


12ª Posição. Artigos para as Festas

Não é um mistério o facto de que estes tipos de produtos fluam à larga. Não
somente festas para crianças e Halloween, mas ousaria dizer que este é um
sector totalmente em crescimento, que abarca dentro de si também
categorias especificas de criativos e artistas que poderão propor à vossa
clientela e da qual ganhar um Bónus económico pelas suas prestações.
Portanto, além dos vossos produtos, poderão oferecer uma gama infinita de
alternativas às habituais festas e isto proporcionar-vos-á muitos clientes.
Vamos dar livre curso à fantasia, pois!
 

 



Por que o público compra um produto similar? Qual é o estímulo que o
instiga a fazê-lo?

Pois bem, esta é uma pergunta fácil. Fazem-se festas para divertir-se, para
festejar uma ocasião, para encontrar pessoas.

Por sorte hoje os tempos estão a mudar e a palavra Festa não se correlaciona
mais apenas aos Aniversários ou Comunhões. Hoje as Festas fazem-se
muitas vezes, muitíssimas vezes e sempre mais. Não ocorre que haja O
Festejado, e basta às Festas exclusivamente para crianças! Hoje ajunta-se
mesmo até para dançar, entreter as pessoas...e fazer novos encontros. A
barreira da idade? Quebrada. Os idosos participam com todo o gosto, e não
só às festividades do próprio aniversário do matrimónio. Depois da Covid, o
entusiasmo de encontrar-se em conjunto está levando a um verdadeiro
aumento das Festas e nesse sentido de tudo o que a elas está correlacionado.
Está claro que há também períodos de picos, tipo Halloween, o verão e as
Comunhões.

Mas vos garanto que, se souberem estimular, bem cedo à gente agradará a
ideia de festejar com frequência e bem. Se no inverno faz-se no lugar
fechado, no verão faz-se no espaço ao ar livre. Se as discotecas fecham,
ajunta-se nos círculos privados. E o que dizer dos ginásios com o catering?
Numa palavra, um verdadeiro maná do céu que apresenta pouquíssimas
diversificações. Atualmente a concorrência não irá vos desapontar. Puxem
apenas pela cabeça para encontrar o artigo mais adequado, propor aquele
tendencioso e um bando de artistas e animadores que dão brio e entusiasmo
às festas dos vossos clientes.

1º Motivo. O inabalável festejo da Ocasião. Nunca passará da moda e requer
artigos e produtos que colocam sempre em primeiro plano o Festejado, com
os outros de segundo plano. Neste caso seguir as preferências do
protagonista são imperativas. E elas mudam em conformidade a idade.

2º Motivo. Entreter as crianças. Seja Natal ou festa da Assunção, entreter as
crianças é sempre uma necessidade e um prazer para os progenitores e um
grande compromisso para os profissionais do sector.

Se quiserem um conselho neste campo NÃO SE PODE VACILAR.
Ofereçam material atoxico, adequado às idades das crianças, que não
contenha substâncias perigosas e que sejam suficientemente grandes para



não poder engoli-las. E se sugerirem um animador, que seja sério, com
experiência e muito paciente. Basta pouco para que a festa degenere em
tragedia, quando as crianças forem muitas. Logo, material de ótima
qualidade, a todos os níveis!

3º Motivo. Entreter a si próprios e aos amigos, travar novos conhecimentos.
Os jovens, sobretudo, amam fazer festas em discotecas, caves, em ginásios e
em todos aqueles lugares onde possam ajuntar-se em santa paz para
conhecer-se, namorar...e apalpar-se um pouco. Às tantas alguém ficará
escandalizado mas, com a condição de não exagerar, um pouco de bom sexo
é preferível do que a droga e álcool, não acham? E depois, quem de nós
nunca aproveitou algumas festas para ter muita intimidade com a pessoa
amada? As festas não se fazem eventualmente também para isto? Neste caso
a vossa tarefa será ao todo repouso: o entretenimento, os rapazes o farão
sozinhos, vocês limitam-se a fornecer luzes coloridas, refletores, jogos de
agua...e um bom serviço de catering.   

