MATERIAL GRATUITO - PARA DONOS DE NEGOCIO, VENDEDORES E EQUIPES COMERCIAIS

ESTRATEGIAS E CADENCIAS NUM MATERIAL S

Follow-up na pratica

As estratégias e as cadéncias para trabalhar o lead que
voceé ja pagou. Por que a maioria desiste cedo, o que
mandar em cada toque, quando trocar o texto pela voz,
cinco sequéncias prontas por canadl e etapa, como medir e
como automatizar a cobertura sem perder a conversa.

Luiz Enderle
Co-founder da Assessoria OST e criador da centr c Centl‘. m



PARTE 1 - O PROCESSO MAIS IMPORTANTE NAO ESTA SENDO FEITO 02 /15

O processo mais importante da
sua empresa ndo esté sendo feito

o) processo que vai te colocar mais dinheiro no bolso, vender mais, dar mais
margem e mais eficiéncia. E muito simples e é o mais ignorado: follow-up.

Follow-up é o retorno que vocé dd para a pessod que ndo respondeu a primeira mensagem. Parte
de um principio 6bvio: as pessoas séo ocupadas, tém dez coisas acontecendo ao mesmo tempo, e
em algum momento viram o que vocé vende e se interessaram. Existe uma chance, mesmo que
remota, de aquela pessoa colocar dinheiro no seu bolso. Mas ela precisa ser lembrada.

O que a maioria faz é o contrdrio: foca sé no lead novo, e o lead que ndo respondeu de primeira
morre na conversa. Uma mensagem. Sem resposta, proximo lead. E o minimo esforgo possivel, e o
minimo resultado possivel também. A venda fica com o concorrente que tem processo.

Se vocé acredita no que vende, vocé chama de novo. Quem é portador da
solugdo néo tem vergonha de chamar doze vezes.

Luiz Enderle

O que mudou: o lead estd mais caro

Em 2019 e 2020 dava para pagar centavos
por lead, captar aos montes, vender para
uma parte pequena e descartar o resto.
Descartar saia mais barato do que pagar
uma equipe para trabalhar a base.

Hoje vocé capta uma fracdo daquele
volume pelo mesmo dinheiro. A conta
inverteu: cada lead precisa ser trabalhado
por mais tempo, por mais canais, com
mais método. O custo de aquisi¢do subiu;
o custo de ndo fazer follow-up subiu junto.

Trate o lead como um ativo que vocé
jé pagou

Ela consentiu em te passar o telefone e o
e-mail. Ela deu isso para vocé trabalhar.
Vocé ndo é um criminoso por trabalhar o
lead. Mas se vocé manda uma mensagem
e desiste, escolheu deliberadamente o
minimo esforco, e vai ficar com o minimo
resultado: s6 quem compraria de
qualquer jeito.

Na prdtica: todo lead tem dono, préximo
passo e data. Lead sem préximo passo &
lead perdido, mesmo que ninguém tenha
‘perdido” ele.

Cadéncia é o método: uma sequéncia definida de contatos, com canal, intervalo, motivo e

mensagem decididos antes. Ndo é insisténcia. Follow-up néo é cobrar resposta. E dar um motivo
NOVo para a pessod responder.

Isso muda a pergunta que o dono precisa fazer. NGo é "como consigo mais leads?". E "o que a minha operagdo fez

com o Ultimo lead que chegou?".

c centr. (5T
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As oito regras que valem
para todas as cadéncias

Antes de qualquer sequéncia, as regras que ndo mudam, seja o lead novo, a
proposta parada ou a base antiga.

1 Mensagem curta.
Se precisa rolar a tela, estd errada.

2 Pessoal.
Nome da pessoa e um contexto que sé vocés dois tém (o que ela pediu, o que ela comentou, de
onde veio). Mensagem de campanha é ignorada; conversa é respondida.

3 Uma pergunta por mensagem.
Duas perguntos é zero resposto.

4 Sem link na primeira mensagem.
Link vem depois que a pessoa respondeu.

5 Cada toque tem um motivo real.
Uma pergunta nova, uma prova, um conteddo, um prazo verdadeiro. ‘Passando para saber se viu
minha mensagem’ ndo é motivo.

