"Descubra um soco zelosamente guardado 'Um-Dois', que encanta os clientes e os enlouquece com seus negócios!"

-------------------------------------------------- ------------------------------


"Descubra um soco zelosamente guardado, um e dois, que encanta os clientes e os enlouquece com o seu negócio!"
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Por: Seu Nome AquiSeu Título Aqui


COPYRIGHT © 2006 Seu nome aqui. Todos os direitos reservados:

Nenhuma parte deste material pode ser reproduzida ou transmitida de qualquer forma, eletrônica ou mecânica, incluindo fotocópia, gravação ou qualquer sistema de armazenamento ou recuperação de informações sem a permissão expressa por escrito, datada e assinada do (s) autor (es).
Isenção de responsabilidade e / ou avisos legais:

Embora tenham sido feitas todas as tentativas para verificar as informações fornecidas nesta publicação, nem o Autor nem o Editor assumem qualquer responsabilidade por erros, omissões ou interpretações contrárias do assunto aqui descrito.

Esta publicação não se destina ao uso como fonte de consultoria jurídica ou contábil. O Editor deseja enfatizar que as informações aqui contidas podem estar sujeitas a leis ou regulamentos estaduais e / ou locais variáveis. Todos os usuários são aconselhados a contratar um advogado competente para determinar quais leis ou regulamentos estaduais e / ou locais podem ser aplicáveis ​​aos negócios específicos do usuário.

O comprador ou leitor desta publicação assume a responsabilidade pelo uso desses materiais e informações. A adesão a todas as leis e regulamentos aplicáveis, federais, estaduais e locais, que regem o licenciamento profissional, as práticas comerciais, a publicidade e todos os outros aspectos dos negócios nos Estados Unidos ou em qualquer outra jurisdição é de responsabilidade exclusiva do Comprador ou do Leitor.

O autor e o editor não assumem nenhuma responsabilidade em nome de qualquer comprador ou leitor desses materiais.

Quaisquer negligências percebidas de pessoas ou organizações específicas não são intencionais.
Antes de mais, gostaria de aproveitar esta oportunidade para agradecer por fazer o download deste relatório gratuito. Eu sei que você realmente vai gostar.

Tenha certeza, vou revelar a você exatamente qual é o incrível efeito "UM-DOIS" ... e também demonstrar por que é prejudicial para suas vendas que você comece imediatamente a implementar essa técnica em seus esforços de vendas diários.

Além disso, também discutiremos exatamente o que você precisará fazer para começar a tirar proveito dessa ferramenta de vendas extremamente lucrativa imediatamente.

Verdade seja dita, se você não estiver usando essas engenhosas pepitas de lucro "furtivas" em seu site, estará deixando uma grande porcentagem de vendas no caminho.

Como você sabe ... cada cliente que chega ao seu site é mais uma oportunidade para você fazer uma venda ... portanto, não perca a oportunidade. Aproveite todas as rodadas do seu revólver de vendas e dispare!

Então, o que você está carregando no seu revólver de vendas?

Bem, estou aqui para lhe dizer que várias rodadas que devem estar armadas e prontas para disparar estão ...

Aqueles poderosos, não ignoráveis, furtivos TESTEMUNHOS DE CLIENTES!
SIM! Eles são mágicos em todos os sentidos da palavra!
Deixe-me fazer duas perguntas importantes ...

Você já vende produtos on-line? Você já oferece um serviço em que confia que é tão bom quanto, se não melhor, do que sua concorrência?

Nesse caso, tenho certeza de que seu site deve estar repleto de páginas e páginas de depoimentos de clientes para provar isso.

Certo? Não? ... Então, sem dúvida, você está fazendo algo drasticamente errado!



Depoimentos de clientes autênticos e detalhados podem e serão uma das suas melhores ferramentas de venda online!

Você já reparou como a grande maioria das empresas de sucesso - seja vendendo um produto ou um serviço - usa essa ferramenta de venda extremamente importante em todas as suas apresentações de vendas - tanto on-line quanto off-line? É um fato comprovado que depoimentos genuínos e verificáveis ​​convertem mais perspectivas para compradores, além de aumentar sua credibilidade como homem ou mulher de negócios honesta e confiável.



