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Conceito: vendas transacionais =4

* Foco em curto prazo
* N3o ha necessidade de desenvolver um relacionamento visando vendas futuras

* O foco é conseguir vender aquela vez, sem pensar em longo prazo
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Loja autbnoma Zaitt

Loja de conveniéncia automatizada da Amazon

Apple Vision Pro



https://www.youtube.com/watch?v=HxNc4uYJYGY
https://www.youtube.com/watch?v=PssHKsqlF34
https://www.youtube.com/watch?v=TX9qSaGXFyg
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Conceito: vendas relacionais

feaRP

* Uma técnica de vendas que enfatiza a importancia da relacao entre o
vendedor e o potencial consumidor em vez de enfatizar a divulgacao
de detalhes do produto e preco durante a negociacao

* Foco em construir relacionamentos de longo prazo
* O vendedor tem que conhecer bem as necessidades do consumidor

* Durante a negociag¢ao: ouvir mais, conhecer a personalidade do
consumidor, valorizar os compromissos e ser honesto



Etapas da venda relacional

AWARENESS ACQUISITION CONVERSION RETENTION ADVOCACY
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* Conscientizacdo: alcancar novos clientes
e torna-los cientes da marca

Aquisicao: objetivo é converter
potenciais clientes em clientes. Ouvir as
necessidades e o problema que ele
enfrenta atualmente. Oferecer produtos
adequados.

Conversdo: concluir a venda com o foco
em construir relacionamento de longo
prazo

Retencgdo: nutrir o relacionamento,
manter contato e acompanhar o cliente
regularmente

Defensores: conseguir que o0s
consumidores recomendem os produtos
OU Servigos aos seus amigos
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em construir relacionamento de longo
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Retencgdo: nutrir o relacionamento,
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Técnicas de retencao =/
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* Entender quais sdo as caracteristicas do clientes de alto valor: principais
contribuintes para a receita e o lucro do negocio

* Concentrar esforcos em clientes de alto valor:
o Oferecer produtos customizados
o Interagir nas redes sociais
o Pequenos presentes ou convites para eventos
o Recompensas por lealdade incentivando recompras
o Solicitar feedback pessoalmente

o Sugerir apenas produtos que sao adequados as necessidades dos
clientes de alto valor

o Construir confianca, sem armadilhas.




Tipos de clientes no processo de atragao e retengao E///
AR

- Sy

/ \\ ’/,__-——-;\ \
" Possiveis ) / Clientes \, Cloent / Clientes Claentes \
. Clientes \_potenciais / \ eventuais

Asocnados B Defensor Parcelros

Clientes associados: instituicio de um programa de associacao com beneficios para quem aceitar a proposta

Clientes defensores: clientes que entusiasticamente recomenda a empresa e seus produtos e servigcos
Parceiros: relacionamento continuo, duradouro e ganha-ganha.




Tendéncia: clientes associados exemplos

A assinatura para quem
quer ESCOLHER seus
proprios VINHOS e

aproveitar os MELHORES
DESCONTOS
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Tipos de beneficios para vinculos fortes com os clientes E///
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1. Acréscimo de beneficios financeiros
a. Programa de frequéncia de compra

b. Programa de marketing de associacao




Tipos de beneficios para vinculos fortes com os clientes E///
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2. Acréscimo de beneficios sociais
a. Atendimento por diversos canais de comunicacao
b. Participacao em eventos

SUZUKI




Tipos de beneficios para vinculos fortes com os clientes .:/%
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3. Acréscimo de vinculos estruturais

a. Oferecimento de consultoria ou software de gestao aos clientes

Ex. Makessson Corporation (atacadista de produtos farmacéuticos)
investiu em software para ajudar as farmacias a gerenciar estoques

b. Contratos de longo prazo
Ex. consultorias com varias etapas no projeto

C. Associar servicos as vendas de produtos

Ex. Empresa de alimentos para caes comeca a oferecer com a mesma
marca, servicos de hospedagem, seguro e tratamento veterinario NESPRESSQ@
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Perguntas a fazer quando os clientes vao embora
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Para criar programas de retencao eficazes, os gerentes de marketing
precisam identificar padroes entre os clientes perdidos.

-A taxa de perda de clientes varia ao longo do ano? / . o~ \
o et RInEY B Fontes de informacgao para coleta
-A retencao varia de acordo com a filial, regiao,

representante de vendas ou distribuidor? de dados
-Qual é a relacdo entre os indices de retencao e as

mudangas no preco? e Relatodrios de vendas
-Para onde os clientes perdidos costumam migrar? * Registro de precos
-Quais sao os padroes de retencao no setor?

. : e Pesquisas com clientes
-Que empresa do setor retém clientes por mais

e Dados dos concorrentes

tempo? \ /
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