
Ajudando 
sua empresa 

a ser o 
próprio 

marketing

Seu cliente é 
bem tratado ou 
bem atendido?



Sou Beatriz Micheletto, especialista em Marketing 
Humanizado e ajudo empresas a serem o próprio marketing.

Meu propósito é melhorar a vida das pessoas e incentivá-
las a serem líderes delas mesmas. Para que isso se 
concretize, ajudo empresários a encontrarem o DNA de seus 
negócios e alavancarem resultados por meio de uma gestão 
de marketing consciente e humanizada.

Antes de querer vender é preciso gostar de gente e se 
relacionar sinceramente. Por isso, desenvolvi o método Be 
Marketing que auxilia empresas a melhorarem o clima 
organizacional, a performance de seus colaboradores e 
assim, aumentar as vendas.

Por meio da Be Marketing, ofereço consultoria, assessoria e 
treinamentos de marketing, palestras e workshops, cursos e 
mentorias.



➢Você trata bem seus clientes ou atende bem?

➢ O encantamento (ir além das necessidades dos clientes)

➢ Aprendendo com Walt Disney 

➢ Atraí o cliente; e agora?

➢ O cliente só reclama; o que faço?





EDUCAÇÃO, OBRIGAÇÃO Gentileza

Cortesia

Atenção

Respeito

Importar-se









Sonhar grande e sonhar sempre.

1º ensinamento



Seja persistente.

2º ensinamento



Se o sonho se tornar um 
pesadelo, continue sonhando, 

porque vai passar.

3º ensinamento



Os projetos de sucesso precisam 
do Empreendedor e do 

Administrador.

4º ensinamento



Faça do seu negócio um
verdadeiro show.

5º ensinamento



Não tenha clientes, 
tenha amigos e convidados.

6º ensinamento



Não tenha empregados, 
tenha um elenco.

7º ensinamento



Não entregue 
produtos e serviços, 
entregue um show.

8º ensinamento



Melhore sempre o seu show.

9º ensinamento



O show começa em casa.

10º ensinamento





Orientações
(CRM, comunicação)

Limpeza
Visual



ATRAIR

CONQUISTAR

CONVERTER
MANTER,

ENCANTAR, 
FIDELIZAR



❑ Mantenha uma base de dados de clientes atualizada (não apenas um CADASTRO);

❑ Envie dicas de uso; 

❑ Comemore datas;

❑ Compartilhe boas práticas, conquistas, elogios de clientes satisfeitos;

❑ Pratique “Call to Action” bonificando ou presenteando seus clientes em troca de informações fidedignas;

❑ O mundo virtual é via de mão dupla, pratique relacionamento;

❑ Tenha um processo de pós-venda



Quando o cliente entra em contato, ele não está atrapalhando 
nosso serviço, nós não estamos lhe fazendo nenhum favor! 

Lembre-se que o cliente é o foco principal do nosso trabalho, 
ele paga as contas da empresa e o nosso salário; sem ele, não 
há necessidade da produção, dos processos, dos controles (de 
qualidade, financeiro), não há necessidade do departamento 
de vendas, marketing, NADA! 

Atendimento é relacionamento! Mas, cuidado com excesso de 
intimidade, mantenha sempre uma “distância de segurança”. 
Nunca chame o cliente por apelido, ou utilizando termos como 
“querido(a)”, “flor” e afins. Evite gírias e cuidado com erros de 
português. 










