AULA 27
Assunto: Cold Call e Follow Up

1-0que é COLD CALL

E uma ligacao fria, ou seja, vocé vai ligar para alguém que ainda ndo te conhece e
fazer uma abordagem.

Dentro do curso Script e do Gestor 10K eu te ensino a abordagem por instagram,
email e whatsapp e alguns alunos me pediram a abordagem via telefone também e tem um
motivo dessa aula sé vir agora, e é justamente pelo fato de que as pessoas ndo conseguem
fazer a cold call, ou ndo se sentem a vontade com ligagoes.

Ligagbes ndo sao melhores que outros canais, mas quanto mais canais se vocé
utilizar, mais resultados vocé tera.

A ligacao, principalmente se vocé souber falar ao telefone, evita que a pessoa te
ignore.

No whatsapp, por exemplo, quando a pessoa para de prestar atencdo em voceé,
dificilmente vocé conseguira chamar a atengao novamente. Agora na ligagcéo, ou a pessoa
vai te cortar ja no inicio, ou ela vai falar com vocé! Entao vocé tem uma chance de manter
um fluxo de conversa com mais facilidade.

Nessa aula ndo sera abordado como conseguir o telefone das empresas, porque
isso ja foi abordado no Gestor 10K e na aula 23 (aula Operagao Invasao, nos ultimos 40
minutos). Entdo vou partir do pressuposto de que vocé ja assistiu todo o 1° médulo do
Gestor 10K e os ultimos 40min da aula Operacéo Invasao.

- Objetivo da 12 Cold Call: NAO E VENDER!

- objetivo é: GERAR REUNIAO COM O CLIENTE (seja reunido presencial ou
via conferéncia)

- gere valor para o cliente

- o foco é volume (é comum fazer 10 ligacdes e fechar 1 cliente)

DICA: foque em empresas em cidades com mais de 2 milhdes de habitantes (tem mais
maturidade de negdcio e de marketing digital).

REGRAS DA COLD CALL:
1 - a ligagao nao deve passar de 15 minutos

2 - tenha energia na hora de falar (ndo fale baixo...fale com tom de voz enérgico,
empolgante, gere conexao)

3 - construa RAPPORT (é vinculo entre vocé e o potencial cliente: primeiro seja amigo.
vender exige que vocé tenha um bom relacionamento com quem esta do outro lado...e para
fazer isso do jeito mais eficiente, procure saber sobre a vida da pessoa...vai no instagram
da empresa, vai nas fotos marcadas, encontre os donos da empresa e pesquise interesses
em comum: livros, viagens, lugares que frequenta...pontos de conexao)

4 - crie uma urgéncia, uma escassez (aja como se sua agenda estivesse cheia, marque a
reunido para o outro dia, sugira dois horarios para a reunido, por exemplo: “vocé pode
amanha as 10 ou as 16hs?”)



12 FASE DA COLD CALL, também chamada de “GADE KEEPER”

Na hora de ligar, diga 0 nome do empresario, por exemplo:
“Oi, eu falo com o Mateus?”
(se for o Mateus, segue a conversa para 0 proximo passo)

(se quem atendeu nao for o Mateus, diga assim):

“eu consigo falar com o Mateus agora, ou eu liguei numa hora ruim?”
(quem te atendeu foi treinado para te tratar bem, ele ndo sabe se vocé é um cliente, e pode
ser que s6 com essa frase, vocé ja entre em contato com o Mateus.

A partir dai, pode acontecer 3 hipoteses:
1°) vocé ja falar com o Mateus

2°) o Mateus esta la, mas a pessoa que te atendeu quer saber do que se trata antes de
passar sua ligagao, vocé vai falar:

“Eu observei aqui na empresa que vocés nao estao hanqueados em 1° lugar no
google quando a gente pesquisa e eu tenho uma apresentagdo de como melhorar isso e eu
quero muito mostrar ela para o Mateus”.

(Na maior parte das vezes, a pessoa nao vai passar a ligacao para o Mateus e tudo
bem, & normal isso acontecer).

