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Acompanhe seus clientes para obter grandes resultados de vendas
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Por que você precisa acompanhar seus clientes




Você cria um produto de informação digital e trabalha duro para o lançamento do produto. Você o anuncia na sua lista. Você já fez bastante trabalho com antecedência e o promoveu por e-mail, Twitter, Facebook, marketing de artigos e blogs de convidados ... e talvez até mesmo uma entrevista com um convidado em um programa de rádio na web.

O grande dia chega. Você está bastante satisfeito com as vendas. Mas eles ocorrem dentro do primeiro mês - talvez até a primeira ou duas semanas - e depois disso, você tem sorte se ganhar US $ 100 por mês em seu produto.

Há algo errado com o cenário aqui: provavelmente a falta de um plano de acompanhamento.




Seu plano de acompanhamento

Na verdade, é incrível quantas pessoas não percebem a importância do contato ou do acompanhamento de vendas

- sem falar em ter um plano de acompanhamento real para cada campanha. No entanto, isso acontece com uma grande porcentagem de empreendedores online. Eles colocam toda a sua emoção e energia na criação e no lançamento do produto ... e deixam as vendas para cuidar de si mesmos.

A verdade é que, mesmo que suas vendas sejam boas, existem muitas outras maneiras de maximizá-las, e tudo isso deve ser feito no estágio de planejamento.




Aqui está um exemplo de acompanhamento proativo de inicialização (nomes alterados para proteger os não autorizados).

Derek tem seu grande lançamento de produto. Alguns dias depois, ele envia um email para sua lista. A linha de assunto diz: "Ei, não é tarde demais!" Depois de cumprimentar o membro de sua lista pelo primeiro nome, ele continua:


"Eu sei como a vida é movimentada, on-line. Então, se você quiser pegar uma cópia do meu novo e-book", 54 maneiras de amar seu carro sem ser mecânico ", mas se distraiu ou simplesmente se


esqueceu, aqui está sua chance de entrar furtivamente sob o portão. Apenas pelos próximos três dias (até meia-noite de sexta-feira, 13 de maio), se você clicar no link especial abaixo, poderá comprar por apenas US $ 14,75 - menos da metade do preço normal de varejo de US $ 27,75.

“Portanto, se você gostaria de saber tudo o que precisa sobre como manter seu carro em perfeitas condições (e pagar menos para aprender), faça o download" 54 maneiras de amar Seu carro sem ser mecânico "agora mesmo - e pague pelo meu preço especial pela metade ..."

Derek enviou esse e-mail seguindo o conselho de seu redator - e, sendo um novo profissional de marketing, ficou absolutamente surpreso quando isso aconteceu. a carta de acompanhamento produziu mais vendas do que seus esforços iniciais de pré-lançamento e dia de lançamento combinados!

De fato, quando a poeira baixou, Derek foi capaz de verificar que essa única carta de acompanhamento havia produzido 64,9% de suas vendas totais!



O poder do acompanhamento A essa

altura, você provavelmente já percebeu que o maior crime do marketing na internet é "deixar dinheiro na mesa". O que essa frase significa é simplesmente "não aproveitar ao máximo todas as oportunidades de explorar esse único produto". Não ter um plano de acompanhamento bem pensado e implementado está fazendo exatamente isso - oportunidades perdidas para mais vendas, direita, esquerda e centro! Quando você considera quantas vendas a Derek fez que foram geradas por essa única carta de acompanhamento, coloca o poder de acompanhar uma forte perspectiva.

Basta considerar estas estatísticas, relatadas pelo blog 21centurysales.com:

"Segundo a Associação Nacional de Executivos de Vendas,

· 2% das vendas são feitas no primeiro contato

· 3% das vendas são feitas no segundo contato

· 5% das vendas são feitas no terceiro contato

· 10% das vendas são feitas no 4º contato

· 80% das vendas são feitas no 5º-12º contato "


O que isso realmente diz é ... quem espera que todas as vendas ocorram com base apenas em alguns contatos iniciais está negligenciando ainda mais oportunidades de lucro.







3 principais maneiras debenefícios da sua empresa

acompanhar osTomar tanto cuidado com o acompanhamento quanto com a criação do produto e a preparação do lançamento deve ser uma parte consistente do seu processo de marketing. Já vimos as estatísticas de vendas na seção anterior; e se isso não for o suficiente para realmente levar o assunto a sério, aqui estão três benefícios mais poderosos para o uso consistente de um processo de acompanhamento bem pensado ... O

1. acompanhamento gera confiança - uma das principais perguntas que fazemos a nós mesmos ao preparar o lançamento de um novo produto (e especialmente no marketing de afiliados) é: "Por que a Josephine Customer deve comprar de mim?"

Quando perguntados por que eles escolhem um profissional de marketing em detrimento de outro, os clientes costumam responder: "Porque eu confio em algo assim".

Tenho certeza de que você sabe sobre como criar confiança resolvendo problemas - e nem sempre através de produtos pagos. Mas seu processo de acompanhamento também ajuda a criar confiança.