E as vendas do seu site se beneficiarão definitivamente desta ferramenta hipnótica e poderosa.

Os depoimentos são a única ferramenta de venda que você não pode perder nas vendas.
As boas notícias... você pode rapidamente e facilmente ter dezenas de depoimentos "verificáveis" carregados no seu arsenal de vendas, disparando suas maiores armas, depois de entender como funciona o processo de solicitação de um depoimento de qualidade ....

**************************************************** *********************************************** ".. Estou apenas escrevendo para dizer que seu produto é maravilhoso! Comprei muitos outros widgets online, mas seu widget é de longe o melhor widget de todos os tempos. E chegou extremamente rápido. Sua equipe de atendimento ao cliente também foi um prazer trabalhar. Eu comprarei muitos outros widgets de você no futuro! Obrigado pelo excelente produto e serviço .... "Susan B. Customer



http://www.susanbcustomer.com

**************************************************** ***********************************************

Como proprietário de uma empresa astuto, às vezes você se pergunta ... "Como essas empresas conseguem isso ... Por que seus clientes tomam essa iniciativa para contar ao mundo sobre sua experiência maravilhosa, enquanto a maioria dos meus clientes parece comprar o meu produtos ou serviços e então desaparecem em um buraco negro em algum lugar do ciberespaço? "Bem, a pergunta altruísta que você precisa se perguntar imediatamente é ..." Quantas vezes eu acompanhei meus clientes e realmente os perguntei sobre sua experiência ? "O fato é que, se você vende um produto ou serviço on-line, não há" truque furtivo "ou" fórmula mágica "para obter depoimentos autênticos, poderosos e carregados de benefícios. O problema é...



VOCÊ TEM QUE PERGUNTAR! E é aí que a maioria das empresas on-line fica aquém. Aqui está um exemplo perfeito ... Dê uma olhada no eBay. Aqui está um mercado onde todos e todos estão comprando e vendendo bens e serviços. Ironicamente, um comprador geralmente acha que sua única garantia antes de fazer uma compra é lendo um "Feedback do vendedor"



E adivinhem ... todos os que vendem no eBay têm feedback.
Por quê?
Porque os vendedores do ebay pedem! E eles continuam pedindo até receber.
É a maneira ebay de fazer negócios.

Se você já comprou ou vendeu um item no ebay, sabe que o feedback é de longe a ferramenta de venda mais importante do vendedor. E a maioria dos vendedores legítimos tem centenas, até milhares de depoimentos de compradores anteriores contando ao mundo sua maravilhosa experiência de compra.

Você acha que esse seria o caso se TODOS os vendedores não solicitassem feedback imediatamente após uma venda?
Absolutamente não!
Eles precisam pedir também ... E VOCÊ!

Então, você está pronto para começar a solicitar um arsenal dos depoimentos "finais" de seus clientes?

Agora não estou falando apenas de algo como ...

**************************************************** **************

Bom serviço e entregue como prometido.

Jane Doe

**************************************************** **************
Estou falando de depoimentos hipnóticos, poderosos, detalhados e persuasivos!
Por que isso é tão importante?
Credibilidade e confiança!
Você deseja que todos que visitam seu site (especialmente aqueles que estão pensando seriamente em fazer uma compra) saibam - sem dúvida - que estão tomando uma decisão inteligente, informada e excepcionalmente sábia. Você quer mostrar que é um negócio respeitável e credível.

Além disso, você quer tornar a decisão de compra de seus clientes um acéfalo.
· Eles hesitam.

· Eles não têm certeza se você é um golpista ou não.

· Eles não têm certeza se querem participar do seu dinheiro suado ....
Portanto, você precisa que eles saibam que os outros estavam na mesma posição em um ponto e agora estão extremamente felizes (e gratos) por terem mergulhado e comprado.

