SEJA UM DANCARINO. ATRAIA OS SEUS CLIENTES! (como conquistar
novos clientes - e reforcar nos actuais - com a utilizacao das novas
medias sociais

" Aférmula secreta para os negocios de sucesso ¢ tratar os Clientes
héspedes e empregados como pessoas.” Tom Peters
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Os anos que correm tém sido complicados no que diz respeito, pelo menos, a conquista de novos
Clientes. Estes, quando aparecem no mercado, sdo largamente disputados e fazem-se (ou podem
fazer) valer desta sua posi¢do de forca. Na relagdao Clientes Vs Fornecedores, a forca cada vez mais
pende para os Clientes, cada vez mais bem informados sobre a oferta de produtos entre os similares e
concorrentes, que também se torna maior e mais diversificada. Os consumidores tém a seu favor o
espaco geografico de compra cada vez ¢ mais alargado, para ndo dizer mundializado. Estas
justificacdes, por si s0, sdo demonstrativas da transferéncia de poder.

Lembro-me, com os meus 16 anos de aplicar parte da minha mesada a encomendar LP’s pela COB
Records. A dificuldade que era em obter a listagem deles e, sobretudo, a ter que escolher um. Em
seguida era esperar, com ansiedade, que os correios entregassem o LP. Hoje em dia conseguimos
importar musica de todo o lado. Musica e nao so.

Por isso, temos que nos antecipar a nossa concorréncia e entrar em contacto o mais rapidamente
possivel com os Clientes.

A)

Utilize o Networking

Comeco pelos encontros de Networking. Sao, sem divida, “modelos” interessantes de apresentacao
de pessoas. Alids, quem os frequenta, vai com o intuito de sociabilizar, pelo que, esta aberto a esta
interac¢ao. No entanto, esta disponibilidade “aparente” pode nao ser suficiente para novos negdcios.
Nao basta chegar, apresentarmo-nos e deixar o nosso cartdo.

Pretende-se mais do que isso. Pretende-se construir relagdes. Relagdes de longo prazo e baseadas em
confianga e interesse mutuo.

Estes encontros também sdo interessantes para saber quem conhece quem, apostando,
posteriormente, em saber a quem se possa pedir referéncias.

B)

Fale com as pessoas

Pessoas (Clientes) ndo se encontram apenas em eventos de Networking. Todos podemos pegar no
telefone e entrar em contacto com elas. Podemos ligar aos nossos Clientes antigos e actuais. Aos
nossos antigos colegas. Aos nossos Fornecedores, aos nossos Concorrentes.

Existem também inimeras bases de dados com muita informagdo. Google e todas as inumeras
medias sociais que existem ajudam-nos também a saber quem ¢é quem e como chegar a eles. Muitas
vezes, os contactos de email da pessoa X ndo nos ¢ disponibilizado, mas nos temos o da pessoa Y, da
mesma Organizagdo, € a mecanica ¢ a mesma. SO muda o prefixo. Ou mesmo o site da Empresa da-
nos essa informacao (e as secretarias nao o fazem).

Quem anda na area comercial (e ndo somos todos nds de alguma maneira comerciais, mais que nao
seja de nds proprios) pode fazer dos seus encontros, mesmo aqueles que nao sao de networking, um



encontro de relacionamento. Uma ida a padaria, a mercearia, ao café pode permitir que se facam
contactos profissionais.

Todos nos conhecemos individuos eximios nesta arte do relacionamento. H4 quem tenha na sua
agenda profissional os aniversarios dos seus Clientes / Contactos e outras datas marcantes. Pode
parecer a primeira vista um “puxar o saco” (ndo me ocorre outra expressao), mas a maior parte das
pessoas fica sensibilizada quando recebe os parabéns, mesmo de quase estranhos ou ¢ parabenizada
por algo que lhe aconteceu.

Porque nao pega também nos business cards que tem e ndo comega a ligar para esse Clientes?
Estipule um nimero de chamadas diérias e faga isso todos os dias. Vera que alguns Clientes
(contactos) ja nao se lembram de si e outros ficardo felizes por saber de si.

0O

Ganbhe visibilidade

Ha vérias actividades que vocé ou a sua Empresa podem fazer na comunidade onde estdo inseridos,
qualquer que seja a sua dimensao. Igualmente, € a0 mesmo tempo se possivel, ¢ interessante apostar
nas medias online que existem.

No caso de optar pelo offline podera participar em eventos de caridade, em acgdes de formacgao junto
de escolas, falar para grupos de interesse, envolver-se na comunidade circundante. Pode também
escrever para o jornal local, produzir press releases e distribui-los. Convites para programas de radio
ou tv com caracter informativo e de servigos ndo devem ser menosprezados.

Foram apresentadas trés estratégias distintas. Qualquer delas pode ser utilizada isoladamente. Mas,
como se percebe, as trés podem ser colocadas em pratica quase simultaneamente. Com estas trés
estratégias o nimero de potenciais Clientes que ficam a conhecer a sua Empresa aumentara.
Igualmente, os antigos Clientes ficardo “mais conhecedores” da realidade e potencialidade da sua
Organizagdo. Um follow up destas suas actividades permite-lhe ser consistente e mostrar-se
interessado a terceiros pelo que fez.

Com toda a certeza que, com a aplicagao destas trés medidas, o seu volume de negdcios crescera.
Junto dos antigos e novos Clientes.

Acrescento ainda que a corrida por novos Contactos, novos Clientes, novos Negodcios, € uma corrida
pelo seu futuro. E uma corrida que comega, felizmente, por sua iniciativa. Ela ¢ suportada na
confianga e na eficacia das solugdes, dos servigos, dos produtos partilhados.

A “Teoria dos Sentimentos Morais” de Adam Smith diz-nos que todos procuramos “melhorar a nossa
condicdo”: aproveite o Win Win que a conquista de Novos Clientes incorpora ao seu negdcio ¢ a si.
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