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FIDELIZE SEU CLIENTE ATRAVES DO
MARKETING DE RELACIONAMENTO

0 CUSTO DE AQUISICAO DE UM NOVO
CLIENTE E SETE VEZES MAIOR DO QUE
0 DE MANUTENCAO
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O Marketing de Relacionamento tem um objetivo maisamplo que auxiliar nasvendas
de sua empresa. Ndo se trata apenas de criar clientes, mas, sim, de estabelecer uma
relacao com o publico-alvo que permita o surgimento de auténticos promotores da
marca ou fas. Portanto, nao se trata de uma estratégia de curto prazo. Muito pelo
contrario, seu objetivo é criar e manter uma relacao continua e, preferencialmente,
progressiva com o seu cliente.

Ao promover um relacionamento continuo e gradualmente mais profundo com um
cliente de um produto basico € possivel, por exemplo, fazer como que ele evolua
para alternativas mais complexas da sua solucao. Assim, vocé gera novas receitas,
fideliza as receitas recorrentes, ganha verdadeiros promotores de sua marca e, o
mais importante, ganha respostas mais rapidas e personalizadas as suas duvidas
e problemas -, com feedbacks mais constantes, o que lhe da a possibilidade de
aprender com sua audiéncia e melhorar continuamente a sua solucado.

A constatacao de que o investimento no Marketing de Relacionamento vale a pena
esta respaldada no fato de que o custo de aquisicao de um novo cliente € hoje, em
media, sete vezes maior do que reter um cliente antigo, o que explica que estejamos
vivendo em um mercado no qual a receita recorrente tem um papel cada vez maior
do que as receitas novas. Ou seja, adotar o Marketing de Relacionamento &, hoje,
uma estratégia sabia para fazer com que uma empresa sobreviva e prospere.
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As formas de desenvolver estratégias de Marketing de Relacionamento na sua
empresa sao muitas e contam hoje com o reforco poderoso dainternet, que permite
a adocao de metodologias como Marketing Digital, Inbound Marketing e Marketing
de Conteudo, blogs, midias sociais e e-mail marketing, além claro de acdes off-line,
como o envio de brindes, por exemplo. O primeiro passo € conhecer mais o seu
consumidor. Essa é a condicao essencial para manter um relacionamento de forma
personalizada, realizar seus desejos, tirar duvidas e obter dele feedbacks sobre
suas solucoes.

O primeiro passo para realizar um planejamento eficaz do Marketing de
Relacionamento é conhecer muito bem sua base de clientes, seus gostos e
necessidades. Vocé pode obter essas informacOes por um software para gestao
comercial, pesquisas de satisfacao, entre outras acdes. O que convencionalmente
chamamos de CRM - Customer Relationship Management tem um papel destacado
nesse processo de coleta e acompanhamento das intera¢des do seu cliente com
sua empresa.

O CRM é um sistema que permite a coleta e gestao de informacfes, garantindo a
sua empresa acesso a dados que |he possibilitem gerenciar e analisar as interacdes
com seus clientes, antecipar suas necessidades e desejos, otimizar a rentabilidade
e aumentar as vendas e a assertividade de suas campanhas de capta¢cao de novos
clientes.

O CRM armazena informacgdes de clientes atuais e potenciais - nome, endereco,
numero de telefone etc. -, e suas atividades e contatos com a empresa, incluindo
visitas a sites, ligacOes telefonicas, e-mails, entre outras interacdes, permitindo a
extracdo de relatorios individuais ou por segmentos.

Esses dados sao valiosos para preparar e atualizar suas equipes com informacdes
dos clientes, historico e preferéncia de compras, permitindo que se possa gerenciar
contas, leads e oportunidades de vendas em um unico local.
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FIDELIZE SEU CLIENTE ATRAVES DO
MARKETING DE RELACIONAMENTO

PARA QUE SERVE O MARKETING Dt
RELACIONAMENTO?