3°) o Mateus ndo esta na empresa. A pessoa vai te perguntar se vocé quer deixar um
recado, vocé vai falar:

“Qual o melhor horario para eu conseguir falar com o Mateus? Eu preciso muito falar
com ele sobre um erro que percebi no site da empresa e eu preciso muito conversar com
ele sobre isso.”

(normalmente, a pessoa fala qual horario 0 empresario se encontra na empresa).

22 FASE DA COLD CALL - falando com o empresario

Quando o empresario te atender, vocé vai falar:

‘Fala Mateus, tudo bem? Cara, aqui é o (seu nome), hoje eu trabalho com
marketing, com vendas através da internet para empresas como a sua, € eu estava
pesquisando aqui e eu vi que a maioria dos seus concorrentes aparecem primeiros que
vocé quando eu pesquiso sobre (materiais de construgéo) e por isso, eu queria te mostrar

como a gente pode resolver esse problema, ou por acaso. vocé ja estd resolvendo esse
problema ai na empresa?

(obs: é importante que vocé pergunte se ele ja esta resolvendo o problema, porque se nao
estiver, e provavelmente ndo esta (90% das vezes), vocé vai instalar isso na cabecga dele,
ele vai ficar preocupado, vocé ganha espago, a partir do momento que vocé usa a
expressao “concorrente” Todo empresario ndo tem medo de vender menos, ele tem medo
do concorrente vender mais.



12 Hipétese:

Nesse momento, se o empresario ja falar: “Ah, mas quanto € que custa?”
E vocé perceber que ele foi grosseiro, rispido desde o comeco, a chance é de que vocé ja
perdeu a venda logo no comeco e gente assim € melhor nem fechar negécio. Lembra do
que eu ja te falei:

"Existem mais de 20 milhbes de empresas no pais, vocé nao precisa se humilhar
por causa de empresa que ndo quer ser ajudada, e uma vez que vocé ja sabe fazer esse
procedimento de cold call, vocé pode fazer ele 200, 300 vezes em uma semana, entdo vocé
néo é obrigado a atender gente mal educada. Mais importante de tudo: seu cliente tem que
ser seu aliado, em algum ponto, algum momento, vocés vao acabar ficando amigos, fique
atento.”

22 Hipotese:
O empresario pergunta sobre o preco, mas de uma forma educada, vocé vai
responder:

- Entdo cara, eu nao trabalho com pacote, ou coisas do tipo ndo. E também eu
nao quero te empurrar nada, é sé se realmente vocé achar que faz sentido, por isso eu
quero marcar uma visita ou uma reunido (videoconferéncia) para vocé ficar na frente da sua
concorréncia quando seu cliente procurar por (loja de material de construgdo em Goiania -
adapte conforme o local do seu cliente).

Em seguida vocé sugere os dois horarios para a reunido (pessoalmente ou por
videoconferéncia). Pergunte assim:

- Vocé tem um horario na sua agenda amanh&? E uma conversinha rapida de
20 a 30 minutos, e tem que ser por videoconferéncia porque eu tenho que te mostrar na tela
do meu computador como funciona esse procedimento.

32 Hipétese:

Vocé ndo notou empolgacao na voz do empresario.

Vocé precisa entao levantar mais problemas.

Facga perguntas de situagao! (Lembre-se da aula de Spin Selling da aula do Gestor
10k), como por exemplo:

- Mateus, como esta estruturado seu departamento de marketing hoje? Estou
te perguntando isso porque n&o sou uma agéncia, ndo sou essas solug¢des de pacote. Meu
trabalho é personalizado, se fizer sentido para vocé, como eu te disse, por isso que eu
quero entender um pouco mais. Como vocé esta estruturado? E vocé que cuida, esta meio
parado ou tem alguém que cuida?

(Deixa o Mateus te responder).
ou

- Mateus, quais fontes de atracdo de clientes vocé se utiliza hoje? Vocé usa anuncio
no instagram, anuncio no youtube? Vocé faz algum tipo de propaganda desse tipo?



(Normalmente ele vai falar que faz andncio no instagram, ou ele vai falar que nao faz
nada...e quando vocé esta partindo para esse lado, vocé esta tentando vender para ele, por
exemplo, o Google Ads. Entdo, de maneira extremamente educada, vocé tem que mostrar

para ele, que ele esta fazendo errado. Cuidado para ndo parecer um arrogante.