6 Troque de canal quando o texto travar.
WhatsApp compete com toda a aten¢do da pessoq; a ligagdo isola a conversa e a voz gera
confianga. Dois textos sem resposta, liga.

7 Registre tudo.
Data, canal, mensagem, resposta e proximo passo com data. O que ndo estd registrado ndo existe,
e ninguém consegue te cobrar nem te ajudar.

8 Pare com dignidade.
A (ltima mensagem da cadéncia encerra sem drama e deixa a porta aberta. Quem some hoje
volta em trés meses, se vocé ndo tiver queimado a relagdo.

Um lembrete sobre velocidade

No estudo "The Short Life of Online Sales Leads" (Harvard Business Review, margo de 201,
oldroyd, McElheran e Elkington), as empresas que respondiam em até uma hora tinham
quase sete vezes mais chance de qualificar o lead do que as que esperavam mais uma hora.
Antes de pensar em sete toques, resolva o primeiro: responder rdpido.

c centr. @[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co



PARTE 3 - CADA TOQUE TEM UM PAPEL 04 /15

Cada toque tem um papel, nunca o mesmo

Follow-up néo é repetir "oi, viu minha mensagem?”. E uma sequéncia em que
cada retorno entrega uma coisa diferente.

ONOIOONNG

Personalizagdo

Ligagdo ou dudio curto com o nhome da pessoa e uma pergunta: ‘consegue me dizer em
uma frase o que mais te chamou a atengd@o? Quero te ajudar a entender se isso € mesmo o
que voceé procura.” Vocé deixa claro desde o comego que pode ndo ser, e isso gera
confianca.

Prova

Uma histéria parecida com a dela: "ontem falei com alguém na mesma davida que vocé;
topou comecgar e ja estd vendo resultado. Posso te mandar o video que ela gravou?” S6 com
prova real e autorizada. Quem ndo tem depoimento usa conteddo.

Conteldo

Um video ou post seu sobre o problema especifico dela. Se vocé sabe o que ela buscava,
escolha o conteldo certo; se ndo sabe, mande o genérico mesmo, mas mande. Fecha com:
‘se fizer sentido, te mostro como aplicamos no seu caso.”

Pergunta que provoca, com respeito
"Me diz com sinceridade: o que estd te travando para resolver isso agora? Se for algo em
que eu possa ajudar, eu quero. Se ndo for o momento, tudo certo também.”

Despedida elegante, com porta aberta

"S6 passando para encerrar o atendimento por aqui. Se em algum momento sentir que estd
pronta, me chama.” Ninguém gosta de perder algo. Se a pessoa ndo bloqueou, ela esté
gostando de ser buscada. A despedida € a mensagem com mais resposta da sequéncia.

Depois da despedida

De tempos em tempos, um novo motivo real: uma novidade, uma condi¢cdo, uma vaga na
agenda. Sem motivo real, ndo invente um.

c centr. (5T Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co
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Quando o texto trava, use a voz

No WhatsApp vocé compete com tudo: o marido, o amigo, o grupo de fofoca,
o trabalho. A pessoa |1é e some. Na ligagdo vocé isola a conversa. A voz gera
confianga e gera verdade, principalmente quando quem liga tem voz firme e
acredita tanto no que faz a ponto de ligar.

Regra pratica Quem ndo deve ligar

Dois textos sem resposta, ou uma davida O dono ou o especialista, quando a venda

que ndo dd para resolver por escrito, vira é de ticket menor. Se o préprio especialista

ligacdo. Vocé faz muito menos ligagdes do liga para fechar, a mensagem que passa

que mensagens, mas a conversdo de € que ele precisa mais da venda do que o

ligacdo é desproporcionalmente maior. cliente da solugdo. Quem liga &€ quem
vende.

Ligagdo de 60 segundos: quem & vocé, de
onde ela veio, uma pergunta. Depois da
pergunta, siléncio. Deixa ela responder.