O marketing de relacionamentos se da num sistema de troca que a empresa
estabelece comoformadebuscaracompetitividade alongo prazo. Elevaimuitoalém
de acrescentar um cliente a carteira, sua inten¢ao e criar um adepto a seu produto
um verdadeiro fa. Mas para que essa fidelizacdao se dé, essa ferramenta também
prop0de a oferta de algo unico que extrapola o produto e vira uma experiéncia unica
para o cliente criar uma relacdo mais intima entre o cliente e o produto/servico. E
dar ao cliente um reconhecimento e um status diferenciado que o leve a se sentir
especial, aprofundando e fortalecendo a relacao.

Esta estrategia serve para aproximar o cliente da empresa, nao apenas de seus
produtos mas de seus ideais, da forma como a empresa pensa e age perante a
sociedade. Essa aproximacao ajuda os dois lados: de um lado, o cliente que recebe
uma experiencia unica ou um produto diferenciado, e do outro, a empresa, que
recebe feedbacks constantes e positivos atraindo mais clientes e fidelizando de
forma rapida e continua os clientes. Arecompensa oferecida é apenas a ponte para
algo muito mais complexo.
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Algumas ferramentas estratégicas sao:

Atendimento de qualidade

Uma boa comunicacao com o cliente logo no primeiro contato é imprescindivel
para criar a simpatia do cliente com sua marca. Mas o que faz um atendimento ser
considerado de qualidade? E preciso que se humanize e individualize o cliente. Fazé-
losesentir partedo processo do produto, porexemplo, éumaboa estratégia paraser
adotada natentativa defidelizar seu consumidor. Para muitos um bom atendimento
€ mais importante que o préprio produto, para isso invista na capacitacao de quem
estara na ponta da sua empresa.

Programas de fidelizacao

Outra estratégia muito eficaz que o empreendedor deve investir &€ na criacao de
programas de fidelizacao. Criar uma ferramenta de fidelizacao requer que vocé
estude o seu publico alvo para a criacao de prémios, regras para funcionamento,
pontuacoes, cartdes, software para acompanhamento de tudo que o consumidor
conquistou com o programa de fidelizacao. Sao formas de aproximar empresa e
cliente, aléem de armazenar informacdes sobre habitos de consumo, frequéncia,
premia-lo em seu aniversario e fazer com que ele dé a preferéncia a sua marca - ja
que sabe que depois de uma quantidade de compras tera uma bonificacao especial,
exclusiva para clientes especiais. O programa deve ter uma interface facil e agil
para que ele se torne um aliado do consumidor e nao um problema. Lembre-se:
as pessoas gostam de se sentir especiais, VIPs, partes de circulos exclusivos. Vocé
pode criar categorias no programa de fidelizacao e ate parcerias com eventos onde
apenas os clientes com maior relacionamento com a marca vao poder participar.
Afinal, quem nao gosta de ser mimado?
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Interacao em redes sociais

O investimento nas redes e midias sociais torna sua marca mais visivel e o publico
adora conversar com a empresa para se manter informada das novidades
da marca. A criacdao de material digital tais como videos, posts, campanhas
virtuais com regularidade diaria sdao Otimas estratégias para conquistar um
publico que se mantém conectado e trocando informacBes o tempo todo.
Faca no minimo posts diarios na sua rede social, responda com frequéncia, agilidade
e simpatia as mensagens de seus clientes pela propria rede social e sempre que
possivel publique videos. Para isso, a equipe de criacdao de conteudo digital precisa
ser capacitada e informada para com as novidades e as linguagens que o publico
usa. Em mensagens privadas ou em publico seja sempre cordial e transparente
com seus clientes. Estimule-os a marcar e compartilhar assuntos com amigos. A
indicacao € uma das formas mais eficientes de atrair novos consumidores.

T r
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Criacao de sites proprios da empresa

Nao apenas a criacao de perfis em redes sociais, mas um site proprio da empresa
ainda tem muito valor. O site da empresa € o lugar onde ficam as informacdes fixas,
pesquisas de opinido e pode conter ainda area de acesso do cliente a um perfil
individual. Se for fazer um website, lembre-se de que seu endereco virtual (url) deve
ser facil de memorizacao.

