POI'|'Ob6| |O Programas de relacionamento = estrategias estruturadas para
_|_arqu”'e|'u ra garantir frequéncia de compra, com objetivo de gerar fidelidade.

'@3 Quanto maior a frequéncia de compra de um cliente, mais fiel ele sera a marca.

NN/,

@ Feito para Especiﬂcadores @ Nao fazem parte do Programa:

, v , e C(Cliente Final que ndo possui perfil de Especificador;
\ Q =y )
Arquiteto <CAJ/> _‘ Emgemhewro_{CREA) | Designer e (Colaboradores Portobello Shop, mesmo sendo
QQ Q T . . . .
Pessoa fisica que especifica produtos profissionais de arquitetura e design.

A/\

Para ocorrer o upgrade para as
BL?CK . O objetivo da qutobeHolShop € demais categorgi, em S'regéo
4 ' levar cada vez mais EspeqﬂAcad.ores 20 topo, é Necessario que o
SPECIAL , ‘ da base para 0 topo dawp|ram|de, Profissional tenha pedidos
‘ ‘ garantindo a.sswm Geragao de Valor: faturados e a frequéncia minima

Grau de F\Adel.\dade = Sell out + (numero de clientes diferentes)

CLA‘SSIC ' Frequéncia de compra. conforme cada categoria,

BASIC

Como o Especificador pontua? Pedido Faturado / Check-in em Eventos / Check-in por Visita em loja

A
.

Faca download dos materiais disponiveis no Portal do Franqueado para auxiliar no momento de gerar
M\ INTERESSE no Especificador

® Demonstre o site e web app para o Especificador poder navegar de forma agil e dinamica.

® Fique atento as agdes de incentivo divulgadas pela franqueadora para promover ADESAO, RETENCAO E

ENGAJAMENTO.

® Apresente as experiéncias proporcionadas pelo programa e o catalogo de produtos para gerar INTERESSE,
ADESAO e ENGAJAMENTO.

® Dedigue-se aos eventos que a loja pode proporcionar para o especificador. Mantenha o Display/Totem com

QRcode para check in em lugar acessivel.

® Valorize os especificadores BLACK presenteando com a placa produzida pelo fornecedor Caras do Sitio.

Acesse 0 Salesforce diariamente para fazer follow up dos orgamentos em aberto e acompanhar a evolugao
dos Especificadores da sua loja, fomentando o upgrade de categoria.



