VENDAS NA
RECEPCAO



RECEBER é sinonimo de ACOLHER



Venda servigos alem dos agendados

Quanto mais produtos e servigos sua cliente consumir,
maior sera sua fidelidade e seu ticket medio, e claro!

Isso porque voce estara atendendo as necessidades dela e,
assim, vai ser mais dificil ela deixar de frequentar teu salao.



Aumente a Frequéncia do contato

Isso Ihe rendera bons frutos, quem nao

gosta de atengao e carinho?



Aumente a frequéncia do contato

v' N3o espere o contato do cliente, seja proativa!

v' Aumente a frequéncia de contato para que sua marca esteja
sempre na mente de seus consumidores, para reforcar o
relacionamento com eles e, assim, manté-los desfrutando de
Seus servicos;

v’ Faca o planejamento dos contatos e envios de mensagens;

v’ Venda pelo status do WhatsApp — é menos invasivo e muito visto!



Aumente a Frequéncia do contato

v Aniversariante do més (no inicio do més);

v'Clientes semanais que ainda ndo agendaram (22 feira);

v Clientes que ndo vem ha mais de 30 dias (no inicio do
mes);

v'Novidades;

v'Promocoes;

v CONTEUDOS (dicas, fotos de antes e depois,
tendéncias).



Como vender outros servigos?

EXEMPLOS:

Quando a cliente chega na recepgao com horario para “fazer mao” agendado.

/O/é Laura, estavamos te aguardando. Tenho uma profissional disponivel para

fazer seu pé agora de R$30,00 por R$28,00, vocé gostaria?

JO/& Laura, estavamos te aguardando. Tenho um voucher para fazer uma

hidratagao pela metade do prego, voce gostaria deste presente?

mais de um profissional disponivel para fazer o servigo, para o caso de chegar uma cliente
voce nao perder receita.

@ Obs. : Esta tecnica deve ser utilizada em dias de menor ﬂuxo de clientes e quando se tem




Como vender um produto
relacionado ao servi¢o?

Faca

uma oferta
irresistivel

I;M Oostre o
eneficio




Como vender um produto
relacionado ao servi¢o?

EXEMPLOS: Quando a cliente realiza um servigo

JNossa sua unha ficou incrivel, este hidratante de cuticula vai fazer com
que ela dure mais e posso te dar 10% de desconto. Que tal?
JSeu loiro ficou incrivel, esta mascara de tratamento vai potencializar o
brilho, e consigo te dar R$10,00 reais de desconto, o que vocé acha?
JDrenagem deixa a gente bem mais leve, né? Para o efeito ser mais duradouro
este creme é otimo! Gostaria de levar?
J Seu design é incrivel, vamos dar uma forcinha pra ele com este oleo que auxilia

no preenchimento das falhas da sobrancelha? O que acha?




Por que vender clubes?

JAumenta instantaneamente o ticket medio;

JAumenta a frequéncia da cliente dentro do mesmo mes;

o Aumentar o retengao de clientes;

/Evita clientes abandonantes;

JAumenta a curva de relacionamento com a cliente dentro do salao;
JEsco/ha por um saldo onde se tem mais beneficios;

JVantcgens economicas.




Como vender clubes?

Ejustamente na entrada da cliente que perguntamos:

“Ola, Sra. Ana! A Sra. Ja faz parte do clube das unhas?

Nao?! Somente no clube das unhas vocé paga por 4 maos
e 2 pes e ganha uma mao gratis!
Gostaria de participar e obter esta vantagem?”

Se for cliente de cabelo, a abordagem muda:

“Ola, ‘Sra. Ana! A Sra., ja faz parte do clube dos cabelos?
Nao?! E um cronograma capilar completo semanal onde tem
hidratagao, cauterizagao, nutri¢ao e reconstrugao por apenas

R$xx,xx e ainda ganha 4 escovas gratis.
Gostaria de participar e obter esta vantagem?”



No fechamento da conta

Check Out

ESCLARECA SEMPRE!

Estes foram 0s produtos que usamos no seu procedimento.
Voce tem alguma duvida?

Vamos recapitular o que fizemos hoje....

APROVEITE PARA ATRAIR NOVAS CLIENTES

Se vocé indicar uma amiga, voceé e sua amiga ganha um voucher de R$ XX

EMPODERE SUA CLIENTE

Vooceé esta linda

Essa cor e incrivel

Esse corte te caiu muito bem

Esta mais relaxada? Vocé merece!



O que nao perguntar a sua cliente

1- Voce gostou?
Se a cliente gosta vai falar com entusiasmo e se nao gostar vai mentir!
Use pesquisa de satisfagao!!!

2- Vai levar?

Que otimo que gostou vou separar um para voce, posso?
Vou fazer por X para que voce possa levar, que tal?

3- Posso te ajudar?

Estou aqui para ajudar

O que posso fazer por voce hoje?

4- Posso agendar seu horario da proxima semana?
Mantive o mesmo horario para a préxima semana?’

Seu retorno é dia X, ja agendei para voce!



ESTRATEGIAS PARA VOLTA DE CLIENTES

Pesquisa de Satisfagao

Biosseguranga - .

Mais de 30 dias

Vocé ganhou R$ X para gastar na sua volta (consumindo x)

Mais de 60 dias

Oferecer desconto encima do servigo de preferencia da cliente (use o sistema)

Vocé ganhou R$ X para gastar na sua volta (consumindo x)



Vamos recapitular?

v" Em qualquer cendrio ter um bom atendimento ¢é algo basico para
se manter no mercado.
v' Atender com qualidade é essencial. Os clientes estdo cada vez mais
exigentes, ao mesmo tempo tem cada vez mais opgdes - ja que
seus concorrentes também estao no pareo.
v’ Dessa forma, para se destacar, é preciso ir além do preco. E preciso
uma estratégia constante, que faca seus clientes nao apenas
continuarem comprando de vocé, mas também te indicando e se
tornando defensores da sua marca.
v" A exceléncia no atendimento é um caminho para que isso
acontecallll
v' Busque sempre estar atento as novidades do mercado, fique
antenado a tudo que acontece dentro do seu ramo profissional,
tenha sempre atitude de fazer acontecer!!!!



Y  "Se voce nao

esta disposto
a arriscar, esteja
disposto a uma

vida comum’.

Jim Rohn, empreendedor




