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I.Recuperar clientes inativos

A tua lista de contactos € um dos ativos mais
poderosos que tens em maos. Entdao antes de
tentares captar novos clientes, explora ao maximo
aqueles que ja tens, ou tiveste.

Uma das estratégias mais comuns para recuperar
clientes, € ires a tua base de dados e filtrares aquelas
gque nao vém a loja a pelo menos 3 meses. Depois
também podes escoler ver 6 meses ou um ano, No
entanto quanto mais tempo a pessoa deixou de vir
Mmaiores sao as chances que por um motivo ou outro
ja ndo tenha tanto interesse em voltar.

Para recuperar estes clientes tanto podes enviar
mensagem como ligar, vai depender do que te
sentires mais confortavel em fazer.

Nesta comunicacao ja deves ter um discurso
pensado de ante mao e oferecer alguma campanha
Oou vantagem verdadeiramente util, para que a
cliente queira voltar a marcar. Ela deve sentir que
tem que marcar naquele momento ou até uma data

expecifica para aproveitar a oferta.
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2. Realizar open days

Open days nao precisam de ser aqueles dias em que
uma formadroa de uma nova marca ou maquina em
que investiste, vem ao teu espaco, apresentar o
equipamento ou servico as tuas clientes.

Se ja fizeste algum deste género, ja sabes o quao é
dificil convencer a cliente a vir experimentar, ou pior,
ela até vem com a intencao de experimentar algo
gratuitamente mas depois nao compra nada.

A verdade é que tu podes usar estes dias de forma
estratégica e intencional e podes criar varios ao
longo do ano e ter altos picos de venda e de
angariacao de clientes.

Define uma data importante, cria uma histdria 3
volta desse dia para envolver a tua audiéncia,
partilha nas tuas redes e oferece beneficios
exclusivos a quem estiver presente. Para angarias
Mmais clientes, incentiva as tuas clientes a trazer uma
amiga e ganhar algum beneficio extra por isso.
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5. Programa de referéncia

Nao ha nada mais poderoso do que o marketing
boca a boca.

Qaundo alguma cliente te recomenda a alguém,
dependendo do nivel de confianca entre elas, a nova
cliente ja vem muito mais aberta a tornar-se fiel e a
comprar mais.

Define um programa de referéncia para o teu
negdocio, em que as duas partes saem benefeciadas.

Lembra-te o ser humando &, por natureza, egoista e
nao faz coisas em que nao veja beneficio proprio.
Quando tu tens um programa de referéncia e o
coumincas corretamente, a tua cliente atual,
recomenda o teu servico e tu consegues assim
captar clientes muito mais alinhados com a tua
entrega e a custo quase zero.
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4. Parcerias com negocios locais

que atendam o publico alvo

Nos negdcios, e na vida, uma das coisas que mais
Impacto tem € o NETWORKING!

O networking nada mais € do que a tua rede de
contactos. Dependendo das pessoas com as quais tu
te relacionares, assim vai depender as coisas que vais
conseguir atingir.

O ambiente molda e mais do que isso reune pessoas
similares e onde as coisas sao potencializadas. Se
existe algum comércio local do qual tu gostas e
sabes que o publico que |1a vai € o mesmo tipo de
clientes que tu gostavas de ter, dirigi-te a esse local
com uma boa proposta de parceria - Lembrando que
parceira boa é parceria que beneficia igualmente os
dois lados.
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5. Antncios pagos no digital

Hoje muito se fala de utilizar a internet para
alavancar negodcios. Sobretudo, usando as redes
sociais. No entanto, pouca gente fala do quao dificil é
dominar uma forma de relacionamento totalmente
Nnova, ComMo sao as redes e o digital.

Uma das poucas formas de romper a bolha e os
limites dos teus seguidoes € utilizando os anuncios
Pagos, que sao Mais ou menos, os flyers de hoje em
dia. Seprares uma verba mensal para este fim é
Importante e por isso é que trouxe esta estratégia
como uma possibilidade e que eu pessoalmente uso
desde o Inicio do meu negdcio mas quero deixar
algo aqui bem claro, nao adianta fazer anuncios com
um negocio mal estruturado ou uma rede social que
nao transmita aquilo que tu queres. O que
acontecerd nesse caso, sera que vais atrair publico
Mmas depois Nao necessariamente ele vai marcar e
dirigir-se a loja.

Se fores usar esta estratégia, certifica-te que tudo o
resto ja estd bem alinhado.
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6. Programa de recompensa a clientes que partilhem o

espaco/servico nas suas redes socias

Como falado no ponto anterior, as redes sociais
podem sim ser muito muito Uteis. E esta estratégia é
poderosa.