MODELOS DE VOZ: LIGAGAO E AUDIO

LIGAGAO DE PRIMEIRO CONTATO, ATE 60 SEGUNDOS

"0i, {{nome}}, aqui é {{seu nome}}, da {{empresa}}. Vocé pediu informagao sobre {{assunto}}
ontem. Te liguei porque por texto a gente demora dez mensagens pra entender uma coisa que por
voz leva um minuto. Posso te fazer uma pergunta? {{pergunta de situacdo}}." Fale a pergunta e fique
em siléncio.

AUDIO DE PERSONALIZAGAO, ATE 30 SEGUNDOS

Nome, contexto, uma observagdo sua sobre a situagdo dela, uma pergunta. Nada de "passando
para saber se viu". Audio longo ndo é ouvido.

LIGAGAO DE REMARCAGAO
"Néo te liguei pra cobrar, liguei pra remarcar. Tenho quarta as 10h ou quinta as 15h.”

c centr. @[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co
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Nunca termine a conversa na mado do cliente

"Preciso pensar” & na maioria das vezes, o jeito educado de encerrar. O erro é
responder “claro, fico & disposi¢do’. Isso entrega o controle e encerra a venda.

Remova do vocabuldrio No lugar, uma pergunta

"Fico a disposicéo’ () 'Quando vocé diz que vai pensar, o
que costuma te ajudar a decidir com

"Fico no aguardo” . "
9 mais clareza?

"Me chama se decidir” " R .
() "O que exatamente voceé precisa

avaliar antes de seguir?”

D "‘De 0 a 10, qual seu nivel de interesse
hoje, s6 para eu saber se reservo a
agenda?”

A Gltima mensagem nunca é dela. E sua, e termina com pergunta.

Luiz Enderle

Escassez s6 quando é verdade

D& para ser mais agressivo na despedida: “eu vou estar aqui, mas ndo te garanto a mesma
condi¢cdo’, ou "tenho um hordrio tal dia; depois disso, s6 daqui a trés meses”. Funciona porque
mostra que vocé é requisitado. S6 funciona se for verdade. Condi¢do inventada e agenda
inventada destroem a confianga que os quatro toques anteriores construiram.

c centr. @[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co



PARTE 6 - CADENCIA 1: LEAD NOVO

07 /15

Cadéncia 1: lead novo que chegou
por andncio, formuldario ou WhatsApp

Sete toques em catorze dias. O objetivo € uma conversa de diagnéstico, ndo a
venda na primeira mensagem.

DIA

0,ematél
hora

0, 3 horas
depois, se
ndo
respondeu

14

CANAL

WhatsApp

Ligagdo

WhatsApp

Audio no
WhatsApp

WhatsApp

Ligacdo

WhatsApp

MOTIVO

Contexto e
uma pergunta

Voz, primeiro
contato

Pergunta atil

Personalizagdo

Prova ou
conteldo

Segunda
tentativa de
Voz

Encerramento

MODELO

"0i, {{nome}}. Aqui é {{seu nome}}, da {{empresa}}. vocé
pediu informagéo sobre {{o que ela pediu}}. Pra eu te
responder certo: hoje o que mais pesa ai é {{dor A}} ou
{{dor B}}?"

Até 60 segundos: quem é vocé, de onde ela veio, uma
pergunta. Ndo atendeu: ndo deixa recado, manda o toque
seguinte.

"{{nome}}, uma coisa que ajuda muito na nossa conversa:
{{pergunta de situacédo, ex. quantas pessoas atendem os
leads hoje?}}"

Até 30 segundos, com o nome dela e o contexto: "ouvi/li
que voceé {{contexto}}, e isso me lembrou {{situacéo
parecida, sem citar nomes}}. Faz sentido a gente conversar
dez minutos?”

Um conteldo seu sobre a dor dela (video, post, material).
Uma frase: "esse aqui explica melhor o que eu te falei sobre
{{tema}}.”

Se atendeu: diagnéstico curto e convite para reunido com
dois hordrios. Se ndo: toque seguinte.

"{{nome}}, vou parar por aqui pra néo te encher. Quando
{{o tema}} voltar a ser prioridade, & s6 me chamar neste
ndmero.”

Quem responde em qualquer ponto sai da cadéncia e entra na conversa de diagndstico.
Quem pede para parar, para na hora e fica marcado como “néo contatar”.

c centr.

