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Introdugdo ao

CRM

</>

Confira as boas préticas da
comunidade de Marketing
Digital com assuntos
relacionados ds aulas.

Entenda o que é CRM

Conheg¢a o funil de vendas em CRM
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E nte n d q o q u e o Compreenda o cliente em profundidade:

Utilize ferramentas de andlise de dados para compreender

” quem sdo seus clientes e suas preferéncias, permitindo uma
e c R M segmentacdo mais eficiente das campanhas de marketing
digital.

() compreenda ajornada do cliente:
Analise a jornada do cliente em diferentes canais digitais
Gerenciamento de para entender suas interagdes, comportamentos e

Relacionamento com o Cliente preferéncias ao longo do processo de compra.
(CRM) é essencial para construir

e manter relagdes sdlidas e . en . . .
duradouras com os clientes. o Personalize a experiéncia do cliente:

Acompanhe algumas boas Utilize dados coletados para personalizar as mensagens,
praticas para aprimorar sua ofertas e recomendacgdes, garantindo que o cliente receba
estratégia de CRM. conteldo relevante em cada estdgio da jornada.

() Mantenha uma presencga ativa nas redes sociais:
Engaje-se com os clientes por meio das redes sociais,
respondendo a comentdrios, mensagens e interagdes, e
mantendo um didlogo préximo.
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E nte N d ao q ue () utilize chatbots e atendimento omnichannel:

Implemente chatbots em seu site para oferecer respostas
rapidas e automatizadas, e integre diferentes canais de

”
e c R M atendimento para proporcionar uma experiéncia integrada
e eficiente ao cliente.

(o) Capte e gerencie leads qualificados:
Crie landing pages atrativas e utilize formuldrios para captar
Gerenciamento de informagdes de contato de potenciais clientes interessados

Relacionamento com o Cliente em seus produtos ou servigos.
(CRM) é essencial para construir

e manter relagdes sdlidas e ~ .
duradouras com os clientes. @ Implemente automacdo de marketing:

Acompanhe algumas boas Utilize sistemas de automagdo de marketing para nutrir
praticas para aprimorar sua leads, enviar e-mails segmentados e automatizar processos,
estratégia de CRM. otimizando o relacionamento com os clientes.

o Oferega programas de fidelidade e recompensas:
Crie programas de fidelidade digitais que incentivem a
repeticdo de compra e recompensem clientes fiéis.
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Monitore o comportamento do cliente:
E ntendq o q ue o Utilize ferramentas de andlise para acompanhar o
” comportamento do cliente em seu site e campanhas
e CRM

de marketing, obtendo insights valiosos para otimizar
suas estratégias.

o Integre plataformas de atendimento ao cliente:
Integre sistemas de suporte e atendimento ao cliente em

Gerenciamento de diferentes canais digitais, garantindo uma experiéncia coesa
Relacionamento com o Cliente e eficiente.

(CRM) é essencial para construir
e manter relagdes sdlidas e o

duradouras com os clientes. . . )
Acompanhe algumas boas Respeite a privacidade e a seguranca dos dados dos

praticas para aprimorar sua clientes, garantindo que todas as informagdes sejam
estratégia de CRM. tratadas com cuidado e utilizadas apenas para beneficio
mutuo.

Seja transparente com os dados do cliente:

() Treine sua equipe:
Capacite sua equipe para oferecer um atendimento ao
cliente excepcional. Invista em treinamento e

— desenvolvimento para melhorar as habilidades de
« — » comunicacgdo e resolucgdo de problemas.




Conhecao
funil de vendas
emCRM

O funil de pés-venda é uma
etapa crucial no processo de
CRM, pois visa manter os clientes
satisfeitos e fidelizados apés a
comprad.. Acompanhe algumas
boas praticas a serem seguidas.
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Envie e-mails de agradecimento personalizados:

Apbs a compra, envie um e-mail de agradecimento
personalizado, destacando a importdncia do cliente para
o negdcio.

Solicite feedback pos-compra:

Envie pesquisas de satisfagcdo ou e-mails solicitando
feedback sobre a experiéncia do cliente apbés a compra,
buscando entender pontos de melhoria.

Oferec¢a contelido relevante apés a compra:

Envolva os clientes com conteddo relevante e Util, como
dicas de uso, tutoriais ou informagdes relacionadas ao
produto adquirido.

Ofereca suporte ao cliente em miuiltiplos canais:
Disponibilize canais de atendimento ao cliente, como chat
ao vivo, e-mail e telefone, para resolver davidas e
problemas pds-compra rapidamente.
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Envie lembretes de renovagéo ou recompra:

Se aplicavel, envie lembretes personalizados sobre a
necessidade de renovar servigos ou repor produtos,
facilitando o processo de compra para o cliente.

Crie programas de indicagdo:

Estimule a indicagdo de novos clientes por meio de
programas de recompensas e descontos para clientes que
indicarem amigos ou familiares.

Acompanhe regularmente:

Mantenha contato com os clientes por meio de newsletters
ou e-mails periddicos, oferecendo atualizacdes sobre novos
produtos, promogodes e informacgdes relevantes.

Peca depoimentos e avaliagées:

Incentive os clientes satisfeitos a deixarem depoimentos e
avaliagdes positivas, fortalecendo a reputacdo da empresa
e influenciando potenciais clientes.



Bons estudos!
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