                        COMO CONQUISTAR CADA VEZ MAIS CLIENTES 

                                              Dicas de bom atendimento

 

1 -   Prestar um bom atendimento garante a sobrevivência da sua empresa, pois enquanto seus concorrentes expulsam seus cliente, você vai conquistando mais e mais. Quem ganha com isso é o cliente, a empresa que trabalha e principalmente você que faz o atendimento, garantindo seu emprego e seu salário e o bem estar da empresa que trabalha. Pense nisso na hora do atendimento!

2-  Os produtos estão cada vez mais iguais, parecidos, são fáceis de copiar. Assim que um produto é lançado a concorrência lança um similar no mercado. A mesma coisa acontece com os preços, basta anunciar uma promoção e no dia seguinte está todo mundo promovendo também. O que fazer? Venda qualidade no atendimento e prestação de serviços. Cada vez mais serviços. Eles são a identidade da sua empresa, a cara dela.

3 -   Vale a pena lembrar que todo produto tem um preço, e os vendedores não podem ter medo do preço, pois se assim procederem não conseguirão vender qualquer tipo de produto. O diferencial da loja não é o preço, é o atendimento e os serviços que ela presta.  Se você é mal atendido numa empresa, numa loja, num comércio, volta para comprar? Claro que não. Então, não faça aos outros o que não quer para você. Atenda como você gostaria de ser atendido!!!

4 -  O bom atendimento deve visar a fidelização dos clientes, pois, são os clientes que voltam a comprar, que garantem a lucratividade, o crescimento e a saúde da empresa. Os clientes existentes representam 65% dos negócios de uma empresa, ou seja, bem mais que a metade, por isso, vale a pena atender muito bem os clientes já existentes.

5 - Quer segurança no emprego? Faça um cliente feliz. A verdade de hoje é que todo profissional de atendimento da empresa tem que vestir a camisa do cliente. Lembre-se que sem o cliente NÃO EXITE O SEU EMPREGO. Portanto, o seu relacionamento com os clientes é muito importante para sua permanência no emprego!!!

6 -  Mesmo para quem só pensa em ganhar dinheiro, não existe outra forma a não ser prestando um atendimento muito bom a seus clientes. Apenas eles podem garantir o seu sucesso e o seu crescimento profissional. Quem não cuida dos seus clientes não consegue manter o seu emprego, não consegue ganhar dinheiro.

7 -   Prestando bons atendimentos você cresce como pessoa, pois servir bem ao outro nos faz sentirmos melhor. Sem contar que se você faz o melhor para os outros é notado, e com isso boas oportunidades sempre aparecem Quando servimos com atenção aos outros, de uma forma natural fica uma “obrigação” de sermos retribuídos reconhecidos, elogiado entre outras coisas.

8 - Como você viu anteriormente existem vários motivos para praticar o bom atendimento. Então promova a ação. De nada adianta saber sobre a necessidade de prestar um serviço de qualidade se você não começa a executá-lo. Tome uma atitude agora para sair na frente de seus concorrentes. A maior parte de seu sucesso depende de você, única e exclusivamente. Quanto mais tempo demorar para agir, mais tempo demorará para crescer.

 

9 – Comece agora a amar, a pensar melhor, a fazer algo para ajudar, a acreditar em si mesmo, a dizer a verdade, a esquecer o mal, a propagar e praticar o bem, a realizar sem esperar, a pensar para falar, a ouvir e compreender , a preservar a natureza, a ser simples, leal, a ser gente, a gostar da vida, a pensar em acertar, a calar para resistir e agir para vencer.

10 - Não importa por qual meio o cliente entrou em contato com sua empresa ou sua loja: telefone, fax, internet ou pessoalmente;  o importante é prestar o bom atendimento no primeiro contato  com ele. Não esqueça, a primeira impressão é a que fica. Por outro lado, não esqueça que todo momento em que o cliente estiver em contato com sua empresa ele deve ser cativado.

11 -Todos na empresa precisam fazer sua parte para que o cliente tenha um bom atendimento ( do office-boy ao presidente ) a venda não pode ser pensada como uma coisa única, ela tem que garantir vendas futuras. Se durante o processo de vendas, qualquer setor da empresa falhar, o cliente não volta mais. Todo o trabalho desenvolvido nos primeiros contatos são perdidos.

12 -  O bom atendimento é parte integrante de todos os setores de uma organização: vendedores,  empacotadores,  entregadores, cobradores, crediaristas , ou seja, todos os funcionares da empresa. Se em qualquer momento da compra o cliente não estiver satisfeito, ele tende a não voltar mais a comprar.

13 -  Exemplo: “O vendedor é ótimo, mas o entregador demora demais para entregar o produto, que acabei comprando em outro local”. Essa é uma situação bastante comum acontecer. O bom atendimento tem que ser feito do inicio ao fim do contato do cliente com a loja, como se fosse uma “corrente” caso em um dos processos um “elo” se parta, o trabalho estará comprometido.
14 -  Mostre que sua empresa (ou você) é a melhor opção para o seu cliente. Faça um atendimento encantador, torne o seu cliente um amigo, para ele ter confiança em você. A melhor oportunidade para fazer isso é todo o momento em que você está com ele. Se não for notado por ele, vai esquecer de você. 
15- O bom atendimento deve visar a satisfação do cliente. Mas engana-se aquele que pensa que um atendimento normal satisfaça o cliente. Hoje, como a concorrência é grande e está presente a todo momento, o atendimento precisa ser fantastico, diferenciado. Caso contrário o cliente comprará uma só vez com você.

