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Indicações é um dos métodos mais eficazes
de aquisição de novos clientes.
Os clientes que são indicados a sua empresa
são frequentemente mais leais, mais
propensos a comprar e a recomendar para
outros. 
As indicações são lucrativas, por isso é
crucial que você saiba como aumentá-las.
Aqui estão sete dicas para aumentar as
indicações de clientes.

INTRODUÇÃO



O atendimento ao cliente desempenha um papel
vital na geração de indicações. Clientes
satisfeitos são mais propensos a fazer indicações
a amigos e familiares. Oferecer um atendimento
ao cliente excepcional e se certificar de que cada
interação é positiva e memorável encorajará seus
clientes a fazer indicações.
Isso pode incluir responder rapidamente a
perguntas e preocupações, ir além para resolver
problemas e fazer os clientes se sentirem
valorizados. Lembre-se, um cliente feliz não
apenas volta, mas também traz outros com ele.
O atendimento é um dos principais fatores que
contribuem para a satisfação do cliente e,
consequentemente, para mais indicações. Em
termos simples, um bom atendimento significa
atender às necessidades e expectativas dos
clientes de maneira eficiente, amigável e
respeitosa.
Aqui estão algumas maneiras de garantir um
excelente atendimento:
1. Comunique-se Eficazmente: um bom
atendimento ao cliente começa com uma boa
comunicação. Isso significa ser capaz de ouvir o
que eles têm a dizer, entender suas
preocupações ou problemas e responder de
forma adequada. A comunicação clara e direta
pode evitar muitos problemas e mal-entendidos.

1. GARANTA UM
EXCELENTE
ATENDIMENTO

https://www.clientarcrm.com.br/atendimento-ao-cliente/


2. Mostre Empatia: a empatia é essencial no atendimento ao
cliente. Isso significa se colocar no lugar dele, entender seus
sentimentos e perspectiva. Quando os clientes sentem que você
os entende e se preocupa com suas preocupações, eles ficarão
mais satisfeitos com o seu serviço.
3. Seja Responsivo: eles esperam uma resposta rápida quando
têm uma pergunta ou problema. Certifique-se de que sua equipe
de atendimento esteja disponível e capacitada para responder
às consultas dos clientes de maneira rápida e eficaz. Um
atendimento lento pode levar à frustração e prejudicar sua
imagem.
4. Resolva Problemas Eficazmente: no caso de um problema ou
reclamação, é essencial lidar com isso de maneira eficaz e
eficiente. Isso não apenas inclui a resolução do problema em si,
mas também a maneira como você se comunica com o cliente
durante o processo. Admita erros quando eles ocorrem, peça
desculpas e encontre uma solução para o problema o mais
rápido possível.
5. Treine sua Equipe: todo membro da sua equipe deve ser
capaz de fornecer um excelente atendimento. Isso requer
treinamento regular e atualizações sobre melhores práticas e
padrões de atendimento. Invista em treinamento e
desenvolvimento de habilidades para garantir que sua equipe
esteja equipada para oferecer o melhor serviço possível.
6. Peça Feedback para Aumentar as Indicações: o feedback dos
clientes é uma ferramenta valiosa para melhorar o atendimento.
Peça regularmente aos seus clientes que compartilhem suas
experiências e opiniões. Isso não apenas mostra aos clientes
que você valoriza a opinião deles, mas também oferece insights
valiosos sobre como você pode melhorar.
Lembre-se, um excelente atendimento é a chave para reter
clientes e obter mais indicações. Ao garantir que cada interação
que um cliente tem com sua empresa seja positiva, você
aumenta a chance de que eles recomendem seus serviços a
outros.

