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RELACIONAMENTO COM CLIENTES: PRATICAS E
FERRAMENTAS PARA VENDER MAIS

1. Tema

Desenvolvimento Tecnoldgico

2. Subtema

Transformacao Digital

3. Categoria de servigo

Acesso a Servigos de Terceiros

4. Tipo de servigo / instrumento

Consultoria tecnoldgica

5. Modalidade

Online - Remoto/A distancia

6. Publico alvo

ME, MEI, EPP, Artesao

7. Setor indicado

Agronegdcio, Comércio, Industria, Servigos
8. Descrigao

ETAPA 01 | LEVANTAMENTO INICIAL E BRIEFING DO CLIENTE

Pesquisa inicial respondida pela empresa para diagnosticar seu estagio atual de
digitalizacéo.

Briefing com um resumo das impressdes sobre as empresas atendidas, orientando as
proximas etapas da consultoria.

Serao definidas, junto ao consultor(a), métricas e niumeros relevantes ao processo, mas
que podem exigir tempo para resgate até a sessao seguinte de consultoria.
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O foco tematico sera como interagdes estratégicas com os clientes podem
aumentar a eficacia das vendas. Durante o encontro, poderdo ser explorados, junto
ao consultor(a), cases de grandes marcas reconhecidas e de pequenos negocios,
proporcionando uma visao ampla e acessivel para inspirar e orientar a estruturagao
do processo de vendas nos canais de relacionamento de cada empresa. Além
disso,

NENTREGA: Pesquisa inicial de diagndstico, respondido pela empresa.
Cronograma geral de execucao do servigo, com escopo de trabalho e as datas
previstas para este ciclo de consultoria.

ETAPA 02 | ANALISE DO RELACIONAMENTO COM CLIENTES

Nesta consultoria, cada empresa trabalhara junto ao consultor(a) em uma analise
pratica e detalhada de seus pontos de contato e interagdes atuais com os clientes,
como chats, WhatsApp, inbox das redes sociais e outros canais.

O objetivo € mapear e descrever o relacionamento com o publico, oferecendo uma
visdo clara e estratégica sobre essas conexdes.

Esse mapeamento servira como um diagndéstico valioso, identificando areas que
precisam de aprimoramento e destacando oportunidades de vendas que podem ser
melhor aproveitadas. Os insights gerados proporcionardo uma base sdlida para
implementar melhorias na dindmica de vendas e fortalecer os lagos com o publico.

NVENTREGA: Resumo do atendimento com o mapeamento feito, com os canais
utilizados e formatos predominantes. Além das recomendacgdes praticas
compartilhadas, para aprimorar o relacionamento e maximizar as oportunidades de
vendas nesses locais.

ETAPA 03 | CRIAGAO DO SCRIPT DE VENDAS E ROTINA DE
ATENDIMENTO

Nesta consultoria, sera desenvolvido um script base de vendas personalizado,
alinhado as necessidades de cada negdcio. O objetivo € criar um roteiro claro e
orientado para facilitar a manutencdo da comunicacdo e engajar tanto clientes
atuais quanto potenciais.

Também sera abordada a importdncia de uma rotina de atendimento
estruturada, integrando ferramentas como WhatsApp Business e Chat Bots,
quando aplicavel.
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Essa abordagem n&o apenas ajudara a otimizar o uso do tempo e dos recursos,
mas também garantira que nenhum cliente da empresa fique sem o suporte
necessario ao longo da sua jornada de compra.

NENTREGA: Resumo do atendimento, com o "roteiro/script base" de vendas
desenvolvido com cada empresa. visando promover um relacionamento mais
proximo e eficaz com seus clientes.

ETAPA 04 | ANALISE DO SCRIPT CRIADO E AJUSTES ESTRATEGICOS

Nesta consultoria, apds a criagdo e inicio da pratica do script de vendas, as
empresas terdo a oportunidade de compartilhar suas primeiras impressdes e
comparar seus processos de venda anteriores com a nova abordagem.

Com base na pratica aplicada, essa troca permitira “calibrar’ estratégias mais
eficazes e personalizadas para cada realidade, destacando ferramentas e
técnicas que podem aprimorar a comunicacdo com os clientes e otimizar o
atendimento.