É como ser apresentado a alguém em uma convenção. Você pode gostar deles, mas se o contato for breve, também poderá esquecê-los. E não é até você se conhecer pelo menos três vezes e ter algumas conversas sobre seus interesses em comum que naturalmente Ocorre a você que seu novo colega de conferência é a mesma pessoa com quem você deve falar sobre o assunto pelo qual você tanto gosta.




O mesmo acontece com o marketing na internet: seu cliente potencial perfeito "conhece" você ... mas se tudo o que ela ouve é um discurso de vendas, com algumas cartas esporádicas que não fazem nada para a construção de um relacionamento, é provável que ela vá a outro lugar para comprar um produto similar - mesmo que o seu esteja realmente muito mais em sintonia com o que ela originalmente quer!


2. O acompanhamento cria consistência - Se o seu plano de acompanhamento segue o mesmo padrão com Todo produto, seu cliente potencial perfeito, inconscientemente, cai em um ritmo com você. A consistência cria um ar tranquilizador de profissionalismo, deixando o leitor saber que você não vai desaparecer novamente no éter na próxima semana - do qual ele pode confiar em você. Compare que, com o padrão, muitos profissionais de marketing inexperientes se desenvolvem: descontroladamente descontroladamente sua lista com 2 ou 3 e-mails; desaparecendo por 6 ou 7 meses - período em que eles realmente esquecem quem é o profissional de marketing.

3. Acompanhamento O coloca à frente da concorrência - A verdade é simples, para todos profissional de marketing que acompanha, muitas vezes existem centenas de possíveis concorrentes que não. E são as raras pessoas na vida que se dedicam a agradecer, cumprem sua palavra, assumem a responsabilidade por suas ações e se desculpam sem hesitar se cometerem um erro que se prendem em nossas mentes como pessoas de primeira linha.

Também informa ao seu fã ou cliente em potencial que você não é o tipo de pessoa que está interessada em ganhar dinheiro rapidamente: que você os respeita e se preocupa com as necessidades deles.



Criando sua reputação

Mencionamos como o acompanhamento consistente pode criar confiança ... mas a verdade é que o acompanhamento pode fazer mais do que isso: pode criar ou quebrar sua reputação: seja inconsistente ou esqueça de manter sua palavra e você perderá clientes para toda a vida.

Seja sempre confiável - e você as manterá.

Tudo se resume a hábitos - o seu, sempre sendo confiável, apresentando oportunidades de acompanhamento em todas as etapas: do seu cliente, adquirindo o hábito de comprar de você ... e procurando suas ofertas.

Você deseja levá-los ao local em que recebem seus e-mails e escrever para lhe dizer: "Os seus são os e-mails que nunca pulo!"

Ignorando o óbvio

Então, onde você pode adicionar um acompanhamento?

Em toda parte! Existem tantas oportunidades. Faça isso depois que o novo membro da lista tiver baixado seu relatório, vídeo, modelo ou arquivo de áudio gratuito. ("Você já teve a chance de baixar" 5 Easy Pieces "? Em caso afirmativo, você deve ter notado ...")

Faça isso durante o mini-curso gratuito por e-mail. Faça no final.

Faça isso antes da venda e em todas as etapas do processo.

E especialmente depois da venda ou da "expiração" da oferta inicial.





Mas não importa onde você posicione seus acompanhamentos de alta potência, há outra ação a ser tomada. E isso é ... "Basta perguntar".



A única etapa de acompanhamento fácil de perder

Os e-mails, gravações ou artigos de acompanhamento são o lugar ridiculamente óbvio para incluir uma chamada à ação, mas é surpreendente quantas pessoas não conseguem se lembrar disso!

Seus leitores e fãs não são leitores de mentes. Como um colega me disse recentemente: "Sabe, quando alguém quer que eu me importe com a leitura, digo que tomei a ESP 101 nove vezes ... e ainda falhei no curso todas as vezes". Ajude os membros e clientes em potencial da lista convidando-os a dar o próximo passo lógico - sua chamada à ação específica para um contato específico de acompanhamento.

Ajude-os ansiosamente a fazer a pergunta final: "Então, onde clico para comprar?"

Se eles já compraram, não tenha medo de dar sugestões de como eles podem aumentar seu novo produto, tirar proveito de uma OTO (oferta única) ou atualizar para o próximo nível.

E você aproveitará ao máximo todas as oportunidades para:

A. Fazer essa venda

B. Não deixar "dinheiro em cima da mesa"

Faça com que os acompanhamentos funcionem para você. Mantenha-os consistentes e você ficará conhecido por sua confiabilidade e entrega - sempre.

Você percebeu a importância do acompanhamento ... mas isso é apenas o começo da sua história. Agora você precisa criar um plano de caixa de acompanhamento - um que você pode usar em todas as campanhas.

A criação de um bom plano, flexível e consistente, contribui mais para se tornar uma figura de autoridade - alguém para quem as pessoas recorrem natural e automaticamente - do que qualquer outra estratégia.