(01
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Cadéncia 2: pediu proposta
ou orgamento e sumiu

Cinco toques em dez dias. A pessoa jd demonstrou interesse; o que falta é
clareza ou prioridade, ndo convencimento.

DIA CANAL
0 (dia WhatsApp
seguinte ao

envio)

2 Ligagdo

4 WhatsApp
7 WhatsApp
10 WhatsApp

MOTIVO

Tirar a davida
escondida

Voz

Prova

Decisd@o

Encerramento

MODELO

"{{nome}}, da proposta que te mandei, o que ficou menos
claro: o formato, o valor ou o prazo?”

"Te liguei porque por texto fica dificil entender o que trava.
Qual a davida?"

Resultado ou histéria parecida com a dela, com
autorizagdo de quem viveu. Sem autorizagdo, ndo cita.

"Me ajuda a ndo ficar te perseguindo: isso é pra agora, pra
daqui a uns meses ou ndo faz mais sentido?”

"Vou fechar o orgamento por aqui. Se voltar a fazer sentido,
me chama que eu reabro.”

Nunca pergunte "e ai, viu a proposta?”. A pergunta certa nomeia a davida possivel e dé para a
pessoa uma saida facil de responder.

c centr. (5T

Esse "preciso pensar” &€ o mais fake que tem. A pessoa sé quer encerrar a
conversa sendo educada. Vocé ndo deixa o poder na méao dele. Sempre tem
que encerrar por voce.

Luiz Enderle, em palestra para equipes comerciais, 2025

Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co
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Cadéncia 3: lead de contetdo (comentou,
baixou material, respondeu story)

Quatro toques em sete dias. Esse lead estd mais frio e mais curioso do que
pronto; a cadéncia educa antes de convidar.

DIA CANAL MOTIVO MODELO

(] Direct ou Entrega e uma  "Aqui estd o {{material}}. Me conta: hoje quem faz o follow-
WhatsApp pergunta up dos leads ai?"

1 Mesmo Aplicagdo "Conseguiu abrir? A parte que mais muda resultado em
canal uma semana é {{secdo}}. Qual vocé vai aplicar primeiro?"

K] Mesmo Diagnéstico "Posso te fazer uma pergunta sobre a sua operagdo?
canal {{pergunta de problema}}"

7 Mesmo Convite ou Se respondeu: ‘faz sentido a gente olhar isso junto; quarta
canal encerramento  ou quinta?’. Se ndo: "qualquer coisa, estou por aqui.”

A janela do Instagram

No Instagram a janela de resposta do direct fecha em 24 horas sem interagdo da pessoa. Por
isso o toque do dia 1é& o mais importante: ele reabre a janela. Se a conversa for continuar,
peca o WhatsApp nele.

c centr. @[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co
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Cadéncia 4: reativagéo de base antiga
(clientes e leads parados hd meses)
Trés toques em dez dias, s6 com motivo real. Base antiga é o dinheiro que j&

estd na sua casa: ninguém chama essas pessoas hd meses e elas j&
confiaram em vocé uma vez.

DIA CANAL MOTIVO MODELO
0 WhatsApp  Novidade "{{nome}}, quando a gente conversou, o ponto era
concreta {{problema registrado}}. Hoje a gente tem {{novidade

ligada ao que a  verificavel}}. Ainda vale revisar isso?"
pessoa viveu

3 Ligacdo Voz Mesmo motivo, em conversa.

10 WhatsApp Encerramento  "Sem problema se néo for o momento. Fico por aqui
quando precisar.”

A venda mais facil que vocé néo esta A regra € a mesma do lead

fazendo Um motivo real ligado ao que ela viveu
Quem jé comprou uma vez jd rompeu a com vocé, ndo uma campanha genérica.
barreira inicial. J& abriu o cartdo. E quem Sem novidade concreta, ndo invente

tem mais chance de comprar de novo. justificativa: espere ter uma. E nunca cite
Mesmo assim, ninguém chama essa dado, resultado ou cliente que vocé n&o
pessoa hd meses. Ligar para cliente antigo possa provar.

