


AQUILA ACADEMY

Antes de comecar

Este guia foi criado para transformar conhecimento em rotina. Vocé néo precisa aplicar tudo de uma
vez. Escolha uma ideia, teste no seu dia a dia, observe a resposta das clientes e continue melhorando.

O compromisso deste material

e ensinar com linguagem simples e exemplos reais de atendimento;
e ajudar vocé a organizar vendas, clientes, estoque e rotina;

o fortalecer conhecimento sobre Prata 925 e cuidados;

o evitar promessas de renda, férmulas méagicas e pressao comercial;

© mostrar que relacionamento de longo prazo vale mais do que uma venda isolada.

NOTA IMPORTANTE

As estratégias deste book sao orientagfes educacionais. Resultados dependem de contexto, execucdo, publico, preco,
mix e muitos outros fatores. Condi¢des comerciais, garantia, troca e politicas da Aquila devem sempre seguir 0s canais
e documentos oficiais vigentes.

© 2026 Aquila Joias. Material educacional Aquila Academy. Todos os direitos reservados.
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L ela menos. Apligue mais.

Cada capitulo foi pensado para caber na rotina: conceito curto, situacao real, um Caso de Venda, erros

comuns e uma acgao pratica.

entenda o principio sem jargédo veja como usar no dia a dia
acompanhe um caso de venda reconheca atalhos que atrapalham
execute uma tarefa de 3 a 10 minutos leve uma ideia simples para sua rotina

Regradeouro

N&o tente mudar tudo de uma vez. Uma melhoria aplicada vale mais que dez paginas marcadas
para “depois”.
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MANIFESTO AQUILA ACADEMY

Vender jolas e
trabalhar com confianca.

Confianca no produto. Confianca na forma de atender. Confianca para dizer
“nao sei, vou confirmar”. Confianca para nao pressionar. Confianca para cuidar
da cliente depois da venda.

A proposta da Aquila Academy é ssimples. ajudar
vocé avender melhor porque atende melhor, se
organiza melhor e entende melhor aquilo que entrega.



Bem-vinda ao seu negocio de joias

Revender pode comecar pequeno, mas vale a pena tratar desde cedo como um negdcio de
verdade.

NESTE CAPITULO

e enxergar a revenda como atividade profissional
e definir uma primeira meta possivel

e trocar improviso por rotina simples
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Bem-vinda ao seu negocio de joias

Seu negocio comecga na forma como vocé trata cada
venda. Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a
comparar situacdes parecidas e aprende com o que
funcionou, sem depender apenas da memaria ou da
sensacdo do momento.

Consisténcia vale mais que empolgac¢éo de poucos dias.
Né&o é preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma
regra simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Na préatica

Separe um horério curto por dia para atender e organizar
Use um caderno ou planilha para registrar vendas
Escolha uma acéo comercial principal por semana

O QUE FUNCIONA

® Comecar simples e medir
® Atender com atencao
® Aprender com cada cliente

RESUMO EM 1 MINUTO

® trate a revenda como negécio

® tenha uma meta pratica

DICA AQUILA

Meta boa é a que orienta a¢des, ndo a que causa
ansiedade. Use esse principio como um filtro simples:
antes de agir, pergunte se a decisé@o ajuda a cliente e se
também faz sentido para o seu negécio.

Organizacdo transmite confianca para a cliente. O ponto
central é transformar essa ideia em um critério de deciséo.
Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

EVITE

® Esperar ter tudo perfeito para comegar
® Comprar muito antes de entender o publico
® Misturar dinheiro pessoal e da revenda

® comece pequeno e organizado

® crie constancia

Profissionalismo aparece nos detalhes: resposta, organizagdo, cuidado com a peca e cumprimento do
combinado.

CAPITULO 1



A primeiravenda que virou comeco de negocio

A venda aconteceu quase por acaso, durante uma conversa comum. Depois que a colega demonstrou interesse por outra
peca, Bianca percebeu que poderia transformar aquele momento em um atendimento organizado, sem precisar parecer
insistente ou mostrar todo o estoque de uma vez.

Vocé tem mais pegas como esse brinco?

Tenho algumas opc¢des. Posso separar trés no mesmo estilo para vocé ver amanha.

Pode sim.

Otimo. Vou anotar o que vocé gostou para ndo te mandar um monte de coisa sem sentido.
Assim fica bem melhor.

Foi quando percebi que vender bem comega em prestar atencdo, ndo em mostrar tudo.

E se eu ndo gostar de nenhuma das trés?

Tudo bem. A ideia é s6é entender melhor o seu estilo. Se nao fizer sentido, eu procuro outra linha ou
deixamos para uma proxima.

Gostei. Assim eu ndo sinto que preciso escolher s6 porque vocé trouxe.

Exatamente. Quero que vocé goste da peca e também do jeito como foi atendida.

Naquela noite, Bianca abriu um caderno e anotou a venda, o estilo que a colega havia gostado e o combinado para o dia
seguinte. Foi um gesto pequeno, mas foi a primeira vez que ela tratou uma venda como parte de um processo.

Qual pequena atitude faria sua préxima venda parecer mais profissional, sem deixar o atendimento pesado?

LICAO DA CENA

Transformar uma venda casual em processo.

FACA AGORA Escreva sua meta dos proximos 30 dias e trés agdes que dependem apenas de voceé.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 1 10



BLOCO A - COMECAR COM CLAREZA

Comecando do jeito certo

Antes de aumentar o estoque, aumente sua clareza sobre cliente, dinheiro e rotina.

NESTE CAPITULO

® organizar 0s primeiros passos
® evitar compras por impulso

o definir tempo e capital disponiveis

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 2 11



Comecando do jeito certo

Comece pelo que vocé ja sabe sobre suas clientes. Use
esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisdo ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negdécio.

Estoque inicial deve ser teste, ndo aposta. O ponto central
é transformar essa ideia em um critério de decisao.
Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

Na préatica

Liste 10 pessoas que poderiam comprar de vocé
Defina um valor maximo para estoque inicial

Escolha dois dias da semana para revisar pedidos e estoque

O QUE FUNCIONA

® Testar antes de ampliar
® Registrar o0 que vende
® Reinvestir com critério

RESUMO EM 1 MINUTO

® limite o investimento

® registre resultados

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Capital inicial precisa ter limite definido. N&o é preciso
aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra simples,
registre o resultado e ajuste conforme sua realidade e o
comportamento das suas clientes.

Uma rotina curta evita que a revenda fique para depois.
Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a comparar
situacdes parecidas e aprende com o que funcionou, sem
depender apenas da memoria ou da sensacéo do
momento.

EVITE

® Comprar s porque vocé gostou da pecga
® Usar todo o dinheiro disponivel em estoque
® Na&o calcular despesas pequenas

® teste 0 mix

® reponha com base em venda

No comeco, informacéo sobre o que gira vale mais do que uma grande variedade parada.

CAPITULO 2

12



A revendedora que comprou antes de conhecer o
publico

Bianca estava animada com uma cole¢d@o nova e quase usou boa parte do dinheiro disponivel para comprar muitas
unidades. Marina percebeu a empolgacéo e resolveu fazer perguntas antes que a compra virasse um estoque dificil de
girar.

Essas pegas estdo lindas. Acho que vou levar varias.

Quantas clientes suas ja pediram esse estilo?

Na verdade, nenhuma ainda.

Entdo testa poucas. Se girar, vocé repde.

Faz sentido. Eu estava comprando pelo meu gosto.

Seu gosto ajuda, mas o estoque precisa responder ao gosto de quem compra.
Entdo vocé acha que eu deveria comprar s6 o que ja vendeu?

N&o. Vocé pode testar novidade, mas em quantidade pequena. O problema é transformar uma
aposta em grande parte do seu caixa.

Vou escolher alguns modelos e observar a reagéo das clientes.

E anota o que elas perguntarem. As vezes o comentério de quem n&o comprou também ajuda a
proxima compra.

Bianca reduziu o pedido e criou uma pequena lista de teste. Duas semanas depois, percebeu que um dos modelos que ela
mais gostava quase nao recebeu atencdo, enquanto uma pega que ela considerava basica vendeu rapidamente.

Hoje, quanto do seu estoque foi comprado por histérico de venda e quanto foi comprado apenas porque vocé gostou?

LICAO DA CENA

Evitar estoque baseado apenas no gosto pessoal.

FACA AGORA Monte uma lista com seu orgamento, seu tempo semanal e os trés tipos de pega que quer testar primeiro.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 2 13



BLOCO A - COMECAR COM CLAREZA

Quem é asuacliente

Quando vocé entende para quem vende, fica mais facil escolher produto, linguagem e canal.

NESTE CAPITULO

o identificar perfis de cliente
e entender ocasido e orgamento

e personalizar sem invadir

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 3 14



Quem easuacliente

Observe comportamento, ndo apenas idade. Nao &
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Faixa de valor ajuda a filtrar opg@es. Na pratica, isso
reduz improviso. Vocé passa a comparar situagdes
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memoria ou da sensac¢éo do momento.

Na préatica

Crie trés perfis com estilo, ocasido e faixa de compra
Pergunte para que a cliente quer a peca
Registre tamanhos e preferéncias com autorizacéo

O QUE FUNCIONA

® Perguntar antes de oferecer
® |Lembrar do histérico
® Adaptar a selecao

RESUMO EM 1 MINUTO

Ocasido de compra muda a escolha da peca. O ponto
central é transformar essa ideia em um critério de decisao.
Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

Preferéncias anotadas melhoram o préximo atendimento.
Use esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisao ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negoécio.

EVITE

® Pressupor que toda cliente gosta do mesmo
® Mandar dezenas de fotos sem contexto
® Falar s6 de preco

e cliente ndo é um perfil Unico ® ocasido importa

® histérico ajuda

® orcamento orienta

DICA AQUILA Conhecer a cliente ndo € adivinhar; é ouvir, observar e registrar.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 3 15



Duas clientes, duas necessidades

Duas clientes chegaram quase ao mesmo tempo, mas com necessidades totalmente diferentes. Em vez de abrir o mesmo
mostruario para as duas, Marina comecou pela ocasido e pelo estilo de cada uma.

Preciso de um presente para minha irma e estou sem ideia.

Ela usa pecas mais delicadas ou marcantes?

Delicadas.

Eu quero algo para usar todo dia, sem muita preocupacao.

Para vocé vou separar opgdes mais versateis. Para a Luiza, vou pensar na pessoa e na ocasiao.
Achei 6timo vocé ndo mandar as mesmas opg¢Ges para nos duas.

Eu ndo quero nada que fique preso na roupa ou que eu tenha que tirar toda hora.

Perfeito. Entéo para vocé vou priorizar pecas simples de combinar e confortaveis no uso diario.
E no meu caso eu nem sei exatamente o que minha irma usa.

A gente pode partir de uma escolha segura: algo delicado, facil de combinar e dentro do valor que
vocé imaginou para o presente.

As duas sairam com selec¢Oes diferentes e com a sensagédo de que Marina havia entendido o que realmente precisavam. O
produto era importante, mas a diferenca comegou nas perguntas.

Que trés perguntas vocé pode fazer antes de comecar a mostrar pecas para uma cliente?

LICAO DA CENA

Mostrar segmentacgao pratica.

FACA AGORA Descreva trés clientes reais: o que gostam, quando compram e quanto costumam investir.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 3
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BLOCO A - COMECAR COM CLAREZA

Conheca o0 que voce vende

Segurancga sobre o produto transforma explicacdes dificeis em respostas simples e confiaveis.

NESTE CAPITULO

e explicar Prata 925 em linguagem simples
e responder duvidas sobre escurecimento

e orientar cuidado sem prometer demais

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 4 17



AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Conheca o0 que vocé vende

Prata 925 é uma liga com predominancia de prata. O
ponto central é transformar essa ideia em um critério de
decis@o. Quando vocé sabe o que procura observar, fica
mais facil agir com calma e explicar sua escolha para a
cliente.

Limpeza correta recupera o brilho em muitas situacoes.
Use esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisao ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negécio.

Na préatica

Treine uma explicacdo de 30 segundos sobre Prata 925
Tenha um guia de cuidados disponivel
Quando nao souber, confirme antes de responder

O QUE FUNCIONA

® Explicar sem assustar
® Diferenciar cuidado de defeito
® Buscar informacéo oficial

RESUMO EM 1 MINUTO

e fale simples

® ensine cuidados

DICA AQUILA

Escurecimento pode acontecer naturalmente com uso e
ambiente. Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a
comparar situacdes parecidas e aprende com o que
funcionou, sem depender apenas da memdria ou da
sensacdo do momento.