O uso do seu plano de acompanhamento em todas as campanhas garante que você obtenha o máximo lucro possível de todo o trabalho que você faz e de cada produto que você cria.

Neste relatório especial, examinaremos detalhadamente o que faz um plano de acompanhamento de alto nível - e por quê. Compreender não apenas o `` o que '' ou o `` como '', mas também o `` porquê '' facilita a implementação e adaptação dos métodos de acompanhamento a qualquer situação de marketing online (e offline).


Exatamente o que é o "acompanhamento"?

Ao conversar com os proprietários de sites sobre o acompanhamento, surgiram algumas suposições surpreendentes. Algumas pessoas pensaram que "acompanhamento" era algo que você faz somente depois que um produto é entregue. Um deles foi definido como "solução de problemas quando eles não gostam do seu produto". Um terço o definiu como: "Insistindo nas pessoas para comprar seu próximo produto".

Uma crença comum mantida por esse grupo de profissionais de marketing mais recentes era que o acompanhamento era ser agressivo ou se entregar a táticas de "venda pesada".

Em outras palavras, esses entrevistados em particular estavam muito mais confortáveis ​​em enviar uma carta educadamente para sua lista, aguardando as vendas e, em seguida, aceitando (com decepção) uma fração dos resultados esperados - ou mesmo possíveis!

A sobrecarga na Internet, a distração e a ausência de “seis pares de olhos, mãos e funcionários” também foram oferecidas como razões para não implementar uma rotina regular de acompanhamento.

Um ou dois desse grupo admitiram enviar um lembrete alguns dias antes de suas ofertas introdutórias estarem prestes a terminar. (E essa é uma boa tática de acompanhamento - muitos clientes em potencial simplesmente esquecem sua oferta, especialmente quando você não é consistente em manter o relacionamento). Mas eles também admitiram que não tinham "nenhuma razão específica" para enviar a carta de acompanhamento - e de fato nem sempre o faziam.


O envio de uma única "esta oferta está prestes a terminar" não está usando um plano de acompanhamento. É como apenas colocar delineador em um olho; depois se perguntando por que seu possível novo empregador o considera engraçado durante sua entrevista de emprego (antes de contratar seu rival perfeitamente preparado para se tornar a nova apresentadora de TV).

O acompanhamento não é uma área que você pode optar por ignorar. Os esforços de acompanhamento inconsistentes, irregulares ou imprevisíveis marcam você como inexperiente e não confiável. Eles enfraquecem sua credibilidade.

Rotinas e práticas de acompanhamento consistentes incentivam as pessoas a confiarem em você. Eles o classificam como um profissional experiente e fortalecem sua reputação e valor na web.

Rotinas de acompanhamento consistentes produzem resultados tangíveis e consistentes!

Além da consistência

Você sabe por que os atletas olímpicos conseguem alcançar resultados tão sobre-humanos? É porque eles não treinam sistematicamente apenas até serem especialistas consumados: para eles, isso é apenas o básico. Depois de se tornarem os mestres absolutos de seu esporte, passam um tempo igual refinar os mínimos detalhes e abordar as fraquezas mais pequenas até que rasparem milissegundos desde o tempo mais rápido ou adicionar milímetros aos saltos mais altos.

Eles fazem tudo isso porque, no nível olímpico, mesmo um milissegundo ou milímetro pode significar a diferença entre uma medalha de ouro ... ou chegar em quarto e "cair do pódio".

Agora, você certamente não precisa investir os anos em que um atleta olímpico investe para se tornar um profissional de marketing de sucesso. Mas adotar a ética no trabalho e o foco no nível olímpico quando se trata de seus hábitos de acompanhamento realmente o ajudará a percorrer quilômetros - e não milímetros - mais à frente do que muitos de seus colegas.

Aqui estão as 7 características de um forte plano de acompanhamento. Deverá:

1. Seguir etapas familiares e consistentes, sempreapresentadas da mesma maneira e no mesmo formato, portanto que as pessoas “reconheçam” e recebam seu email ou carta quando ele chegar.


2. Sinta-se útil - não intrusivo - ao visitante do site ou membro da lista. Deve fazer tudo mais fácil para eles.


3. Ofereça a você uma taxa de lucro consistentemente previsível em todas as campanhas


4. Tenha resultados mensuráveis ​​que você pode acompanhar e melhorar na




5. execução no piloto automático, exigindo um investimento mínimo de tempo e esforço da sua parte.

6. Solidifique sua reputação e aumente sua credibilidade.


7. Ajude seu visitante a seguir o processo de acompanhamento de maneira fácil e fácil.

Especialmente neste último aspecto, um bom plano de acompanhamento é muito parecido com o seu funil de vendas. Que bom fluxo é absolutamente crucial para a criação de todas as coisas boas, como:

Uma aura de profissionalismo


Um lembrete que você está absolutamente confiável e sabe o que está fazendo


uma “marca” presença para você e sua linha de produtos



a pensar como seu cliente

Um dos As coisas mais úteis que você pode fazer pelo seu cliente único é pensar como se estivesse no lugar dele.

