[image: image1.jpg]Aproyime-5& sempre do sed
cliente com pensamentos
positivos.

Os clientes devem sentir que vocé & uma pessoa
confidvel, que tem algo importante a lhes dizer, &
o beneficio que podem obter & o suficiente para

justificar o tempo que investem escufando vocé.

O

Procyre sempre
atvalizar-$e &
aperieicoar os seus
conhecimentos,
pois eles serdo
indispensaveis
para que vocg
possa estar
qualificado a
esclarecer as
possiveis dividas
dos clientes.
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As pessoas 6 comegam a dar atencao

Se realmente se inferessarem pelo que

voce tem a dizer.

A lealdade ¢ hoje mais do que nunca um Safor
extremamente essencial, para que e possa
adquirir a contianca do cliente, §azendo

€oM que $¢ tenha credibilidade yunto a ele,

por isso seja honesto ¢ o cliente confiard em vocs.
Use lingpagem clara & objetiva,

Jamais use gfrias, Seja simpético: Yocé esta falando
€OM Y1 amigo,
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[image: image5.jpg]-7 emMpatia iacllita o relacronamenio coy
o cliente, bem como a comunicacdo.

* (EMPATIA) Tendncia para senfir o que Sentiria oufra pessoa
€aso s estivesse na situagdo experimentada por ela,

Faca perguntas ‘{echadas oy diretas’

@ perguntas abertas para que seus
clientes Salem sobre as suas verdadeira:
necessidades, Nao inferrompa o cliente
enquanto ele estiver falando, Espere
ele acabar o raciocinio ¢ 6 entdo dé
Sews argumentos. Assim o cliente sairé
satisteito.

** Pergunta (FEGHADAS OU DIRETAS)exemplo:

Onde vai cofocar a TY?

Deseja com confrole remofo?

*** Pergunta (ABERTA) exemplo:
Que caracteristicas esti procarando?.



[image: image6.jpg]Um dos primeiros fatores para o bom
atendimento & o inferesse pelo cliente.
Colocar-se no lagar do outro e te,r

el 3 R SR Y 18 A




[image: image7.jpg]Demonstre claramente Sea nivel de aufoconfianga,
sensibilidade, respeito, interesse ¢ seguranca.
Nao permita que © medo o domine.

da venda.

Constrya vma relagdo
cordial com seass clientes
para deix4-los envolvidos
ativamente no processo



[image: image8.jpg]Antes de se aproyimar do
cliente, preocupe-§& com
sua aparencia, apresentagao
¢ postura profissional.

“A higiene ¢ a aparéncia
pessoal desenvolvem a alta
&stima e a vida social do
individuo.”




[image: image9.jpg]



[image: image10.jpg]Ao se aproyimar do cliente

) esqueca qualquer preconceito,
/ Trate 3 todos com a mestns /'\/k
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TPV ™ WYY WELIL EH LV INV I AN i e
congideragdo & respeifo. ) , k(
\

Todo cliente & um cliente ) z
em potencial, mdependente \ 7N
de raga, classe social, crenga¥ ' J\‘

v &

religiosa & convicggo filoséfica <~ Y
ou politica, Pense nissol





[image: image12.jpg]No momento de se colocar de §rente
com o cliente vale a pena lembrar:

i iva: aciéncia & s
O sorriso cativa; A pacién O enfusiasmo

uma virfude; contagia;
S

— |

A seguranca Aﬁﬁr@\

transmite "

confianga; O ofimismo
O respeito vence
conquista; obstaculos,

| Assim continua...






[image: image13.jpg]Nao 1ivere™ nada haver o g compra, ao COIial’io
o ajudaré bastante. Desta forma, vocé poderd
orientar o cliente dentro da loja, chegando
rapidamente ao produfo que ele deseia.

Faca perguntas que estimulem o cliente a falar
bastante, para que vocg identifique © que ele
realmente quer.





[image: image14.jpg]Seja sensivel, infuitivo. Demonstre que vocé os
valoriza, bem como compreende Seus
sentimentos ¢ necessidades.

N&o fenha receio de fazer pergantas ao cliente.
Ele $6 vai Se achar incomodado se estas pergontas

oo ST, o Ay o g



[image: image15.jpg]Reforce seus sentimentos de aufo-estima (goste mais
de vocé mesmo) para n3o ser rejeitado. Nao leve a
reeicao para o [ado pessoal.

Quando o cliente diz ndo, ele ndo est4 rejeitando a
pessoa do vendedor, mas sim o produto, a empresa

~t ae roondicaoe Atoromidac





[image: image16.jpg]Mo do VYLIATRY UG VAU GLiGde,

Ao receber uma possivel negativa do
cliente, nao se sinfa discriminado og
inkeliz, ao invés disto, tire ligoes destas
rejeicoes com naturalidade. Se o
cliente nunca dissesse nao, nao
haveria necessidade de vendedor,
bastaria om tirador de pedidos,

Cologue-se o MesMo nivel
do sea cliente. N3o se sinfa
inferiorizado oy menosprezado.,
Sen negéeio & tao legitimo
guanto o dele. Seu cliente
precisa fanto de vocé e da sua
empresa, quanto voce ¢ sua
empresa dele. Se o cliente
© humitha, voce

& superior a cle.