16 -  Lembre-se: quem julga o nível de satisfação com o atendimento é o cliente. A satisfação do cliente é como “gosto”, “não se discute”. Cada cliente é de um jeito, portanto, o atendimento tem que ser adequado ao tipo de cada cliente.
 

17 – Você pode prestar 3 tipos de atendimento: Desencantado- quando o cliente é mal atendido. Normal – quando você não faz mais que sua obrigação. Encantado – é quando o cliente fica satisfeito, admirado com o tratamento que recebeu. Supere as expectativas de seus clientes.

18 – O bom atendimento deve ser melhorado continuamente, pois a nossa concorrência está atenta e em permanente mudança. Encante seu cliente. O seu atendimento tem que ser melhor do que o dos outros. Falha zero.

19 – Não faça promessas que não possa cumprir. Ofereça sempre o que o cliente quer para satisfazê-lo. Escute-o com atenção. Não interrompa. Use o nome do cliente com freqüência. Afinal, todos gostam de ser chamados pelo nome.
20 – No mundo dos negócios, como em qualquer relação, precisa existir credibilidade. Ela é tudo. Se você promete tem que cumprir.

21 – O vendedor esperto mesmo oferece o produto correto aos seus clientes, e confere se eles realmente irão satisfazer suas necessidades. Não empurra um produto pelo simples fato de vender mais. Não esqueça: você só empurra uma vez.

22 – As pessoas tem cada vez menos tempo, menos dinheiro e mais opção na hora da compra. É fundamental atender seu cliente no tempo que ele exige, dentro de suas necessidades e onde ele quer ser atendido. Essas imposições não foram criadas pelos chefes, mas surgiram com a modernização dos tempos. Tem que pensar como o cliente, assim, é mais fácil acertar o alvo.

23 – Torne tudo muito simples e fácil ao seu cliente. Se você causou algum inconveniente, assuma pedindo desculpas e seja sincero. Mas, solucione o problema no menor prazo possível. Seja simpático, rápido com qualidade.

24 – Todos na empresa, sem exceção, devem retribuir com excelência a escolha de seus clientes. Afinal ele procurou a sua empresa por algum motivo.Supere. Foque sempre novos objetivos.

25 – Ação, e não reação. Não espere que seu cliente peça. Ofereça dentro de suas necessidades e perfil. Não espere que ele reclame, pergunte antes. Faça uma pesquisa de satisfação e antecipe. Chegue antes para surpreender seus clientes e você vai observar que a aceitação será mais fácil do que você imagina. Todos gostam de ser questionados se estão satisfeitos com os produtos que adquiriram na sua loja.
26 -  Todo cliente que sai de casa para adquirir um produto ou serviço, espera receber o melhor pelo dinheiro que vai gastar, ou melhor, quer que seja um investimento. É ele quem decide se para na sua empresa para comprar ou vai em outra. O diferencial é a qualidade no atendimento. O bom atendimento é que faz o cliente ir a sua loja para comprar, e principalmente, volte outras vezes.

27 – Para receber os clientes seu estabelecimento precisa estar preparado. Estacionamento, decoração leve, ótima iluminação, climatização, um sorriso no rosto dos atendentes e toda a equipe disposta a fazer o melhor para auxiliar os clientes, são fundamentais para que eles comprem na sua empresa. O cliente precisa se sentir bem, caso contrário, vai embora. E não volta mais.

28 – O cliente bem atendido, pensa como foi diferente o tratamento que obteve na sua loja, e com certeza deverá ser um “divulgador gratuito” para sua loja e para você vendedor. O bom atendimento deve ser usado como estratégia, pois não custa nada aos cofres da empresa e ainda ajuda a promovê-la criando uma imagem positiva, sendo a melhor propaganda.
29 – Quando seu cliente falar com facilidade e for muito comunicativo, busque uma aproximação com maior intensidade. Já no caso de clientes introspectivos, deixe-os a vontade para tomar as iniciativas e coloque-os à disposição para orientações, casos solicitem. Fique ligado na forma como agem seus clientes.

30 – Quanto maior for o número de vezes que o vendedor atender um determinado cliente, mais ele terá informações sobre este cliente. Isto só facilitará para que seu cliente se torne um amigo, e consequentemente traga outros amigos para comprar com este vendedor. O vendedor deve obter dados sobre os gostos e as necessidades dos seus clientes. 