Tente este exercício:

1. Imprima a planilha na próxima página. Se você não tiver acesso a uma impressora, basta pegar uma folha de papel e desenhar uma linha vertical no centro.


2. Pergunte a si mesmo: Quais são algumas das razões pelas quais você sente falta de ofertas de produtos?


3. Escreva suas respostas na coluna da esquerda. (Não pule esta etapa!)


4. Veja sua lista de respostas. Pense no seu cliente ideal e específico. Faça a si mesmo cada pergunta separada: “Ela sentiria o mesmo? Essa seria a reação dela nessa situação?


5. Anote o que você acha que a resposta do seu cliente estaria na coluna da direita.


Mantenha esta lista à mão e consulte-a quando estiver decidindo quais táticas de acompanhamento serão incorporadas ao seu plano de acompanhamento exclusivo.







Quais são algumas das razões pelas quais você sente falta de ofertas de produtos?








Quais são algumas das razões pelas quais seu cliente único pode encontrar ofertas de produtos ausentes?
[image: ]

Um bom efeito colateral de realmente dedicar tempo para realizar um exercício como o anterior

- desafia os preconceitos. E esse é o tipo de suposição que pode nos impedir de tomar as ações que precisamos tomar.


Por exemplo, se você não gosta das táticas de "venda forçada", pode assumir que "bombardear" sua lista com vários e-mails é assediador, porque você mesmo se deixa levar pelas pessoas que fazem isso. Mas preencher a planilha acima pode ajudá-lo a perceber que há momentos em que você realmente deseja comprar um produto ... mas não conseguiu encontrar o email e esqueceu de marcar o link como favorito. Na verdade, você realmente desejou que o vendedor do produto enviasse um "lembrete" ... mas o momento passa e você não compra.


Se esse profissional de marketing tivesse lhe enviado o lembrete, você consideraria que ela estava "assediando" você?
Não. Porque você:


(a) já pensou que o produto era exatamente o que precisava e / ou


(b) confiou nesse comerciante em particular o suficiente para comprar, com base na experiência positiva do passado.

As pessoas que você considera agressivas e agressivas provavelmente exageram. Eles buscam a pontuação única, a grande venda - e esqueceram a regra mais importante de todas ...


Equilíbrio

O ingrediente que falta que você encontrará apenas nos melhores planos de acompanhamento é o “equilíbrio”. Trata-se de estar:


Em sintonia com o seu cliente único


Sensível à timing- ser capaz de medir com precisão Como receptivo seu cliente é a contatos repetidos


Ciente de ritmo em suas transações de marketing e encaixando-se o fluxo, em vez de forçar seu caminho rio acima



Como você descobrir todas essas coisas e aplicá-las - praticamente?


Embora parte disso seja apenas conhecendo seu cliente, outras partes envolvem seguir convenções simples e honradas pelo tempo - aquelas que fazem o trabalho para você. E você também pode terceirizar e automatizar partes do seu acompanhamento.


Em resumo, não há realmente nenhuma necessidade de você ter seis pares de mãos!



Colocá-lo juntos

Aqui estão 7 maneiras comprovadas para configurar-se a ser bem recebido como um profissional de confiança e especialista, sempre que apresentar o seu acompanhamento ofertas ... maneiras de ajudá-lo a atingir esse importantíssimo equilíbrio ...


entregar o que prometeu

Este um é tão simples, é um acéfalo! E, é claro, você adoraria entregar um produto que todo mundo gosta. Mas você pode não, a princípio ... por causa da inexperiência ou, pior ainda, pelo dinheiro rápido.


Os produtos que não cumprem devido à inexperiência geralmente não são o resultado de uma obra de má qualidade, mas mais frequentemente de erros bem-intencionados, mas fatais, como:


Julgar mal o mercado


Falhar em preencher as lacunas certas


Faltando oportunidades ocultas para melhorar seu produto


Material de vendas ruim e cópia - muitas vezes prometendo demais o que realmente pode ser alcançado ou entregue.


Falha em ajudar o cliente a passar sem problemas pelo processo de vendas


Produtos que não cumprem porque alguém está ganhando dinheiro rapidamente são os que oferecem complexos sobre parecer “agressivo” ”: Porque seus criadores são invariavelmente agressivos e persuasivos - e você tem medo de parecer assim.


Mas esse não é você. Certo? Você será um dos profissionais de marketing cujos membros da lista de e-mails gostam de abrir - porque sabem que terão algo de verdadeiro valor por dentro.