Conhecimento técnico deve ser traduzido para linguagem
de cliente. N&o é preciso aplicar de forma perfeita.
Comece com uma regra simples, registre o resultado e
ajuste conforme sua realidade e o comportamento das
suas clientes.

EVITE

® Falar em quimica complicada sem necessidade
® Prometer que prata nunca escurece
® Inventar politica de garantia

® ndo prometa o impossivel

® use material oficial

Uma boa explicagéo reduz inseguranca e evita que a cliente interprete um comportamento natural da prata
como falta de qualidade.

CAPITULO 4
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A cliente quetinha medo da prata escur ecer

Renata ja tinha tido uma experiéncia ruim com uma peca antiga e chegou a conversa desconfiada. Bianca percebeu que
responder apenas “é normal” ndo seria suficiente; primeiro precisava reconhecer a preocupacao e explicar sem
transformar a conversa em aula de quimica.

Tenho medo de comprar prata porque uma minha ja escureceu.
Entendo. A Prata 925 pode escurecer naturalmente com uso e contato com algumas substancias.
Entéo estraga?

N&o necessariamente. Isso ndo significa que deixou de ser prata. Com cuidado e limpeza corretos,
o brilho pode ser recuperado.

Ah, eu nao sabia disso.

Se quiser, te mando um video curto da Aquila mostrando os cuidados.

Eu achei que quando escureceu era porque a pega néo era boa.

Muita gente pensa isso. Por isso vale entender como a prata reage ao uso e como cuidar dela.
Tem alguma coisa que eu deva evitar?

Sim. Posso te enviar o guia oficial de cuidados e um video curto. Assim vocé fica com a orientacéo
salva, ndo precisa decorar tudo agora.

Renata ndo so6 ficou mais tranquila como pediu o material para guardar. Bianca percebeu que informacao clara também
faz parte do pds-venda e da construgdo de confiancga.

Quando uma cliente traz uma preocupacao técnica, sua resposta hoje transmite seguranca ou parece uma defesa do
produto?

LICAO DA CENA

Ensinar Prata 925 sem defensividade.

FACA AGORA Grave um audio de 30 segundos explicando o que é Prata 925 e escute se ficou claro.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 4 19



BLOCO B - PRODUTO E APRESENTAGCAO

Montando um mix que
vende

Um bom mix n&o é ter de tudo. E ter escolhas suficientes para atender situacées diferentes sem
prender dinheiro demais.

NESTE CAPITULO

e equilibrar classicos e novidades
e usar produtos de entrada e complementos

e analisar giro antes de repor

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 5 20



Montando um mix que vende

Tenha pecas faceis de combinar. Na pratica, isso reduz
improviso. Vocé passa a comparar situagdes parecidas e
aprende com o que funcionou, sem depender apenas da
memoria ou da sensa¢do do momento.

Use complementos para aumentar possibilidades de
venda. N&o é preciso aplicar de forma perfeita. Comece

Inclua algumas novidades sem deixar o bésico de lado.
Use esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisdo ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negdécio.

Reposicao deve seguir giro e demanda. O ponto central &
transformar essa ideia em um critério de decisédo. Quando

vocé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
calma e explicar sua escolha para a cliente.

com uma regra simples, registre o resultado e ajuste
conforme sua realidade e o comportamento das suas
clientes.

Na préatica

Separe seu estoque em classico, tendéncia, presente e complemento
Marque quais pecas venderam nos ultimos 30 dias
Escolha uma categoria para testar em pequena quantidade

O QUE FUNCIONA EVITE

® Mix enxuto e coerente ® Ter vinte opgOes quase iguais

® Reposicao orientada por giro ® Repor item parado sé porque esta bonito

® Variedade com funcao ® Imobilizar dinheiro em tendéncia incerta

RESUMO EM 1 MINUTO

® mix tem funcéo ® classicos dao base

® novidades testam demanda ® giro orienta compra

Cada peca deve ter um papel no seu mix: atrair, vender, complementar ou representar novidade.

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 5
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O estogue bonito que nao girava

Marina tinha a sensacéao de possuir bastante variedade, mas o caixa nédo refletia a quantidade de pecas no estojo. Ao
separar as vendas recentes, descobriu que poucos modelos respondiam pela maior parte do giro.

Tenho muita coisa, mas parece que sempre vendo as mesmas.
Isso é um dado importante. Quais sdo as campedas?
Argolas, correntes delicadas e duas pulseiras.

Entéo use essas vendas para decidir reposi¢cdo. O que ndo gira precisa ser revisto, nao escondido
no fundo da gaveta.

Vou parar de confundir quantidade com variedade (til.
E o que eu fago com as pegas que quase nao saem?

Primeiro descobre por qué. Algumas estdo mal apresentadas, outras podem funcionar em conjunto
e algumas realmente precisam deixar de ser repostas.

Entéo “parado” nado significa automaticamente “dar desconto”.

Isso. Antes de mexer no pre¢o, mexa na apresentacao, no contexto e na decisdo de compra futura.

Marina criou trés grupos simples: campeas, regulares e paradas. A partir dai, a reposicéo deixou de ser uma decisao
baseada apenas na memodria.

Se voceé tivesse que apontar agora suas cinco pegas campedas, conseguiria fazer isso com dados ou apenas por sensagéo?

LICAO DA CENA

Ensinar mix e giro.

FACA AGORA Classifique seu estoque atual em quatro grupos: classico, novidade, presente e complemento.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 5
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Como apresentar umajoia

Curadoria ajuda a cliente a decidir. Excesso de op¢des pode fazer o contrario.

selecionar antes de mostrar

usar combinacdes

apresentar beneficio e contexto

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 6
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Como apresentar umajoia

Comece com poucas opgdes alinhadas ao pedido. Use
esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisdo ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negdécio.

Use combinacgdes para ajudar a imaginar o uso. O ponto

central é transformar essa ideia em um critério de decisao.

Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

Na préatica

Separe trés opgoes para um perfil de cliente
Monte uma combinacao de duas pecas

Revise seu mostruario e retire itens mal apresentados

O QUE FUNCIONA

® Menos opg¢Bes com mais contexto
® Peca limpa e organizada
® Combinagdes coerentes

RESUMO EM 1 MINUTO

® curadoria facilita deciséo

® contexto vende

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Mostre a peca limpa e bem posicionada. N&o é preciso
aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra simples,
registre o resultado e ajuste conforme sua realidade e o
comportamento das suas clientes.

Explique diferencas que realmente importam. Na pratica,
isso reduz improviso. Vocé passa a comparar situacées
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memdria ou da sensac¢éo do momento.

EVITE

® Despejar o catalogo inteiro
® Manusear peca suja
® Falar de caracteristicas sem conectar ao uso

e apresentagédo conta

® combinagéo ajuda

A cliente néo precisa ver tudo. Ela precisa ver op¢es que facam sentido.

CAPITULO 6
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Quando mostrar menos vendeu mais

Carla pediu um colar para usar no trabalho. Bianca abriu o estojo e quase comecou a tirar peca por peca, até perceber
gue quanto mais mostrava, mais a cliente ficava indecisa.

Nossa, tem muita opcdo. Nem sei por onde comecar.

Vocé tem razdo. Vou fechar e separar s6 trés delicados que combinam com o que vocé pediu.
Assim eu consigo comparar.

Esse é mais classico, esse tem um detalhe de brilho e esse é o mais leve.

Gostei muito mais desse jeito.

Mostrar menos me ajudou a atender melhor.

Essas trés eu consigo comparar. Quando tinha muita coisa eu ja ndo lembrava qual gostei primeiro.

Entdo vamos ficar s6 com elas por enquanto. Se nenhuma funcionar, ai eu abro uma segunda
selecao.

A do meio parece mais a minha cara.

Otimo. Vou te mostrar ela no corpo e ao lado de uma corrente mais curta para vocé visualizar
melhor.

Carla escolheu sem pressa e sem precisar olhar o estoque inteiro. Bianca entendeu que curadoria ndo limita a venda,;
muitas vezes ela facilita a decisao.

Vocé costuma mostrar opgdes suficientes para ajudar ou tantas opc¢des que a cliente precisa fazer o trabalho de filtrar
sozinha?

LICAO DA CENA

Reduzir excesso de opgoes.

FACA AGORA Escolha uma cliente e monte uma selecéo de apenas trés pecas para ela.
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BLOCO B - PRODUTO E APRESENTAGCAO

Fotografia dejolas com
celular

Boa foto ndo precisa de equipamento caro; precisa de luz, limpeza e intencéo.

NESTE CAPITULO

e usar luz natural
e criar fundo limpo

® mostrar escala e detalhe
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Fotografia dejoias com celular

Limpe a lente e a propria joia antes da foto. Nao € preciso
aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra simples,
registre o resultado e ajuste conforme sua realidade e o
comportamento das suas clientes.

Faca uma foto de detalhe e outra no corpo. Na pratica,
isso reduz improviso. Vocé passa a comparar situacées
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memoria ou da sensac¢éo do momento.

Na préatica

Fotografe uma peca em fundo neutro
Repita a foto no corpo

Grave um video de 5 segundos com movimento lento

O QUE FUNCIONA

® | uz suave
® Fundo simples
® Variagdo de enquadramento

RESUMO EM 1 MINUTO

® |impe lente e joia

® mostre detalhe e corpo

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Fotografe perto de uma janela sempre que possivel. O
ponto central é transformar essa ideia em um critério de
decis@o. Quando vocé sabe o que procura observar, fica
mais facil agir com calma e explicar sua escolha para a
cliente.

Mantenha o fundo simples para a pec¢a aparecer. Use
esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisao ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negoécio.

EVITE

® Flash direto estourando o metal
® Filtro que muda a cor da peca
® Foto tremida ou escura

® use luz natural

e evite filtros fortes

A foto deve ajudar a cliente a entender a peca, ndo competir com ela.

CAPITULO 7
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A mesma peca em duasfotos

Bianca publicou uma foto rapida de uma pulseira e quase néo recebeu respostas. Marina sugeriu refazer a imagem com
luz natural, fundo simples e um enquadramento que mostrasse melhor o acabamento.

A primeira foto parece sem vida.

Olha a segunda: da para ver textura, brilho e tamanho.

N&ao mudei de celular, s6 mudei a luz.

Exato. Fotografia de venda comeca em iluminacéo e cuidado.

Vou criar um cantinho fixo perto da janela.

Eu achava que precisava de uma camera melhor.

Seu celular ja resolve muita coisa. Primeiro melhora luz, limpeza e enquadramento.
Na segunda foto a pec¢a parece até mais facil de entender.

E isso. Foto bonita ajuda, mas foto clara vende porque a cliente consegue enxergar o produto.

A nova publicagéo recebeu perguntas sobre medida, fechamento e disponibilidade. O produto era 0 mesmo; o que mudou
foi a qualidade da informagéo visual.

Sua Ultima foto ajudava a cliente a entender a pega ou apenas provava que a peca existia?

LICAO DA CENA

Mostrar impacto da apresentacao visual.

FACA AGORA Refaga a foto de uma peca que vocé ja postou usando luz de janela e fundo neutro.
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BLOCO B - PRODUTO E APRESENTAGCAO

Guladetamanhose
atendimento

Resolver medida com calma evita inseguranca, trocas e desisténcia.

NESTE CAPITULO

e orientar tamanho de anel
e ajudar na medida de pulseira

e explicar comprimentos de corrente

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 8 29



Guia detamanhos e atendimento

Use uma referéncia de medida validada. O ponto central é
transformar essa ideia em um critério de decisdo. Quando
voceé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
calma e explicar sua escolha para a cliente.

Evite adivinhar tamanho. Use esse principio como um
filtro simples: antes de agir, pergunte se a decisédo ajuda a
cliente e se também faz sentido para o seu negdcio.

Na préatica

Tenha um guia de aro salvo no celular
Anote medidas autorizadas na ficha da cliente
Use os videos Aquila para pulseiras

O QUE FUNCIONA

® QOrientar passo a passo
® Confirmar a medida
® Registrar para proxima compra

RESUMO EM 1 MINUTO

® nao adivinhe

® confirme o dedo ou pulso

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Peca uma medida que a cliente consiga fazer com
seguranga. Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa
a comparar situagées parecidas e aprende com o que
funcionou, sem depender apenas da memdria ou da
sensacédo do momento.