é vdlido, sim. Quanto mais tempo passou,
menor a chance, mas compensa: o custo
€ zero e d pessoa ja confiou em vocé.

c centr. @[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co



PARTES 10 E 11 - CADENCIA 5 E COMO MEDIR WAL

Cadéncia 5: néo compareceu a reuniéio

Quatro toques em trés dias. Falta a reunido € comum e quase nunca é
desinteresse; &€ agenda.

MOMENTO CANAL MODELO

10 minutos depois  WhatsApp "{{nome}}, estou na sala. Aconteceu alguma coisa? Consigo esperar
do horério mais 10 minutos.”

2 horas depois WhatsApp ‘Imagino que o dia tenha virado. Quinta as 15h ou sexta as 10h, qual fica

melhor pra remarcar?”
Dia seguinte Ligagcdo Remarcar com dois hordrios.

3 dias depois WhatsApp "Vou liberar o hordrio por aqui. Quando quiser retomar, me chama.”

Como medir se a cadéncia estéd funcionando

Mega o que o comercial controla. Venda depende de mais coisas; estes
ndmeros dependem s6 do processo.

Toques registrados por lead.
Se a média é um, ndo existe cadéncia, existe uma mensagem.

Taxa de resposta por toque e por canal.
Em qual dia e canal as pessoas respondem? O toque que ninguém responde é trocado, ndo repetido.

Conversas de diagnéstico a cada 100 leads trabalhados.
E o nimero que o comercial controla.

Tempo até o primeiro contato, em minutos.
Se a mediana passa de uma hora, o problema néo € a cadéncia, é a resposta.

Blocks e pedidos para parar.
Zero block pode significar que ninguém esta fazendo follow-up de verdade; muitos significam mensagem errada
ou base errada.

c centr. @[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co
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Implantacdo em uma semana

Uma cadéncia, um responsdvel, cinco dias. Depois de duas semanas com
uma cadéncia rodando, adicione a segunda. Nunca as cinco de uma vez.

SEGUNDA TERGA QUARTA QUINTA SEXTA
Escolha Escreva Coloque onde o Rode Leia os nimeros
Uma cadéncia (alou As mensagens com o time olha Com os leads da Com o time. Troque o
a2)eum nome da sua CRM, planilha, quadro. Sémana. Registre toque sem resposta.
responsdavel. Umasb. empresaeasdores  cqdqlead com data  f€sposta por toque. Repita na semana

reais dos seus do préximo toque. seguinte.

clientes, nas palavras

deles.

Registrar néo é burocracia

Registrar cada toque e cada resposta parece burocracia e € o contrdrio: € o que permite ver
padrdo. "Esse falou isso, aquele também falou. Entdo esse tem mais chance de comprar do
que aquele.” O vendedor que enxerga o padrdo ganha autonomia; o que ndo registra comecga
do zero toda manhda.

O que precisa estar escrito antes de rodar

Qual cadéncia roda primeiro e quem é o responsavel

As mensagens de cada toque, com o nome da empresa e as dores nas palavras dos
clientes

Onde cada lead fica com a data do proximo toque
O gue acontece quando a pessoa responde (sai da cadéncia, entra no diagnéstico)

O que acontece quando a pessoa pede para parar (marca "ndo contatar’ na hora)

O000 OO0

Quando o time I& os nimeros e troca o toque sem resposta

c centr. 6[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co



PARTE 13 - AUTOMATIZAR OU CONTRATAR? 13 /15

Automatizar ou contratar?

Uma pessoa ndo da conta de centenas de leads e nunca terd 100% de
disciplina; a automagdo garante que ninguém fique sem retorno, e a pessoa
entra onde faz diferenga: na voz, na pergunta certa, na negociagdo. O erro é
escolher um dos dois.

Processo é automagdo para a cobertura e gente para a conversa.

Luiz Enderle

Na minha operagdo, isso roda dentro da centr, o sistema que a gente usa nhas empresas que
atende. E assim que a cadéncia deste material vira rotina sem depender da meméria de ninguém:

A cadéncia é desenhada uma vez, dentro do sistema

Cada toque com canal, dia e mensagem ja escritos. A régua que uso hoje tem 21 pontos de
contato em 4 canais ao longo de 60 dias: WhatsApp, ligacdo, SMS e Direct. N&o precisa ser
engessado nem chato: a régua & o minimo garantido, ndo o teto.