As informacOes basicas que ele deve possuir sao quem é a empresa, seus contatos,
com o que ela trabalha, como ela trabalha, onde atende, seus valores, sua missao. A
carteiradeservicos e produtostambém e muito importante estar disponivel e atualizada.
Hoje em dia, os clientes vém demonstrado mais interesse em conhecer o que estao
consumindo, por isso, é enriquecedor trazer o maximo de detalhes possiveis sobre seu
servico ou produto e sobre responsabilidade social e ambiental. Pesquisas de opinido,
criticas e sugestdes sao importantes para o crescimento da empresa e aproximam o
cliente da marca, entao e relevante haver uma sessao para isso no seus site.
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Para a criacao de perfis individuais, & preciso construir um sistema de facil acesso
e cadastro e com uma boa razao para sua existéncia, priorizando essa estratégia
para sites que venham a ser usados com muita frequéncia, como de entregas,
promocoes frequentes, sistemas de pontuacao para serem conferidos, etc.

Semprelevar em conta aacessibilidade dosite e afacilidade delocalizar ositens nele.
Um sistema de busca eficiente com bons filtros é crucial para grandes catalogos de
opcoes. As promocdes e estratégias de relacionamento com a clientela devem estar
em destaque. Ferramentas como o Google Pages, que mostra dados essenciais
como telefone, endereco e fotos do estabelecimento, podem ser uma porta de
entrada para quem nao quer construir um site completo.

Aplicativos

Tanto no caso da empresa estar cadastrada em aplicativos de massa mais famosos
- muito comuns para delivery de comida, artesanato e vendas de varejo - quanto a

criacdo do seu proéprio app, alguns detalhes devem ser levados em consideracao.
A entrada em aplicativos de massa é uma porta de acesso a clientes novos e no
atendimento dos antigos: eles podem contar com promog¢des unicas, parcelamento
de valores e outras medidas para se destacar em relacao as outras op¢des oferecidas
no aplicativo. Para o uso de apps personalizados deve ser considerado se havera
adesdao, ou seja, se ele ndao sera mais um estorvo para o cliente do que um ponto
favoravel. Grandes empresas investem nisso com promog¢des massivas, mas se ele
nao oferece umrealfacilitador paraocliente, podesetornarumfardoparaaempresa.
Até porque, muitos consumidores ndao tém muito espac¢o para instalar diversos
aplicativos no seu smartphone. Assim, os aplicativos devem ter uma funcionalidade
e uma razao fortes para atingirem o maximo de sua eficiéncia. A ferramenta pode
tambeém oferecer conteudo de cortesia, por exemplo: orientacdes de vida saudavel,
se seu ramo é fitness; dicas de cuidados com as criangas, se seu ramo e familia com
pequenos; mensagens otimistas, se Vocé sua marca prega bem estar; informacdes
sobre eventos que tenham relacao com interesses de seu publico.
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OPERACIONALIZANDO O MARKETING DE
RELACIONAMENTU DE SUA EMPRESA

Operacionalizar é literalmente colocar em operac¢ao, em pratica, um planejamento
gue esta “no papel”. Para isso, o primeiro passo € ter esse planejamento pronto
e bem detalhado, para em seguida reunir os profissionais adequados para cada
tarefa e executar o seu plano.

De posse do perfil dos seus clientes, escolha o formato do seu programa de
relacionamento. Vamos a algumas sugestoes:

> Descontos exclusivos

Na sua propria empresa ou em rede parceria, que pode ser no seu bairro
OU em outras ja estabelecidas, inclusive com entendidades de classe, como
a Ordem dos Advogados, vocé podera oferecer um desconto para quem e
cliente do seu programa de relacionamento. Decida a mecanica de ingresso.
Pode ser a partir de uma compra num valor determinado. E possivel fazer
um cartaozinho com sua marca identificando o cliente que tem direito aquele
abatimento. Isso ajuda o cliente a lembrar de vocé.
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P Servicos especiais

Cortesia no estacionamento, sorteios para quem é do clube de vantagens,
eventos (como pré-estréias de filmes, festas, etc), pre-lancamento de colecao,
degustacao de produtos... S30 muitas as formas de agradar o seu cliente e
fazer ele se sentir diferenciado. Mostre a ele também a oportunidade de fazer
networking - relacionamento com outros seus clientes que podem ser bons
contatos.