Confirme se a medida se refere ao dedo ou peca correta.
N&o é preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma
regra simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

EVITE

® Chutar aro
® Prometer ajuste sem regra oficial
® Usar método de internet nédo validado

® use referéncia

® registre medidas

Uma davida de tamanho é uma oportunidade de atendimento, ndo um obstaculo.

CAPITULO 8

30



A clientequenadosabiaoaro

Carla gostou de um anel, mas a davida sobre o tamanho quase interrompeu a compra. Bianca evitou chutar um nimero e
transformou a inseguranga em uma pequena orientagao.

Eu nunca sei meu nimero. Melhor deixar.

Vocé tem um anel que usa nesse mesmo dedo?

Tenho.

Otimo. Podemos medir o diametro interno dele com o guia correto.
Se for assim, consigo fazer agora.

Prefiro confirmar do que arriscar uma medida.

Eu tenho medo de medir errado e depois néo servir.

Faz sentido. Mede com calma e me manda a medida. Se ficar entre duas referéncias, a gente
confirma antes de fechar.

Posso fazer isso a noite quando chegar em casa.

Claro. Eu deixo o modelo anotado e vocé me chama quando tiver a medida. Melhor decidir com
seguranca do que correr.

A venda ficou para mais tarde, mas néo foi perdida. A cliente voltou com a medida e terminou a compra com mais
confianca.

Vocé trata uma divida de tamanho como obstaculo ou como oportunidade de orientar melhor?

LICAO DA CENA

Resolver duvida sem perder venda.

FACA AGORA Salve os guias de medida da Aquila em uma pasta de acesso rapido no celular.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 8
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BLOCO C - VENDER E SE RELACIONAR

Como abordar sem parecer
Insistente

Venda boa comeca com conversa e escuta, ndo com pressao.

NESTE CAPITULO

e abrir conversa de forma natural
e fazer perguntas Uteis

® respeitar sinais da cliente
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Como abordar sem parecer insistente

Use perguntas simples sobre ocasido, estilo e faixa de
valor. Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a
comparar situacdes parecidas e aprende com o que
funcionou, sem depender apenas da memaria ou da
sensacdo do momento.

Convide para continuar, ndo cobre decisdo. Nao é preciso
aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra simples,
registre o resultado e ajuste conforme sua realidade e o
comportamento das suas clientes.

Na préatica

Treine trés perguntas abertas
Troque “vai querer?” por uma pergunta de ajuda
Observe quais perguntas geram conversa

O QUE FUNCIONA

® Escuta
® Curiosidade genuina
® Respeito

RESUMO EM 1 MINUTO

e pergunte

® adapte

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Escute antes de responder. Use esse principio como um
filtro simples: antes de agir, pergunte se a decisédo ajuda a
cliente e se também faz sentido para o seu negécio.

Respeite um néo claro. O ponto central é transformar essa
ideia em um critério de decisdo. Quando vocé sabe o que

procura observar, fica mais facil agir com calma e explicar
sua escolha para a cliente.

EVITE

® Pressionar resposta
® Mandar mensagem repetida
® Usar culpa ou urgéncia falsa

® escute

® respeite

A melhor abordagem é aquela em que a cliente sente que esta sendo atendida, ndo perseguida.

CAPITULO 9
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SO estou olhando

Renata entrou dizendo que estava apenas olhando. Marina sabia que uma abordagem muito rapida poderia fazer a cliente

se fechar, entdo escolheu deixar espaco e apenas oferecer uma referéncia util.

S6 estou olhando por enquanto.

Claro, fica a vontade. Vocé gosta mais de pegas delicadas ou marcantes?
Delicadas.

Quando quiser, posso te separar trés novidades nesse estilo. Sem compromisso.
Pode mandar depois.

A conversa continuou porque eu nao tentei arrancar uma decisdo naquele momento.
Eu gosto de olhar primeiro sem decidir nada.

Fique a vontade. Se vocé quiser, posso so te indicar onde estdo as pecas mais delicadas e depois
deixo vocé olhar com calma.

Pode ser. Eu prefiro assim.

Perfeito. Se alguma chamar atengéo, me mostra e eu te conto as opgdes parecidas.

Alguns minutos depois, Renata chamou Marina por conta propria para perguntar sobre uma pulseira. A venda comecou
guando a cliente sentiu que podia explorar sem pressao.

Como vocé reage quando uma cliente diz “s6 estou olhando”?

LICAO DA CENA

Respeitar espago e ainda criar conversa.

FACA AGORA Escreva trés perguntas que ajudam a entender a cliente antes de mostrar produto.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 9
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BLOCO C - VENDER E SE RELACIONAR

WhatsApp que vende sem virar
Spam

WhatsApp funciona melhor quando parece atendimento pessoal, ndo disparo automético.

NESTE CAPITULO

e organizar WhatsApp Business
e usar Status e etiquetas

e fazer follow-up com contexto

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 10 35



AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

WhatsApp que vende sem virar spam

Tenha foto, descricdo e horario claros. Use esse principio
como um filtro simples: antes de agir, pergunte se a
decisdo ajuda a cliente e se também faz sentido para o
seu negacio.

Status mantém presenca sem invadir conversa. O ponto
central é transformar essa ideia em um critério de deciséo.
Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

Na préatica

Crie etiquetas Cliente nova, Aguardando e P6s-venda
Publiqgue um Status util hoje
Revise conversas pendentes com contexto

O QUE FUNCIONA

® Contexto
® Organizagao
® Permisséao

RESUMO EM 1 MINUTO

e perfil organizado

e follow-up contextual

DICA AQUILA

Use etiquetas para organizar etapas e interesses. Nao é
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Follow-up deve trazer ajuda, novidade ou contexto. Na
pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a comparar
situacdes parecidas e aprende com o que funcionou, sem
depender apenas da memoria ou da sensacéo do
momento.

EVITE

® Adicionar em grupo sem pedir
® Mandar “??”
® Cobrar resposta

® Status util

® sem spam

Antes de enviar, pergunte: esta mensagem é Util para essa pessoa agora?

CAPITULO 10
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A cliente visualizou e sumiu

Fernanda pediu fotos de duas pecas pelo WhatsApp, visualizou a resposta e ndo falou mais nada. Bianca ficou tentada a
mandar uma mensagem curta cobrando decisdo, mas resolveu pensar no que poderia ser Util para retomar a conversa.

Oi, Fernanda! Ficou alguma duvida sobre a pulseira que te enviei?

Eu gostei, mas fiquei na divida do tamanho.

Perfeito, era isso que eu queria entender. Posso te mandar um video rapido de medida.
Pode sim.

Se eu tivesse escrito s6 “vai querer?”, talvez ela nem respondesse.

Eu pensei em mandar sé “e ai, gostou?”.

Quando recebo isso, as vezes nem sei 0 que responder.

Ent&o vou retomar com algo concreto: medida, comparacao ou outra opgao.

Isso ajuda. As vezes eu sumo porque fiquei em ddvida, ndo porque perdi o interesse.

No dia seguinte, Bianca enviou uma comparacao simples entre os dois modelos e perguntou qual estilo fazia mais sentido.
Fernanda respondeu e a conversa voltou naturalmente.

Seu follow-up acrescenta alguma ajuda ou apenas lembra a cliente de que ela ainda ndo comprou?

LICAO DA CENA

Follow-up sem presséo.

FACA AGORA Organize seu WhatsApp com trés etiquetas e uma mensagem de apresentagao curta.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 10
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BLOCO C - VENDER E SE RELACIONAR

|nstagram que ajuda a
vender

Seu perfil precisa mostrar produto, confianga e vida real - ndo apenas uma sequéncia de precos.

NESTE CAPITULO

e organizar perfil e bio
e equilibrar conteudo e oferta

® usar Stories para proximidade
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|nstagram que ajuda a vender

Bio deve dizer o que vocé vende e como comprar. Nao &
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Stories ajudam a mostrar bastidor e novidade. Na pratica,
isso reduz improviso. Vocé passa a comparar situacées
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memoria ou da sensac¢éo do momento.

Na préatica

Revise sua bio
Crie um Destaque de cuidados
Planeje 5 Stories com produto, bastidor e dica

O QUE FUNCIONA

® Clareza de perfil
® Conteldo variado
® CTA simples

RESUMO EM 1 MINUTO

e perfil claro

® Stories constroem presenca

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Mostre produto em uso e ndo apenas isolado. O ponto

central é transformar essa ideia em um critério de deciséo.

Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

Prova social reduz inseguranga. Use esse principio como
um filtro simples: antes de agir, pergunte se a deciséo
ajuda a cliente e se também faz sentido para o seu
negocio.

EVITE

® Postar s6 preco
® Usar imagens escuras
® Sumir por semanas e voltar sé para oferta

® produto em contexto

e oferta é parte, ndo tudo

Contetdo bom nao precisa viralizar; precisa ajudar sua cliente a lembrar de vocé na hora certa.

CAPITULO 11
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Quando parar de postar so preco mudou a conversa

Bianca percebeu que seu Instagram parecia uma sequéncia de etiquetas: foto, preco, foto, preco. Ela publicava bastante,
mas quase ninguém iniciava conversa a partir dos posts.

Minhas fotos tém visualiza¢do, mas quase ninguém chama.

O que vocé publica além do prego?

Quase nada.

Mostra uma combinagéo, um cuidado, um bastidor e depois a oferta.
Quando comecei a explicar como usar as pegas, as perguntas aumentaram.
O que eu posso mostrar além de produto?

Mostra como combinar, bastidor, cuidado, divida comum, uma pega no corpo. Ajuda a cliente a
imaginar uso.

Entéo nédo preciso transformar todo Story em oferta.

N&o. Quando vocé cria contexto, a oferta aparece no meio de uma relagdo que ja tem interesse.

Na semana seguinte, Bianca alternou produto, dica e bastidor. Uma cliente respondeu a um Story de combinacéo
perguntando onde poderia comprar o colar usado na foto.

Se alguém olhar seus Ultimos dez conteldos, vai entender apenas o que vocé vende ou também como vocé ajuda?

LICAO DA CENA

Conteudo de contexto e relacionamento.

FACA AGORA Planeje sete contetidos alternando produto, dica, bastidor e prova social.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 11
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BLOCO C - VENDER E SE RELACIONAR

Técnicas ssimples para vender
mais

Vender mais néo significa empurrar mais. Significa ajudar a cliente a enxergar opc¢des
complementares.

NESTE CAPITULO

e usar venda complementar
e fazer upgrade com sentido

® montar conjuntos
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Técnicas simples para vender mais

Cross-sell sugere algo que combina. O ponto central é
transformar essa ideia em um critério de decisdo. Quando
voceé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
calma e explicar sua escolha para a cliente.

Conjuntos facilitam visualizagdo. Use esse principio como
um filtro simples: antes de agir, pergunte se a decisédo
ajuda a cliente e se também faz sentido para o seu
negaocio.

Na préatica

Escolha cinco pegas e pense em um complemento para cada

Monte dois conjuntos
Treine uma frase de sugestdo sem pressao

O QUE FUNCIONA

® Relevancia
® Combinacao
® Escolha

RESUMO EM 1 MINUTO

® combine com sentido

® dé liberdade

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Upsell s6 faz sentido quando entrega valor percebido. Na
pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a comparar
situacdes parecidas e aprende com o que funcionou, sem
depender apenas da memoria ou da sensacéo do
momento.

Perguntas evitam recomendacoes aleatérias. Nao é
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

EVITE

® Oferecer complemento sem relagao
® |Insistir depois de recusa
® Usar “aproveita” em toda conversa

® mostre valor

® observe aceitagédo

A melhor venda complementar parece uma boa ideia, ndo uma obrigacéo.

CAPITULO 12
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Um colar virou conjunto

Ana ja tinha escolhido um colar e a venda estava praticamente encerrada. Marina viu um brinco que realmente combinava,

mas fez a sugestdo sem transformar o complemento em obrigacéo.

Vou ficar com esse colar.

Otima escolha. Posso te mostrar um brinco que combina com ele? Se no fizer sentido, seguimos
s6 com o colar.

Mostra.

E esse aqui, bem delicado.

Nossa, junto ficou muito bonito. Vou levar os dois.

A sugestéo funcionou porque tinha contexto.

Se eu ndo levar o brinco agora, o colar ainda funciona sozinho, né?