A inversdo: vocé abre o follow-up, néo o lead

N&o é abrir o lead para ver qual follow-up fazer. E abrir a fila de follow-up e ver quem
precisa ser chamado hoje. Numa operacdo, a fila mostrou 349 leads atrasados, nenhum
com responsavel. O dado sempre existiu; faltava uma tela que obrigasse alguém a olhar. Se
o vendedor sumir amanhg, a fila continua 14.

O toque de texto sai sozinho; a voz fica com a pessoa

Os toques de WhatsApp e Direct da régua saem dentro do hordrio comercial, usando s o
que a conversa ja disse. Quando a janela de 24 horas da Meta fechou, o sistema ndo forga:
a tarefa cai para a pessoa, com o motivo. Ligagédo e dudio sGo sempre de gente.

A conversa é lida, ndo sé6 contada

Cada atendimento recebe uma nota de 0 a 100 em cinco critérios: acolhimento, clareza,
qualificacéo, condugdo e continuidade. O sistema aponta o risco de perder o lead e o
motivo, e entrega a proxima agdo com a mensagem pronta. Vocé descobre o atendimento
ruim enquanto o lead ainda estd 1§, nGo quando a meta ndo bate.

ONORRONGO

O que muda para o dono O que muda para o vendedor

Vocé paga caro pelo lead. Ele chama no Sai o "capricha mais no atendimento”.
WhatsApp. E dai para frente, vocé ficava Entra o "pergunta o que o cliente precisa
Nno escuro: sem tempo de ler as conversas, antes de mandar o prego’, com a

e quando o lead some a desculpa chega conversa dele como prova. Feedback que
pronta, “ele s6 queria saber o prego’. Com ele aplica no mesmo dia. E a ligagdo e a
afila e a leitura, a briga de marketing negociacdo ganham o tempo que a
contra comercial acaba, porque a cobertura automdatica devolve.

conversa inteira vira prova.

c centr. 6[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co



PARTE 13 - AS TRES ABAS DA CENTR

As trés abas que fazem isso dentro da centr

Telas da demonstragdo da centr, com dados ficticios. A operag¢do de verdade
tem as suas pessoas, as suas réguas e os seus NUMeros.

Interesse 47 Pagamento 17

Interesse em consulta

21 contatos em 13 dias, distribuidos por Wh

D1- 09:10 (©]

Escolha simples
WhatsApp

Confirmacédo 18 Faltantes 2

App, ligagéo, SMS e

(©) D1- 16:20

Atalho de resposta

SMS

Nova consulta 4

Direct ao longo de 60 dias.

21 contatos 13 dias. 4 canais DO ¢ atendimento; régua inicia no D1
@ D1-18:10 @ D2 -10:20 @ D3 - 09:30 0 D3 - 17:40 (H]
Retomada pelo Direct Orientagao Gtil Agenda compativel Resumo da agenda

Instagram Direct Instagram Direct ‘WhatsApp SMS

Cadéncia. As réguas desenhadas uma vez: interesse, pagamento, confirmagdo, faltantes e nova consulta, cada toque
com dia, hordrio, canal e mensagem.

= FILA EFILTROS

Q Buscar pessoa, telefone ou e-mail

Fila de pessoas
47 resultados

Larissa Almeida
Paula - Hibrido
@ Instagram Direct

Retomada pelo Direct

Elisa Barros
Mariana - Hibrido

N
0 sMs

Atalho de resposta

Helena Almeida
Paula - Hibrido

@ Instagram Direct

Retomada pelo Direct

Fernanda Duarte
Renata - Automatico

% Ligagao

Ligagéo curta

Ana Duarte
Mariana - Hibrido

(©)

Em andamento

Pendente desde 29/09, 18:10

Em andamento

Pendente desde 02/10, 16:20

Em andamenta

Pendente desde 03/10, 18:10

Em andamento

Pendente desde 04/10, 13:40

Em andamento

Todos os canais R Todos os status <2 Toda a equipe v
Larissa Almeida & endameno R Verficha
(**) *+xx*-0011 - Responsavel: Paula
MODO DA CADENCIA
Hibrido ¥ 00 Pausar (@ Marcar resposta O Reiniciar