Há pois um nicho para não subestimar: as Festas da aldeia, que por sorte
estão a voltar, depois do encerramento da Covid. Se conseguirem engatar as
administrações locais e fornecer ótimos serviços de iluminações, boa comida
e artigos divertidos, como também propor excelentes artistas, abrir-se-á
diante de vocês um mundo infinito de possibilidades, que poderiam renovar-
se todos os anos. Engatem-se às pro Loco: aqui terão alguma maçada, mas se
conseguirem vocês irão tirar proveito, eles também e mais farão por outro
lado uma belíssima figura...que num povoado é a coisa que conta mais.

Outro nicho: os Encontros de cambistas, de cuckold...numa palavra, de sexo.
São cada vez mais difundidos e é uma moda que está a afirmar-se. Aqui
claramente o género de artigos solicitado flui muitas vezes nos sex toys e
num certo género de roupa...mesmo assim há espaço também para quem
tenha que fornecer apenas artigos para o entretenimento e o catering.

No que tange a solicitação de artistas...ora pois, esta é um nicho onde é
preciso especializar-se e com galhardia e reserva. Mas tira-se proveito. A
escolha cabe a vocês. Os produtos que se deve oferecer são praticamente
infinitos. Eles variam um pouco, um do outro e só no estilo. Uma festa para
crianças irá necessitar claramente de artigos ligeiramente diferentes daqueles
para uma festa de graduação, mas a substancia será sempre a mesma.



1º Motivo. Festejo da ocasião. Pequenas velas, prendas como surpresa,
luzes coloridas, Cartões de parabéns, Flores, Velas, Grafitos, Papel presente,
trombetas e cotilhões, Bomboneiras, Trajes, Pratos de papelão, chapeuzinhos
para festas, brincadeiras, Penduricalhos, Saquetas de rebuçados, Balões,
Decorações para bolos/gelado, Material escolar...e assim por diante.

2º Motivo. Entretenimento para crianças. Aos supracitados acrescentem o
que se pode encher, jogos de agua, bonecos, mimos como surpresa,
encenação de marionetas, balãozitos para manipular, instrumentos
musicais...e eventual aluguer de brinquedos por fazer ao ar livre, baloiços,
carrosséis, futebol de mesa, tapetes em forma de mola, gaiolas com
bolinhas...ou jogos de mesa, quadros, cores pintáveis com os dedos,
bonecas...em suma, a lista continua.

3º Motivo. Entretenimento juvenil ou para travar conhecimento. Aqui
entra sobremaneira em jogo a idade dos participantes. Os jovens irão
precisar de objetos alegres e românticos, boa musica...mas também de
bilhetes e pequenas placas coloridas de sinalização, copos luminosos, globos
para discoteca e boas coisas para comer. Os mais grandinhos irão apostar na
atmosfera, portanto luzes difundidas uniformemente e boa comida, mas
também quinquilharia para ofertar, artistas, e quiçá cartas em pergaminho
sobre as quais terão escrito pensamentos de amor ou poesias. As festas na
piscina são cada vez mais difundidas: adaptam-se. Os jogos de água?
Agradam a todos. Não irão acreditar, mas cada vez mais pessoas dirigem-se
aos vendedores de artigos para as festas para...os fogos pirotécnicos. Se não
tiverem as justas licenças procurem sempre uma lista de alguém que faz os
fogos como profissão e não vacilem.

Quais são as eventuais categorias ou subcategorias deste produto, das
quais poder alcançar como complemento?

Já falamos praticamente delas. Na prática as Festas precisam destas coisas:

Uma estrutura adequada, se não se usa a própria casa.

Um apetrechamento cénico, quiçá temático.

Uma boa iluminação, muito cenográfica.