Você também deseja fazer backup de suas reivindicações "reforçadas" ... pura e simplesmente.
Mas aqui está o problema... A maioria das pessoas não tem uma configuração de sistema eficaz para obter os tipos de respostas "energizadas" que realmente estão procurando de seus clientes - - Os tipos de respostas que vão muito além da norma e inquestionavelmente confirmam suas afirmações ousadas .

As boas notícias ... hoje você vai aprender o segredo para mudar tudo isso.
Então, como pedir seus clientes por seus depoimentos "energizados" imparciais, sem sentir como se estivesse desesperadamente buscando elogios ou aprovações "fofas"?
Na verdade, é bastante fácil e deve ser algo que você faz metodicamente após cada venda. Como sou conhecido por promover ... você precisa acompanhar os clientes várias vezes para fazer essas vendas iniciais, e você também é necessário acompanhar agressivamente seus clientes após uma venda para solicitar seus depoimentos ... simples e simples.



Mais uma vez, é apenas mais um bom exemplo que demonstra claramente a importância do acompanhamento regular do cliente. Acompanhe seus clientes! SEMPRE!
Nenhuma exceção ...

[image: image2]
BARRA LATERAL: Para dizer a verdade, não me empolgo muito facilmente ... E não exagere em cada pequeno produto de marketing que sai. Mas o que estou prestes a lhe dizer realmente me deixa extremamente animado ...







Há uma ótima F

 HYPERLINK "http://www.listbuildingintensive.com/?invite=11801"
Curso de Treinamentoque eu recomendo que você aproveite. Este curso aborda detalhes passo a passo sobre os incríveis lucros que podem ser facilmente obtidos acompanhando seus clientes regularmente - - no piloto automático. O registro para esta série está aberto (mas é rápido) e eu garanto que você Ficarei em êxtase (para dizer o mínimo) depois que você se registrar. Eu já passei por toda a série e achei que ela estava repleta de algumas das táticas mais engenhosas que já li sobre ...





E como eu disse, é GRÁTIS! Então, o que é que você tem a perder...
Desbloqueie seu acesso gratuito clicando aqui
FIM DA BARRA LATERAL
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Ok ... então vamos voltar para a lição ...
Aqui está uma maneira garantida de obter o tipo de feedback que você procura de seus clientes - sempre ...
 
Após uma venda (e você pode incorporar essa técnica à venda de um produto, serviço, até um download digital ou confirmação da assinatura do boletim informativo) ....
Envie imediatamente um e-mail de agradecimento ao seu cliente.
De fato, a maioria dos carrinhos de compras (incluindo o PayPal) fará isso automaticamente quando configurada corretamente.

Se você estiver vendendo um produto digital, acompanhe seu cliente no dia seguinte para verificar se ele tem alguma dúvida ou se teve alguma dificuldade em fazer o download da compra.

Se você estiver vendendo um produto físico, assim que a embalagem for enviada, envie imediatamente ao cliente o número de rastreamento.

Em seguida, não mais de sete a dez dias após o envio do número de rastreamento, envie outro e-mail de acompanhamento perguntando ao cliente se ele recebeu o pacote e se eles têm alguma dúvida ou preocupação que precise ser resolvida. Neste momento, seu cliente já está preparado e pronto para o lançamento. Sem falhas, dentro de um ou dois dias após o envio do email ao cliente para garantir que o pacote chegou com segurança (ou baixado sem problemas), é hora de acompanhar outro email solicitando comentários sobre a experiência de compra.



Pense nisso ... seu cliente fez um pedido, recebeu uma confirmação imediata da venda, recebeu seu número de rastreamento por e-mail, recebeu um e-mail de cortesia perguntando se tudo é a sua satisfação e teve alguma dúvida e preocupações atendidas.Você me diz ... seu cliente agora está receptivo e também muito satisfeito com sua experiência de compra? Você aposta que os seus Benny são!