@ Instagram Direct | D1-18:10 Pendente desde 29/09, 18:10

Retomada pelo Direct

MENSAGEM PREPARADA

0i, Larissa. Deixei seu i sobre a com a Dra. Marina i por aqui ém. Sua
duvida principal é funci i q ELELLERS

-
() Copiar texto <] Executar etapa manual % Executar etapa automatica
A execugao registra a atividade no histdrico desta pessoa. A mensagem nao ¢ enviada para um canal externo.
& HISTORICO RECENTE
Atalho de resposta | [] SMS | AUTOMATICO
Clinica Aurora: oi, Larissa. Recebemos seu pedido sobre a consulta com a Dra. Marina. Responda 1para 2 parao deR$

650 ou 3 para horérios.

29/09, 16:20

Ligagdocurta | % Ligagdo = MANUAL

0i, Larissa, aqui ¢ Paula da Clinica Aurcra. Vocé pediu informagées sobre a consulta com a Dra. Marina. Pesso usar um minute para entender o que
orecisa ficar claro antes de vocé decidir?

Follow-up. A fila do dia: quem precisa ser chamado agora, por qual canal e em que etapa da régua. Vocé abre o

follow-up, ndo o lead.

@ Instagram Direct ) D1-18:10

Retomada pelo Direct

MENSAGEM PREPARADA

0i, Larissa. Deixei seu atendimento sobre a consulta com a Dra. Marina organizado por aqui também. Sua

divida principal é funcionamento, investimento ou agenda?

() Copiar texto <! Executar etapa manual

& Executar etapa automatica

A execugdo registra a atividade no histérico desta pessoa. A mensagem no & enviada para um canal externo

c centr.

Pendente desde 29/09, 18:10

Automatizagdo. O toque de texto sai sozinho no
hordrio previsto, com o texto da régua preenchido
com o que a conversa ja disse. Quando a janela da
Meta fecha, vira tarefa para a pessoa. Ligagdo
continua sendo de gente.

Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co
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Quer que a gente olhe onde
estd o dinheiro parado
entre o andncio e a venda?

A Assessoria OST faz a andlise de crescimento do seu negdcio: olhamos a
jornada do contato ao dinheiro recebido, origem por origem, para encontrar
onde a venda estd vazando e dizer o que da para implementar nos préximos
90 dias.

Vocé chama no WhatsApp
E responde quatro perguntas: faturamento médio, de onde vem o cliente, quem atende e
qual é o gargalo hoje.

A gente analisa o caminho do anincio ao caixa
Com os seus nimeros, ndo com média de mercado. E marca uma conversa de 30 minutos

para mostrar o que encontrou.

Vocé recebe o diagnéstico e o plano de implementagéo
Com meta e forma de medir combinadas antes de qualquer contrato. Se ndo fizer sentido,
a gente te fala com sinceridade.

ORONO

Para quem é: empresas que ja vendem, faturam acima de R$ 100 mil por més e querem
crescer com processo, ndo com sorte. Se a sua empresa ainda ndo estd nesse ponto, aplique
este material: ele resolve a parte do follow-up.

@ FALAR NO WHATSAPP Toque no botdo. Ou acesse getcentr.co e peca a andlise.

Luiz Enderle

Co-founder da Assessoria OST e criador da centr. Mais de R$ 50 milhées gerados

.
‘._‘ )
(\D estruturando processos que conectam marketing e comercial.

@luizenderle

Os modelos de mensagem sdo para adaptar & sua oferta. Os relatos de operacdo séio da minha prépria experiéncia,
sem identificar clientes. Nenhum ndmero neste material &€ promessa de resultado.

c centr. @[ Luiz Enderle - @luizenderle - getcentr.co


https://wa.me/5549999049493?text=Oi!%20Li%20o%20material%20de%20Follow-up%20e%20quero%20a%20an%C3%A1lise%20de%20crescimento%20do%20meu%20neg%C3%B3cio.

