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RECEPCIONANDO O CLIENTE

CUMPRIMENTA. “BOM DIA”, “BOA TARDE” E “BOA NOITE” @
OLHA NOS OLHOS 3 .
SORRI E SE APRESENTA . I
PERGUNTA O NOME DO CLIENTE E “COMO POSSO TE AJUDAR?” 2T I
ESCUTA COM ATENCAO




CHECK LIST ANAMNESE

NOME

NECESSIDADE X DESEJO
SOLUGCOES X PRODUTOS (NOMES)
ADICIONAL DE VENDA
ORGCAMENTO PREENCHIDO

PRAZO DE ENTREGA

TELEMARKETING / ACOMPANHAMENTO




FECHANDO COM CHAVE DE OURO

- PERGUNTE AO CLIENTE SE ELE ESTA SATISFEITO;

- HA ALGUMA COISA A MAIS QUE EU POSSA OFERECER?

- ORCAMENTO PREENCHIDO E REVISADO PELO CLIENTE?

- HA ALGUM PRODUTO OU SERVICO EXTRA A SER VENDIDO?

- TEM ALGUMA SUGESTAO PARA QUE POSSAMOS MELHORAR?

- AGRADECA. “MUITO OBRIGADO PELA SUA VISITA, PELO SEU ELOGIO,
PELO SEU FEEDBACK, PELA PREFERENCIA".

- ACOMPANHE O CLIENTE ATE A PORTA.

- CUMPRIMENTE SORRINDO, COM ENTUSIASMO: “TENHA UMA OTIMA
MANHA/TARDE/NOITE”/ “ATE A PROXIMA”

- ESPERE O CLIENTE SAIR DA LOJA PARA INICIAR O PROXIMO
ATENDIMENTO




PROMESSAS X EXPECTATIVAS

LISTA DE CHECAGEM DA PROMESSA:

- ESTOU CERTO DO QUE ESTOU PROMETENDO?

- POSSO PROMETER ISSO?

- QUAL SERA O VERDADEIRO MOTIVO DA PROMESSA? SERAQUE E PARA VENDER? SERA QUE E PARA ME

LIVRAR MOMENTANEAMENTE DO CLIENTE?

- A EMPRESA PODE CUMPRIR O PROMETIDO?

- TENHO AUTORIDADE PARA PROMETER ISSO? OU TENHO QUE CONSULTAR O MEU SUPERIOR?

- O CUMPRIMENTO DESSA PROMESSA DEPENDE DE QUEM? DE QUAIS SETORES? DE QUAIS PESSOAS?

- ESSES SETORES OU ESSAS PESSOAS SAO COMUNICADOS DESSAS ACOES?

- ELES CONCORDAM COM O PROMETIDO AO CLIENTE

L - 1ISSO ESTA ESCRITO EM ALGUM LUGAR? E RESPONSABILIDADE DE QUEM? HA ALGUMA NORMA SOBRE O
ASSUNTO?
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ATENCAO
INTERESSE
DECISAO
ACAO

ESTAGIOS
DA VENDA
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