O SEGREDO
PARA FIDELIZAR
SUA CLIENTE




Por que é
Importante

Fidelizar o
Cliente?

Ninguém duvida que a melhor propaganda ainda
¢é aquela feita por um cliente satisfeito.

Agora, o maior desafio para quem trabalha com
servicos é fazer com esse cliente nao va
facilmente para a concorrente ao lado.

Uma forma de reter sua clientela, além do bom
atendimento e servico, é oferecer ofertas, brindes
e descontos que sejam vantajosas de verdade.

Antes de apostar todas as suas fichas em novas
clientes, aposte na recorréncia das suas clientes
atuais. Nao subestime o poder da fidelidade delas.

Pense no seu caso, vocé nao prefere manter um
bom shampoo em vez de experimentar um novo?
Nao tem maior segurang¢a quando corta os
cabelos com um cabeleireiro que ja conhece? O
mesmo acontece com o seu cliente.



De acordo com especialistas, conquistar um
novo cliente é de cinco a sete vezes mais caro
que manter um atual.

Além de mais caro, ¢ bem mais trabalhoso atrair
um publico novo. Lembra quanta dedicacéo teve
que desprender para provar seu valor no
mercado?

O objetivo desse ebook é justamente te poupar
disso.

Vamos explorar ao maximo essa mina de ouro
que ¢ a fidelidade de seus clientes, que além de
compradores assiduos farao propagandas da sua
marca para todos ao seu redor.

Vamos, também, descobrir estratégias que irdo
encantar seus clientes.

Eles nem cogitarao em ir pra concorréncia.



Antes de colocar em pratica uma campanha para
seus negdcio, precisa-se montar uma estratégia.
Pra isso, voceé precisa de 3 coisas:

o Primeiro, conheg¢a muito bem seu publico -
saiba suas preferéncias e necessidades.

« Segundo, defina o objetivo: reativar clientes,
gerar conexao ou ter indicagoes.

o Terceiro, descubra as tendéncias do seu
mercado e evite ser mais do mesmo.

Publico
Repasse sua agenda e analise o perfil de suas
clientes. Analise: sexo, idade, poder aquisitivo,

estado civil, se tem filhos, quais sao seus medos,
objetivos e desejos.

Por que saber tudo isso?
Ja presenteou uma pessoa que nao conhecia

muito bem? Foi facil achar um presente? E o
medo da pessoa odiar?



Sua cliente vai amar seu presente? Ou nao fara
diferenca nenhuma na vida dela?

Cause aquele "uau, ela me conhece mesmo" e
aconquiste sua confianca!

Na Pratica:

0 Tenha um cadastro organizado de cada
cliente. Coloque ali informagdes relevantes
e mantenha sempre atualizado. Acesse
nossa lojinha no final deste ebook e conheca
nossos modelos de Ficha de Cliente.

Objetivo

Reativar Clientes

Analise quem deixou de comprar seus produtos
e servicos, ha quanto tempo e se souber, o
motivo.

A definicao de cliente inativo fica por sua conta.
Cada tipo de negdcio tem um ciclo de compra.
Por exemplo, quem usa o servi¢co de manicure
tem um ciclo semanal. A costureira, tem um
ciclo mais extenso.

Aqui entra a importancia de conhecer os habitos
de suas clientes.

Decida se vocé a quer como cliente novamente.
Se a resposta for sim, siga esses 3 passos:



Se o motivo da auséncia foi um erro seu,
que aconteceu com mais clientes, que tal
usar as redes sociais para dizer que agora as
coisas mudaram?

Q Se a falta de compra tiver razoes
econdmicas, envie uma mensagem pessoal
por meio eletronico (whats, direct do
Instagram, email e outros). Ou vocé pode
mandar uma carta de papel com um mimo.
No texto, use palavras carinhosas e nao
interesseiras, faca uma oferta especial e
exclusiva. Mesmo que ela ndo puder
comprar no momento, com certeza as
portas ficarao abertas para compras
futuras.

0 Caso a cliente inativa ndo te segue nas redes

sociais, € uma boa hora de convida-la.
Mande um link e/ou o cédigo QR do seu
perfil e pagina para facilitar o acesso. Assim,
ela estara em contato com sua marca e pode
facil marcar um horario ou fazer um
pedido.

Gerar Conexao

Aqui entra o Programa de Fidelidade. Mas, para
ser um sucesso, as vantagens precisam saltar
aos olhos. Precisa ser simples e facil de ser
entendido. Isso aumentara o engajamento.
Separei algumas acoes:



Para servicos, ofereca um procedimento
gratuito. Para produtos, dé desconto apds
um determinado numero de compra.