Com certeza. O brinco é s6 uma possibilidade de composi¢do. O colar ja resolve muito bem
sozinho.

Gostei porque vocé nao tentou me convencer de que eu precisava dos dois.

Complemento bom é o que melhora a escolha, ndo o que faz a cliente se sentir pressionada.

Ana acabou levando o conjunto porque visualizou valor na combinagado, nao porque recebeu uma oferta genérica de “mais
alguma coisa?”.

Qual complemento vocé costuma sugerir porque realmente combina com a compra principal?

LICAO DA CENA

Venda complementar natural.

FACA AGORA Para trés produtos campedes, anote um complemento natural.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 12
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BLOCO C - VENDER E SE RELACIONAR

Como aumentar oticket
meédio

Ticket médio cresce quando a cliente percebe mais valor na compra, ndo quando vocé apenas
soma itens.

NESTE CAPITULO

o entender ticket médio
e criar combinacdes

e usar faixas de opcao

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 13 44



Como aumentar oticket médio

Calcule ticket médio para acompanhar evolugéo. Na
pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a comparar
situacdes parecidas e aprende com o que funcionou, sem
depender apenas da memoria ou da sensagéo do
momento.

Kits podem facilitar decisdo. N&o é preciso aplicar de
forma perfeita. Comece com uma regra simples, registre o
resultado e ajuste conforme sua realidade e o

Apresente versédo bésica, intermediaria e completa
quando fizer sentido. Use esse principio como um filtro
simples: antes de agir, pergunte se a decisdo ajuda a
cliente e se também faz sentido para o seu negécio.

Composigdo aumenta valor percebido. O ponto central é
transformar essa ideia em um critério de decisédo. Quando
vocé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com

comportamento das suas clientes. calma e explicar sua escolha para a cliente.

Na préatica

Calcule seu ticket dos ultimos 10 pedidos
Crie trés combinacgbes
Acompanhe se o ticket sobe sem aumentar reclamacoes

O QUE FUNCIONA EVITE

® Valor percebido
® Escolha por faixa
® Composicao

® Forcar item adicional
® Confundir ticket com lucro
® Dar desconto para aumentar quantidade

RESUMO EM 1 MINUTO

® meca ticket ® crie opgdes

® combine pecas

® proteja margem

DICA AQUILA Ticket médio é um indicador, ndo uma meta isolada. Atendimento e margem continuam importantes.
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A segunda peca fez sentido

Marina queria aumentar o ticket médio, mas percebeu que simplesmente oferecer uma segunda peca em toda venda
deixava o atendimento mecanico. Ela passou a observar primeiro o que completava a escolha da cliente.

Posso te mostrar como fica essa pulseira com uma segunda mais fina?

Pode.

A ideia é vocé ver se gosta da composicao, ndo precisa levar as duas.

Eu né&o teria pensado em usar assim.

Quando a segunda peca resolveu uma divida de estilo, o ticket aumentou naturalmente.
Eu ndo estava pensando em pulseira.

Sem problema. Eu s6 mostrei porque ela repete o0 mesmo detalhe do colar. Se néo fizer sentido
hoje, fica como referéncia.

Agora entendi por que vocé escolheu essa e ndo qualquer uma.

E isso que eu quero: uma sugestso com motivo, ndo uma pega extra por peca extra.

Mesmo quando a segunda peg¢a ndo entrava na compra, a cliente saia com uma referéncia de combinagéo para o futuro.

Quando vocé oferece uma segunda peca, consegue explicar em uma frase por que aquela peca faz sentido?

LICAO DA CENA

Aumentar ticket com relevancia.

FACA AGORA Some as ultimas dez vendas e divida por dez. Esse € um ponto de partida para seu ticket médio.
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BLOCO C - VENDER E SE RELACIONAR

Como vender presentes

Presente tem uma l6gica prépria: vocé vende para quem compra, pensando em quem vai
receber.

NESTE CAPITULO

® perguntar sobre pessoa e ocasido
e trabalhar com orgamento

e reduzir risco de escolha
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Como vender presentes

Comece por quem vai receber e pela ocasido. Use esse
principio como um filtro simples: antes de agir, pergunte
se a decisdo ajuda a cliente e se também faz sentido para
0 seu negocio.

Ofereca opgdes seguras quando houver pouca
informacao. O ponto central é transformar essa ideia em
um critério de decisdo. Quando vocé sabe o que procura
observar, fica mais facil agir com calma e explicar sua
escolha para a cliente.

Na préatica

Crie uma selecao presente até trés faixas de preco
Prepare trés perguntas de presente
Tenha opgOes classicas faceis de acertar

O QUE FUNCIONA

Pessoa
Ocasiao
Estilo
Orgamento

RESUMO EM 1 MINUTO

e pergunte para quem é

® respeite orcamento

DICA AQUILA

Pergunte faixa de valor cedo. N&o é preciso aplicar de
forma perfeita. Comece com uma regra simples, registre o
resultado e ajuste conforme sua realidade e o
comportamento das suas clientes.

Embalagem e mensagem aumentam a experiéncia. Na
pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a comparar
situacdes parecidas e aprende com o que funcionou, sem
depender apenas da memoria ou da sensacéo do
momento.

EVITE

® Mostrar primeiro a opgao mais cara
® |[gnorar embalagem
® Fazer a cliente se sentir mal pelo orcamento

® entenda ocasido

e facilite escolha

Quem compra presente quer reduzir a chance de errar. Seu atendimento deve trazer seguranca.

CAPITULO 14
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O presente de ultima hora

Luiza chegou com pouco tempo e precisava de um presente. Ela ndo sabia o modelo exato, mas sabia para quem era, a
ocasido e quanto pretendia gastar. Bianca usou essas trés informacdes para reduzir rapidamente as opcoes.

Socorro, preciso de um presente para hoje.

Me conta trés coisas: idade aproximada, estilo e faixa de valor.

Trinta anos, delicada, até 250.

Perfeito. Vou te mostrar trés op¢des seguras nessa faixa.

Era exatamente 0 que eu precisava.

Tempo curto pede mais curadoria, ndo mais opgodes.

Eu tinha medo de ficar uma hora escolhendo.

Quando a gente parte da pessoa, da ocasido e do orgamento, fica muito mais facil.
Tem embalagem? Eu vou entregar hoje.

Tem sim. Vou deixar pronto e coloco um cartdo sem valor. Se quiser, vocé escreve a mensagem
aqui.

Luiza saiu com o presente pronto e comentou que voltaria em outra ocasido porque o0 processo tinha sido simples.
Conveniéncia também virou parte do valor entregue.

Seu atendimento de presente ajuda a cliente a resolver a ocasido inteira ou apenas a escolher a joia?

LICAO DA CENA

Vender por ocasido, perfil e orcamento.

FACA AGORA Crie seu Método do Presente: pessoa + ocasido + estilo + orcamento.
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BLOCO C - VENDER E SE RELACIONAR

Como lidar com objecoes

Objecdo néo é convite para discutir. E informag&o sobre o que ainda n&o ficou resolvido.

NESTE CAPITULO

o identificar a divida real
e responder sem defensividade

o oferecer alternativa quando fizer sentido
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Como lidar com objecoes

“Esta caro” pode significar orgamento ou valor percebido.
Nao é preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma
regra simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Duvida de tamanho é problema resolvivel. Na pratica, isso
reduz improviso. Vocé passa a comparar situagdes
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memoria ou da sensac¢éo do momento.

Na préatica

Liste cinco obje¢c6es que vocé mais ouve
Escreva uma pergunta para entender cada uma
Evite responder com justificativa longa

O QUE FUNCIONA

® Escutar
® Perguntar
® Responder curto

RESUMO EM 1 MINUTO

® objecdo é informacéo

® nao discuta

“Vou pensar” pode pedir tempo ou mais seguranga. O
ponto central é transformar essa ideia em um critério de
decis@o. Quando vocé sabe o que procura observar, fica
mais facil agir com calma e explicar sua escolha para a
cliente.

Escurecimento pede educagéo sobre cuidado. Use esse
principio como um filtro simples: antes de agir, pergunte
se a decisdo ajuda a cliente e se também faz sentido para
0 seu negocio.

EVITE

® Debater
® Desmerecer orgamento
® Dar desconto automatico

e pergunte antes

® oferega alternativa

DICA AQUILA Vocé nao precisa vencer a objecéo; precisa entender se existe uma solu¢éo adequada para aquela cliente.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA
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Ache lindo, mas esta caro

Renata gostou muito de um colar, mas o valor ficou acima do que havia imaginado. Bianca sentiu o impulso de oferecer
desconto imediatamente, porém decidiu primeiro entender se o problema era a peca, o estilo ou o orgcamento.

Achei lindo, mas estd um pouco caro para mim.

Entendo. Vocé quer manter esse estilo ou prefere que eu te mostre opgBes mais delicadas em uma
faixa menor?

Pode ser parecido, sé mais em conta.

Perfeito. Vou separar duas opcoes.

Obrigada por néo ficar insistindo nesse.

Preco era um limite de orcamento, ndo uma critica ao produto.
Eu queria ficar mais ou menos nesta faixa aqui.

Perfeito, isso j& me ajuda. Posso manter a ideia do colar e mudar tamanho ou detalhe para chegar
mais perto desse valor.

Prefiro isso a pegar uma pega s6 porque entrou em promogao.

Entdo vamos comparar duas que continuam com o estilo que vocé gostou.

Renata escolheu uma alternativa dentro da faixa que pretendia gastar. Bianca preservou a margem e, principalmente,
preservou o sentido da escolha.

Quando escuta “esta caro”, vocé investiga o que a cliente quer preservar antes de mexer no prego?

LICAO DA CENA

Investigar antes de descontar.

FACA AGORA Para cada objecao comum, escreva primeiro uma pergunta de diagnostico.
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BLOCO D - FAZER A CLIENTE VOLTAR

Pos-venda profissional

Depois que a venda termina, comeca uma parte importante do relacionamento.

NESTE CAPITULO

e confirmar satisfacéo
e orientar cuidado

e abrir espaco para suporte
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Pbs-venda profissional

Uma mensagem curta mostra atencdo. O ponto central &
transformar essa ideia em um critério de decisdo. Quando
voceé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
calma e explicar sua escolha para a cliente.

Pés-venda ajuda a identificar problemas cedo. Use esse
principio como um filtro simples: antes de agir, pergunte
se a decisdo ajuda a cliente e se também faz sentido para
0 seu negocio.

Na préatica

Envie pés-venda para trés clientes recentes
Inclua um cuidado relevante
Pergunte se deu tudo certo

O QUE FUNCIONA

® Atencéo
e Utilidade
® Registro

RESUMO EM 1 MINUTO

® confirme satisfagédo

® registre retorno

DICA AQUILA

Cuidado com a peca agrega valor. Na pratica, isso reduz
improviso. Vocé passa a comparar situagdes parecidas e
aprende com o que funcionou, sem depender apenas da
memoria ou da sensagao do momento.

Registre a data para nao repetir contato sem necessidade.
N&o é preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma
regra simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

EVITE

® Sumir apoés receber
® Pedir nova compra imediatamente
® Enviar mensagem genérica demais

® ensine cuidado

e oferta vem depois

Pés-venda ndo é uma segunda oferta. Primeiro é cuidado.

CAPITULO 16
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A mensagem de doisdias depois

Dois dias depois de uma venda, Bianca lembrou de Ana. Em vez de mandar uma nova oferta, enviou uma mensagem
curta para saber se estava tudo certo e acrescentou uma orientacéo de cuidado relacionada a peca.

Oi, Ana! Queria saber se deu tudo certo com sua pega e se vocé gostou.
Gostei muito, usei ontem.

Que bom! Se quiser, te mando uma dica rapida para manter o brilho.
Quero sim.

A conversa ficou mais préxima sem precisar de promocao.

Eu gostei de vocé ter perguntado sem ja mandar outra promogao.
Queria primeiro saber se deu tudo certo com a compra.

Deu sim. E a dica de guardar separada foi Util.

Otimo. Vou anotar que vocé gostou desse estilo para ndo te mandar novidade aleatéria depois.

A conversa terminou sem nova venda naquele dia, mas deixou uma percepc¢éo de cuidado. Algumas semanas depois, Ana
respondeu espontaneamente a uma novidade enviada por Bianca.

Seu pés-venda existe mesmo quando vocé ndo tem nada novo para oferecer?

