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Se você deseja maximizar a exposição e os lucros enquanto trabalha consistentemente para conquistar novos clientes, não há melhor maneira do que com o marketing de referência.

O marketing de referência visa incentivar as pessoas do seu nicho a compartilhar seus produtos e serviços. Isso pode incluir clientes, influenciadores e líderes de pensamento em seu mercado.

Por fim, não há maneira mais fácil de posicionar melhor sua marca e alavancar sua base de clientes existente do que projetar um sistema de referência que incentive ativamente o compartilhamento. 

Existem muitas maneiras de criar um sistema de referência para o seu negócio. Você pode optar por compensar as referências com base em um valor em dinheiro específico, crédito em compras feitas em sua loja ou outras ofertas baseadas em incentivos que motivem as pessoas a compartilhar seus produtos e serviços entre seus próprios círculos internos.

O problema é que muitas pessoas não gastam tempo suficiente analisando o que atualmente está funcionando em seu mercado, para que possam criar um programa de referência em torno do que provavelmente moverá a agulha. 

Pior ainda, muitas empresas ignoram completamente o marketing de referência e fazem pouco mais do que estabelecer um programa básico de afiliados e esperam que isso os ajude a expandir seu alcance.

Construa e eles virãosimplesmente não funciona quando se trata de criar um programa de referência bem-sucedido. A chave é analisar seu mercado para que sua plataforma atraia os clientes certos.

Embora um programa básico de afiliados seja um grande trunfo para os seus negócios e possa ajudar a elevar sua plataforma e ampliar seu alcance, é apenas o começo. Existem muitas outras maneiras de utilizar o poder do marketing de referência e é sobre isso que trata este relatório especial.

Mostrarei como se conectar com seus clientes mais fiéis, para que você possa motivá-los a espalhar a notícia sobre seus negócios, enquanto se prepara para o sucesso a longo prazo.

Você está pronto para maximizar seus lucros e melhorar seu jogo com marketing de referência?

Vamos começar!
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Quando se trata de tirar proveito do poder do marketing de referência, tudo começa com a garantia de que seus negócios sejam dignos de compartilhamento.

O objetivo é convencer os clientes existentes, líderes de opinião e influenciadores a promover seus produtos e recomendá-los a outras pessoas. Portanto, quanto melhor você estruturar sua empresa para atrair seu público-alvo, e quanto mais você excitar as pessoas, mais fácil será lançar seu programa de referência.

Pense bem: se seus produtos e serviços não incluem uma mensagem clara da marca que diz a um cliente em potencial exatamente como ele se beneficia da compra de você, é provável que seus afiliados tenham que fazer muito trabalho para obter a venda. 

Lembre-se de que não é o trabalho deles convencer um cliente em potencial a fazer uma compra - é seu.

A chave é deixar seus clientes animados com a sua mensagem, para que eles sejam motivados a espalhar a notícia. Você pode fazer isso de várias maneiras, inclusive através de campanhas monetizadas (programas afiliados, recompensas ou outros incentivos) e, é claro, criando um produto que se destaca no mercado, está sob demanda e resolve um problema específico.

Independentemente da sua estratégia, você precisa se concentrar em destacar os benefícios do seu produto ou serviço. Você vai querer gastar tempo trabalhando em uma página de vendas excelente, enquanto ajusta sua loja ou página de destino da empresa para oferecer uma experiência positiva ao usuário.

Simplicidade é a chave! Você deseja que os clientes em potencial apareçam na sua página e fiquem animados com o que você tem a oferecer. Ao mesmo tempo, seu programa de referência deve seguir o mesmo formato.

E, acima de tudo, garantir que seus clientes estejam satisfeitos e que sintam que você é um fornecedor de qualidade é essencial para gerar novos negócios e convencer outras pessoas que vale a pena recomendar a seus amigos, familiares ou colegas. 

Concentre-se em entregar demais e exceder as expectativas!

De acordo com pesquisas e estatísticas recentes, 62% das pessoas fazem uma pesquisa completa na Internet antes de comprar um produto. Eles querem ver o que os clientes reais têm a dizer sobre uma empresa antes de entregar seu dinheiro.

