
Fidelização do cliente

como ter um pós-venda 
saudável e atrativo.
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e lucrativos

2

Mercado Livre
O Mercado Livre é a maior plataforma de E-commerce da 
América Latina, conectando milhões de compradores e 
vendedores todos os dias. No setor automotivo, a 
plataforma tem ampliado o acesso a peças, componentes e 
soluções para oficinas e profissionais da reparação, 
facilitando a busca por produtos, comparação de preços e 
agilidade na reposição de peças.



Acesse o QRcode e 
faça o download do 
material técnico.
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Fidelização do cliente

Muitas oficinas atendem bem, fazem 
um bom serviço, têm experiência…
mas não têm processo de 
relacionamento com o cliente.

Isso faz com que o dono:

• dependa sempre de cliente novo

• perca clientes sem perceber

• tenha movimento instável na oficina

• esqueça de quem já comprou

• trabalhe muito… sem recorrência
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Cliente não some… ele 
é esquecido

Pós-venda não é favor, 
é estratégia

Fidelização não acontece 
por acaso

Fidelização do cliente
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Cliente não some… ele é esquecido
Muitas oficinas não têm problema de cliente…
têm problema de relacionamento.

Quando o cliente sai da oficina e você não faz mais nenhum contato, ele começa a esquecer 
de você no dia a dia.

Com o tempo, ele vai para outro lugar, não por preço ou qualidade…
mas porque ninguém lembrou dele.

Fidelizar não é só atender bem no momento da venda.
É continuar presente depois que o serviço termina.

Quando existe pós-venda, acompanhamento e contato…
o cliente não precisa procurar outra oficina.
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Você lembra do cliente depois 
que ele sai da oficina?

Cliente não some...ele é esquecido
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Quem não acompanha… 
perde cliente sem perceber

Cliente não some...ele é esquecido
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Pós-venda não feito vira 
cliente perdido

Cliente não some...ele é esquecido
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Pós-venda não é favor, é estratégia
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Pós-venda não é favor, é estratégia

Muitos donos tratam o pós-venda como algo opcional, como um cuidado extra quando sobra tempo.

Mas, na prática, o pós-venda é o que garante que o cliente volte e continue comprando da sua oficina.

Quem não se comunica depois do serviço, vira apenas mais uma opção na cabeça do cliente.

Pós-venda não é gastar tempo…
é construir relacionamento e aumentar a recorrência.

Quando existe contato, acompanhamento e presença, o cliente não precisa procurar outra oficina  ele já sabe 
onde voltar.
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Pós-venda gera retorno 
(não é custo)

Pós-venda não é favor é estratégia
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Quem não se comunica… 
vira opção esquecida

Pós-venda não é favor é estratégia
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Cliente volta onde se sente 
lembrado

Pós-venda não é favor é estratégia
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Fidelização não acontece por acaso
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Fidelização não acontece por acaso

Muitos donos acreditam que o cliente volta apenas porque o serviço foi bem feito.

Mas, na prática, qualidade é obrigação… não é o que garante o retorno.

Se não existe processo, organização e acompanhamento, o cliente simplesmente esquece e não volta.

Fidelização não depende de sorte.
Depende de rotina, de consistência e de intenção.

Quando existe um pós-venda bem feito, com contato, lembrança e acompanhamento, o cliente passa a 
ter você como referência.

E aí ele não volta por acaso…
ele volta porque você construiu isso.
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Você tem rotina de contato com 
clientes?

Fidelização não acontece por acaso
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Sem organização, o pós-venda 
não acontece

Fidelização não acontece por acaso
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Quem tem processo, tem 
cliente recorrente

Fidelização não acontece por acaso
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Fidelizar cliente não é sorte, é processo e consistência. Não adianta atender bem só na 
venda e depois desaparecer. Cliente não volta por acaso, ele volta quando é lembrado, 
acompanhado e percebe valor no relacionamento.

Sem pós-venda, você depende sempre de cliente novo. Com pós-venda, você constrói 
recorrência.

Comece simples, com rotina de contato, organização e acompanhamento. Depois você 
ajusta, depois você melhora.

Cliente fiel não nasce na venda, ele é construído no pós-venda, todos os dias.

Fidelização do cliente - como ter um pós-venda saudável e atrativo.
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Entre na comunidade 
do Mercado Livre no 
Whatsapp
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@sergiosantos.sr

Obrigado