Fale assim:

- Cara, imagine que vocé mostrou no instagram o melhor anuncio de loja de material
de constru¢cdo da face da Terra para uma pessoa, sO que essa pessoa hao precisa de
nenhum material de construgao porque ela ndo esta lidando com nenhuma obra, como vocé
vai fazer para vender para ele?? N&o é sobre vocé vender o melhor andncio de todos! E
sobre vocé colocar o seu anuncio na frente de quem quer comprar!! E como vocé faz isso
quando alguém pesquisa pelo seu produto ou servico? E através do google Ads, que é a
ferramenta que eu quero te apresentar, eu vou te mostrar a ferramenta, se fizer sentido para
vocé, a gente faz um plano de orgamento de quanto vocé pode e quanto vocé deve investir,
e eu te fago uma proposta, mas claro, eu quero conversar com vocé amanha SEM
COMPROMISSO (use essa expressao), vocé pode as 10 ou as 16 horas (mas uma vez
vocé sugere o horario)?

obs: Na ligacdo, vocé nao precisa fazer todas as perguntas, vocé faz no maximo 1
pergunta, onde vocé vera que o cliente tem potencial de conversar com vocé ou nao (ele
pode ser grosso, rigido ou frigido), se ele nao tiver interesse, vocé né&o precisa
forcar...existe mais de 20 milhdes de empresas, vai para a préxima! Venda para quem quer
comprar de vocé! Lembre-se disso!

Mostre para o cliente que existe uma oportunidade que ele nao esta vendo e colocar essa
oportunidade na frente dele.

PARA AUMENTAR AS CHANCES (nao é garantir, € aumentar as chances) DO CLIENTE
DE COMPARECER NA REUNIAO

Dentro de vendas, na prospeccao, existe uma métrica chamada “no show” , que é
marcar uma reuniao e o cliente ndo aparecer, que € uma métrica comum de acontecer (30%
das reunides que vocé marcar, o cliente ndo vai aparecer, é normal), mas a maioria das
pessoas tem um no show de 50 a 60%, ou seja, mais da metade das reunides marcadas
nao vao acontecer, e isso acontece por falta de FOLLOW UP.

FOLLOW UP ¢ dar sequéncia na venda.

Vendedor nao faz venda.

Vendedor faz ligacao.

Vendedor faz follow up.

Vendedor manda contrato.

Vendedor faz agdes que levam a venda, ndo a venda em si.

Vocé no seu papel como vendedor, ndo vai ficar pensando s6 na venda, vocé tem
que executar todo que executar todos os passos da danga para que ela termine em um
beijo, que é a venda.

1° passo) Na ligacao, na hora que vocés confirmarem, vocé fala:



- Mateus, me passa seu whatsapp para eu te enviar eu te enviar nossa pauta
de amanha tudo certinho? Jaja eu te mando mensagem ai confirmando todas
as informagdes.

2° passo) Terminando a ligagédo, vocé vai escrever tipo um relatério sobre o que vocé
conversou com o seu cliente, por exemplo: vocé identificou um problema que ele tem, que
ele esta perdendo para a concorréncia por falta de posicionamento no google (assiste de
novo a aula de spin selling para vocé identificar o problema do cliente) e por isso, na nossa
reunido de amanh3, tal horas, nés vamos conversar sobre:

- 1°) como a ferramenta pode te ajudar

- 29 qual estratégia nds usaremos

- 3° como vamos medir o resultado

- 4°) quanto vocé precisa investir

Coloque embaixo: “essa reunido levara de 25 a 30 minutos”. E envie no whatsapp
logo ap6s a ligagao que vocé fez.

3° passo) No outro dia cedo, por volta das 08 horas da manh3a, envie uma mensagem
assim:

- Mateus, confirmada nossa reunido hoje tal horas? Vai ser por esse link aqui!
(mande a ferramenta de videoconferéncia. Se for presencial, envie a localizagao).

* 10 minutos antes da reunido, vocé envia mensagem novamente, avisando que vocé ja
esta disponivel, vocé ja esta entrando na reuniao, se for video.

4° passo) Vocé fara a reunido de apresentacao (tem aula de como fazer essa reunido no
Gestor 10k).