2. Ajude-os

a seguir em frente no seu processo Uma parte essencial da entrega polida e sem falhas é definir seu funil de vendas - e seus acompanhamentos - para ajudar seu cliente a se mover facilmente através de seu processo. Isto inclui:


Confiando


Compra


Recebendo a


entrega


de Contato de entrega (a um passo perdeu mais freqüência do que qualquer outro por comerciantes menos bem sucedidos)


Manutenção (manutenção e nutrir um relacionamento é essencial ... especialmente logo após uma venda)


Diversion (canalizando o seu cliente facilmente e naturalmente para sua próxima atualização, OTO ou nova oferta)


3. Remova os obstáculos e as falhas

O que você deve estar atento, tanto no funil de vendas quanto no processo de acompanhamento?


Qualquer coisa que interrompa o "fluxo". Em outras palavras, qualquer "colisão" que eles possam "tropeçar".


É absolutamente vital que você não lhes dê nada para tropeçar, nada para chamar sua atenção e desviar seus pensamentos, no caminho para o botão "comprar" ou para uma nova oferta.


No seu funil de vendas, você está movendo-as através de sua seleção de ofertas cada vez mais caras, da maneira mais suave possível, como se as tivesse enviado em um toboágua. Nada deve impedir a descida rápida e suave até a piscina no fundo.


É o mesmo com suas táticas e práticas de acompanhamento.


4. Forneça acesso a você

Sim, você pode usar um VA (assistente pessoal) e / ou um suporte técnico para automatizar o acompanhamento - mas faça testes e rastreios para garantir que o sistema funcione sem problemas. Se você fornecer um suporte técnico, poderá oferecer um acesso acolhedor e amigável por outros meios:


Escrever ou fornecer um novo relatório especial gratuito que seja lido como se tivesse sido escrito pessoalmente para seu cliente.


Convidando-os a segui-lo no Twitter, e responder aos seus tweets (é rápido!)


Ter um blog bem organizado com entradas regulares; cada um falando sobre e oferecendo soluções para seus problemas


Oferecendo cursos de mini email úteis, que vêm com cartas calorosas e personalizadas de você


Mantendo o tom pessoal e informal - ao mesmo tempo em que fornece informações valiosas que eles desejam desesperadamente


E tudo isso deve começar com seu contato inicial.


5. Automatize o máximo que puder


Você já ouviu a frase: "Por que reinventar a roda?" ...


Bem, isso se aplica particularmente à criação de suas estratégias de acompanhamento. Já falamos sobre contratar VAs e usar serviços como Help Desks. A única precaução a acrescentar a isso é "testá-los completamente" antes de deixá-los "executar-se".

Sempre deixe uma estratégia de "porta dos fundos" para clientes que realmente têm problemas com um produto que você vendeu. Automação ou não, há momentos em que um email pessoal está em ordem.



6. A terceirização é boa


Uma maneira de você realmente aproveitar ao máximo seu acompanhamento consiste em permitir que os especialistas assumam alguns segmentos do seu negócio - especialmente os acompanhamentos. Apenas certifique-se de que quem você contrata fale com sua voz e represente seus interesses (enquanto encanta seus clientes).


Seguir-se profissionais que você pode usar incluem:


Copywriters


VAs


6 dicas para encontrar um VAcompetente:.


Referências verifiquesempre.Telefonar é melhor do que enviar e-mail.


Escolha um especialista nas áreas de negócios com as quais deseja que eles lidem.


Reconheça que você não será o único cliente deles - a maioria dos VAs possui mais de um.


Espere confidencialidade - mas não assuma. Na maioria das vezes, especialmente com VA.s bem estabelecidos, você não precisa se preocupar: a reputação de seus negócios depende absolutamente de sua discrição e é do deles interesseproteger seus interesses. No entanto, não tenha vergonha de perguntar se eles se importariam em assinar um contrato de confidencialidade, se você acha que sua empresa o justifica.


Experimente antes de comprar - Ah, você terá que pagar, tudo bem: mas o que eu realmente quero dizer é: comece com projetos pequenos e únicos, até ter certeza de que eles realmente são entregues.


Lembre-se de que seu VA não é um leitor de mentes - certifique-se de que vocês dois comunicar claramente sobre o que você espera um do outro.

Leva tempo para construir um relacionamento simbiótico com o seu VA - mas ela não é sua funcionária: ela é sua contratada. Se você tiver a sorte de clicar e se conectar com o assistente certo, tanto no nível pessoal quanto no profissional, verifique se o seu relacionamento permanece com base no profissionalismo e no respeito.

2 dicas para encontrar o redator certo:


A vantagem de usar um redator profissional, quando você é um profissional de marketing mais recente, reside no fato de que eles estão totalmente familiarizados com o processo de acompanhamento.


Muitas das dicas acima VA pode ser aplicado a contratação de um copywriter

Alguns VAs também se especializam em direitos autorais certos itens, e são muitas vezes - mas não sempre - menos caro do que copywriters


7. começar a preparar para Follow Up a partir do seu  contacto


primeiroque você interagir com os clientes potenciais , on-line ou off-line, esteja ciente dos assuntos ou oportunidades de acompanhamento a partir da palavra "ir".


Por exemplo, se o primeiro contato dela com você for uma consulta sobre seu assunto ou produto de nicho, use a pergunta que ela faz como base para um email de acompanhamento ou um tópico em qualquer minicurso de acompanhamento que você decidir produzir.