31 – Ao atender um cliente tenha em mãos uma ficha para preencher com dados dos clientes, como por exemplo, quem são as pessoas da família, hábitos, faixas etárias, interesses, se compra com cartões ou cheque, à vista ou a prazo, com que freqüência vai a loja, se gosta de ser avisado da chegada de novidades e lançamentos, cores de sua preferência, tudo para facilitar a venda

32 – Verifique se a sua empresa tem algum tipo de serviço extra-loja que possa envolver cada vez mais os seus clientes. Exemplo: comunicação via internet, envio de informativos da loja, programa de campanhas promocionais, tudo o que possa fidelizar o cliente a loja.

33 – O melhor vendedor não é aquele que tira o maior número de pedidos, afirmam os consultores. È aquele que reúne 3 características básicas: Vontade de vencer, capacidade de assimilar respostas negativas e aptidão para entender outras pessoas, ou seja, compreender realmente o que as pessoas necessitam e oferecer produtos e serviços que atendam seus desejos

34 – Para aprimorar a qualidade no atendimento faça com que a palavra Não seja usada com a menor freqüência possível. Um exemplo é no caso da abordagem, se você chegar e falar “Posso ajudar?” a resposta é automática, “Não, obrigado. Estou apenas olhando”.

Um bom dia ou boa tarde, meu nome é Fulano, estou à sua disposição assim que precisar... São formas que podem ser utilizadas para criar ambientação e melhorar a comunicação com clientes.

35 – Existem 3 passos a serem seguidos e respeitados pelos vendedores: 1- Quando o cliente se aproxima, o vendedor precisa ter uma postura cortês, um sorriso e pode quebrar o gelo com um “tudo bem”? ou qualquer resposta que não leve a um simples “Não”. 2- O vendedor deve sondar para entender o que o cliente quer. Então apresenta uma solução. A função é ajudar, sem ser inconveniente.

36 – Quando um cliente entra na loja e é abordado imediatamente pelo vendedor, a possibilidade de levar um “chega pra lá” do consumidor é de 99%. É preciso permitir que o cliente em potencial adapte-se ao ambiente da loja e tenha tempo para focalizar sua atenção na compra. Só a partir desse momento é que o vendedor deve dirigir a palavra ao provável comprador. Caso contrário pode espantá-lo da loja.
37 – Um atendimento robotizado não traz resultados. O vendedor precisa agir com naturalidade. Ouvir primeiro, deixar o cliente explicar o que busca, e aí então, oferecer-lhe uma solução eficiente às suas necessidades. As pesquisas mostram que quando se atinge esse estágio, o volume de transações tende a crescer em 30%, um percentual que não pode ser desprezado.

38 – Não aborreça o cliente oferecendo produtos ou serviços que ele não precisa. O vendedor precisa ser maduro o suficiente para, algumas vezes, optar em não efetuar a venda naquele momento por ele não conseguir solucionar o problema e as necessidades do cliente. Assim, o cliente irá conferir a franqueza do vendedor e voltará numa oportunidade futura, lembrando dele na próxima compra na loja.

39 – Atenção profissionais que fazem atendimento a clientes lembrem-se de que as pessoas não compram apenas um produto, mas sim o que ele pode fazer por elas. Assim na hora de argumentar sobre o produto ou serviço mostre o que ele pode simplicar a vida do consumidor. Muitos vendedores gastam mais de 50% do tempo do cliente sem objetividade, pois não sabem o que estão vendendo.

40 – Crie argumentos para manter o cliente mais tempo dentro da loja. Quanto mais ele ficar, mais chances o vendedor terá de levá-lo a comprar. Revelar um ambiente agradável, fácil  se movimentar, localizar os produtos, tocá-los ou compará-los com outros é importantíssimo. Isso é fundamental para satisfação do cliente e o fará voltar mais vezes á empresa.
41 – Respeite seu cliente. Praticar o bom humor, sorrir, não significa que você tem liberdade para brincar com ele. Seja gentil e coloque-se a sua inteira disposição. Seja sincero e preciso. Não enrole, seja objetivo.Ao final do atendimento, pergunte se ele tem dúvida, se está satisfeito, se gostou dos serviços prestados, se tem sugestões a dar.

42 – Agradeça sempre o cliente por ter prestigiado você e a empresa. Afinal, ele poderia ter ido para o seu concorrente. Não esqueça de se reciclar sempre que possível.

                                         NUNCA FAÇA ISSO
1 – Chamar o cliente de bem, benzinho, amor, meu anjo, querido.

2 – Demorar para atender o telefone. Não deixe tocar mais que três vezes para atender.

3 – Pedir para o cliente se acalmar dizendo: O senhor está muito nervoso.

4 – Negar algum pedido, dizendo: Não podemos fazer nada, é norma da casa.

5 – Deixar o cliente esperando por muito tempo. O ideal é não deixá-lo esperar. Se inevitável, explique o motivo.

6 – Interromper a fala do cliente.

7 – Prometer e não retornar a ligação ao cliente.

8 – Pedir ao cliente para ligar depois ou mais tarde. Isso jamais pode ser feito.

9 – Não estar preparado, não conhecer as informações sobre o produto ou serviço que está vendendo.

10 – Gritar ou falar alto com o cliente. Mesmo que ele o faça. O cliente pode perder a paciência, quem atende jamais.

