PRE-VENDA
(OMO CONHECERE | .
HDELIZAR CLIENTES %) e s i

CONHECA SEUS CLIENTES

PRA QUE TIPO DE CLIENTE VOCE VAI
VENDER SEU PRODUTO E/OU SERVICO?

Defini¢cao de Publico: Quem sdo seus
clientes? Quantos anos tém? Qual estado civil?
Religido? Gostos pessoais? Onde moram?

Habitos de consumo: Onde eles compram o
produto? Como costumam comprar? Quanto
pagam? Em que época? Quais outros produtos
Sd0 consumidos juntos com os seus?

Costumes de compra: O que eles
buscam na hora da compra: Preco,
qualidade, comodidade?

ABORDAGEM

Como vocé aborda
seu cliente? Online,
telefone, e-mail ou
carta, por exemplo.

NEGOCIACAO

Escute, entenda e
reconheca o que seu
cliente quer e precisa,
para que assim a
negociagao aconteca.

FECHAMENTO

Finalizagdo da venda,

0 momento em que tanto
VOCE, quanto seu cliente
entende que a compra
esta sendo finalizada.

"’ ‘ DESE% POR
TAMOJUNTO alianca

empreendedora

POS-VENDA

FIDELIZAGAO DO CLIENTE,
TORNANDO-O UM FA DO
SEU NEGOCIO.

Faca um cadastro do seu cliente, assim
VOCé mantém seu contato com ele, mesmo
que ele ndo tenha efetuado a compra.

Comunicag¢ao com o cliente: Informe o
gue vocé esta oferecendo e perceba como
ele esta recebendo o vendo seu negdcio.

Construa com seu cliente: [deias de
produto, como melhorar seu negécio.

Ouca o que seu cliente tem a dizer:
quais sdo as necessidades, quais sdo
as sugestoes e criticas.

Pesquise com o seu cliente, mas
atenc¢do, busque ndo ser invasivo para
que o consumidor ndo se sinta violado

ou desrespeitado e, se possivel, dé uma
recompensa para o cliente que responder
Sua pesquisa (crédito, desconto, brinde).