Boa comida, e daí um buffet ou um serviço de catering.



Artigos adequados ao tipo de festejo: o bolo, se é um aniversário. Os
artigos que se podem encher se forem crianças. Mas também os
pergaminhos, quando se trata de uma graduação. As taças, quando se trata de
festas desportivas. Em suma, estamos entendidos.

Entretenimento. Pois artistas, que podem ser animadores, cantores,
ilusionistas, manipuladores de balãozitos... Mas também filmes, ecrãs
gigantes, karaoque... E lojas de brinquedos, para grandes e petizes.

Musica. Daí colunas, altifalantes, técnicos-áudio, palcos móveis, etc.

Tudo o que faz parte destas subcategorias pode ser fonte de novo ganho.
Tenham sempre relações colaborativas com agências de espetáculos,
técnicos de luz, profissionais do sector que possam satisfazer todas as
exigências. E depois engatas-te com estruturas alternativas não
excessivamente custosas, tabernas, cantinas, discotecas, vivendas de
privados dispostos a alugar alguns espaços ao ar livre...e por que não?
Também castelos.

E depois tipógrafos, serviços de catering (hoje é necessário ter um
cozinheiro na própria casa que cozinhe para todos). Pastelarias, lojas de
bomboneiras e placas e gerentes de streetfood. Muitos hoje preferem servir-
se destas camionetas que chegam ao jardim já organizados e das quais os
hospedes podem adquirir sandes e bebidas. Ou geladarias ambulantes,
carrinhos de mão com batatas fritas e popcorn, algodão doce. Sigam as
correntes alternativas: são as mais apreciadas.

Como posso atrair o cliente para comprar comigo, mais que com os
outros?

O facto de que tu tenhas um sítio web ou uma vitrina para enfeitar, não
perder de forma alguma de vista uma coisa: as festas são ocasiões de
diversão, onde tem a primazia os jogos, luzes, cores e emoções. A tua loja
terá que representá-los ao máximo, atrair com a promessa de relaxamento e
satisfação.

Tens de investir nos sonhos da tua clientela e te esforçares para que os tais
seus momentos de satisfação venham vividos ao máximo. É escusado dizer
que aqui a imagem e a gráfica irão contar muitíssimo, e serão a chave do teu
sucesso. Uma boa vitrina quer física ou virtual não importa, deve ser



confecionada à base de emoções. Assim sendo, livre curso às cores vivas,
aos sabores doces que levam os idosos a serem crianças de novo, o futurista
para os petizes grandinhos e fantasia em grandes quantidades para os petizes
na sua tenra idade. Tudo condimentado com romantismo e poesia, que nunca
dececionam.

Para a pesquisa web as palavras-chaves rodadas e seguras são as seguintes:

Música para matrimónios, música para festas, aniversários, brinquedos

Festas divertidas, animação para crianças, aniversario de matrimonio,

Halloween, jogos de água, jogos para as férias, dança, danças sociais,
ferias, tapetes elásticos, bolinhas coloridas

Encontros, receções, snack, catering, artigos para discotecas, música dance,
comunhões, crismas.

Aqui as histórias não contam: foca-se para mostrar o produto,
acompanhando por entusiásticas descrições daquilo que serve e da diversão
que pode proporcionar. Poucas, simples frases, capazes de suscitar
entusiasmo e curiosidade.

Imagens e documentários de gente que festeja, no lugar fechado e ao ar livre,
com os cotilhões e os artigos adquiridos por vocês. Crianças felizes que
brincam na piscina, no tapete elástico e os carrosséis, mas também bolos de
aniversário, pequenas velas e luzes latejantes.

Elenquem os numerosos serviços que oferecem, os profissionais, as
locations a que estão agrupados, as agencias. Em poucas palavras, deixem
maravilhado a clientela com uma vasta gama de produtos dentre os quais é
possível escolher, sem oferecer MUITO, porque provoca caos, nem POUCO,
porque provoca abjeção. Tentem colmatar qualquer pedido possível, resolver
problemas, sugerir ao melhor.