LICAO DA CENA

Pdés-venda simples.

FACA AGORA Escolha trés vendas recentes e envie uma mensagem curta de acompanhamento.
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Recompra efidelizacao

Crescer fica mais leve quando parte das vendas vem de pessoas que ja confiam em vocé.

NESTE CAPITULO

e identificar momento de recompra
® usar histérico com cuidado

e fazer contato relevante
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Recompra efidelizacao

Lembre de preferéncias, ndo apenas de datas. Na pratica,
isso reduz improviso. Vocé passa a comparar situagdes
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memoria ou da sensac¢do do momento.

Aniversario pode ser oportunidade de relacionamento.
Né&o é preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma
regra simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Na préatica

Liste dez clientes antigas
Escolha trés com motivo real para contato
Anote a resposta para ajustar frequéncia

O QUE FUNCIONA

® Relevancia
® Memoria
® Respeito

RESUMO EM 1 MINUTO

® cuide da experiéncia

® mande novidades relevantes

Novidade relevante é melhor que mensagem em massa.
Use esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisdo ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negdécio.

Frequéncia de contato deve respeitar a pessoa. O ponto
central é transformar essa ideia em um critério de deciséo.
Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

EVITE

® Mensagem toda semana para todo mundo
® Fingir intimidade
® Usar histérico de forma invasiva

® use histérico com respeito

® nao exagere na frequéncia

DICA AQUILA Fidelizacéo é consequéncia de experiéncias boas repetidas.
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A cliente voltou trés meses depois

Trés meses depois da Ultima compra, Marina encontrou uma novidade muito parecida com o estilo de Ana. Ela ndo abriu
uma lista de transmisséo; enviou uma mensagem individual explicando por que havia lembrado dela.

Oi, Ana! Lembrei de vocé porque chegou uma peca delicada parecida com aquela que vocé levou.
Manda foto.

Claro. Se néo for seu momento, sem problema.

Adorei. Vocé lembra mesmo do que eu gosto.

Na&o foi sorte: eu tinha anotado a preferéncia dela.

Vocé acertou, € bem o tipo de pega que eu uso.

Eu tinha anotado que vocé preferia pecas pequenas e sem muita pedra.

Isso faz diferenca. Recebo muita coisa que ndo tem nada a ver comigo.

Prefiro falar menos vezes e com mais contexto.

Ana ndo comprou imediatamente, mas pediu para Marina reservar a referéncia para o fim de semana. O histérico
transformou uma mensagem comercial em uma recomendacao relevante.

Vocé sabe quais clientes deveriam receber sua préxima novidade e por qué?

LICAO DA CENA

Contato relevante e historico.

FACA AGORA Escolha cinco clientes e escreva um motivo legitimo para falar com cada uma.
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BLOCO D - FAZER A CLIENTE VOLTAR

Construindouma cartarade
clientes

Uma pequena base organizada vale mais do que centenas de contatos esquecidos.

NESTE CAPITULO

o registrar dados Uteis
e acompanhar histérico

e proteger privacidade
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Construindo uma cartelra de clientes

Guarde apenas informagdes Uteis ao atendimento. Use
esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisdo ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negdécio.

Data do préximo contato evita improviso. O ponto central
é transformar essa ideia em um critério de decisao.
Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

Na préatica

Monte uma ficha simples
Cadastre cinco clientes
Defina um campo de préximo contato

O QUE FUNCIONA

® Dados minimos
® Finalidade clara
® Atualizacdo

RESUMO EM 1 MINUTO

® registre o que ajuda

® mantenha histérico

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Tamanho, estilo e Gltima compra podem ajudar. Nao é
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Trate dados com respeito e finalidade clara. Na pratica,
isso reduz improviso. Vocé passa a comparar situacées
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memdria ou da sensac¢éo do momento.

EVITE

® Anotar informacgéao sensivel sem necessidade
® Compartilhar cadastro
® Usar dados fora do contexto de atendimento

® nao colete demais

® use com respeito

CRM simples € memaria organizada a servico do relacionamento.

CAPITULO 18
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O detalhe anotado que virou venda

Carla tinha comentado meses antes que brincos pesados incomodavam. Marina registrou essa preferéncia e, quando
chegaram modelos novos, ndo precisou recomecar o atendimento do zero.

Tem alguma novidade bem leve?

Tenho duas que lembrei de vocé porgue sdo pequenas € leves.

Vocé lembra que nédo gosto de brinco pesado.

Anoto preferéncias para ndo te mandar coisas que nao combinam com vocé.
Isso economiza meu tempo.

Eu nem lembrava que tinha falado isso.

Eu registro s6 o que me ajuda a te atender melhor: tamanho, estilo, preferéncia e histérico de
compra.

Isso é bom. Parece que eu nao preciso explicar tudo de novo.

Esse é o objetivo. A ficha serve para melhorar o atendimento, ndo para acumular informagao sem
necessidade.

O detalhe economizou tempo para as duas e reforgou a sensacéo de atendimento préximo. Um cadastro simples se tornou
memo©éria organizada.

Que informacgao util sobre suas melhores clientes hoje existe apenas na sua cabega?

LICAO DA CENA

Usar preferéncias e tamanhos.

FACA AGORA Crie sua ficha de cliente com nome, contato, tamanho, estilo, tltima compra e observacao.
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BLOCO D - FAZER A CLIENTE VOLTAR

| ndicacoes e parceriaslocals

Relacionamentos locais podem abrir portas sem exigir grande investimento em andncio.

NESTE CAPITULO

e pedir indicagdo de forma natural
e criar parceria ganha-ganha

e escolher parceiros alinhados
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| ndicacOes e parceriaslocais

Cliente satisfeita € uma fonte legitima de indica¢éo. Nao é
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Saldes, boutiques e profissionais podem ter piblico
complementar. Na prética, isso reduz improviso. Vocé
passa a comparar situagdes parecidas e aprende com o
gue funcionou, sem depender apenas da memoria ou da
sensagdo do momento.

Na préatica

Liste cinco parceiros possiveis
Pense no beneficio para eles
Faca uma abordagem personalizada

O QUE FUNCIONA

® Ganha-ganha
® Publico compativel
® Combinado claro

RESUMO EM 1 MINUTO

® indicacdo vem de satisfacéo

® combine regras

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Parceria precisa gerar valor para os dois lados. O ponto

central é transformar essa ideia em um critério de deciséo.

Quando vocé sabe o que procura observar, fica mais facil
agir com calma e explicar sua escolha para a cliente.

Combine regras antes de comegar. Use esse principio
como um filtro simples: antes de agir, pergunte se a
decisao ajuda a cliente e se também faz sentido para o
seu negécio.

EVITE

® Pedir favor sem oferecer valor
® Deixar comissdo ou responsabilidade ambigua
® Forcar indicagéo

® parceria precisa de valor mutuo

® comece pequeno

Parceria boa é clara, simples e boa para cliente, revendedora e parceiro.

CAPITULO 19
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A parceria com o salao

Bianca queria encontrar novas clientes sem depender somente de anuncios. Ela observou que um saldo préoximo atendia
muitas mulheres com perfil semelhante ao de sua clientela e procurou a proprietaria com uma proposta de teste.

Pensei em fazer um dia de exposi¢ao aqui, mas queria que fosse bom para vocés também.
O que vocé imaginou?

Eu divulgo o saléo para minhas clientes e monto uma selegao pequena em um sabado. Podemos
medir o resultado e decidir se repetimos.

Gostei porque ndo parece algo permanente logo de cara.
Comecamos como teste, com combinado claro.
E como vamos saber se valeu a pena?

A gente define um sabado, eu registro os atendimentos e vocés observam o movimento. Depois
conversamos antes de repetir.

Assim fica claro para os dois lados.

E eu também divulgo o saldo para minhas clientes. Quero que seja uma troca, ndo s espago para
eu vender.

O primeiro encontro foi pequeno, mas gerou novas conversas e uma segunda data. A parceria funcionou porque comegou
com expectativa e responsabilidade bem definidas.

Que parceiro local tem publico complementar ao seu e qual valor vocé poderia oferecer a ele?

LICAO DA CENA

Criar parceria local ganha-ganha.

FACA AGORA Escolha um negdcio local complementar e escreva uma proposta simples de parceria.
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Financeir o sem complicacao

Vender muito ndo garante lucro. Vocé precisa saber o que entra, 0 que sai e 0 que precisa voltar
para o estoque.

NESTE CAPITULO

e separar faturamento de lucro
e controlar despesas

e planejar reposicao
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Financero sem complicacao

Venda é entrada, ndo lucro. O ponto central é transformar
essa ideia em um critério de decisdo. Quando vocé sabe o
gue procura observar, fica mais facil agir com calma e
explicar sua escolha para a cliente.

Frete, embalagem e taxas contam. Use esse principio
como um filtro simples: antes de agir, pergunte se a
decisao ajuda a cliente e se também faz sentido para o
seu negacio.

Na préatica

Registre as Ultimas dez vendas com custo e recebimento
Separe conta ou carteira do negdocio
Faca fechamento mensal simples

O QUE FUNCIONA

Entrada
Custo
Despesa
Resultado

RESUMO EM 1 MINUTO

e venda néo é lucro

® separe dinheiro

Custo da pega precisa ser conhecido. Na pratica, isso
reduz improviso. Vocé passa a comparar situagées
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memdria ou da sensag¢@o do momento.

Parte do dinheiro precisa sustentar reposigao. Néo é
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

EVITE

® (Gastar todo valor recebido
® |Ignorar taxa de pagamento
® Confundir parcelado com dinheiro disponivel

® registre custos

® planeje reposicéo

DICA AQUILA Controle simples, feito todo més, é melhor do que planilha perfeita que nunca é atualizada.
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Vendia muito e nao sabia se lucrava

Bianca terminou 0 més com a sensacao de que tinha trabalhado bastante. As vendas pareciam boas, mas quando

precisou fazer reposi¢éo percebeu que o dinheiro disponivel era muito menor do que esperava. Marina pediu que ela
reconstruisse o caminho do dinheiro.

Vendi bastante. Por que meu caixa esta tao baixo?
Vocé separou o custo das pecas e as despesas?

N&o. Eu fui usando o dinheiro.

Ent&o vocé acompanhou faturamento, néo resultado.
Vou comegar um fechamento simples todo fim de més.

Vamos separar quatro coisas: quanto vendeu, quanto as pegas custaram, quais despesas teve e
guanto realmente recebeu.

Eu também tenho vendas parceladas que ainda ndo cairam.

Entéo isso precisa aparecer separado. Dinheiro a receber ndo é o mesmo que dinheiro disponivel
hoje.

Agora entendo por que eu olhava o total vendido e achava que podia gastar mais.

Bianca fez um fechamento simples e descobriu que o problema néo era falta de venda, mas falta de separacéo. A partir
daquele més, passou a reservar o valor de reposi¢éo antes de tratar o restante como disponivel.

Se vocé vendesse hoje R$ 1.000, saberia quanto desse valor realmente pode usar depois de custo e despesas?

LICAO DA CENA

Separar faturamento e lucro.

FACA AGORA Escolha um més e faca quatro totais: vendas, custos, despesas e valor recebido.
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BLOCO E - ORGANIZAR PARA CRESCER

Estoque: dinheiro parado
tambéem e dinheiro

Estoque deve trabalhar a favor da venda. Quando fica parado por muito tempo, precisa de
deciséo.

NESTE CAPITULO

o medir giro
o classificar produtos AB C

e decidir reposicéo
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Estoque: dinheiro parado também é dinheiro

Produtos A giram e merecem atencao de reposigao. Na Produtos B tém saida regular. Use esse principio como
pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a comparar um filtro simples: antes de agir, pergunte se a deciséo
situacdes parecidas e aprende com o que funcionou, sem ajuda a cliente e se também faz sentido para o seu
depender apenas da memoria ou da sensagéo do negaocio.
momento.

Produtos C pedem andlise e a¢do. Nao é preciso aplicar Estoque antigo ndo melhora escondido. O ponto central é
de forma perfeita. Comece com uma regra simples, transformar essa ideia em um critério de decisédo. Quando
registre o resultado e ajuste conforme sua realidade e o vocé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
comportamento das suas clientes. calma e explicar sua escolha para a cliente.

