
Co
ta

çã
o

Fase

Não

Entregar a
cotação 
para o
cliente
(impressa
ou via e-mail)

Abordagem
pós-cotação

Apresentar valor 
e opções de
pagamento
e entrega 
para escolha
do cliente

O cliente 
aprovou a 

cotação na hora?
Sim

Pergunta: onde será a 
entrega? Quando
ela deverá ser 
feita?

Pedido/Venda

Pergunta: como o Sr/Sra
pretende fazer 
o pagamento?

Atenção para locais 
distantes ou de difícil 
acesso.
Conforme o senso de 
urgência do cliente, o 
preço torna-se menos 
importante.

Continuação do fluxo 
de Abordagem

Fazer a cotação
de preços
no sistema

Sr/Sra ..........., 
me acompanhe 
por aqui, por 
favor (leve o 
cliente ao 
produto)

Revisar a
cotação com
o cliente

Pergunta: como e onde
o material será
usado?

Apresentação das opções
de produtos
disponíveis

Continuação do fluxo 
de Abordagem por
Telefone (1)

Demonstre satisfação:
Sr/Sra ..........., 
foi um prazer 
atendê-lo(a). 
Estaremos 
sempre à disposição!

Continuação do fluxo 
de Abordagem por
Telefone (2)

Identifique, através de perguntas, produtos 
relacionados aos já adquiridos e ofereça-os 

ao cliente. • Todos os produtos 
solicitados estão mesmo 
disponíveis em estoque?

• Nenhum produto ou 
detalhe foi esquecido?

• Se algo faltar, ofereça 
alternativas!

• Evite informar o valor 
da compra nesta etapa


