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$ Método

Tudo esta baseado em ag¢des que garantirao que seu cliente nao se
sinta abandonado, esquecido ou deixado de lado. S3o esses os
sentimentos que desencadeiam insatisfacdo, fazendo com que ele te
ligue a todo instante, buscando por informacdes e na tentativa de
suprir o que estao sentindo falta.

A regra é simples: nunca espere o seu cliente entrar em contato com
vocé, faca isso antes. Uma ligacao simples, uma mensagem rapida
avisando em que etapa estd o processo, se colocando a disposicao
para tirar duvidas, aparecendo na obra além dos momentos de
vistorias convencionais.

Imagine a seguinte situagdao: uma familia planeja por anos a
constru¢ao da sua casa, economizam, pesquisam, sonham juntos.
Finalmente surge a oportunidade de te contratar, entao a familia vai
até o seu escritorio e é muito bem atendido por vocé ou por seus
colaboradores. Vocés se entendem e fecham negdcio, a familia
inclusive faz o pagamento a vista e antecipado. Na correria do dia a
dia, vocé precisa ir as obras, prospectar novos clientes e cumprir sua
agenda gigantesca

Neste processo, o projeto da casa da familia esta acontecendo, sendo
desenvolvido e cuidado com muito amor por toda sua equipe. O
grande problema esta no fato de a familia ndao ser constantemente
informada sobre isso. Estao apreensivos em casa, sem noticias,
sonhando com o futuro lar, angustiados e talvez até arrependidos de
terem te contratado.

Percebe que mesmo cuidando do projeto da casa da familia com todo
amor do mundo, esse valor nao é percebido por ela? Para evitar esse
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erro, vocé precisa envolver a familia no processo, entrar em contato
ao menos 1 vez por semana, estabelecer os préximos encontros,
dedicar tempo e atencdo em uma ligacdo ou mensagem para sanar
duvidas

Esteja disponivel para a familia que depositou confian¢a no seu
trabalho!
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