Além de ler classificações e críticas, 90% dos compradores confiam nas recomendações da marca de pessoas que conhecem. Basta pensar na última vez que você fez uma compra grande. Você provavelmente pediu para ver o que as pessoas recomendavam, certo?

No mínimo, você provavelmente passou algum tempo lendo opiniões e comentários deixados por pessoas que já compraram o produto que você está considerando. Portanto, é importante garantir que, se alguém pesquisar seu produto ou serviço, tudo o que vêem são testemunhos brilhantes e feedback positivo. Você faz isso entregando em excesso e fornecendo a melhor experiência possível ao usuário.

A cada transação do cliente, você deseja incentivá-lo a compartilhar seu produto com outras pessoas, direta ou indiretamente, por meio de suas plataformas de mídia social e divulgação. 

Aqui estão algumas maneiras de começar: 

· Os clientes sempre apreciam um desconto, ou você pode até dar um presente apenas para fornecer seus comentários. 

· Para aqueles que estão mais interessados ​​em aumentar sua influência na Internet, ofereça uma mensagem para sua página de mídia social em troca de um depoimento ou compartilhamento. 

· Um vídeo no estilo de depoimento criado por clientes satisfeitos pode se tornar um instrumento para convencer novos clientes a se arriscarem em seus produtos ou serviços.

· Reserve um tempo para compartilhar comentários positivos que você recebe no site da sua empresa e nas contas de mídia social. Dê aos clientes em potencial o máximo de oportunidade possível para ver como os clientes estão respondendo aos seus serviços.

O boca a boca pode ser a parte mais importante do seu marketing, já que 75% das pessoas tenha pouca fé em tradicionalanúncios. Endossos genuínos de pessoas que eles conhecem ou respeitam vão longe.

Após cada transação, encontre uma maneira educada e não intrusiva de pedir aos clientes que digam a seus amigos e familiares sobre sua experiência de compra. Em média, as pessoas têm quatro vezes mais chances de fazer negócios com você se forem encaminhadas por um amigo! 
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[bookmark: _Toc30676875][bookmark: _Toc30676902][bookmark: _Toc30676936]Os influenciadores de mídia social e os líderes de pensamento são, sem dúvida, parceiros incrivelmente valiosos quando se trata de ajudá-lo a alcançar novos clientes. 

Os influenciadores são pessoas nas mídias sociais com seguidores fortes. Seus seguidores confiam neles para aconselhamento sobre quais produtos eles devem ou não comprar. Muitos desses influenciadores fazem isso como um trabalho de tempo integral.

Influenciadores de mídia social tendem a ser muito ativos em suas páginas e alcançar seus seguidores em a base regular. Geralmente eles usam uma das seguintes plataformas para se comunicar:

	1. Instagram
	2) SnapChat
	3. YouTube
	4. Twitter
	5. Facebook

Para obter ose influenciadores para experimentar seu produto e compartilhar sua experiência com seus seguidores, envie uma amostra grátis do seu produto. 

Amostragem é especialmente popular na indústria da beleza, onde os influenciadores costumam se registrar desembalando um produto ou tentando um produto recebido e, em seguida, fazendo uma revisão honesta. 

Segundo as estatísticas, 40% das pessoas compraram um produto depois de assistir um influenciador nas mídias sociais que endossou o produto. Outra estatística mostra que 49% dos compradores confiam estritamente nas sugestões dos influenciadores.

Isso é quase metade de todos os consumidores! 

Se você ainda não o fez, designe um orçamento estritamente para o marketing de influenciadores. 

Se você tem clientes repetidos a longo prazo, faça o possível para demonstrar sua gratidão. As pessoas que permanecem na empresa por um longo período de tempo querem se sentir reconhecidas e apreciadas.

Você deve ter o hábito de revisar e discutir qualquer feedback negativo que receber também. Veja isso como um feedback importante que o ajudará a melhorar seus produtos ou serviços.

