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	Experimentação ou degustação

	- Consciência do cliente sobre o produto ou serviço. 
- Usada nos supermercados no lançamento de novos produtos, esse recurso pode ser aplicado a inúmeros negócios. 

- Exemplos: test-drive de veículos nas concessionárias; cortesia de diárias de hotel; amostra grátis de remédios; uso grátis da internet por um mês; envio de jornal por um período grátis etc. 

O objetivo é receber retorno do consumidor e avaliar o que ele achou do produto ou serviço.

	Cartão de visitas

	Nome, endereço, telefone, e-mail, empresa em que trabalha, sexo.


	Conversas pessoais, por telefone, mala-direta, encarte ou e-mail.

	Estimular os clientes potenciais a dar informações sobre uma eventual adesão ao produto, se foram satisfeitas suas expectativas e exigências em relação a preço, qualidade, durabilidade, garantia etc. 
- Avaliar até que ponto o produto ou serviço tem chance de ser comprado pelo potencial cliente.

	Notas fiscais

	- Os produtos ou serviços comprados, freqüência, quantidade. 
- Evolução do comportamento de compras.
Nome, endereço, telefone, e-mail.


	Entrevista com grupos de clientes potenciais.

	- Clientes potenciais que compram de concorrentes são estimulados a opinar sobre o produto ou serviço que a empresa está oferecendo ao mercado. 
- Reunidos num único local, geram informações preciosas do que pensam sobre os produtos e serviços dos concorrentes. 

A condução da reunião deve ser feita por você ou especialista contratado.

	Conversas e pesquisas pessoais por telefone, mala-direta ou e-mail e questionários de avaliação ou sugestões.

	- Questionários objetivos que permitem avaliar o que pensam os clientes, suas reais motivações de compra. 
- O que podem sugerir para melhorar produtos e serviços. 

- Permitem uma análise mais detalhada dos dados socioeconômicos do cliente, tais como: (idade, hábitos de consumo, faixa de renda, tamanho da família, escolaridade etc.).

 


	Pesquisa realizada por instituto de pesquisa.

	- Da mesma forma que é utilizada com clientes existentes, este tipo de pesquisa foca em clientes de marcas concorrentes. 
Para avaliar até que ponto o produto ou serviço é conhecido e se os clientes potenciais estariam dispostos a comprá-lo.

	Painel de clientes

	- Convidar clientes de diferentes perfis para uma reunião. 
- São estimulados por você para falar sobre os produtos, serviços e a empresa em geral. 

As informações obtidas normalmente são de boa profundidade e qualidade.


	 

	 

	Pesquisa realizada por instituto de pesquisa.

	- Aplicada quando são necessários dados precisos e confiáveis para uma avaliação apurada dos clientes e suas intenções de compra e uso. 
- A coleta de informações junto aos clientes, as estatísticas e os resultados são realizados por técnicos. 

As análises e recomendações são estudadas por especialistas.



	