Na pratica

Classifique 20 itensem AB C
Liste o que esta parado ha mais tempo
Defina uma agéo para cada C

O QUE FUNCIONA EVITE

® Contagem ® Repor sem olhar saldo

® Giro ® Guardar encalhado indefinidamente
® Decisao ® Fazer promogao sem calcular margem

RESUMO EM 1 MINUTO

® conte estoque ® classifique giro

® reponha A com critério ® decida sobre C

DICA AQUILA Classificac@o simples ajuda a comprar menos no escuro.
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A gaveta chela de pecas encalhadas

Ao reorganizar o estoque, Marina encontrou uma gaveta com pecas que quase ndo apareciam nos atendimentos.
Algumas estavam ali havia meses. Clara sugeriu que o primeiro passo nédo fosse liquidar tudo, mas entender o motivo da
baixa saida.

Essas estdo aqui ha meses.

Ent&o elas precisam de uma deciséo.

Promocgéo?

Talvez. Primeiro veja margem, se podem entrar em kit ou se s6 estavam mal apresentadas.
O importante é parar de ignorar o estoque parado.

Como eu descubro se o problema é a pega ou a forma como estou mostrando?

Testa uma nova foto, uma combinac¢éo e um publico diferente. Se mesmo assim n&o houver
resposta, vocé tem um sinal mais forte.

E se eu decidir fazer promocgao?

Faca com conta e objetivo. Estoque parado pede acdo, mas agdo ndo precisa ser desespero.

Marina recuperou a venda de alguns itens apenas mudando a apresentagdo e deixou de repor outros que ndo tinham
demanda. A gaveta virou informacao para a préxima compra.

Quais itens estao parados porgue ndo tém demanda e quais estdo parados porque quase nhunca sao apresentados?

LICAO DA CENA

Classificar produtos por giro.

FACA AGORA Pegue seu estoque e marque A para campedo, B para regular e C para parado.
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BLOCO E - ORGANIZAR PARA CRESCER

Promocao sem destruir
mar gem

Promocao é ferramenta para um objetivo especifico, ndo resposta automéatica para toda venda
dificil.

NESTE CAPITULO

o definir objetivo
e calcular antes

e usar alternativas ao desconto
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Promocao sem destruir margem

Promocéao pode acelerar item parado ou campanha de Kit pode gerar valor sem cortar prego de tudo. N&o é
data. Use esse principio como um filtro simples: antes de preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
agir, pergunte se a decisdo ajuda a cliente e se também simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
faz sentido para o seu negdcio. realidade e o comportamento das suas clientes.

Frete ou brinde podem ser alternativas dependendo da Desconto sem objetivo ensina a cliente a esperar
conta. O ponto central é transformar essa ideia em um desconto. Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a
critério de decisdo. Quando vocé sabe o que procura comparar situagdes parecidas e aprende com o que
observar, fica mais facil agir com calma e explicar sua funcionou, sem depender apenas da meméria ou da
escolha para a cliente. sensagdo do momento.

Na pratica

Antes de promover, escreva o objetivo
Calcule a margem minima aceitavel
Pense em uma alternativa ao desconto

O QUE FUNCIONA EVITE

® Objetivo ® Desconto por habito
® Conta ® Promogao permanente
® Prazo ® Escassez falsa

RESUMO EM 1 MINUTO

® promocao tem objetivo ® proteja margem

® teste alternativas ® ndo crie urgéncia falsa

DICA AQUILA Se vocé ndo sabe por que esta dando desconto, provavelmente ndo deveria comecar por ele.
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O desconto que nao precisava existir

Uma cliente pediu desconto quase automaticamente no fechamento. A peca ndo estava parada, a margem estava
adequada e nao existia campanha ativa. Bianca percebeu que conceder desconto haquele momento seria apenas um
hébito, ndo uma estratégia.

Se eu levar hoje tem desconto?

Esse modelo esta no valor normal. Se vocé quiser duas pecas, posso te mostrar um conjunto que
fica melhor para sua necessidade.

N&o precisa, vou ficar com essa mesmo.
Percebi que eu quase teria dado desconto sem existir motivo comercial.
Eu pergunto porque algumas lojas sempre déo alguma coisa no final.

Entendo. Eu prefiro manter o valor claro e, quando existe uma condi¢éo especial, ela tem um
motivo e um periodo definidos.

Faz sentido. Eu estava s6é perguntando mesmo.

Sem problema. Se em outra compra vocé quiser montar um conjunto, eu posso te ajudar a
comparar opgoes e valores.

A cliente concluiu a compra pelo valor original. Bianca percebeu que muitas vezes ela mesma criava o desconto antes de
saber se era necessario.

Quantos descontos vocé concedeu no Ultimo més porque havia uma estratégia e quantos porque ficou desconfortavel em
sustentar o preco?

LICAO DA CENA

Evitar desconto automatico.

FACA AGORA Pegue sua proxima promocéao e escreva objetivo, duragado e resultado esperado.
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BLOCO E - ORGANIZAR PARA CRESCER

Calendario de vendas

Datas importantes funcionam melhor quando a preparacdo comeca antes da semana da venda.

NESTE CAPITULO

e planejar com antecedéncia
e definir campanha

e organizar estoque e conteudo
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AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Calendario devendas

Trinta dias antes € um bom ponto de partida para datas
grandes. Nao é preciso aplicar de forma perfeita. Comece
com uma regra simples, registre o resultado e ajuste
conforme sua realidade e o comportamento das suas
clientes.

Prepare fotos, embalagem e mensagens. Na pratica, isso
reduz improviso. Vocé passa a comparar situagdes
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memoria ou da sensac¢éo do momento.

Na préatica

Marque cinco datas relevantes
Planeje uma delas em 30 15 7 dias
Liste o estoque necessario

O QUE FUNCIONA

® Antecedéncia
® Tema
® Execucao

RESUMO EM 1 MINUTO

® planeje cedo

e prepare estoque e contetido

DICA AQUILA

Escolha quais produtos fazem sentido para a ocasi&o. O
ponto central é transformar essa ideia em um critério de
decis@o. Quando vocé sabe o que procura observar, fica
mais facil agir com calma e explicar sua escolha para a
cliente.

Acompanhe o que funcionou para o proximo ano. Use
esse principio como um filtro simples: antes de agir,
pergunte se a decisao ajuda a cliente e se também faz
sentido para o seu negoécio.

EVITE

® Comecar na véspera
® Comprar estoque grande sem plano
® Usar todas as datas do calendario

® escolha datas relevantes

® registre resultado

Calendario néo serve para criar promogéo todo més; serve para organizar oportunidade.

CAPITULO 23

75



O Dia das M aes comecou 30 dias antes

Marina decidiu que, naquele ano, o Dia das Maes ndo comecaria na semana da data. Trinta dias antes, ela abriu 0
calendario e dividiu a preparacdo em estoque, fotos, comunicac¢éo e atendimento.

Hoje faltam 30 dias. Vou definir as faixas de presente.

Ja?

Daqui a 15 dias faco fotos. Na Ultima semana quero s6 atender e repor.
Entdo a campanha nao comeca quando vocé publica.

Exato. Comega quando vocé organiza.

E se vocé mudar de ideia no meio?

Eu posso ajustar. Planejamento néo é prisao, é ter um ponto de partida.
O que vocé deixa para a Ultima semana?

Principalmente atendimento, reposi¢édo do que girou e lembretes. Ndo quero estar fotografando
tudo enquanto as clientes ja estdo comprando.

Na semana da data, Marina teve mais tempo para conversar com clientes porque grande parte do material ja estava
pronta. O calendario ndo criou vendas sozinho; criou espago para executar melhor.

Qual préxima data importante vocé pode comecar a preparar antes que todo mundo comece a falar dela?

LICAO DA CENA

Planejar datas.

FACA AGORA Escolha uma data comercial e escreva o que fara 30, 15 e 7 dias antes.
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BLOCO E - ORGANIZAR PARA CRESCER

Rotina de umarevendedora
or ganizada

Pequenas rotinas reduzem acumulo e ajudam a venda a acontecer com regularidade.

TODO DIA:
& Responder clientes
& Publicar Stories
[ Fazer contatos

[ Registrar vendas

=1 TODA SEMANA:
& Verificar estoque
& Follow-up
Movidades

Falar com antigas

TODO MES:
@ I Analisar vendas
B Calcular metas
& Planejar crescimento

NESTE CAPITULO

e criar rotina diaria
o fazer revisdo semanal

o fechar o més
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Rotina de uma revendedor a organizada

Diariamente responda e registre. O ponto central &
transformar essa ideia em um critério de decisdo. Quando
voceé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
calma e explicar sua escolha para a cliente.

Mensalmente veja vendas, caixa e mix. Use esse principio
como um filtro simples: antes de agir, pergunte se a
decisao ajuda a cliente e se também faz sentido para o
seu negacio.

Na préatica

Reserve 30 minutos em quatro dias da semana
Crie uma revisdo semanal fixa
Defina um dia de fechamento mensal

O QUE FUNCIONA

® Pouco e frequente
® Agenda realista
® Revisao

RESUMO EM 1 MINUTO

® rotina precisa caber

® revise semanalmente

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Consisténcia vence intensidade que nédo dura.

Semanalmente revise estoque e follow-up. Na pratica,
isso reduz improviso. Vocé passa a comparar situacdes
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memdria ou da sensag¢@o do momento.

Rotina deve caber na sua realidade. N&o é preciso aplicar
de forma perfeita. Comece com uma regra simples,
registre o resultado e ajuste conforme sua realidade e o
comportamento das suas clientes.

EVITE

® Planejar trés horas por dia sem ter trés horas
® Atender sem registrar
® Nunca revisar pendéncias

® registre no dia

e feche o més

CAPITULO 24
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30 minutos por diafizeram diferenca

Bianca imaginava que organizacdo exigia uma tarde inteira livre. Como essa tarde quase nunca aparecia, tarefas
pequenas acumulavam: respostas, registros, estoque e follow-ups. Marina prop6s um teste de 30 minutos.

Nunca consigo parar uma tarde inteira.

Vocé precisa de uma tarde ou de 30 minutos frequentes?

Talvez 30 minutos eu consiga.

Entdo comega por isso.

Em duas semanas parei de perder follow-up e pedidos anotados em lugares diferentes.
Mas 30 minutos parecem pouco.

Pouco todos os dias pode ser mais do que trés horas que nunca chegam.

O que eu fago primeiro nesse tempo?

Responde o que esta pendente, registra 0 que aconteceu e define o préximo passo. O restante
entra na revisdo semanal.

A rotina ndo deixou Bianca “perfeitamente organizada”, mas eliminou os maiores esquecimentos. Ela comegou a perceber
gue consisténcia era uma ferramenta de venda, ndo apenas de produtividade.

Qual rotina minima vocé consegue sustentar até em uma semana corrida?

LICAO DA CENA

Criar constancia.

FACA AGORA Monte uma rotina minima: 15 min atendimento + 10 min registro + 5 min préximo passo.
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BLOCO E - ORGANIZAR PARA CRESCER

Plano de crescimento de 90
dias

Crescimento fica mais claro quando vocé divide o proximo trimestre em organizar, vender e
melhorar.

NESTE CAPITULO

e estruturar 90 dias
o definir prioridades

e medir progresso
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Plano de crescimento de 90 dias

Dias 1-30: organize base, clientes e estoque. Na pratica,
isso reduz improviso. Vocé passa a comparar situagdes
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memoria ou da sensac¢do do momento.

Dias 61-90: trabalhe recompra, ticket e parceria. Nao é
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Na préatica

Escolha trés indicadores
Defina uma acéo por fase
Marque revisao no dia 30 60 90

O QUE FUNCIONA

® Organizar
® Vender
® Crescer

RESUMO EM 1 MINUTO

e fase 1 organiza

e fase 3 melhora

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Dias 31-60: aumente execugdo comercial. Use esse
principio como um filtro simples: antes de agir, pergunte
se a decisdo ajuda a cliente e se também faz sentido para
0 seu negdcio.

Ao final, compare antes e depois. O ponto central &
transformar essa ideia em um critério de decisédo. Quando
vocé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
calma e explicar sua escolha para a cliente.

EVITE

® Tentar mudar tudo na primeira semana
® Criar dez metas
® N&o revisar

e fase 2 executa

® revise a cada 30 dias

Um plano simples funciona quando vira agenda, nao quando fica sé bonito no papel.