Não se concentre apenas nos comentários e críticas positivas que você recebe! Se você deseja levar sua empresa para o próximo nível, precisa ser diligente na revisão das avaliações de 5 estrelas até as de 1 estrela, para poder melhorar os pontos fracos de sua empresa.
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É mais provável que os clientes compartilhem suas experiências imediatamente após a compra, caso sejam solicitados diretamente a fazê-lo. A adrenalina é alta e eles geralmente estão excitados, qual é o momento perfeito para apresentar seu programa de referência a eles.

Este não é apenas um ótimo momento para dar a eles a oportunidade de se tornarem afiliados, mas também é um bom momento para pedir feedback sobre sua experiência geral de compra.

Observe que um cliente que acabou de comprar um produto não poderá fornecer feedback sobre esse produto; no entanto, poderá fornecer informações sobre sua experiência geral de compra. 

Você está incentivando análises e comentários sobre o seu produto que podem ser usados ​​como prova social para suas páginas de vendas e programa de referência?

Você pode se surpreender ao saber com que frequência as empresas não conseguem entrar em contato e solicitar feedback dos clientes existentes. Não seja uma dessas pessoas!

Ao conectar-se a seus clientes e solicitar informações sobre suas experiências com o produto, você poderá gerar depoimentos que podem ser usados ​​em suas campanhas de marketing. Então, não tenha medo de perguntar!

Muitas vezes, você poderá conquistar alguém apenas entrando em contato e solicitando seu feedback. Isso os faz sentir importantes e demonstra que você os valoriza como cliente e que está comprometido em garantir que eles tenham uma interação positiva e uma experiência de compra.

Quando se trata de coletar essas informações, você pode usar ferramentas de automação para reduzir sua carga de trabalho e otimizar o processo. 

Aqui estão algumas idéias:

Use Surveys
Crie uma pesquisa que solicite informações pertinentes associadas à sua experiência de compra. Mantenha a pesquisa simples, curta e focada. Não atolar os clientes, exigindo que eles concluam várias páginas para passar pelo processo.

Concentre-se apenas nas perguntas mais importantes para ajudá-lo a identificar possíveis problemas e melhorar seus produtos e serviços.

Usar Autoresponders
Esperamos que você já tenha incorporado um boletim informativo ou uma lista de discussão em seu sistema de vendas para coletar informações dos clientes e acompanhá-las. 

Você pode estender o valor da sua lista de discussão carregando autoresponders com uma sequência de e-mails que trabalham para construir relacionamentos com seus clientes. 

Em algum momento durante essa sequência, você pode definir um e-mail que solicite feedback. Você provavelmente incorporará isso um pouco antes da sequência, mas não o email inicial.

Dê ao seu cliente algum tempo para usar seu produto ou serviço, para que ele possa fornecer feedback e insights detalhados que ajudarão você a melhorar sua experiência.

Incorporar um programa de afiliados
Apresente e informe os clientes existentes sobre os benefícios do seu programa de referência, como receber um desconto na próxima compra e, é claro, ganhar dinheiro com as vendas geradas devido ao seu marketing. 

Você já ouviu falar do Net Promoter Score (NPS)?

É um sistema de classificação construído em pesquisas. Quanto maior a sua pontuação no NPS, maior a probabilidade de atrair novos clientes por meio do marketing de referência, pois ajuda a avaliar a lealdade da sua base de clientes.

Você pode encontrar mais aqui: https://www.checkmarket.com/blog/net-promoter-score/ 

Quando você estiver pronto para começar a calcular o seu NPS, poderá criar sua própria pesquisa simplesmente usando uma ferramenta como a Survey Monkey.

A chave é simplesmente perguntar a eles: "Em uma escala de 1 a 10, qual a probabilidade de você recomendar nossos serviços a amigos ou familiares?"

Em seguida, você pode categorizar as respostas de acordo com o nível em que elas provavelmente encaminham sua empresa para outras pessoas. Com o NPS, uma pontuação de 0 a 6 é considerada detratora, 7 a 8 são passivos e 9 a 10 são promotores.