Oferecer preços justos: a qualidade paga-se, mas não se furta por cima dela.
Furtar numa festa será percebido pela clientela como uma autêntica heresia:
é o momento em que se sentem mais vulneráveis e crianças, portanto
esperam no mínimo para aquele dia que esteja tudo lindo e perfeito. Uma
festa bem conseguida será percebida como esplendida. Vice-versa, qualquer
problema ou assim como algo abaixo das próprias expectativas tornar-se-á



uma Tragedia. Se alguém em particular está a oferecer a festa a um outro
qualquer. Não perdoar-vos-ão. Odiar-vos-ão, como se odeia uma má agência
de viagens. Não se esqueçam disso.

As recensões ajudam. Façam que sejam genuínas, porque as mentiras têm
as pernas curtas. Sobretudo, estimulem os vossos clientes a descrever o
sucesso da sua festa, a publicar fotos no vosso sítio e a vangloriar-se por ter
tido a ideia mais genial. Os vídeos? Fluem à larga! Acrescentem
constantemente uns novos. De gente que se diverte com os vossos produtos.
Irão circular grandemente!

Sirvam-se, se fizerem a entrega, de bons correios. Uma má entrega ou uma
entrega chegada atrasado, irá estragar a festa. E todo o vosso trabalho. Por
isso, entrega célere, profissional e tempestiva. Depois, não bastará
reembolsar ao cliente insatisfeito. Se aquele tal artigo não chega a tempo,
ter-se-ão esforçado por nada. NUNCA poupar quando se trata do correio. E
preparem-se para os pedidos da última hora. É um clássico, neste sector. Há
sempre algo a que o cliente não tinha propriamente pensado antes, mas que
ao último momento parece ser absolutamente fundamental. Logo, preparar
uma entrega Express, o Pronto-socorro das Festas.

Como posso atrair para a minha loja o cliente, no oceano da internet?
Como posso fazer para ser encontrado? Quais são as palavras-chaves
que devo usar?

Já respondemos esta pergunta. Mas tenham sempre em mente uma coisa:
neste sector não há diferença entre o sítio web e uma loja na cidade. Terão
que fazer de qualquer modo publicidade via internet. Uma loja de artigos
para fazer festa sem um sítio web, bem feito e luminoso, está destinado a
fracassar. Fotos, fotos em abundancia dos artigos, e vídeo. Poucas
explicações, mas bem detalhadas e a ilusão da satisfação que irão
proporcionar à vossa clientela.

Como posso gratificar e/ou premiar o cliente, de forma que uma vez
comprado comigo voltar a fazê-lo?

O desconto é sempre uma boa coisa, mas as festas não se vendem a quilos e
pode acontecer por acaso que venhas a passar algum tempo, entre uma festa
e a outra. Portanto, a oferta bónus deve ser feita de imediato, à primeira
ocasião que irão travar conhecimento com o vosso futuro cliente. A



fidelidade não conta, mas passar a palavra sim: o cliente satisfeito far-vos-á
uma boa publicidade no seio dos parentes e amigos, sem contar que quem
participou à festa e divertiu-se virá provavelmente ter convosco para
organizar a sua. O bónus mais procurado são pequenas quinquilharias,
algumas lembranças pequenas da festa, como pequenos dispositivos USB
para PC, os sempre novos porta-chaves, pequenos alfinetes, mas também
uma foto dos participantes à festa, na sua linda pequena moldura, será muito
apreciado. Assim um desconto nos bilhetes de convite da vossa tipografia
amiga ou uma bela confeção grátis de papel presente. Sigam a festividade: se
é Natal, uns choupos brancos ou umas confeções de decorações por medida
será um bom bónus. Igualmente, em Halloween as brincadeiras nunca
bastam. Oferecer um bom álbum para as fotografias ou também um vídeo
sobre a forma como decorar os bolos, aprontar o lugar para os jogos,
embrulhar as prendas. Ofereçam, incluso no preço, um pequeno espetáculo
de balões. Ou de marionetas. Quanto mais compram artigos convosco, maior
será o bónus.