Portanto, agora é o momento perfeito para acompanhar e pedir seu feedback.
NOTA:Se você estiver vendendo um produto entregue digitalmente, como um e-book ou software, sugiro que você aguarde aproximadamente 7 a 10 dias para dar ao seu cliente ampla oportunidade de se familiarizar com ele. Além disso, se você entregou em excesso um serviço que eles compraram de você, espere até que você cumpra o final do contrato para a completa satisfação do cliente ...
... E sempre supere suas expectativas sempre que possível.
Então ... Como exatamente agora acompanhamos nosso cliente e solicitamos seu feedback ...
Simples ... com outro e-mail engenhoso!
Mas é preciso ter muito cuidado, pois existe uma maneira certa e uma maneira errada de criar essa pequena e inteligente ferramenta de vendas ... e isso é muito importante ...
Primeiro, você deseja iniciar seu e-mail com um grande obrigado. Afinal, você aprecia seus negócios e deseja que seu cliente saiba disso.
Segundo, basta solicitar o feedback do cliente sobre sua experiência de compra. Deixe-os saber o quanto é importante para você que suas expectativas foram superadas.
Mas aqui está a chave... Você sempre deseja incluir uma pesquisa detalhada diretamente no seu email. ISTO É EXTREMAMENTE IMPORTANTE! Mesmo que você já tenha uma configuração de formulário de feedback em seu site (e se não tiver vergonha de você ;-), nesse caso específico, sempre desejará solicitar um e-mail de retorno simples que incluirá as respostas às perguntas da sua pesquisa (que você colocou estrategicamente diretamente no seu e-mail) .Fiz vários testes de marketing sobre isso e, principalmente, ter sua pesquisa de feedback diretamente no seu e-mail produz os melhores resultados ... a cada tempo - - por uma margem impressionante.

Também é muito importante observar ...
NUNCA crie seus próprios depoimentos. Isso é um crime e, se for pego ... você pagará as consequências. Além disso, com esses métodos recentemente descobertos que você tem agora a disposição deste curso, quem precisa inventar depoimentos falsos?

Sempre administre seus negócios com honestidade e integridade. Nunca minta para um cliente!

Ao adicionar depoimentos falsos ao seu site, você não está apenas violando a lei, mas também mentindo para seus clientes e isso não é uma maneira de administrar um negócio bem-sucedido.

Isso me leva a uma história engraçada que acho que você achará divertida ...

Esta história é realmente 100% verdadeira e mostra apenas por que você nunca deve mentir para um cliente ... 

[image: image4]
Nunca minta para um cliente ... ou você pode acabar parecendo um idiota!

No início dos anos 80 ... meu cunhado trabalhava como agente de passagens para uma grande companhia aérea nos EUA e, freqüentemente, como parte de sua responsabilidade no trabalho, cuidava de um grupo seleto de clientes VIP que viajou bastante com a companhia aérea. Esses clientes eram considerados de classe "elite" e recebiam atenção especial o tempo todo, apenas para ajudar a garantir que continuariam a voar exclusivamente com a companhia aérea.

Um desses "VIP" era uma mulher de 86 anos - uma socialite "independentemente rica" ​​da costa oeste que viajava muito ... principalmente para diversão, férias, visitar parentes e participar de eventos "sem fins lucrativos", onde ela generosamente doou fundos para causas mundanas de caridade, etc.
Para o bem desta história, vou me referir a ela como Sra. Morris. E tenha certeza ... ela era uma "namorada" de uma dama pelo que meu cunhado me disse.
De qualquer forma, nesse dia em particular, meu cunhado estava ocupado registrando passageiros de companhias aéreas atrás do balcão, quando percebeu uma situação peculiar que parecia estar ficando cada vez mais caótica com o passar do tempo ...

A Sra. Morris estava em - o que parecia ser - um estado muito conturbado, defendendo vigorosamente seu caso a vários funcionários da companhia aérea ...
"Eu quero trazer Juliet no vôo comigo!" Ela estava gritando ...

"Se você não me deixar levá-la a bordo ... levarei meus negócios para outra companhia aérea!"

"Ela não terá nenhum problema!"
Só para você entender ... Juliet era o cachorro dela ... e não apenas qualquer "cachorro". Ela era sua princesa. Qualquer um poderia dizer isso apenas observando a Sra. Morris e Juliet juntas no passado ...