Se você a encontrar pessoalmente em uma conferência, por exemplo, faça uma anotação mental (ou física) de tudo o que ela disser que não funcionaria apenas como um tópico, mas servia como um toque pessoal para incluir em qualquer carta que você decidir posteriormente enviar.


Sempre esteja procurando oportunidades ou assuntos para acompanhamento. Isso permite que você pareça realmente conectado ao seu cliente em potencial; ser a pessoa que está constantemente pensando em seus problemas e como resolvê-los ...


... porque você é!

Seção II Técnicas de acompanhamento

1. A

série de e-mails Todo profissional de marketing deve ter uma série de e-mails de acompanhamento prontos antes de lançar um produto.


Objetivo - Lembrar à pessoa que se inscreveu no seu relatório ou vídeo especial gratuito ou no seu mini curso gratuito quem você é e por que pode ajudá-la. (Escusado será dizer que você promove seu produto - ou, se ele já comprou, seu próximo produto, OTO ou atualização.)


Um bom número para enviar é 5 e-mails de acompanhamento e 1 promocional que finalmente promove seu novo produto pago .


Na página seguinte, você encontrará um esboço de modelo para uma série de e-mails de acompanhamento que podem ser usados ​​consistentemente após cada download gratuito de relatório ou vídeo ...




	E-mail de acompanhamento
	
	
	Quando enviar o
	
	conteúdo
	

	
	
	
	
	
	
	

	# 1
	
	
	1-2 dias após o download
	
	Obrigado por baixar o seu relatório
	

	
	
	
	
	
	(mencione pelo nome.) Garanta que
	

	
	
	
	
	
	eles podem entrar em contato com você se houver algum
	

	
	
	
	
	
	problema. Continue compartilhando uma única dica que se
	

	
	
	
	
	
	segue naturalmente ao assunto do relatório. -
	

	
	
	
	
	
	Promova seu novo e-livro pago - mas apenas
	

	
	
	
	
	
	casualmente - talvez até um "Você pode encontrar
	

	
	
	
	
	
	mais informações no meu novo e-livro:
	

	
	
	
	
	
	[link URL, levando-o à sua página de vendas]
	

	
	
	
	
	
	
	

	# 2
	
	
	2-3 dias após o nº 1,
	
	pergunte se eles ' já teve a chance de
	

	
	
	
	
	
	baixar o seu relatório especial ainda. Continue
	

	
	
	
	
	
	a conversa com outra dica de alto valor,
	

	
	
	
	
	
	seguindo o formato nº 1. Deverá parecer
	

	
	
	
	
	
	uma conversa individual e fluir de maneira suave
	

	
	
	
	
	
	e informal. Diga a eles que você está feliz
	

	
	
	
	
	
	em responder a quaisquer perguntas (e verifique se há
	

	
	
	
	
	
	alguma forma de informações de contato incluída).
	

	
	
	
	
	
	
	

	Nº 3
	
	
	7 dias após o Nº 2
	
	Destaque o melhor benefício dogratuito
	

	
	
	
	
	
	relatórioque receberam, incluindo oda página
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	númeroonde eles podem encontrar suas informações
	

	
	
	
	
	
	no relatório original. Elabore como
	

	
	
	
	
	
	aproveitar ao máximo esse benefício ou recurso.
	

	
	
	
	
	
	
	

	Nº 4
	
	
	10 dias após o nº 3
	
	Concentre-se em uma pergunta ou objeção que você acha que
	

	
	
	
	
	
	seu correspondente possa ter recebido sobre as
	

	
	
	
	
	
	informações descritas em seu relatório.
	

	
	
	
	
	
	Supere isso. Certifique-se de que é um assunto que
	

	
	
	
	
	
	também ajude a superar qualquer resistência que eles
	

	
	
	
	
	
	possam estar mantendo em compras futuras sobre o
	

	
	
	
	
	
	assunto
	

	
	
	
	
	
	
	

	# 5
	
	
	4 semanas após o # 4
	
	Envie uma carta oferecendo um bônus - talvez um
	

	
	
	
	
	
	arquivo de vídeo ou áudio. Configure umavendas real
	

	
	
	
	
	
	página depara o bônus e informe-os de que outras
	

	
	
	
	
	
	pessoas precisam comprá-lo. Esse bônus deve ajudá-
	

	
	
	
	
	
	los a sentir que realmente receberam um grande valor por se
	

	
	
	
	
	
	inscrever.
	

	
	
	
	
	
	
	




O que você vem fazendo ao longo desta série de um mês é ajudar seu cliente a se sentir apoiado e importante. O curso por email deve fornecer dicas realmente valiosas - e fazê-la sentir que está recebendo atenção especial e informações privilegiadas que o público em geral não pode acessar.


Depois de concluir esta série de e-mails, você envia umdireto email promocional -- mantendo o tom informal e individual - promovendo o seu e-livro pago (ou vídeo, arquivo MP3 ou qualquer que seja o relatório gratuito promovido).