Uma ótima maneira de usar o poder do NPS é levar as coisas um passo adiante. Depois que alguém concluir sua pesquisa, você poderá segmentar respostas para que aqueles que enviaram uma pontuação de 7 ou mais sejam redirecionados para o seu programa de afiliados, onde receberão um convite para se inscrever para promover seus produtos.

Você também pode solicitar que os representantes do serviço de atendimento ao cliente promovam seu programa de referência ao final de telefonemas positivos. 

Quando você lança seu programa de referência inicialmente, é importante notificar seus clientes mais fiéis primeiro. Essas são as pessoas que gostariam de receber uma recompensa por sua lealdade e terão maior probabilidade de encaminhá-lo a amigos e familiares quando houver dinheiro a ser economizado.

Em adição ao acima maneiras você pode educar clientes em seu programa de referência, lembre-se regularmente deles. Lembretes pode venha na forma de e-mails, parte inferior dos recibos, links e anúncios em seu site. 
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Primeiro, verifique se você é transparente sobre os termos do seu programa de indicação e tudo o que ele oferece. Existem muitos golpes por aí, então os clientes são justificadamente cautelosos quando se trata de participar de um programa de referência.

Afinal, eles estão gastando seu tempo promovendo você e arriscando sua reputação ao recomendar seus produtos e serviços.

Isso significa que sua página de inscrição deve ser muito clara e fácil de entender, não deixando espaço para mal-entendidos. 

Aqui estão algumas coisas a ter em mente:

· Descreva as regras e os termos do seu programa de referência.

· Destaque os benefícios de ingressar no seu programa de referência.

· Forneça instruções e informações claras sobre quando o pagamento é remetido e como.

· Escolha cuidadosamente uma recompensa que se alinhe ao seu mercado e com o que eles mais se interessarão.

· Critérios simples de elegibilidade. Você não deseja complicar o processo de inscrição.

Você deseja manter os detalhes do seu programa de referência o mais simples possível. Por exemplo, um referenciador recebe A para cada lead e B para a primeira venda.
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Um bom atendimento ao cliente está no coração de toda empresa de sucesso. Seja no telefone, on-line ou via mensagem de texto, os clientes desejam ser atendidos. Como uma empresa que deseja que eles encaminhem novos clientes, você deseja fornecer um bom suporte.

Uma das partes mais importantes do atendimento ao cliente de qualidade é ser responsivo. Se um cliente registrar uma reclamação, ele desejaouvir de volta de vocêimediatamente. Muitos deles agora usam a mídia social em vez de ligar para uma empresa também.

Por exemplo, um cliente chateado pode entrar em contato com sua conta do Twitter para reclamar. Só é preciso alguns segundos para responder.

Fique por dentro de todos os comentários de mídia social dos clientes e faça das reclamações sua preocupação número um. Os clientes entendem que isso acontece e é mais provável que você o encaminhe se souberem você leva os problemas a sério e os trata imediatamente.

Incentive seus representantes de atendimento ao cliente a serem sinceros ao lidar com todos os clientes. Certifique-se de que eles mantenham um tom claro e profissional e nunca sejam muito insistentes.

Além da atenção manual ao atendimento ao cliente, lconcordou em ter um sistema de software de emissão de bilhetes para o cliente. Esse sistema permite que cada reclamação passe por um processo completo paragarantir cada um é cuidado.

Acima de tudo, lembre-se de que as pessoas quase sempre se lembram de como você as fez se sentirem, portanto procure um final feliz para todos os problemas relatados. 
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Mesmo que sua empresa esteja indo bem, sempre há espaço para crescer. Você pode melhorar drasticamente o número de referências que sua empresa recebe simplesmente sendo inovador e oferecendo algo novo - algo que está faltando no seu mercado.

Lembre-se de que quase sempre existe uma maneira de tornar um produto ou serviço mais rápido e melhor. 

O desenvolvimento de um novo produto não precisa ser tão grande quanto criar um novo tipo de telefone ou carro. Inovação é tudo sobre atender a uma necessidade com um serviço. 

Preste atenção às necessidades, não apenas dos seus clientes, mas dos consumidores em geral. Quais são alguns produtos e serviços que as pessoas estão solicitando? Que reclamações eles têm sobre os produtos atuais?