A transportadora de estimação de Julieta era adornada com pedras preciosas nos quatro cantos e a porta da frente da transportadora parecia ser feita do que parecia ouro 14K.

Um luxuoso cobertor de veludo vermelho cobria toda a "suíte pet-house" de quatro estrelas e uma fenda foi precisamente cortada na parte superior da colcha que permitia que a alça em relevo de marfim deslizasse convenientemente para facilitar o transporte.

Além disso, as palavras "Julieta, a princesa" foram costuradas à mão no cobertor de veludo com fios dourados, grandes e ousados, permitindo que o mundo inteiro a visse.
A Sra. Morris não deixaria a transportadora sair de seu site ... afinal Juliet era seu "bebê" e ela era obviamente muito protetora para ela. Ela estava convencida de que Juliet poderia embarcar no voo com ela dessa vez!
"Por favor ... ela implorou. Você não entende. Só quero levá-la a bordo comigo desta vez. Ela está muito doente e a trouxe aqui para Nova York para ver seu veterinário. Ele é um dos melhores Você conhece veterinários em todo o país? E agora, nós dois queremos ficar juntos e chegar em casa! Já se passaram dois longos dias. "
Atrás do balcão, a maioria dos funcionários das companhias aéreas observava e se perguntava quem venceria a batalha ...

- Passageiro frequente VIP vs. Companhia aérea Big Shot?

Todos perceberam que os funcionários da companhia aérea NUNCA queriam contar a alguém sobre seu status - "SUPER VIP" - a palavra NÃO!

Então lá estava ela ... a alma gentil, suplicando seu caso a um gerente após o outro - no que obviamente era um esforço fútil - cada apelo recaindo sobre outro conjunto de "ouvidos surdos".

E por mais que os representantes das companhias aéreas quisessem acomodá-la ... eles simplesmente não podiam.

O vice-presidente de relações públicas até se envolveu e expressou suas desculpas pelo inconveniente, mas manteve firmemente sua política ...
"Sinto muito, senhora Morris." Ele explicou...

"Você sabe que eu faria qualquer coisa ao meu alcance para acomodar você e Julieta ... mas eu simplesmente não posso permitir que animais de estimação entrem no voo. Tenho certeza que você entende ... Nós ficaremos mais do que felizes em atribuir um agente especial para cuidar de Juliet e ter certeza de que ela é tratada apenas com carinho e carinho. Aos nossos olhos, Juliet também é VIP. "
Para encurtar a história ... ela concordou com relutância em pedir que um dos funcionários da companhia aérea levasse "Julieta" para se juntar aos outros animais de estimação embaixo do avião no compartimento de animais para o longo voo de Nova York para Seattle.

O supervisor de relações com o cliente continuou a garantir ao tipo de mulher que "Juliet" ficaria bem com os outros animais de estimação ... e, ao chegar em Seattle ... alguém da companhia aérea estaria esperando com "Juliet" assim que ela saísse. o avião.
"Vou ligar com antecedência para Seattle agora ... Sra. Morris. Vou informar nosso departamento VIP da situação. Tudo ficará bem! Agora, você cuide do seu embarque e nós tomaremos MUITO cuidado de Julieta ... Ok? "
A sra. Morris percebeu que havia sido derrotada e concordou com relutância em permitir que Juliet voasse no compartimento de animais de estimação do avião ...

Então ... foi embora "Juliet" (em seu luxuoso pet transportador de animais de estimação) nas mãos delicadas de um dos funcionários da companhia aérea, e o agente de passagens passou a verificar a senhora Morris em ... e continuou a ajudá-la a embarcar na companhia aérea .
O vôo transcorreu sem problemas de costa a costa ...
Ao chegar a Seattle, a mulher impecavelmente vestida saiu do túnel com o resto dos passageiros e começou a esperar ansiosamente pelo pessoal da companhia aérea para reunir ela e Juliet mais uma vez.

