ABC

do empreendedor

A jornada do cliente de empresas que vendem produtos de tecno-
logia web pode incluir o uso do produto gratuitamente por um
determinado periodo, o free trial.

O free trial faz sucesso porque é a oportunidade de experimentar
todas as funcionalidades de um produto sem pagar por isso antes,
mas esse periodo deve servir para a sua empresa de facto conquis-
tar esse potencial cliente.

Neste artigo, vamos mostrar quais estratégias pode utilizar para
converter esse lead (Potencial consumidor) em consumidor.

Defina o periodo de duracdo com base na complexidade do seu
produto

O tempo do free trial deve ser definido utilizando como base o
tempo necessério para que o seu servico demonstre o valor que ele
pode agregar na vida do seu cliente.

E importante que leve em consideracdo a complexidade do seu
produto. Softwares que sdo simples mas que possuem um tempo
de teste muito longo podem passar a sensagdo de que o seu
usudrio tem muito tempo para testa-lo, mas isso € mau para o seu
negdcio, pois o cliente pode adiar o teste e acabar por se esquecer
do seu produto.

O free trial precisa criar um senso de urgéncia e de necessidade no
seu cliente. Se o seu software é simples e fornece mais de 14 dias
de teste, ele pode correr o risco de cair nessa armadilha.

Empenhe-se no formulario de acesso e nas primeiras impressoes
Como tudo na internet é rapido e dindmico, vocé tem pouco tempo
para conquistar a atengdo do seu lead — em torno de 10 minutos
ou menos. Uma boa impressdo comeca com um formulario directo,
mas que forneca todas as informacdes necessérias para futuras
acgoes, especialmente as abordagens do time de vendas.

O formulério deve conter questdes que auxiliem a separar leads
que s3o de facto a sua persona, assim, vocé consegue planear quais
podera abordar para fornecer uma oferta, e quais vai encaminhar
para uma nutricdo de fluxo automatico, como o e-mail marketing.
Depois de feito o cadastro, a primeira impresséo visual do seu
produto deve ser marcante.
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Apds uma primeira tela que chame a atengdo, mostre ao usuario as
principais fun¢des do seu produto de forma breve, de preferéncia
por meio de um tour pelas fun¢des essenciais.

O seu produto precisa se tornar essencial para o usuario, fazendo
com que ele sinta falta do produto e chegue a concluséo de que
vale a pena investir nele.

Acompanhe o uso dos seus consumidores

No periodo de free trial, & importante monitorar as actividades dos
usuérios e oferecer um suporte intenso. E preciso manter os seus
usuarios activos, e s6 consegue isso acompanhando o uso que eles
fazem durante o periodo livre.

Se um usudrio ndo faz login ha alguns dias ou se ndo usou todos os
recursos disponiveis, é necessario ajudé-lo por meio de contelidos,
tutoriais, dicas praticas e também por meio de uma assisténcia mais
personalizada. E possivel também incentivar o uso do software por
meio de cases de sucesso.

Escolha um modelo de free trial

Ha trés modelos de free trial: um guiado, um self-service e um
hibrido. Se o seu software é de simples entendimento, ndo possui
muita concorréncia e o seu time de vendas é reduzido, pode inves-
tir num free trial self-service.

Se ao contrario, o seu software precisa de um suporte para mostrar
o real valor, sua empresa concorre com outras fortes e tem um time
de vendas grandes, é bom investir num free trial guiado.

Um modelo hibrido pode ser feito com um primeiro momento
self-service, e depois sdo selecionados quais consumidores se
encaixam no perfil da sua persona e o time de vendas entra em
contacto com eles — para isso, utilize as informagdes recolhidas do
formulario de inscricdo.

Para converter esses leads em clientes, vocé pode agendar
demonstragdes, principalmente com aqueles que utilizaram mais o
seu produto. Mas néo espere muito tempo para fazer isso: aprovei-
te enquanto a meméria do usuério esta fresca e ele se lembra da
utilidade do seu produto.
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