Você se esquece do seu cliente quando essa sequência específica é finalizada? Claro que não! Se você ofereceu preços especiais ao assinante no seu produto pago no e-mail promocional (outra maneira de ajudá-los a se sentirem valorizados), envie um e-mail de acompanhamento ao e-mail promocional, 48 a 24 horas antes do vencimento de qualquer preço especial. Este e-mail deve ser um lembrete amigável de que os preços especiais expirarão em breve.


Opcional: adicione um"email daúltima chance", na manhã do dia em que o preço especial expirará.


Uma vez concluído, você deixa o contato do cliente frio? Claro que não. Provavelmente, você começará a sequência inteira novamente com o próximo novo brinde do próximo produto pago - talvez em formato de vídeo ou áudio, desta vez.


Embora para você exista uma sequência separada e repetida para cada produto, para o seu assinante deve parecer uma conversa amigável, contínua e útil.

Seu objetivo é fazê-los ansiosos para ouvir de você. Configure isso corretamente e você nunca precisará se preocupar em fazer a "venda difícil".


2. O acompanhamento pessoal

Você pode acompanhar um e-mail se encontrar um cliente em potencial (ou especialista que gostaria de convidar em seu blog ou programa na web) pessoalmente, talvez em um evento como uma conferência.


Envie um e-mail informando o quanto você está feliz por conhecê-los em [nome do evento]. Retocar uma coisa que eles disseram durante a conversa que ficou com você. (Veja o valor de estar ciente das oportunidades de acompanhamento desde o início do seu primeiro contato?)


Não hesite em adicionar uma ou duas frases, informando o que você pode fazer para ajudá-las a avançar. Liste os 3 melhores benefícios específicos do seu produto ou serviço e feche lembrando-os como manter contato com você.


(A maioria das pessoas as envia por e-mail, mas uma boa regra a seguir é ... se o contato for pessoalmente, envie uma carta de correio tradicional - o endereço deles deve estar no cartão de visita que você solicitou.)



Claro, o que você está fazendo aqui é uma rede simples. A abordagem da "fórmula" para esses contatos não significa que você valoriza menos os assinantes - significa que você está focando em como alcançá-los e ajudá-los mais. Você está se certificando de não perder oportunidades para estar disponível, para estar lá para elas.





3. O e-mail “Explosão do passado”

Uma oportunidade de acompanhamento que você não deve negligenciar é entrar em contato com clientes antigos que compraram de você - especialmente já faz um bom tempo. Envie a eles um e-mail direto e amigável, promovendo um de seus produtos que eles não compraram.


Isso não é o mesmo que sua série de acompanhamento: este é um único contato de reabertura de e-mail com alguém que você deixou de lado ... mas é um fato comprovado que é muito mais fácil vender para alguém para quem você já vendeu do que para "fazer uma ligação" com estranhos!


Pode não ser tarde demais para lembrá-los de quem você é e por que pode ajudar, mas é verdade: nenhum relacionamento prospera na negligência - eles murcham.


Não se engane: os relacionamentos precisam ser nutridos.


Sempre procure oportunidades de trazer algo especial à sua lista. E não faça dele um produto pago todas as vezes - forneça “deleites” e conselhos amigáveis ​​suficientes para que você se vista como o recurso favorito dos seus assinantes em seu nicho.


4. O Boletim Estratégia

Escusado será dizer que você não deve apenas usar um método de entrega para seus acompanhamentos(ie.E-mails). Não importa quão boas sejam suas séries de e-mails, se isso é tudo que seus assinantes já veem, é mais provável que eles se desliguem.


Uma das melhores maneiras de permanecer conectado aos seus assinantes e clientes entre as séries de e-mail e brindes é através da produção de um boletim informativo ou e-zine regular. Mas como você faz isso de uma maneira que os faz realmente querer ler, e não apenas dizer: "Oh, um boletim informativo ... vou ver mais tarde".

Here are some tips…


Make it personal – Follow your best practice of still speaking to only one “ideal customer, one-on-one.


Use a Template – This has 2 major advantages: Not only do you not have to worry about layout and design, you just “fill in the blanks”, and it soon becomes a routine task you'll find easier and easier to tackle every week (or fortnight… or month…) Which leads us to…


|Send It Out Regularly – Another key element of follow up success is consistency. That means not only being consistent in design, so people know where to find their favorite sections, but consistency in when the newsletter comes out. It doesn't really matter if it's twice a month or once a week – stick to it, so people know what to expect.


Make Sure it Suits Your Style – Your newsletter doesn't have to be a fancy-schmancy HTML template, packed with graphics and colors (unless that's what your clients respond to the best). It can be as simple as text based email format. |


So how do you “differentiate” it in your subscriber's mind?


Simple: Your subject line. Make it consistent – something like “Mary's Weekly Newsletter” – followed by the issue number and weekly topic.


