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1° Encontro - 27/01/2024

Atendimento ao Cliente

Na aula de hoje estudamos sobre o atendimento ao
cliente, entendemos que para haver um bom
atendimento precisa-se de técnica e para adquirir isto
devera haver treinamentos em sua empresa.

Alguns dos aspectos que devem ser melhorados
nestes treinos sao a comunicacao, o conhecimento, a
empatia, o tempo de resposta, etc.

Esse sao alguns pontos essenciais que trazem a
satisfacao e lealdade do cliente, gerando
recomendacoes positivas que contribuem para a
reputacao e diferenciacao competitiva de seu
estabelecimento.

Entendendo mais sobre esse assunto voce ira
alavancar sua empresa, contribuindo para o sucesso
da mesma.



2° Encontro - 03/02/2024

A Importancia da Boa Comunicacaono
Atendimento ao Cliente

Uma boa comunicacao com os clientes é essencial
para manter impressoes agradaveis de sua empresa,
isso trara clientes fiéis e satisfeitos e essa fidelizacao
ird atrair novas pessoas, assim encaminhando seu
negocio ao sucesso.

Nos tempos de hoje com tanta tecnologia ao nosso
redor devemos usa-la ao nosso favor, portanto, uma
boa estratégia € a utilizacao de diversos canais de
comunicacao, como WhatsApp, Messenger, Instagram
e Facebook.

Nessas redes sociais vocé podera engajar o seu
negocio, fazer vendas online e dar assisténcia aos
seus clientes apds a venda de algum produto.

Além de beneficiar sua empresa, voce estara
trazendo mais praticidade e eficiéncia ao cliente.



3° Encontro - 10/02/2024

Comunicacao Nao-Violenta (CNV]

Neste dia estudamos sobre a Comunicacao Nao
Violenta (CNV] que baseia-se em quatro etapas,
seriam elas: observacao objetiva, identificacao de
sentimentos, expressao de necessidades e formulacao
de pedidos.

Este um método de comunicacao que busca
promover a empatia e resolucao de conflitos de forma
pacifica e € importantissimo para a criacao de
relacionamentos mais saudaveis.

Existem diversas maneiras para melhorar sua
comunicacao, ao aprofundar-se neste assunto e
praticar o método da CNV vocé estara trazendo
diversos beneficios ao seu cotidiano, tanto na vida
pessoal, quanto na vida profissional.



4° Encontro - 17/02/2024

A Psicologia de Vendas: Por que as Pessoas
Compram?

A psicologia de vendas € uma estratégia que os
vendedores utilizam para entender o consumidor e
seus desejos, desta forma eles conseguem influenciar
facilmente os consumidores a fazer compras.

Existe diversas técnicas na psicologia de vendas
que ajudam os vendedores a atrair clientes dispostos
a consumir seus produtos e essas técnicas se
baselam em conhecer muito bem os mesmos.

Portanto, criar uma conexao com eles é essencial
para as suas estratégias de vendas darem certo, isso
ira fazer com que seus clientes fidelizem-se e sintam-

se pertencidos e acolhidos em seu estabelecimento.



5° Encontro (Presencial) - 21/02/2024

Atendimento ao cliente

Neste dia participei pela primeira vez da aula
presencial, nds estudamos sobre o atendimento ao
cliente e entendemos a diferenca de tratamento e
atendimento, onde um se refere a educacao com o
cliente e o outro apenas se refere a nossa
disponibilidade a empresa.

Também compreendemos que as otimas
experiéncias que trazemos aos clientes trazem a
fidelizacao dos mesmos, pois para o cliente, o
atendente é a empresa.

Durante nossa aula também houve diversas
dinamicas, como a atividade “compartilhe a sua
situacao como cliente de outra empresa’ e a
brincadeira "venda seu produto”, onde um aluno era o
vendedor e o outro o cliente.



6° Encontro (Presencial) - 28/02/2024

Atendimento ao cliente

Neste dia demos continuacao ao tema atendimento
ao cliente, entendemos quais acoes trazem melhores
resultados a empresa e quais sao os pecados do
atendimento.

Também assistimos videos de “"Cenas Improvaveis”
do canal Barbixas e apds isso fizemos a dinamica do
improviso, onde o professor nos dava um tema e nos
alunos improvisavamos para dar continuacao a
histdria inicial.



