
 
 
 

 
1. Qual é, então, uma das armas mais fortes para fidelizar os clientes? 
 
 

2. Qual a vantagem e ter clientes fiéis? 
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3. O que é que os clientes de hoje 
 entendem por satisfação? 
 
 
 
 

São diversas as formas de pós-venda que podem ser adotadas dependendo da 
necessidade do seu cliente e do produto/serviço oferecido pela sua empresa. 
Grandes empresas que comercializam os seus produtos a nível nacional utilizam 
diversas formas de atendimento ao cliente, por exemplo: 

a) Utilização de centrais de telemarketing. Neste serviço, o cliente 
entra em contato através de um número de chamada gratuita e o atendimento 
presta as informações solicitadas. 

b) Portais de atendimento no próprio site da empresa na internet 
também são boas ferramentas de relacionamento com o cliente e não está restrita 
às empresas de grande ou pequeno porte. A vantagem é o baixo custo e a eficácia. 

c)Quando a venda é realizada através de representantes o contato 
pessoal é fundamental, neste caso o pós-venda pode ser realizado a cada nova 
visita, ou mesmo com o envio de material promocional. 

4. Indique os tipos de pós-venda descritos acima. 