P Ineditismo

Em tempos de ultra exposicao em redes sociais, ter acesso a um produto ou
servico antes dos outros rende posts e curtidas. Promova oportunidades para
seu cliente ter uma informacao de um produto antes das demais pessoas e
assim ele poder se destacar entre os amigos. Muita gente valoriza muito ser o
primeiro a ter uma determinada novidade que vai ser a moda da vez.

> Recompensa

Classico, sempre funciona. Restaurantes, saloes de beleza, pizzarias e até
floriculturas usam o método. Vocé oferece uma cartela onde o cliente marca
cada compra ou visita ao seu estabelecimento. Depois de, normalmente, dez
compras, o cliente recebe uma cortesia. Em alguns casos, vale fazer um sistema
mais complexo, com pontuacao. Ou seja, cada real, vale X pontos. E assim isso
vira um cortesia futura.

> Indique e ganhe

Ofereca premiacdes que tragam novos consumidores para a sua marca. Deixe
claro como isso pode funcionar.Se vocé indicar um amigo que fechar negocio,
vOCé ganha alguma coisa. Crie uma rede sélida e faca sua marca crescer.

> Més do aniversario

Outro instrumento antigo, mas muito eficiente, de relacionamento. Oferecer
um brinde, um desconto ou outro mimo no aniversario do cliente. Alem de
tudo, voce faz parte de uma data especial e se torna parte da vida do cliente.

Além destes exemplos, existem muitas outras formas de colocar em pratica e
fazer asinformacdes coletadas de seus clientes ajudarem a estreitar a relacao.
SO lembre-se de sempre pedir autorizacdo para ter estes dados em seus
arquivos e nunca passe isso para outra empresa. Isso pode gerar uma quebra
de confianca e estragar todo o trabalho construido depois de tanto esforco.
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COMO IDENTIFICAR SEU PUBLICO-ALVO

AN

CANAIS D COMUNICAGAQ MAIS

ADEQUADOS

Para tracar o perfil do seu publico alvo, quanto maior o volume de informacdes
gue permitam o detalhamento, mais facil sera elaborar conteudos, ferramentas e

métodos

eficientes para atingi-los.

Veja alguns meios de categorizar o publico:

Geogra

G0

Pela loca

izacao do cliente, seja pais, cidade, bairro e a capacidade de atendé-|os.

Demograficas

A partir de caracteristicas da populacao como etnia, idade, género, nacionalidade,
etc.. Essa é uma das categorias mais importantes para determinar o meio de
comunicagao escolhido, tanto pelos refinamentos de busca atuais das redes sociais,

como pel

o préprio meio de comunicacao a ser escolhido, principalmente pelo fator

etario, de jornais impressos a redes sociais especificas para cada geracao, o seu
publico-alvo tem uma particularidade de consumo de midia que deve ser o fator

principal

na sua escolha.
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Psicografica

Categorizados por estilo de vida, comportamentos, atitudes, tracos psicoldgicos,
esse tipo de perfil € mais importante no como utilizar a midia escolhida do que em
qual sera selecionada.

Outros

Animais de estimacao, particularidades alimentares (vegetarianismo, veganismo),
idiomas de interesse, religiosidade, se usa meios de transporte como bicicletas,
local de trabalho... sdo algumas das informacdes que podem contribuir para ter
um relacionamento mais pessoal e menos generico com seu consumidor.

Assim, percebe-se que o fator central na escolha do canal de comunicacao é a faixa
etariajuntamente com o fator socioeconomico. Com estes pontos bemidentificados,
é possivel determinar qual o meio e qual a mensagem que sera utilizada para uma
comunicacdo mais precisa e, consequentemente, mais assertiva com seu publico.