5° passo) No final dessa reunido, vocé nao vai apresentar proposta para o cliente. Vocé vai
dar uma sugestao de investimento em anuncios, inclusive tem uma aula onde vocé aprende

a calcular sugestao de investimento para google ads e facebook ads (aula 2 ou 3 e aula 16).
Nessa hora vale a pena falar para o cliente a analogia do pintor e da tinta (o cliente paga o
gestor e a midia - aula 26 e aula-piloto).

obs: se vocé ver que € um cliente que tem potencial de te pagar mais de mil reais, faca uma
22 reuniao.

Se vocé ver que é um cliente que vai pagar menos de mil reais, que o investimento
dele de midia € menor que o investimento em trafego, ndo compensa fazer a 22 reuniao
(aula 6.1 do Gestor 10k - a sua precificagdo € sempre muito parecida com o que ele vai
investir em midia...é sempre muito dificil cobrar do cliente em servico mais do que ele vai
investir em midia, em trafego, fique atento a isso.)

Pergunte ao cliente se esse investimento faz sentido para ele, se ele disser que sim,
peca para marcar uma 22 reunido, no outro dia, ou no dia consecutivo, para apresentar uma
proposta de trabalho, um preg¢o e como tudo isso vai funcionar.

6° passo) Encerre a reunido e envie um resumo da reuniao.(follow up)



resumo: identifiquei o problema tal, que eu posso resolver fazendo isso e isso, e

estou fazendo uma proposta, vamos fazer uma reuniao tal dia e tal hora e te lembro no dia.

no dia, vocé envia mensagem com o link ou localizagao, se for presencial. Se tiver um dia
no meio entre a 12 e a 22 reunido, envie alguma informacao que vocé ache que agregue
valor no conteldo de vocés (ex: print de algum concorrente que esta a frente no google).

7° passo) na 22 reunido: aula de proposta - apresentagao e prego (tem a aula no modulo 1
do Gestor 10k)

Vocé vai perguntar para o cliente, logo apds apresentar seu preco, por exemplo, mil

reais de investimento e mais mil reais no servigo:

Esse investimento faz sentido para vocé?

Se o cliente te enrolar para responder, pergunte:
Qual dia a gente consegue conversar de novo sobre esse investimento aqui?

Pergunte se vocé pode ligar para ele amanha tal hora para vocés decidirem...se ele

disser que nao vai dar...proponha o dia seguinte e outro horario...
Se houver espaco entre os dias propostos, envie outro contelido de valor, a sua proposta de
trabalho e o resumo da reuniao.

obs: ao final de toda reunido, envie o resumo da reunido.

APOS ENVIAR A PROPOSTA E O CLIENTE PARAR DE RESPONDER

Para amenizar o problema: fazer o follow up agressivo em 3 passos:

1°) liga 3x ndo consecutivas e o cliente ndo atendeu, mande mensagem no
whatsapp e fale que ira tornar a ligar tal hora, por exemplo: “opa Mateus, tudo bem?
tentei te ligar, mas ndo consegui contato, vou tentar novamente por volta das 4 da
tarde, se vocé conseguir antes, me avise!”.

2°) Ligue mais 3x as 16hs. Se ele ndo te atender, mande whatsapp assim: “n&o
consegui contato com vocé, acredito que nas nossas reunides alguma coisa nao
ficou alinhada, talvez essa estratégia que te apresentei ndo seja uma prioridade para
vocé, se for o caso, me avisa aqui, porque eu detesto ficar incomodando.

3°)Se mesmo assim, ele nao responder, aguarde 3 dias Uteis e mande mensagem
no whatsapp dizendo: “Ola Mateus, bom dia, na ultima semana a gente fez uma
reuniao e eu te apresentei uma proposta que na minha cabeca era perfeita para o
seu negdcio, provavelmente alguma coisa mudou no seu orgamento ou nas suas
prioridades, fico a sua disposicdo caso vocé precise de alguma outra coisa, mas
como nao obtive retorno, vou parar de te incomodar. (isso se a pessoa nao tiver te
respondido)

Se ele tiver te respondido, segue a negociag¢ao, conforme as aulas do Gestor 10k.