Resumindo, não poupem. A avareza, neste sector, é severamente banida!
 

 

 

 

 

 

 

 

 



11ª Posição. Telefones e videojogos

Estão a baixar em grau elevado nos últimos tempos, mas mantem-se. O
motivo da redução das vendas está na sua acessibilidade mesmo
gratuitamente e online, e nas tendências que estão a mudar. Joga-se nas redes
sociais, mas por sorte (alguns vendedores) joga-se mesmo sozinho. É inútil
dizer que o mercado dos porno-jogos flui grandemente e hoje conquista um
público variegado, até feminino. Também o mercado dos jogos didáticos está
a aumentar, por isso se entre os videojogos compreenderão não só aqueles
mais populares mas também aqueles destinados às crianças, poderão efetuar
boas vendas. Por sorte a publicidade das grandes marcas ajuda e aplana o
caminho. Vocês deverão apenas ficar atentos às novas marcas ou modelos de
telemóveis e às novas esquisitices tecnológicas a chegar. O virtual e o 3 D
são a chave, os Avatar um pouco menos.



Se quiserem a minha opinião, não concordo tanto assim nesta décima
primeira posição, estabelecido na base mundial.

Para os videojogos não se mantem provavelmente na devida conta das
vendas internas, ou seja aquelas que os jogadores fazem enquanto jogam
para ganhar algumas vantagens sobre outros concorrentes ou simplesmente
para embelezar e dotar de armas a própria personagem, (que são pois as
vendas mais consistentes). Seja como for, considerem que para os finais de
2022 conjetura-se que este mercado irá superar os 200 milhares de dólares
de lucros, portanto façam as contas.

Por que o público compra um similar produto? Qual é o estímulo que o
instiga a fazê-lo?

Para os telemóveis a resposta é automática: têm uma utilidade real, mudam-
se facilmente e é fácil dotá-los de cada espécie de app ou instrumentos, que
se podem vender à parte. Logo, dinheiro garantido e entradas continuativas,
se bem que por sorte (?) o pesadelo das intermináveis filas diante da loja
para açambarcar-se o último modelo de celular já não se verifica. Hoje
adquire-se mais conscientemente e tende-se também para gastar menos. Daí,
quem compra um novo celular o faz por motivos mais racionais, do que
antes, e pretende a qualidade, uma memoria expansível e a possibilidade de
inserir nela vários app. É inútil dizer que um celular hoje deve
necessariamente fazer fotos e vídeos de altíssimo nível, fazer ótimas selfs e
poder navegar rapidamente em toda parte. Informem-se sobre os modelos de
tendência e forneçam cover de acordo com o padrão dominante: irão vender
como o pão.

Diferente é o discurso de quem adquire videojogos. Aqui as motivações são
antes pelo contrário que racionais, ou melhor afundam as raízes no desejo de
desligar a ficha mas também e acima de tudo de voltar a ser crianças e
maravilhar-se diante das novidades tecnológicas, que diminuem cada vez
mais a barreira divisória entre o mundo real e aquele virtual.

Na prática, este tipo de utilizadores pretende jogar colocando objetivos a
breve trecho, que os satisfazem e gratificam.

Querem um arrepio ao sentir-se vencedores em alguma coisa, e em particular
nas partidas difíceis com os outros.



Querem evadir-se da realidade.

Relaxar sem propriamente ficar estatelado num sofá.

Fazer uma deslocação com a personagem dos seus sonhos, em particular se a
sua vida é monótona ou pouco gratificante.

Existe por conseguinte o papel da fantasia, que essencialmente nos jogos de
competência e nos videojogos porno tem uma grande importância.