5. Don't Forget the Snail

One method most online marketers ignore is using snail mail for their follow ups – yet it can be an effective way to bring yourself fresh to mind. If subscribers have gotten in the habit of ignoring your emails and newsletter, this may bring them back into the fold, so to speak, simply by setting you apart from the crowd.


One way to be original with your snail mails to send them a brightly-colored postcard. Postcard mailings don't cost as much as you may think; and there are many companies willing to work with you on a price.


(You can get started right now for as little as $22 with Uprinting.com.)



What can you do with snail-mail postcards?

Offer a deep discount on one of your high end products


Invite them to a webinar or teleseminar (follow up with email, closer to the event – “Did you receive you personal invitation?”


Send them a “tip of the month” they can file in an index card box


If they are a past customer, simply thank them for their business. If you like, add a link to a free Special Report just for them. (Release it generally later on in the year).


Of course, tracking your campaigns to see if they're effective is vital – particularly when you're outlaying actual cash (the one drawback with snail mailing).

10 Focused Follow Up Tips


Your follow ups should:


1. Always help your subscriber or customer easily take the next step through your sales funnel


2. Help build a relationship with your customer


3. Contain high value content designed to really help your customer or subscriber


4. Be conversational, friendly and informal


5. Never contain “hype” (over inflated, slick `sales language')


6. Always focus on your contact and her problems a nd burning needs


7. Follow a sequence – and that sequence should always follow a rhythm


8. If you use telephone follow up, never phone before your subscriber has received valuable freebie tips, reports or mini-courses. Phoning after initial contact is not usually successful


9. I hope this is a given for you, but do automate your follow up emails with an autoresponder service such as Aweber. If you really have trouble getting the hang of autoresponders, that's where a VA who specializes in handling them is worth her weight in gold!


10. Outsource as much as you can. Don't try to do everything yourself – that's the fastest way to confusion and chaos. Planning your follow ups from the beginning of every campaign is really the way to go.

10 Biggest Follow Up Mistakes

So far we've focused on what to do with your follow ups. Let's take a quick look at the 3 biggest mistakes…


1. Being erratic and inconsistent. This is the biggest follow up sin – and the one most likely to brand you as unprofessional and leak away your subscriber's trust.


2. Letting too long a time go by without contact. People forget you. Facilmente. (They're so bombarded with emails nowadays!)


3. Being too formal. People want to connect with someone they feel like they are
“chatting” with. They want enjoyable contact – not a formal lecture.


4. Being a pest. Regular follow up is one thing – but nobody wants to be bombarded with emails before they've even had time to digest the last one. Remember that balance and rhythm we spoke about. If you don't feel you don't have a good handle on email timing, stick to never sending out emails more than once a week.


5. Disappearing. This is as unwise as being a pest. It usually happens when you're overwhelmed, and focusing your attention on other things. People forget you – do you really want Josephine Reader glancing at your email and saying “Who on earth is Mandy Marketer?” before hitting the delete button? The way to avoid this is – you guessed it – creating a follow up plan and sticking to it


6. Ignoring certain subscribers. Don't speak disparagingly of “freebie seekers” and pour all your energies into promoting only your high-ticket items. Today's freebie seekers are often nothing more than new marketers with small budgets. A surprisingly high percentage of these will stick with it and become your golden “repeat customers”. Get them as faithful fans now, before they discover anyone else's products. Help them feel you were the one who gave them their start – the one who truly cared, and helped them. But the bottom line? Cover all your product price ranges and customer profiles.


7. Not focusing on your customer's needs. It's surprisingly easy to veer off track! Remember the age-old winning question they'll be asking as they read your follow ups… “What's in it for me?”



8. Focusing on features, not benefits. Another trap it's ridiculously easy to fall into.


9. Not focusing, period! Another variation of this is to send emails flitting from subject to subject, all over the place. While each follow up email or newsletter can focus on different topics, each should have their own theme. Ruthlessly cut out anything you find that is off topic – you can always save it for future emails, if it's a real gem.


You can be erratic and scattered in a lot of different ways, as you can see from the previous tips. But having a good follow up plan (and sticking to it) should solve them all!


Overcoming Your Fear of Selling

I've heard again and again from online entrepreneurs who “hate the selling part”. What they really mean is… they are mentally comparing themselves with dinnertime telemarketers and aggressive sales people. They want to be liked – not avoided. They want to be respected – not viewed as cheesy or shady.


These are good points, and if you come off like one of those telemarketers who keep talking at the speed of light past “no thank you”, you won't get very far!


The key is to develop a sales and follow up style that is right for you – one that feels natural… because if you don't feel natural and at ease, your subscribers won't either.


One thing that really helped me was to shift my focus – by deliberate re-framing – from “Oh no, I'm pushing products on these people!” to “I can help them by showing them exactly what they need to solve that problem!”


It feels good to help. And when you are promoting a product you believe in, one that you know your subscribers and customers will enjoy and can really use, it feels wonderful!


Follow your plan, make the most of every opportunity – and be the sort of professional people will emulate and admire.
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