Diferente dos anuncios em gue tu precisas de ter
tudo estrategicamente e milimetricamente pensado,
neste caso, quanod € uma cliente que partilha o teu
espaco nas redes sociais dela, o que vai acontecer é
que a confianca dos potenciais clientes que venham
através dessa partilha vai ser diretamente
porporcional & confianca que tém na pessoa que
partilhou.

Assim a resisténcia é menor e mesmo que a tua rede
social ndao esteja 100% alinhada, eles nao irao
valorizar tanto essa parte e sim a recomendacao da
amiga.

Esta é outra das poucas formas de rebentar a bolha
no digital. E como niguém faz nada sem ver
beneficio proprio, aqui a ideia &, por exemplo,
ofereceres 5 ou 10% de desconto as clientes que
partilharem e te marcarem quando forem fazer o
servico.
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/. Criar materiais estratcgicos

para download para puablico final

Ainda aqui no ambito do digital, mas tu podes usar
esta estratégia também para vendas internas, uma
forma de captar novos clientes € criando um
material ou oferta em que o publico vai querer fazer
o download porque vai ganhar algo com isso e dessa
forma tu podes:

Opcao 1- Captar o email e numero da pessoa e
posteriormente fazer campnhas de marketing para
as converter em clientes;

Opcao 2 - No final desse material que a potencial
cliente baixou, ter uma oferta Unica
estratégicamente pensada, para que ela

marque/compre;

Opcao 3 - Combinaraopcaoleaopcao 2
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8. Workshops tematicos para

clientes

Diferente dos Open days, em que hormalmente tu
vais apresentar algo a cliente, seja algo novo sejam
ofertas exclusivas, nos workshops, que podem ser
pagos, dependendo da estratégias que escolhas
aplicar, elas vao a loja para receber alguma
informacao ou conhecimento de algo que |he vai ser
util no dia a dia.

Fazendo este tipo de eventos nao s6 aumentas o teu
nivel de autoridade perante a cliente que ja tua
cliente habitual , como consegues comunicar isto
Nnas tuas redes atraindo mais pessoas, como podes
Incentivar as tuas clientes a trazer uma amiga e ter
algum beneficio por isso.
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9. Participar em eventos locais

cstrategicos

Como ja mencionado no ponto 4, o nhetworking € das
coisas mais poderosas quando o assunto € negdcio e
objetivos. Por isso, estares presente onde os teus
potencias clientes estao é fundamental para alargar
a tua base de novos clientes.

Agora nao basta obviamente participar de coisas
aleatdrias e muito menos de eventos com apenas
profissionais da mesma area.

Quando identificas um evento em que estarao o tipo
de clientes que tu queres atrair e para 0s quais o teu
servico sera realmente Util, podes ir e levar cartdes
com alguma oferta Unica para guem também
participou.

E eu sei que agoa podes estar a pensar “ Ai eu
entregar cartdes assim, que vergonha...”

Bom, nem todas as estratégias aqui servirao para ti, e
esta tudo bem, usa aguelas que sentires que te
trarao os melhores resultados.
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10. Ter ofertas exclusivas para

Nnovos clientes

Para captares novos clientes. nunca sera s6 uma
accdo isolada. E sempre um conjunto de coisas e a
meu ver, sempre ocm foco no longo prazo.

O negdcio é teu e portanto tu tens o poder de criar
OS processos que bem entederes.

Tendo uma forma diferenciada de receber ou de
presentear Novos clientes pela sua primeira visita é
uma optima forma de captar novos clientes.

Primeiro porque os proprios clientes ficarao
surpreendidos e agradados e com sorte
recomendam a outras pessoas e em segundo
porgue se tu o fizeres podes usar isso como chamariz
para atrair novas pessoas.

Seja através da comunicacao nas tuas redes sociais
seja em outros ambientes em que estejas presente.
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Conclusao

Agora que ja tentaste um pouco de tudo para
angariar novos clientes e tentar encher a tua agenda,
provavelmente ja entedeste duas coisas. A primeira é
que nao €& tao facil quanto fazem parecer e a
segunda é que esta chegada de novo clientes
precisa de ser promovida e alimentada por ti e pelas
tuas accdoes. Nao basta abrir a porta ou postar
qualquer coisa aleatdria nas tuas redes sociais.

Tu precisas de ser estratégica e intencional em todos
0s pontos do teu negodcio. Todas estas estratégias
que te apresentei de forma simples aqui, foram
testadas, que funcionam e s3ao as mesmas
estratégias que as minhas mentoradas aplicam para
ter resultados exponenciais.

No entanto, lembra-te sempre que construir um
negocio solido, organizado e lucrativo, € um
conjunto integrado de varias coisas € nao apenas
accoes pontuais e desconectadas entre si.

Faz uso inteligente e intencional das estratégias
partilhadas e os resultados serao garantidos.
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