A baixar os videojogos com o final por inventar ou modificar: coisa vista e
revista, pouco adequada a um público habituado a ser espectador da própria
vida.

Por sorte a escolha é vastíssima e pode-se realmente pairar entre milhares e
milhares de assuntos e níveis de dificuldades. Certifiquem que estejam a
satisfazer todos os bolsos mas mantenham de lado uns bons antiquados
videojogos de outras épocas, quiçá na sua confeção original: vendem-se
muito bem e não só aos colecionadores.

Quais são as eventuais categorias ou subcategorias deste produto, por
meio das quais possa-se alcançar como complemento?

Pois bem, é fácil: tudo o que a tais produtos está correlacionado. Mas vão até
MAIS ALÉM. Procurem o elenco dos torneios e das partidas a nível
nacional e internacional a que os vossos clientes poderiam querer participar,
revistas especializadas (de papel ou virtuais) em que aprofundar o assunto e
permanecer informados sobre os novos jogos e/ou celulares, anúncio
publicitário do ano para baixar, vídeo trailer e as inevitáveis hiperligações de
referência para o cuidado do material, a sua reparação e substituição, e até os
pontos ou grupos (existe muitos online) que fazem trocas de videojogos,
sucateiro de celulares e coisas de género. Melhor ainda, organizadas em
grupo de género no vosso sítio e permitir à vossa clientela de fazer trocas, de
passar-se informações sobre videojogos e comunicar as próprias
experiências.

Recapitulando:

Estojos de celulares, baterias de carga, fichas, fios, visores, app,
auscultadores, auriculares, software, microfones, expansores de memória... E
por aí adiante.



Continuação de videojogos, estojos, confeções como prendas, instalações de
aparelhagens de alta-fidelidade para PC, livros do sector, manuais...e todos
aquelas bugigangas que os jogadores podem adquirir para melhorar a própria
pontuação, granjear vantagens durante o jogo e dotar o próprio avatar.

Façam funcionar a fantasia! A propósito: é boa norma, assim que um utente
terá adquirido um videojogo convosco, oferecer-lho de imediato um outro. À
merce do entusiasmo, dificilmente conseguirá resistir. Ofereça-lhos um
pacote, quer homogéneo como diversificado: vai funcionar. Aqui estão
alguns dos mais procurados:

Desporto, Jogos de mesa, jogos com as cartas, Jogos de casino

Jogos de interpretação de personagens destinados às crianças, Estratégia,
Guerra

Quebra-cabeças para a aprendizagem de palavras, trivia acima de tudo

Ação, Combate, Simulação, Multijogador

Aventura, carnival Racing, Árcade/Clássico

Como posso atrair o cliente para comprar comigo, mais que com os
outros?

Aqui a gráfica é fundamental. O utilizador, quando for a chegar no teu
sítio/loja, irá precisar de perceber já a partir do primeiro impacto quem és, o
que vendes e se és interessante. As cover, os vídeos trailer, as frases que
exaltam os teus produtos devem necessariamente impactar com a
curiosidade do utilizador e satisfazê-lo ao primeiro lance. Quem é entendido
por videojogos sabe que a velocidade ma apresentação das imagens é tudo.
Conecta sempre os videojogos aos celulares compatíveis, ou melhor se poder
tenta vende-los em conjunto.

Aqui estão algumas inspirações:

Personagens populares do jogo. (desenhos animados, pessoas, avatar,
criaturas, etc.)

Cenas do jogo. (níveis, imagens introdutórias, etc.)

Personagens famosos em que se baseia o jogo. (atletas, celebridades,
profissionais, etc.)



Coisas famosas em que se baseia o jogo. (carros de corrida, carros armados,
armas, instrumentos, etc.)

As histórias vendem videojogos.

Na maior parte das newsletters que são enviados aos clientes, mas também
nos anúncios publicitários mediáticos, há sempre uma mini história que os
anunciantes usam para atrair o utente ao produto. Serve para operar uma
passagem com as personagens do jogo e para estimular a fantasia.