A equipe VIP recebeu a Sra. Morris com uma recepção calorosa e a manteve a par da situação enquanto os minutos passavam ...
"Só mais alguns minutos, Sra. Morris ... e teremos Juliet aqui ... e então vocês dois podem estar a caminho." 

Gostaria que pedíssemos um táxi ou você tem um motorista esperando? "

"Existe algo que possamos conseguir para você enquanto você espera?"

"Lamentamos o atraso, mas deve demorar apenas mais alguns minutos ..."
Eles continuaram a mimar a sra. Morris enquanto esperavam impacientemente pela chegada de Juliet ...
Um grande problema!
Agora ... eu não tenho certeza do procedimento exato para "desembarcar" animais de uma companhia aérea, mas em algum momento enquanto a companhia aérea estava retirando os animais do avião e inspecionando cada animal ... para seu choque e horror descobriram que Julieta não sobreviveu ao voo para casa!

O pânico se instalou imediatamente. Funcionários estavam correndo freneticamente tentando entender a situação horrível.

Como eles iam contar a ela? Quem diria a ela?

Alguém tinha que dizer à pequena e doce sra. Morris que "o amor de sua vida" não era suficiente.

Mas quem? Quem daria a notícia?
- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
Barra Lateral
Só para reiterar ... essa história é 100% verdadeira. Não posso nomear a companhia aérea pelo nome - mas posso dizer que elas eram uma das companhias aéreas mais populares no céu nos anos 80.

Isso só mostra que algumas das maiores empresas do mundo podem, às vezes, adotar medidas inescrupulosas para tentar salvar seus próprios A $$ ...

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
De qualquer forma ... acho que algum funcionário de uma companhia aérea de "alto escalão" teve uma idéia "brained".

Ele temia que, se eles dessem a notícia a essa mulher de 86 anos no aeroporto, eles não apenas perderiam seus negócios para sempre (e muitos negócios para começar), mas as notícias também poderiam matá-la - bem no local .

Então eles optaram por um Plano-B ...

Impedir! Elabore um plano para que possamos pensar na situação ...
O enredo engrossa ...
Ironicamente ... após uma inspeção mais aprofundada do cão para tentar descobrir o que aconteceu, eles perceberam que Juliet era um "Poodle" branco puro, de raça pura. 
Hummm! Isso pode ser uma vantagem ...
Por incrível que pareça ... algum funcionário da companhia aérea com morte cerebral pensou que poderia ser mais esperto que essa mulher. Ele decidiu dizer a ela que Juliet foi acidentalmente colocada no voo errado.
"Eu não sei como lhe contar isso, senhora Morris ... mas Juliet foi colocada por engano no voo errado ..."

"Eu não posso começar a imaginar como você deve estar chateada, e você tem a minha palavra de que eu pessoalmente retificarei a situação imediatamente! Fique tranqüilo, senhora Morris ... alguém ficará com medo disso! ..."

"Você tem minha palavra de que eu designarei uma representante para localizar Juliet imediatamente e nós a entregaremos pessoalmente em sua casa ainda esta noite ou amanhã de manhã cedo".
A pobre velha estava frenética. Ela quase desmaiou com as notícias. Ela ficou horrorizada, chocada, consternada ... Mas que escolha ela tinha?

Ao ter certeza de que Juliet seria localizada e devolvida a ela o mais rápido possível, ela concordou meticulosamente com a proposta e foi para casa aguardar ansiosamente o retorno de Juliet.
Então, o que a companhia aérea faria agora?
De volta ao rancho, toda a companhia aérea estava em pânico completo. Eles decidiram enviar alguns representantes para a cidade local para tentar encontrar um "Poodle" branco que se parecesse exatamente com Juliet.

SIM! Um impostor ... Vergonha ... Vergonha ... Vergonha ...

Eles assumiram que, porque a mulher era tão velha, sua visão falhou miseravelmente, sua memória provavelmente desapareceu rapidamente ... que eles tiveram uma chance de 50/50 de fazê-lo e passar um novo cachorro como Julieta.