Atenda a essas necessidades e os clientes encaminham novos clientes para o seu negócio. 
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Uma ótima maneira de impulsionar seu marketing de referência é oferecer aos clientes existentes descontos e recompensas adicionais no momento da compra.

Por exemplo, considere oferecer um código de cupom ou desconto especial em troca desse cliente que compartilha sua compra com seus amigos via mídia social. 

O Groupon fez isso muito bem, oferecendo grandes descontos para cada referência que uma pessoa fez via mídia social. Fornecer opções de desconto e economia é uma maneira fantástica de incentivar não apenas as referências, mas também de recompensar os clientes existentes, tornando a compra mais acessível.

É um ganha-ganha!

Estude seu mercado para determinar em que tipo de desconto ou outro incentivo financeiro eles estariam mais interessados.

· Eles estão procurando um código de cupom para um determinado produto?
· Eles preferem um desconto em seu pedido atual ou em uma compra futura?
· Eles gostariam de uma porcentagem de um pedido inteiro em vez de um desconto em apenas um produto?

Teste diferentes ofertas de incentivo para ver a que seu mercado responderá melhor. Lembre-se de acompanhar sempre suas campanhas de incentivo para poder avaliar adequadamente os resultados.
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Se você realmente quer que as pessoas falem sobre sua empresa, então considere ingressar no Perkzilla, o monstro do marketing de referência em https://www.PerkZilla.com 

O Perkzilla facilita a sua empresa se destacar em um mercado lotado, ajudando você a criar campanhas de marketing viral que maximizarão rapidamente a exposição da sua empresa. 

o empresa estratégias comprovadas, quando implementadas em seu site, ajudarão a criar listas de clientes, aumentar o tráfego e aumentar significativamente seus negócios. 

Perkzilla vaitambém ensina tudo sobre os gatilhos psicológicos que garantem que as pessoas falem sobre sua empresa. Quanto mais os clientes falam sobre suas experiências positivas com sua empresa, maior a probabilidade de você receber referências.

Uma das melhores partes do Perkzilla é que você pode fazer tudo isso sem o uso de anúncios pagos. As referências do boca a boca são totalmente gratuitas e o Perkzilla ajudará você a obter mais negócios dessa maneira, sem ter que gastar dinheiro em anúncios pagos.

[bookmark: _GoBack]O PerkZilla também se integra facilmente a vários serviços de autoresponder e provedores de listas de discussão. 
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Maximizar a exposição e alcançar novos clientes é fácil com o marketing de referência. Começa criando um programa de referência que descreve claramente seus termos, requisitos, opções de pagamento e benefícios.

Em seguida, certifique-se de fornecer incentivos imediatamente ou, se oferecer recompensas em dinheiro, defina um cronograma de entrega que seus referidos entendam e cumpram.

Certifique-se de promover seu programa de referência sempre que possível, inclusive através da mídia social, seu site, boletim informativo, recibos de compra e e-mails de acompanhamento.

Não tenha medo de pedir que os clientes existentes participem do seu programa de indicação. Os clientes felizes que continuam comprando de você muitas vezes são os melhores afiliados porque conhecem seus produtos e têm experiência pessoal com seus negócios.

Entre em contato pessoalmente com seus principais afiliados. Ofereça recompensas ou recompensas adicionais àqueles que trabalham duro para adquirir novos clientes em seu nome. As pessoas gostam de receber tokens de agradecimento, mesmo que seja uma simples nota de agradecimento.

Espero que este relatório tenha lhe fornecido as informações necessárias para criar um programa de referência bem-sucedido.

Para o seu sucesso,
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Aqui estão os links para alguns recursos que acredito que o ajudarão: 

Como incentivar referências de clientes:
>>https://www.buyapowa.com/blog/10-tips-encourage-customer-referrals/

Aumento de referências:
>>https://www.campaignmonitor.com/blog/email-marketing/2018/01/7-marketing-strategies-increase-referrals/

Dicas sobre Marketing de Referência:
>>https://www.oberlo.com/blog/referral-marketing
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