Ofereca um mini curso de cuidados com a
pele, dicas de penteados, automaquiagem,
assim por diante. Vocé pode gravar essa
aula e entregar virtualmente.

Dé pontos para clientes que compartilham
nas redes sociais o resultado do servico.

Se vocé oferece varios servigos, uma boa
opcao é contabilizar os pontos a cada X
Reais gasto. Neste caso estipule um valor
razoavel para valer a pena para seu negdcio.

Uma outra sugestao ¢ oferecer 5% de
desconto no 5° servigo e 10% de desconto
no 10° servigo. Assim, a cliente se motiva a
consumir seus servicos, pois ganhara o
"prémio" 2 vezes.

Dé um mimo também no momento da
adesao ao Programa de Fidelidade. Isso
servira tanto pra mostrar que o programa
funciona mesmo como para incentivar a
cliente a optar sempre por vocé!



Para despertar sua criatividade, separei algumas
sugestoes de frases para vocé colocar no seu
Cartao Fidelidade.

 Cliente especial sempre Ganha. A cada R§...
ganhe 1 visto. Com 10 vistos, vocé ganha...

o Sua fidelidade merece um prémio. Complete
sua cartela e ganhe...

« Cada vez que voce fizer (seu servigo) ganhe
um visto. Quando tiver todos os vistos, a
proxima (seu servigo) € FREE (ou Gratis).

 Sua fidelidade merece um presente.
Complete o cartao e ganhe...

e Voceé é nossa cliente Vip, por isso ao
completar seu cartdo ganhe...

e Voceé é muito especial para nos! A cada X
servigos, ganhe (outro servigo).

o Complete os X selos e ganhe...

» A cada (seu servico) realizados, o 11° (servico
sai de graca.

« A cada (seu servico) realizados, 0 10° (servico
sai de graca.



Ter Indicagdes

Cliente encantada com o servigo e atencao
recebido se tornara uma defensora da marca.
Melhor ainda, uma divulgadora sem
remuneracao kkk.

Cabe a vocé recompensar ela por isso. Crie algo
como:

G Dé pontos para freguesa que indicou e para
o novo cliente.

G O cliente ganha 50% de desconto no
proximo servico ao indicar alguém.
Ao mesmo tempo, a pessoa que recebe a
indicacao ganha 20% de desconto para fazer
0 servigo.

G Nao se prenda a pontuacéo. Ofereca um
presente util, que vocé sabe que sua cliente
ira usar. Pode ser algo simples.

G Faca parcerias. Caso seu servico tenha

maior valor agregado, dé passeios, pernoite
em pousada, hotel, vale presente de loja, um
kit com cosmeéticos. Use a imaginacao.

G Forneca ao cliente uma recompensa maior

pela primeira indicacéo. Por exemplo, em
vez de oferecer R$ 5 de desconto para cada
indicacao, ofereca R$ 25 de desconto para a
primeira indicagao e R$ 5 de desconto para
todas as indicacgoes seguintes. Estipule os
valores segundo a realidade do seu negocio.



O Melhor Programa de Indicacéo é aquele que
beneficia as duas partes.

Personalise as recompensas de acordo com as
caracteristicas e necessidades do cliente.

Analise o que é viavel e saudavel para seu
negocio. Afinal todas essas agoes sao para vocé
lucrar e crescer.

Néao desista do Programa de Fidelidade, nem do
Programa de Indicacgao. Seus clientes precisam
confiar no processo.

O que voceé pode fazer é criar um prazo de
validade para o Cartao. Assim, vocé incentiva a
freguesa usar seus servigos com frequéncia.

Espero ter ajudado com essas sugestoes. Agora é
arregacgar as mangas e por em pratica.

Ao confiar na sua marca, perceber que sdo
valorizados, as pessoas se tornarao fas e claro,
clientes fiéis.

No entanto, criar um Programa de Fidelidade e
Indicacéo é apenas o comeco.

A seguir, separei mais dicas para voceé deixar a
concorréncia na poeira.



& Invista no seu negécio.

Sempre invista em produtos, equipamentos e
outros recursos que garantam a qualidade dos
seus servicos.

G Esteja atenta as tendéncias.

Siga fornecedores e especialistas da sua area nas
redes sociais. Pesquise sobre o assunto. Outra
sugestao ¢ participar regularmente de
treinamentos e workshops on-line ou presencial.

0 Ofereca uma experiéncia completa.

Se voce tem um local para atender seus clientes,
ofereca café, cha, agua fresca, um biscoitinho. Se
mostre preocupada com a sua comodidade.
Tenha varios servicos relacionados a oferecer.