NENTREGA: Resumo do atendimento com foco na personalizagdo do
roteiro/script de vendas iniciado e na aplicacdo pratica de uma rotina de
atendimento.

ETAPA 05 | ANALISE DE RESULTADOS OBTIDOS E PROXIMOS PASSOS

Nesta consultoria, a empresa tera seu script de vendas novamente revisitado e
ajustado com base nos resultados obtidos durante todo o processo de
consultoria, além dos feedbacks recebidos até o momento, tanto dos clientes
quanto da equipe.

Esse processo permitira a identificagao de ajustes finais e oportunidades de
melhoria continua, mantendo vivo o processo de revisao das abordagens e
aprimoramentos nos roteiros e processos de venda.

Revisitando junto ao consultor(a) a jornada percorrida até aqui e refinando
abordagens conforme as necessidades especificas de cada empresa. Caso haja
interesse, as empresas participantes poderéo personalizar seus préximos
passos dentro do programa, escolhendo fichas/solugdes subsequentes ou
complementares oferecidas pelo SEBRAETEC para pequenos € médios
negocios.

NENTREGA: Relatdrio final, contendo uma descricao detalhada das mudangas
no processo de atendimento e vendas do negdcio, bem como o "script inicial" e o
"script final" desenvolvidos por cada empresa atendida.
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9. Pré- Requisito

10.Beneficios e resultados esperados

O ciclo de encontros sobre Processo de Venda para Canais de Relacionamento oferece as
empresas participantes a oportunidade de criar um script base de vendas personalizado, que
serve como um guia pratico para abordar clientes de forma consistente e eficaz. Isso néo
apenas aumenta a confianga na equipe de vendas, mas também assegura que as
mensagens transmitidas estejam alinhadas com os valores e a proposta do negdcio.

Além disso, a implementagdo de uma rotina de atendimento e ativagao para clientes atuais e
potenciais promove um relacionamento mais proximo e engajado, resultando em maior
satisfacdo do cliente e aumento nas taxas de conversao. A possibilidade de automacao,
como a utilizacado de WhatsApp Business ou chatbots, facilita a gestdo do tempo e dos
recursos, permitindo que os empreendedores oferegam um atendimento agil e eficaz, mesmo
em momentos de alta demanda.

11.Formato e Estrutura necessaria

Cada empresa contara com 12 horas de consultoria, distribuidas em cinco encontros
online. E fundamental acompanhar o cronograma e a carga horaria prevista para cada
sessao com o consultor(a). Os encontros serao realizados em plataformas como
Google Meet, Zoom ou Microsoft Teams, conforme a programacéao estabelecida. Além
disso, o consultor(a) fara o acompanhamento das sessdes (follow-up) com o cliente por
meio do WhatsApp ou outros canais acordados. Esse acompanhamento inclui a
verificagdo dos entregaveis concluidos ou pendentes entre as sessdes

12.Responsabilidade da empresa demandante

1. Aprovar a proposta do Sebrae, valores e condigées de pagamento;

2. Conhecer e validar a proposta de trabalho, o escopo das etapas e as entregas
do prestador de servico;

3. Disponibilizar agenda prévia para visitas, reunides e atividades propostas pelo
prestador de servico;

4. Fornecer informacgdes técnicas sobre os processos, produtos ou servigos ao
prestador de servigo para o desenvolvimento do trabalho;

5. Avaliar o servigo prestado.
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13.Responsabilidade da prestadora de servigo

1. Realizar reunido para alinhamento e apresentacéo das atividades previstas;
2. Analisar a demanda e as informacgdes fornecidas pela empresa;

3. Elaborar proposta, escopo de trabalho, cronograma das etapas do projeto, agenda de
reunides e atividades, sendo necessario validar com a Empresa Demandante

4. Fornecer as entregas previstas, validadas pela empresa demandante, ao Sebrag;
5. Orientar a empresa que os gastos subsidiados pelo Sebrae, quando for o caso, sejam
apenas para itens permitidos pelas regras da linha de reembolso determinadas pelo

Sebrae, e ndo atuar em conluio com fornecedores e/ou empresa demandante para
obter vantagens indevidas ou permitir a pratica de pregos acima do mercado.
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