Não esqueça: neste sector, a compenetração é tudo.

Aqui estão algumas boas tramas:

Um vídeo trailer do videojogo.

Uma breve passagem de vista que ilustra as várias fases e níveis do jogo.

Clipes musicais extraídos no videojogo.

Um e-book com a trama do jogo.

A história de como foi criado o videojogo.

Upsell e backend de produtos destinados à venda com os videojogos.

Quanto maior for a variedade de acessórios dos quais o videojogo está
dotado, maiores serão as suas probabilidades de venda.

Sem sombra de dúvida, mesmo as keywords têm a sua importância. Elas
devem enaltecer o produto, focando nas suas qualidades essenciais. O cliente
deve ter uma ideia daquilo que aqui irá encontrar a partir dos adjetivos
qualificativos dos quais vais fazer bom uso ou umas frases para o efeito,
tipo:

Gráfica excelente, efeitos sonoros reais, fantástica continuação

Boa trama, música extraordinária, muito aliciante

Fantástico gameplay, simples para usar, níveis fantásticos

Navegação fácil, movimento fluido e divertido, divertimento assegurado

Realidade virtual fantástica, níveis excecionais de jogo, personalização
possível, efeitos incríveis.



Se conseguires oferecer à tua clientela produtos novos, que refletem e
orientam os gostos do público, simples para usar mesmo para os
principiantes mas com uma excelente gráfica, (e a bom preço) terás o boom
de vendas.

E com isto respondemos também à pergunta: como posso atrair para a minha
loja o cliente, no oceano da internet? Como posso fazer para ser encontrado?
Quais são as palavras-chaves que devo usar? Mas quero acrescentar outras
palavras-chaves que poderiam ser-te úteis. A palavra videojogos ou
videogames é intercambiável. Use-as ambas. Eu uso de preferência o termo
português, mas aconselho-te para usar o termo videogames.

Videojogos, videogames para pc, videogames para telemóvel, recensões de
videojogos

Novos videojogos, jogar videojogos, antigos videojogos

(sistema) videojogos, videojogos clássicos, videojogos de corrida

Videojogos económicos, videojogos a preço descontado, videojogos árcades

Comprar videojogos rpg, videojogos de combate,

Videojogos de guerra, jogos de interpretação de personagens, videogames
3D,

Os videojogos mais comprados, consolas para videojogos, versões de
videojogos, continuação de videojogos,

Videojogos destinados ao PC aluguer de videojogos, videojogos online

Ofertas especiais, metade do preço, ocasião, videogames free download

Como posso gratificar e/ou premiar o cliente, de forma que uma vez
comprado comigo volte a fazê-lo?

As palavras Oferta Especial, ou Negócio atraem como um íman.
Geralmente todos querem fazer boas compras e ainda mais quando se trata
de videogames, um género de compra não essencial que muitas vezes (mais
do que tu possas crer) acompanha os sentimentos de culpa pelas somas
consideráveis que chegam a ser despendidas. Portanto, oferecer ao utente a
possibilidade de poupar é um bom método.



Não esqueça sempre que o que compele à aquisição dos videojogos não tem
nada de racional. Baseias-te nisto, para as tuas ofertas ou o teu bónus. Por
exemplo:

Quinquilharias e fetiches do jogo (camisolas, adesivos para para-choques,
remendos, etc.)

Descontos, metade do preço, 2 ao preço de 1.

Ofereças a eles um suporte de 30 minutos (sob forma tutorial) para ilustrar-
lhes o jogo e ajudar os menos experimentados a começar.

Ofereças ao utente a possibilidade de levar para a sucata os antiquados
videogames, para fazer a troca com os outros utentes.

Ofereça alguns videogames que já não estão na moda mas atinentes àquele
adquirido. Estará velhinho, mas é vantajoso ter sempre algum a mais, não
achas?
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