Uma 6tima opcgao ¢ oferecer alguma distracao
para os filhos enquanto vocé atende a mae.
Muitas vezes, as maes diminuem a frequéncia a
Espacos de Beleza por nao ter com quem deixar
0s pequenos. Por exemplo, um espaco Kids
simples, com uma mesinha e desenhos para
colorir com certeza tranquilizaria a mae.

Pra facilitar tua vida, confeccionamos um
caderno de atividades e outro para colorir. Se
quiser conferir, esta la na nossa lojinha. O link
esta no final desse ebook.

0 Mimos

Além do livro Colegéo Para Colorir, tem varias
opcoes de mimos: balinhas com frases
motivacionais, cartao de agradecimento e por ai
vai. Temos o6timas op¢oes na nossa lojinha, da
uma espiada sem copromisso.

0 Orientacéo

Se voceé faz algum procedimento ou vende
algum produto que exige cuidados especiais que
tal elaborar uma cartilha com instru¢ées do que
pode e nao pode fazer?

& Faca a cliente se sentir especial.

Por conhecer bem sua cliente, vocé sabe a
profissao dela. Tenha um controle disso e mande
uma mensagem personalizada quando for dia da



sua profissdo. Imagina como ela vai se sentir
especial.

Nao sabe o calendario das profissoes? Eu fiz essa
pesquisa por vocé e coloquei numa tabela. Junto,
coloquei as principais datas relacionadas as
mulheres. (Existe duas abas no canto inferior da
planilha.)

Clique aqui e acesse a planilha gratis.
Q Incentive o feedback.

Ouvir a opinido de suas clientes deve fazer parte
do seu dia a dia. Peca que a cliente poste nas
redes sociais o resultado do seu servico, seja por
foto ou depoimentos. Nao esqueca de repostar e
agradecer pelo feedback. Isso gera um bom ciclo
vicioso.

& Tenha um registro de suas clientes.

Ja falamos disso, mas nao custa frizar. Use sua
planilha com dados como nome, idade, onde
mora, quanto costuma gastar, quais servigos
geralmente compra e as datas que voce a
atendeu.

G Envie uma mensagem para lembrar o
atendimento.

Crie uma mensagem padronizada e mande via
Whats. Essa ¢ uma maneira de evitar a falta da


https://docs.google.com/spreadsheets/d/10ERK6VIiCraizjKPp1NLRxizmzjbANST/edit?usp=sharing&ouid=114980900178840697542&rtpof=true&sd=true

cliente e uma forma de criar o habito de
comunicacéo entre voceés.

& Mantenha em dia suas redes sociais.

Sei que ¢ cansativo trabalhar e ainda postar nas
redes sociais. Mas, vocé nao precisa colocar
conteudo todo o dia. Poste de forma regular mas
que mantenha sua sanidade mental.

Embora nao interajam sempre, teu publico esta
ali esperando tua dica, uma explicacao do teu
servico. Quando ela decidir comprar, vocé sera a
primeira opcao.

Pra criar bons conteudos vocé precisa: saber
qual conteudo interessa teu publico, ter uma
linha editorial e caprichar na aparéncia do post.

& Crie um Cartéio Fidelidade Bonito.

Agora que vocé descobriu a estratégia por tras
de um Programa de Fidelidade e como se
destacar no teu negoécio ¢é hora de criar um
Cartéo Fidelidade bonito. Existem aplicativos
pagos que criam a campanha pra ti. Tem
também o cartao fidelidade digital ou o velho e
bom cartao de papel mesmo. Seja qual for tua
escolha, ndo desista de criar um programa de
fidelidade atrativo para tuas clientes e saudavel
para teu negocio.



O Destrava Ideias tem prazer em dividir
conteudos valiosos assim com vocé. Esperamos,
de coracgao, ter contribuido para que teu trabalho
seja reconhecido como ele merece.

Pra te ajudar ainda mais, queremos te apresentar
nossa Lojinha Destrava Ideias. Aqui vocé
encontra tudo que teu negbcio precisa pra
alavancar de vez:
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Clique no botéo abaixo e conheca tudo!

CLIQUE AQUI



https://destravaideias.com.br/loja/
https://destravaideias.com.br/loja/

Se voceé precisa de ajuda individual e
personalizada, tenho uma consultoria
pra te oferecer. Cligue aqui e saiba
mais sem compromisso.

¢ndi Cante

Fundadora do Destrava Ideias

Conheca nossos projetos,
clicando abaixo:

©) @&

CONVITE ESPECIAL


https://br.pinterest.com/DestravaIdeias/
https://www.instagram.com/destrava_ideias/
https://destravaideias.com.br/blog/
https://destravaideias.com.br/consultoria/

