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QUESTAO 11

Sabe-se que existem algumas técnicas de vendas que ajudam as empresas a obterem melhores
resultados, uma delas é o inside sales, que esta sendo cada vez mais utilizada pelas empresas
brasileiras. Dessa forma, responda: o que é inside sales, citando 3 vantagens de adota-la como
técnica.

Inside Sales é uma técnica de vendas internas. Elas consistem em elaborar uma série de métodos que
permitam que sua equipe de vendas, ou parte dela, realize a abordagem e relacionamento com 0s
clientes de dentro da empresa.

Algumas empresas adotam dois tipos de vendedores internos: os SDR e os vendedores.

O objetivo do inside sales é diminuir custos e aumentar a eficiéncia das vendas. Mas apenas o fato de
néo sair da empresa e usar a tecnologia néo é suficiente para isso.

As Inside Sales ajudam a evitar gastos com deslocamento, tempo, dedicagéo exclusiva de uma equipe,
dentre outros fatores que tornam visitas externas mais custosas, em varios sentidos. Obviamente, elas
S0 podem ser aplicadas em areas, produtos e servigos especificos, mas praticamente todas as
empresas podem se beneficiar delas.

QUESTAO 12

A experiéncia do cliente é o fator determinante para sua satisfacao ou insatisfacao. Para que ela
seja completa, positiva e supere as expectativas, é necessario um atendimento bem estruturado
que suporte essa experiéncia do inicio ao fim.
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http://blog.octadesk.com/o-que-e-customer-centric/
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Defina o gque é-experiéncia do cliente e cliente e por que a necessidade das em!resas em
entender-ajornada do cliente para possibilita-lo uma melhor experiéncia.

xpefiéncia do Cliente € o conjunto de percepgdes e impressdes que um consumidor possui sobre uma
determinada empresa apés interagir com ela. E a imagem que ela passa para os clientes-durante todo
@ processo de interagdo, antes, durante e apés uma conversao, seja ela uma compra ou contratagée

A experiéncia do cliente envolve todas as etapas da jornada do consumidor, desde 0 momento que ele
conhece a marca, navega pelo seu site, vai a uma loja fisica, entra em contato (presencialmente ou
online) e finaliza uma compra, até momentos posteriores, como um eventual atendimento ou suporte
pds-compra.

As empresas devem se preocupar com a experiéncia do cliente porque, baseado nas caracteristicas
desse cliente, ela podera realizar uma entrega de forma mais satisfatdria, apoiada nos pontos os quais
ele julga importante, melhorando assim a sua experiéncia de compra, facilitando a tomada de decis&o,
tornando o processo mais aderente as suas caracteristicas.
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