Valeu a pena o risco? Obviamente eles pensavam assim ...

E baixo e eis ... depois de um dia inteiro de busca incansável, eles acharam que haviam encontrado o impostor perfeito.

Mesmo tamanho ... mesma idade ... mesma cor ... mesma marca distintiva na pata esquerda ... O gêmeo perfeito! Que sorte ... E que inteligente!
Brilhante ... eles pensaram!
Agora, tudo o que eles precisavam fazer era colocar o impostor no luxuoso animal de estimação e entregar a "Julieta" ressuscitada na casa da velhinha imediatamente.
O plano funcionaria?
Dois representantes da companhia aérea dirigiram-se à pequena cidade fora de Seattle para reunir Juliet e a sra. Morris.

Eles subiram nervosamente para a varanda e tocaram a campainha. Depois de alguns segundos, a Sra. Morris atendeu a porta com pura emoção ...

"Oh Julieta, meu amor ... você finalmente está em casa!"

Mas, para o horror dos dois representantes das companhias aéreas, quando a Sra. Morris abriu a porta da transportadora, um olhar imediato de horror surgiu em seu rosto ...
"Esta não é Julieta!"
Agindo como se não tivessem idéia do que ela estava falando, os dois representantes das companhias aéreas imediatamente começaram a acariciar o impostor e elogiar o bonitinho "Cachorrinho" ...
"Você era uma garota tão boa ... Julieta!" Você realmente sentiu falta da sua mãe ... não?
E um dos representantes da companhia aérea respondeu ...
"Como assim, senhora Morris"? 
A senhora Morris respondeu com uma voz severa ...
"Esta não é Julieta! Onde está minha pequena e preciosa Julieta?"

"Não, não, Sra. Morris ... Você deve estar enganado ... É claro que essa é Juliet."
A Sra. Morris mais uma vez respondeu com ainda mais preocupação e descrença em sua voz ...
"Bem, então senhores ... sua companhia aérea deve voar alto para o céu ... Porque Juliet foi descansada ontem por seu veterinário e eu estava simplesmente trazendo-a de volta para casa para enterrá-la!"
A moral da história ...
Nunca minta para um cliente - Não importa o quão difícil a situação possa parecer ... Porque no final ... as chances são de que você acabe parecendo um idiota - e ainda pior ... perdendo um cliente PARA SEMPRE!

[image: image5]
Caro Senhor ... O que eles estavam pensando? Sheesh ...
Eu espero que você tenha dado uma risada disso ...

Agora, vamos passar para assuntos mais sérios - como criar esse e-mail engenhoso para solicitar o testemunho perfeito do cliente?
Ótimo ... vamos arrasar ...
Eu fiz muitos dos meus próprios testes nesse método e, principalmente, ter sua pesquisa de feedback diretamente no seu email produz os melhores resultados sempre.

Agora, aqui está o que você precisa fazer antes de criar sua pesquisa de feedback para o seu e-mail. Pegue um pedaço de papel e escreva seu depoimento ideal. Um que você gostaria de receber de um cliente.



Não seja tímido! Deixe tudo sair.

· Anote o quão maravilhoso é o seu produto ou serviço.

· Inclua a rapidez com que você recebeu a remessa.

· Se gabar de como o produto mudou sua vida.

· Conte como o presente deixou sua amada tão empolgada que mal conseguia respirar!

· Mais uma vez, não retenha nem poupe nenhum detalhe.
Escreva um depoimento que faça parecer que alguém teria que ser tolo para não comprar seu produto. 
Agora, aqui está o argumento decisivo ... É hora de dissecar seu próprio depoimento e transformá-lo em um formulário de pesquisa que garante extrair as respostas que você está procurando.
Depois de ter seu testemunho perfeito no papel, é realmente fácil de fazer.
Simplesmente faça seu depoimento escrito e, para cada "elogio", transcreva-o em uma pergunta. Por exemplo:

******************************************* Um trecho do seu documento pré-escrito Depoimento .... "Quando meu produto chegou, fiquei extremamente impressionado com as ótimas embalagens e os cuidados necessários para garantir que chegassem com segurança." Transcreva isso em uma Pergunta de pesquisa .... Como o seu item foi embalado para remessa? Estava bem embalado? Tinha material de embalagem adequado dentro para garantir que chegaria com segurança? Foi endereçado corretamente e enviado de acordo com suas instruções especiais? Seja o mais completo possível em sua resposta:

Outro trecho ....
"Minha esposa não podia acreditar que eu era realmente capaz de encontrar esse presente para ela. Ela procurou em todos os lugares e não conseguiu encontrar um".
Sua pergunta da pesquisa ....
Você estava pesquisando na Internet esse produto? Foi difícil encontrar? Em caso afirmativo, você ficou surpreso ao encontrá-lo em nosso site?
Outro trecho ....
"Depois de ler o e-book, comecei imediatamente a vasculhar meu site procurando lugares para usar essas técnicas imediatamente"
Sua pergunta da pesquisa ....
As informações contidas no e-livro foram úteis e práticas? Qual foi o seu capítulo favorito e por quê? Você implementou alguma das técnicas do livro em seu próprio site? Você já fez alguma venda de afiliado adicional com as técnicas? *************************************** *****




Você vê como é importante fazer as perguntas certas para solicitar a resposta desejada? Este é o aspecto mais importante do seu questionário. Certifique-se de fazer perguntas detalhadas. Se você não perguntar, 99% das vezes que seus clientes não oferecerão essas informações.
Você tem que perguntar!!!
Ao fazer perguntas detalhadas, você ficará surpreso com as respostas solicitadas de seus clientes. Se ... usando um dos exemplos acima - seu cliente teve dificuldade em encontrar este produto e, eventualmente, encontrou-o em seu site e fez a compra, você pode ter certeza de que o feedback será PURO OURO! Também é extremamente importante oferecer o seu cliente é algo em troca de um tempo para responder à sua pesquisa. Suas opções aqui são infinitas.

· Você pode oferecer um download gratuito direcionado ao seu mercado.

· Você pode oferecer uma associação gratuita na seção "somente membro" do seu site.


· Você pode oferecer frete grátis no próximo pedido.

· Você pode incluir um cupom de desconto na próxima compra

O ponto aqui é: certifique-se de oferecer algo de valor "real" ao seu cliente em troca de um tempo para responder às perguntas da pesquisa. O "brinde" que você oferecerá certamente será uma troca valiosa pelos comentários que você receberá em troca. E lembre-se ... qualquer depoimento que você colocar em seu site deve ser genuíno. Nunca faça um depoimento fictício. É antiético e, francamente, é ilegal. Ao usar as técnicas que descrevi acima, não haverá necessidade de usar declarações falsas no seu site. Em breve, você terá mais depoimentos autênticos dos clientes do que pode lidar. Depois de receber um depoimento de qualidade de um cliente que você gostaria de adicionar ao seu site, entre em contato com o cliente mais uma vez e obtenha sua permissão para usar seus comentários no seu site. local na rede Internet.





Você também pode incluir uma pergunta Sim / Não na sua pesquisa solicitando permissão para postar seus comentários em seu site. A esmagadora maioria de seus clientes não terá nenhum problema em permitir que você faça isso. Além disso, certifique-se de oferecer um link para o site deles, se houver disponível. Eles apreciarão a publicidade gratuita do site! Então agora ... deixe-me perguntar mais uma vez ... Você vende produtos on-line? Você oferece um serviço que você confia ser tão bom, se não melhor do que seus concorrentes? Seu site está repleto de páginas e mais páginas de depoimentos de clientes que dizem ao mundo o quão GRANDE você é? Se não ... chegue a ele ... e observe suas vendas subirem rapidamente!

Boa sorte em todos os seus empreendimentos ...
Seu NomeSeu E-mail 



PSTem alguma dúvida? Eu ficaria mais do que ansioso para ajudar! Envie-me um email paramyemail@myemailaddy.com e eu voltarei para você imediatamente ...
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