https://www.clientarcrm.com.br/empatia-em-vendas/


Oferecer incentivos é uma maneira eficaz de
aumentar as indicações. Isso pode ser na forma
de descontos, brindes, cashback, pontos de
fidelidade ou qualquer outro benefício que você
acha que seus clientes iriam apreciar. O
incentivo não apenas motiva os clientes a
fazerem uma indicação, mas também mostra
que você valoriza e agradece o esforço
reconhecido.
Certifique-se de que os incentivos sejam fáceis
de entender e de usar. Se o processo for muito
complicado, os clientes podem ser dissuadidos
de fazer uma indicação.
Incentivar as indicações, é crucial para
aumentar o número de referências que sua
empresa recebe. Incentivar indicações envolve
recompensar seus clientes por trazerem novos
negócios. Esses incentivos podem ser na forma
de descontos, produtos gratuitos, upgrades de
serviços ou até cashback.
O benefício é duplo: seus clientes atuais se
sentem valorizados, o que fortalece seu
relacionamento com eles, e a possibilidade de
ganhar recompensas pode incentivá-los a
divulgar a sua empresa. Assim, um bom
programa de incentivo pode aumentar as
indicações e melhorar a lealdade do cliente ao
mesmo tempo.

2. INCENTIVE
AS INDICAÇÕES



Muitas vezes, os clientes estão dispostos a fazer
uma indicação, mas simplesmente não pensam
nisso. Portanto, não hesite em pedir! Você pode
fazer isso de maneira sutil e educada, seja através
de um e-mail, uma ligação ou até mesmo uma
conversa pessoal.
Por exemplo, você poderia dizer: “Estamos sempre
procurando ajudar mais pessoas como você. Você
conhece alguém que poderia se beneficiar de
nossos serviços?” Isso não apenas lembra os
clientes de fazer uma indicação, mas também
mostra que você está comprometido em fornecer
um excelente serviço.
Por mais simples que possa parecer, é um passo
que muitas empresas negligenciam. Os clientes,
muitas vezes, estão dispostos a fazer uma
indicação, mas não pensam nisso
automaticamente. Portanto, pedir diretamente
pode ser uma maneira eficaz de estimular essa
ação.
Uma solicitação de indicação pode ser feita de
várias formas, desde um pedido pessoal a um
cliente satisfeito, um lembrete em um e-mail ou
newsletter. O importante é fazê-lo de maneira
educada e não invasiva, fazendo com que o cliente
se sinta confortável e apreciado, não pressionado.
Lembrando sempre que, o mais importante, é a
satisfação do cliente com a qualidade do seu
produto. O pedido de indicação será apenas um
pequeno empurrão na direção certa.

3. SOLICITE
INDICAÇÕES



Construir e manter um relacionamento sólido com
seus clientes pode incentivar indicações. Afinal, as
pessoas tendem a recomendar empresas com as
quais têm uma boa relação.
Para cultivar esses relacionamentos, mostre um
interesse genuíno em ajudar. 
Conheça-os a fundo, entenda suas necessidades e
desejos e faça um esforço para atender e sanar
suas dores. Comunique-se regularmente e mostre
que você se preocupa com o seu sucesso.
Um relacionamento forte e duradouro com os
clientes é fundamental para o sucesso a longo
prazo de qualquer empresa. Clientes que têm um
bom relacionamento com uma empresa são mais
propensos a ser leais, fazer compras repetidas e, o
que é mais relevante para o nosso tema, indicar
para outras pessoas.
Criar esse tipo de relacionamento envolve muito
mais do que apenas fazer vendas. Requer
comunicação consistente, atendimento de alta
qualidade, e uma verdadeira preocupação com as
necessidades e desejos deles. Quando os clientes
sentem que são valorizados e respeitados, é mais
provável que vejam a sua empresa como uma
parceira de confiança e estejam dispostos a
recomendá-la para os outros.
Caso você não tenha estrutura comercial para
dedicar tempo ao relacionamento com o cliente
você pode terceirizar esse serviço.

4. CULTIVE UM
RELACIONAMENTO
SÓLIDO

https://www.clientarcrm.com.br/timing-do-fechamento-da-venda/
https://www.up2sales.com.br/2023/02/15/se-menos-de-10-e-a-sua-taxa-de-conversao-em-vendas-ha-algo-de-errado/