CAPITULO 25
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Osprimeros 90 dias de Bianca

Bianca tinha varias ideias de melhoria e o risco de tentar fazer todas ao mesmo tempo. Ela e Marina decidiram transformar
o trimestre em trés fases simples: organizar, vender e crescer.

No primeiro més organizei clientes e estoque.

E no segundo?

Fiz mais contatos e p6s-venda.

E agora?

Quero aumentar recompra e testar uma parceria local.
Isso é evolugdo com sequéncia, ndo pressa.

O que mudou mais nesses dois primeiros meses?

Eu parei de decidir tudo pela sensacgéo. Agora tenho lista de clientes, estoque mais claro e uma
rotina de follow-up.

Entdo no terceiro més nado precisa inventar outro negdcio. Vocé pode melhorar o que ja comegou.

Vou acompanhar recompra, ticket e a parceria. Trés coisas, ndo dez.

O plano de 90 dias deu a Bianca uma sequéncia. Em vez de sentir que estava sempre atrasada, ela passou a comparar o
negoécio com 0 més anterior e escolher a proxima melhoria.

Se seus proximos 90 dias tivessem apenas trés prioridades, quais seriam?

LICAO DA CENA

Aplicar plano de 90 dias.

FACA AGORA Preencha o plano de 90 dias no final deste book.
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BLOCO F - AQUILA ACADEMY

Manual rapido da Prata 925

Conhecimento basico sobre o material ajuda a vender com confianca e orientar melhor.

NESTE CAPITULO

e explicar 925
e diferenciar comportamento natural de defeito

e usar linguagem de cliente
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Manual rapido da Prata 925

925 indica uma liga de prata com 92,5% de prata em sua
composigao. Use esse principio como um filtro simples:
antes de agir, pergunte se a deciséo ajuda a cliente e se
também faz sentido para o seu negdcio.

Cuidados de uso e armazenamento fazem diferenca. O
ponto central é transformar essa ideia em um critério de
decisdo. Quando vocé sabe o que procura observar, fica
mais facil agir com calma e explicar sua escolha para a
cliente.

Na préatica

Treine sua explicacéo
Salve o material técnico oficial
Evite responder além do que sabe

O QUE FUNCIONA

® Clareza
® Cuidado
® [Fonte oficial

RESUMO EM 1 MINUTO

® 925 é composigao

® cuidados importam

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

A prata pode reagir com ambiente e substancias e
apresentar escurecimento. Nao € preciso aplicar de forma
perfeita. Comece com uma regra simples, registre o
resultado e ajuste conforme sua realidade e o
comportamento das suas clientes.

Politicas de garantia devem sempre seguir a regra oficial
da Aquila. Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a
comparar situagdes parecidas e aprende com o que
funcionou, sem depender apenas da meméria ou da
sensagdo do momento.

EVITE

® Prometer que nunca escurece
® [nventar garantia
® Usar termos técnicos sem explicar

® escurecimento pode ocorrer

® politica é oficial

Conhecimento técnico s6 ajuda quando a cliente consegue entender.

CAPITULO 26
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Como explicar Prata 925 em 30 segundos

Clara treinava uma nova atendente e percebeu que a explicagdo sobre Prata 925 estava longa demais. A cliente ndo
precisava de uma aula técnica; precisava entender o suficiente para comprar e cuidar da pe¢ga com seguranca.

Como vocé explicaria 925 para uma cliente?

E uma liga com 92,5% de prata.

Otimo. Agora acrescente que ela pode escurecer naturalmente e que existem cuidados adequados.

Sem falar como se fosse um problema.

Exato. Informagéo clara traz seguranca.

E se a cliente fizer uma pergunta que eu ndo sei responder?

N&o invente. Diga que vai confirmar e use o material oficial da Aquila.
Isso ndo passa inseguranca?

Passa mais confianga admitir que vai confirmar do que responder algo errado com certeza.

A atendente criou uma explicacéo curta e deixou o guia de cuidados salvo no celular. Quando a conversa exigia mais
detalhe, ela tinha uma fonte para complementar.

Vocé consegue explicar Prata 925 em 30 segundos de um jeito que uma cliente sem conhecimento técnico entenda?

LICAO DA CENA

Treinar argumento simples.

FACA AGORA Explique Prata 925 em duas frases simples para uma cliente ficticia.
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BLOCO F - AQUILA ACADEMY

Cuidados e limpeza

Orientar cuidados melhora a experiéncia e reduz duvidas depois da compra.

NESTE CAPITULO

® ensinar conservacao
e explicar limpeza

e orientar quando buscar suporte
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Cuidados elimpeza

Evite contato desnecessario com produtos agressivos.
Nao é preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma
regra simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Use apenas métodos de limpeza orientados pela Aquila.
Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a comparar
situacdes parecidas e aprende com o que funcionou, sem
depender apenas da memoria ou da sensacéo do
momento.

Na préatica

Assista aos videos Aquila
Envie o cuidado junto ao pés-venda
Crie um Destaque de cuidados

O QUE FUNCIONA

® Prevencéo
® Meétodo correto
® Suporte

RESUMO EM 1 MINUTO

® ensine prevencao

® nao improvise produto

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Guarde pegas secas e protegidas. O ponto central é
transformar essa ideia em um critério de decisdo. Quando
voceé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
calma e explicar sua escolha para a cliente.

Quando houver davida sobre dano, encaminhe para
atendimento. Use esse principio como um filtro simples:
antes de agir, pergunte se a decisdo ajuda a cliente e se
também faz sentido para o seu negdcio.

EVITE

® Receita quimica improvisada
® Lixar ou usar produto agressivo
® Garantir recuperacgédo de qualquer dano

® use método oficial

® encaminhe casos duvidosos

Cuidado bem explicado protege a peca e também a confianca na marca.

CAPITULO 27
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A peca escureceu e a cliente ficou preocupada

Renata chamou Marina preocupada depois de perceber que uma peca estava mais escura. Antes de falar em troca ou
defeito, Marina pediu detalhes de uso e explicou o comportamento natural da prata com cuidado.

Minha peca escureceu um pouco. Fiz algo errado?
N&o necessariamente. A prata pode apresentar escurecimento com uso e ambiente.
O que eu fago?

Vou te enviar o video de limpeza da Aquila. Se perceber algo diferente do que aparece ali, me
chama antes de usar qualquer produto.

Perfeito. Eu ia testar uma receita da internet.
Melhor comegar pela orientagédo oficial.
Eu usei bastante e também passei perfume com ela ja colocada.

Esse tipo de contato pode influenciar. Vamos primeiro seguir a orientagéo de limpeza e
conservacao.

E se nao resolver?

Ai vocé me chama de novo e eu verifico o proximo passo pelo atendimento oficial. Nao quero te dar
uma resposta sem avaliar.

Depois de seguir a orientagéo adequada, Renata percebeu melhora no brilho e ficou mais tranquila. Marina evitou
prometer resultado absoluto e manteve um caminho de suporte caso a davida continuasse.

Sua resposta sobre cuidados deixa claro o que a cliente pode fazer e quando deve procurar atendimento?

LICAO DA CENA

Atender divida técnica com calma.

FACA AGORA Assista aos trés videos de cuidados e anote a orientagao principal de cada um.
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BLOCO F - AQUILA ACADEMY

Materiais e videos Aquila

Conteudo educativo pode responder duvidas e ajudar sua cliente a decidir com mais seguranca.

NESTE CAPITULO

e usar Aquila Academy
® integrar videos ao atendimento

® aproveitar materiais oficiais
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Materiais e videos Aquila

Videos curtos funcionam bem para dividas especificas. O Materiais oficiais evitam informacéo desencontrada. Na
ponto central é transformar essa ideia em um critério de pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a comparar
decis@o. Quando vocé sabe o que procura observar, fica situacdes parecidas e aprende com o que funcionou, sem
mais facil agir com calma e explicar sua escolha para a depender apenas da memoria ou da sensacéo do

cliente. momento.

Conteldo pode ser enviado no pés-venda. Use esse Use o material como apoio, ndo como substituto do
principio como um filtro simples: antes de agir, pergunte atendimento. N&o é preciso aplicar de forma perfeita.

se a decisdo ajuda a cliente e se também faz sentido para Comece com uma regra simples, registre o resultado e

0 seu negocio. ajuste conforme sua realidade e o comportamento das

suas clientes.

Na préatica

Salve a pagina Academy nos favoritos
Crie uma pasta com links principais
Envie um conteldo util para trés clientes

O QUE FUNCIONA EVITE

® Fonte oficial ® Baixar e alterar material sem autorizagéo

® Rapidez ® Enviar contetdo sem relacdo com a divida
® Consisténcia ® Usar video para evitar responder

RESUMO EM 1 MINUTO

e use fonte oficial ® salve links

® envie com contexto ® mantenha atendimento humano

DICA AQUILA Quando contetdo e atendimento trabalham juntos, a experiéncia fica mais consistente.
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Um video respondeu a duvida antes da venda

Fernanda estava interessada em uma pulseira, mas tinha ddvida sobre medida. Bianca poderia tentar explicar tudo por
texto; em vez disso, usou um video curto da Aquila como apoio e permaneceu disponivel para interpretar a situacéo da
cliente.

Como eu sei o tamanho?

Tenho um video da Aquila que mostra essa medida. Te envio e, se ficar duvida, fago junto com
VOCé.

Nossa, ficou muito mais claro vendo.

Otimo. O video resolveu a parte visual e eu continuei disponivel para ajudar.

Assisti. Agora entendi onde medir.

Otimo. Faz a medida com calma e me manda. Se ficar em ddvida entre duas, a gente compara.
O video ajudou mais do que eu imaginava.

Contetudo bom economiza explicagdo, mas eu continuo aqui para te ajudar na decisao.

O video néo substituiu 0 atendimento; tornou a conversa mais objetiva. Bianca passou a organizar os materiais oficiais por
tipo de duvida para encontrar rapidamente quando precisava.

Que duvida vocé explica repetidamente e poderia ser apoiada por um conteudo oficial da Aquila?

LICAO DA CENA

Usar contetido educativo.

FACA AGORA Monte sua pasta “Aquila Academy” com os cinco links de video deste book.
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BLOCO F - AQUILA ACADEMY

Checklist final da
revendedora

Antes de buscar mais técnicas, vale confirmar se sua base esta organizada.

NESTE CAPITULO

e revisar fundamentos
o identificar lacunas

o definir proxima prioridade
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Checklist final darevendedora

Avalie produto, atendimento, contetido, estoque e Escolha no méximo trés prioridades. Use esse principio
financeiro. Na pratica, isso reduz improviso. Vocé passa a como um filtro simples: antes de agir, pergunte se a
comparar situacdes parecidas e aprende com o que decisdo ajuda a cliente e se também faz sentido para o
funcionou, sem depender apenas da memaria ou da seu negécio.

sensagdo do momento.

Use o checklist como revisdo mensal. Nao é preciso Celebre evolucao concreta. O ponto central é transformar
aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra simples, essa ideia em um critério de decisdo. Quando vocé sabe o
registre o resultado e ajuste conforme sua realidade e o que procura observar, fica mais facil agir com calma e
comportamento das suas clientes. explicar sua escolha para a cliente.

Na préatica

Marque seu nivel em cada area
Escolha trés melhorias
Defina uma data de revisao

O QUE FUNCIONA EVITE

® Autoavaliacdo ® Querer nota perfeita

® Prioridade ® Mudar tudo ao mesmo tempo

® Revisao ® Comparar sua fase com outra pessoa

RESUMO EM 1 MINUTO

® revise a base ® escolha prioridades

® defina prazo ® acompanhe progresso

DICA AQUILA Organizag&o néo é chegar a um estado perfeito. E saber o que precisa de atencdo agora.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA CAPITULO 29 93



Antes e depois de organizar 0 processo

Depois de algumas semanas usando cadastro, rotina de follow-up e controle basico de estoque, Bianca sentia que
trabalhava de forma diferente, mas néo sabia exatamente o quanto havia evoluido. Marina sugeriu comparar o antes e o
depois.

Ainda tenho coisas para melhorar.

Claro. O que mudou?

Agora tenho cadastro, rotina e sei meus produtos A.

Ent&o vocé ndo precisa estar perfeita para reconhecer evolugao.
Vou escolher s6 trés pontos para 0 proximo més.

Eu ainda tenho muita coisa para melhorar.

Claro. Mas olha o que deixou de acontecer: pedido perdido, cliente sem retorno, pe¢ca comprada
sem registro.