As redes sociais são uma excelente ferramenta para
aumentar as indicações de clientes. Você pode
incentivar a compartilhar suas experiências
positivas, o que pode leva a mais indicações.
Além disso, você também pode usar as redes sociais
para promover seus incentivos, tornando-os mais
visíveis para um público maior. Lembre-se, no
entanto, de monitorar e responder a quaisquer
comentários ou mensagens que receber para manter
um bom atendimento fortalecer seus
relacionamentos com os clientes.
Reconheça a enorme influência que as redes sociais
têm na decisão de compra dos consumidores
atualmente. As redes sociais são ferramentas
incrivelmente eficazes para promover a visibilidade
da sua marca, compartilhar depoimentos e
incentivá-los a se referirem à sua empresa.
Além disso, você pode usar as redes sociais para
promover seus programas de incentivo à indicação,
alcançando um público maior. Ao manter um
relacionamento ativo e positivo com seus
seguidores, respondendo a comentários,
compartilhando conteúdo de qualidade e
incentivando a interação, você pode criar uma
comunidade online forte que pode levar a mais
indicações.

5. USE AS REDES
SOCIAIS EM SEU
BENEFÍCIO



Isso pode parecer óbvio, mas vale a pena enfatizar:
os clientes só indicarão sua empresa se estiverem
satisfeitos com o que você oferece. Assegure-se de
que seus produtos ou serviços sejam de alta
qualidade, atendam e superem as expectativas dos
clientes.
Além disso, esteja sempre buscando melhorar.
Pergunte aos seus clientes o que eles gostam e o
que acham que pode ser melhorado. Use esse
feedback para aprimorar seus produtos ou serviços
e aumentar ainda mais a satisfação do cliente.
Independentemente de quão bons sejam seus
programas de incentivo ou suas habilidades de
atendimento, se seus produtos ou serviços não
atenderem ou superarem as expectativas, será
difícil obter indicações.
Fornecer alta qualidade envolve um compromisso
constante com a excelência e uma vontade de se
adaptar e melhorar. Isso pode significar investir
em pesquisa e desenvolvimento, ouvir ativamente
o feedback do cliente, ou simplesmente se
certificar de que cada produto que você vende ou
serviço que você presta é o melhor que pode ser.
Quando os clientes estão verdadeiramente
satisfeitos com o que receberam, é natural que
queiram compartilhar essa experiência com outros.

6. FORNEÇA UM
PRODUTO OU
SERVIÇO DE ALTA
QUALIDADE



Um programa formal pode ser uma maneira eficaz
de aumentar as indicações. Este programa pode
oferecer recompensas para cada nova indicação
que se transforme em um cliente ativo.
Certifique-se de que o programa seja fácil de usar
e de entender. Também deve ser fácil para os
clientes compartilharem suas indicações – seja
por e-mail, redes sociais ou um formulário em seu
site. Quanto mais fácil for para os clientes fazerem
uma indicação, mais provável que o façam.
Um programa estruturado de indicações é uma
forma efetiva de motivar seus clientes a se
tornarem promotores ativos da sua marca. O
programa pode oferecer recompensas, como
descontos, brindes, cashback ou outros benefícios,
por cada novo cliente que eles trouxerem para a
sua empresa.
Um programa de indicação bem elaborado pode se
tornar uma poderosa ferramenta de marketing
para sua empresa.

7. CRIE UM
PROGRAMA DE
INDICAÇÃO



Lembre-se de registrar a origem de onde veio esse
cliente em seu CRM de Vendas.
Em suma, aumentar as indicações de clientes envolve
fornecer um excelente atendimento ao cliente,
incentivar e facilitar as indicações e construir fortes
relacionamentos com os clientes. 
Embora possa levar algum tempo e esforço para
implementar essas dicas, o potencial retorno sobre o
investimento torna isso mais do que valioso.
Lembre-se, cada cliente satisfeito é uma
oportunidade para novos negócios. 
Faça o possível para manter seus clientes felizes e
incentivá-los a compartilhar suas experiências com
outras pessoas.
Você ficará surpreso com o impacto que isso terá no
crescimento de sua empresa!!



Clientividade: A arte de falar a linguagem
do cliente

Com base em sua larga experiência
prática, o autor dá dicas de como superar
e
encantar os clientes e a se sobressair no
mundo dos negócios.

DICA DE LIVRO



ASSISTA ESSE
CONTEÚDO EM
VÍDEO

https://youtu.be/WrAW1xBTy_0
https://youtu.be/WrAW1xBTy_0


Conheça nosso

E AÍ? 
GOSTOU DESSE

CONTEÚDO?

clientarcrm.com.br
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