Quando vejo assim, a mudancga foi maior do que eu sentia.

Organizacao ndo elimina trabalho. Ela faz o trabalho produzir informacéo para a préxima decisao.

Bianca anotou trés melhorias que ja estavam funcionando e apenas duas prioridades para o més seguinte. A reviséo virou
uma forma de reconhecer progresso sem parar de evoluir.

O que no seu processo atual ja funciona melhor do que ha 30 dias?

LICAO DA CENA

Demonstrar evolugéo.

FACA AGORA Faca o checklist final sem tentar “acertar”. Use-o para decidir o proximo passo.
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BLOCO F - AQUILA ACADEMY

Pr dximos passos

O valor deste book aparece quando uma ideia vira comportamento repetido.

NESTE CAPITULO

e transformar contetdo em agéo
® manter aprendizado

e usar Aquila como apoio
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Pr dximos passos

Escolha uma melhoria para esta semana. Use esse
principio como um filtro simples: antes de agir, pergunte
se a decisdo ajuda a cliente e se também faz sentido para
0 seu negocio.

Use Academy e materiais oficiais. O ponto central &
transformar essa ideia em um critério de decisédo. Quando
vocé sabe o que procura observar, fica mais facil agir com
calma e explicar sua escolha para a cliente.

Na préatica

Defina sua acao de amanha
Marque revisédo em 30 dias
Escolha um capitulo para reler

O QUE FUNCIONA

® Acdo pequena
® Revisao
® Continuidade

RESUMO EM 1 MINUTO

® comece por uma agéo

® revise seu processo

DICA AQUILA

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

A proxima cliente ndo precisa encontrar uma revendedora perfeita. Precisa enco
preparada e confiavel.

Volte aos capitulos conforme a necessidade. N&o é
preciso aplicar de forma perfeita. Comece com uma regra
simples, registre o resultado e ajuste conforme sua
realidade e o comportamento das suas clientes.

Compartilhe davidas com a equipe Aquila. Na pratica, isso
reduz improviso. Vocé passa a comparar situacdes
parecidas e aprende com o que funcionou, sem depender
apenas da memdria ou da sensac¢éo do momento.

EVITE

® Esperar motivacdo
® Tentar aplicar tudo hoje
® Guardar o book sem executar

® continue aprendendo

® use a Aquila como apoio

r uma revendedora atenta,

CAPITULO 30
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A proxima cliente comeca hoje

Ao terminar o contelido, Bianca percebeu que tinha dezenas de ideias anotadas. A vontade era reorganizar tudo de uma
vez, mas ela lembrou da principal licdo da jornada: uma melhoria aplicada vale mais do que muitas inten¢cdes acumuladas.

Eu poderia passar mais uma semana planejando.

Ou pode aplicar uma coisa amanha.

Vou comecar pelos follow-ups e pela ficha de cliente.

Perfeito. O curso termina aqui, mas o trabalho comeca na préxima conversa.
A préxima cliente comeca hoje.

Qual é a primeira acdo, bem especifica?

Amanha cedo vou retomar trés clientes que ficaram sem préximo passo e atualizar as fichas depois
de cada conversa.

Otimo. E quando terminar?

Escolho a préxima melhoria. Sem tentar refazer o negécio inteiro em um dia.

Bianca fechou o material com uma lista curta para o dia seguinte. O fim do curso ndo precisava parecer uma concluséo;
podia ser simplesmente o come¢o de uma rotina mais consciente.

Qual é a Unica agao deste book que vocé vai colocar na agenda antes de fechar esta pagina?

LICAO DA CENA

Fechar com acéo concreta.

FACA AGORA Escreva a agdo concreta que vocé fara amanha antes do meio-dia.
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Paginas para usar nodiaadia

Checklist - Estou pronta para comecar ?

Tenho uma meta mensal
Sei quanto posso investir
Tenho cadastro de clientes
Uso WhatsApp organizado
Registro vendas e estoque

Conheco o basico de Prata 925

Minha meta mensal

Faturamento que quero buscar: R$
Ticket médio atual: R$
Numero de vendas:

Acdo principal da semana:

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA FERRAMENTAS
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Paginas para usar nodiaadia

Perfil das minhas 3 principais clientes

Cliente 1: estilo / ocasiao / faixa de valor
Cliente 2: estilo / ocasido / faixa de valor

Cliente 3: estilo / ocasiao / faixa de valor

Meu mix inicial

Classicos:

Novidades:

Presentes:

Complementos:

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA FERRAMENTAS
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Paginas para usar nodiaadia

Checklist defotografia

Joia limpa
Lente limpa
Luz natural
Fundo simples
Foto de detalhe
Foto no corpo

Video curto

Checklist de WhatsApp

Foto e descri¢éo profissional
Catalogo atualizado
Etiquetas

Status util

Follow-ups registrados

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA FERRAMENTAS 100



Paginas para usar nodiaadia

Calendario de contelido

Produto
Bastidor
Dica

Prova social
Oferta
Cuidados

Combinagéo

Fichadacliente

Nome / WhatsApp
Cidade

Aniversario
Tamanho de anel
Tamanho de pulseira
Estilo

Ultima compra

Préximo contato
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Paginas para usar nodiaadia

Controle ssmples de estoque

Cadigo / peca
Entrada
Venda

Saldo

Classificagdo A/B/C

Controlefinanceiro basico

Vendas

Custos das pegas
Despesas
Recebido

A receber

Saldo para reposigéo
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Paginas para usar nodiaadia

Produtos campedes / parados

A - vende muito
B - vende normalmente
C - vende pouco

Acéo para itens C

Calendario anual devendas

Data
Objetivo
Produtos

30 dias antes
15 dias antes

7 dias antes
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Paginas para usar nodiaadia

Planejamento semanal

Atendimento
Contetido
Follow-up
Estoque

Financeiro

Checklist de pos-venda

Confirmar entrega
Perguntar satisfagédo
Enviar cuidado
Registrar retorno

Definir préximo contato
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Paginas para usar nodiaadia

Plano de 30 dias

Semana 1: organizar
Semana 2: fotografar e comunicar
Semana 3: vender e acompanhar

Semana 4: revisar

Plano de 90 dias

Dias 1-30: ORGANIZAR
Dias 31-60: VENDER

Dias 61-90: CRESCER
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Scripts para adaptar ao seu jeito

Use como ponto de partida. Personalize, mantenha contexto e respeite a resposta da cliente.

Oi, [nome]! Separei algumas pegas que combinam com o estilo que vocé costuma gostar. Quer
gue eu te envie trés opgdes?

Esse modelo estd por R$ . Se quiser, também posso te mostrar uma opgao parecidaem
outra faixa para vocé comparar.

Oi, [nome]! Chegaram novidades e lembrei de vocé por causa daguele estilo delicado que vocé
gosta. Quer ver duas opgdes?
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Scripts para adaptar ao seu jeito

Use como ponto de partida. Personalize, mantenha contexto e respeite a resposta da cliente.

Oi, [nome]! Passando s6 para saber se ficou alguma divida. Se quiser, separo aternativas em
faixas diferentes para vocé comparar.

Oi, [nome]! Queria saber se deu tudo certo com sua pega e se Vocé gostou. Se quiser, te envio
um cuidado rapido para manter o brilho.

Oi, [nome]! Passando parate desgjar um feliz aniversario. Que seu novo ciclo sgjalindo! Se
precisar de gjuda com algum presente ou pega especial, estou por aqui.
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Scripts para adaptar ao seu jeito

Use como ponto de partida. Personalize, mantenha contexto e respeite a resposta da cliente.

Fico muito feliz que vocé tenha gostado. Se lembrar de alguém que também goste desse estilo,
pode meindicar. Vou atender com o mesmo cuidado.

Oi, [nome]! Aquele model o que vocé tinha gostado voltou. Quer que eu te mande umafoto
atual antes de eu divulgar?

Recebo esse model o nos proximos dias. Se vocé quiser, posso te avisar assim que ele chegar
para vocé ver com calma.
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Scripts para adaptar ao seu jeito

Use como ponto de partida. Personalize, mantenha contexto e respeite a resposta da cliente.

Tenho poucas unidades desse modelo neste momento. Se vocé ja estava decidida, posso
verificar disponibilidade para vocé agora. Sem problema se preferir esperar.

Oi, [nome]! Faz um tempinho desde nossa Ultima conversa. Chegaram pegas no estilo que vocé
costumava escolher e lembrei de vocé. Quer ver?

Claro! Para eu te gjudar melhor: é presente para quem, qual ocasido e em que faixa de valor
VOoceé quer ficar?
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Scripts para adaptar ao seu jeito

Use como ponto de partida. Personalize, mantenha contexto e respeite a resposta da cliente.

Se vocé quiser conhecer as pegas com calma, posso te orientar sobre o showroom da Aquilaem
Guaporé e o melhor canal para atendimento.

A Prata 925 pode escurecer naturalmente. Vou te enviar o material oficial da Aquilacom o
cuidado indicado para vocé fazer com seguranca.

Para confirmar o tamanho, vamos usar uma medida de referéncia. Se vocé tiver uma peca que ja
usa, eu te explico como comparar com o guia correto.
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A formula que evita mensagens roboticas

CONTEXTO + BENEFICIO + PERGUNTA

“Oi, Ana! Lembrei de vocé porque chegaram modelos delicados parecidos com aquele brinco que
vocé levou. Quer que eu te envie trés opgcbes?”

PREFIRA
o 77 ® pergunta simples
e “Vai querer ou nao?” e opcOes relevantes
e urgéncia falsa e liberdade para decidir
® mensagem em massa sem contexto e informacéo util
e insisténcia depois de uma recusa clara e tom natural
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Aprenda vendo

Aponte a camera do celular para 0 QR Code. Os links também ficam clicaveis no PDF.

Como limpar Prata 925

Cuidados basicos e recuperacao de brilho.

Limpeza de pecas delicadas

Ateng&o extra para anéis e pecas menores.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA AQUILA ACADEMY


https://aquilajoias.com/assets/videos/revendedores/limpeza-prata-925.mp4
https://aquilajoias.com/assets/videos/revendedores/limpeza-pecas-delicadas.mp4

Aprenda vendo

Aponte a camera do celular para 0 QR Code. Os links também ficam clicaveis no PDF.

AQUILA ACADEMY - GUIA DA REVENDEDORA

Prata escur ecida

O que observar e como orientar.

Como medir pulseira

Referéncia visual para tamanho.

AQUILA ACADEMY


https://aquilajoias.com/assets/videos/revendedores/prata-escurecida.mp4
https://aquilajoias.com/assets/videos/revendedores/tamanho-pulseira.mp4

Aprenda vendo

Aponte a camera do celular para 0 QR Code. Os links também ficam clicaveis no PDF.

Pulseira de berloque

Como orientar escolha de tamanho.

Canais Aquila

WHATSAPP E-COMMERCE
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https://aquilajoias.com/assets/videos/revendedores/tamanho-pulseira-berloque.mp4

Meu plano de 30 dias

Use esta pagina no papel ou escreva por cima do PDF em seu aplicativo de notas.

Minha meta principal:

Cliente que quero atender melhor:

Acéo comercial desta semana:

Conteudo que vou publicar:

O que vou medir:
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Dias 1-30 - ORGANIZAR

Use esta pagina no papel ou escreva por cima do PDF em seu aplicativo de notas.

Cadastro de clientes

WhatsApp Business

Estoque

Fotos

Meta e rotina
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Dias 31-60 - VENDER

Use esta pagina no papel ou escreva por cima do PDF em seu aplicativo de notas.

Contatos com contexto

Indicagdes

Conteudo

Follow-up

P6s-venda
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Dias 61-90 - CRESCER

Use esta pagina no papel ou escreva por cima do PDF em seu aplicativo de notas.

Recompra

Parcerias

Ticket médio

Mix

Anédlise de produtos
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ENCERRAMENTO

VOCE nao precisa
fazer tudo de uma vez.

Escolha uma melhoria. Aplique. Observe. Ajuste. Repita. Uma revendedora
profissional ndo é aquela que sabe tudo; € aguela que aprende, registra e cuida da
experiéncia da cliente.

AMANHA, ANTES DO MEIO-DIA, EU VOU:

A proxima cliente comeca hoje.



AQUILA ACADEMY

Joias que encantam.
Par cerias que fazem negocios cr escer em.

WhatsApp oficial: +55 54 9270-6368

Aquila Joias - Guaporé/RS
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