ApOs ser estabelecida a escolha do modal comunicativo, deve ser definido como
utilizar o meio escolhido. Nesta etapa de definicao de linguagem, os pontos-chave
SA0s as caracteristicas psicograficas do publico alvo. Aqui 0 comportamento do
seu publico e o detalhe a ser observado e como ele se alinha com os valores de sua
empresa, para que haja uma relacdao entre elas. Por exemplo, uma loja de artigos
infantis devera ter uma postura e tratamento de comunicacdao completamente
diferente de uma loja de motos.

Logo, no estabelecimento do meio de comunica¢ao deve ser levado em conta qual
sera utilizado e como sera utilizado, considerando os dados demograficos para
definir qual e os psicograficos e comportamentais para definir o como. Lembre-se
de que chamar o cliente pelo nome ou apelido que o deixa confortavel podera ser
uma excelente abertura para um dialogo simpatico.
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TORNE MAIS EFIGIENTE O SEU MARKETING
Dt RELAGIONAMENTC

Eficiéncia é executar uma tarefa com o minimo de energia dispendida. Para isso o
ideal é conhecer a fundo os desejos de seus consumidores e focar suas energias
nisso. Precisa ser entendido qual a busca dos clientes em relacdao a sua empresa,
qual a sua qualidade de destaque e realca-la.

Seja com a promocdo de experiéncias memoraveis, COmo passeios e eventos,
a oferta de descontos e brindes, é importante conhecer o perfil e os desejos de
seus clientes para fazer seu esforco resultar no melhor resultado. O objetivo do
marketing de relacionamento é indireto. Ele impacta na impressao positiva sobre
sua marca e, essencialmente, na fidelizacao da sua clientela. Quem se sente bem
tratado, lembrado, querido, recompensado e respeitado por uma marca tem muito
mais chance de nao desviar o olhar para a concorréncia.

A palavra “relacionamento” nao aparece aqui a toa. Nao € mais um contrato
meramente comercial. Ao optar pelo marketing de relacionamento, vocé aprimora
as ferramentas de seducao. Se preco e o produto geraram a paixao de seu cliente
pela sua marca, o relacionamento sincero e cordial vai fazer ele aceitar o pedido
de casamento. E depois do “sim” sera preciso manter essa chama ativa, com novas
experiéncias que facam essa relacao ser longa, prospera e feliz.

Conhecer a vontade de seu cliente, saber o que o agrada, o que ele precisa, o que o
alegra, que sonhos ele tem, quais as datas que marcam seu calendario sao formas
de mostrar que sua marca se importa com ele. E isso e primordial para que vocé
saiba o que vai fazer seus olhos brilharem ao pensar na sua empresa.
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COMO USAR O3 PRINCIPAIS INDICADORES
D0 MARKETING DE RELACIONAMENTC
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Osindicadorespodemserdivididosemindicadoresdedesempenho,delucratividade,
ticket medio, nivel de servico, taxa de sucesso em vendas e indice de turnover.

O indicador de desempenho pode ser subdividido em quatro categorias:

Produtividade

Podendo ser hora/colaborador ou hora/maquina, ou seja e relacionado o
usoderecursosemrelacaoaentregafinal parasaber quantosuaempresa
fez de esfor¢o para converter cada venda;

Qualidade

Em sintonia com o indicador de produtividade, ambos buscam exterminar
qualquer desvio do padrao aceitavel no momento da producao;

Capacidade

Mede a capacidade de resposta de um processo;

Estrategicos

Auxiliam na orientacdo da empresa em relacao aos objetivos tracados.
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O valor do ticket médio é o indicador de desempenho que busca entender a
dinamica de vendas, podendo ser observado a partir das vendas em si, do cliente
e do vendedor. E o valor gasto por cada cliente que sai do seu empreendimento
com um negocio fechado. Ou seja, quanto, na meédia, cada esforco da sua equipe
de vendas resulta de entrada no caixa da empresa.

Esseindicadorajudaaentenderse cadaabordagem estadando o melhorresultando,
sabendo oferecer o que seu cliente quer. Conhecendo os desejos e necessidades
de cada cliente, fica mais facil oferecer o que o agrade e, consequentemente, elevar
o ticket médio.

Ataxa de sucesso de vendas ajuda a entender a quantidade de conquistas em cada
negociacao travada, podendo ser medida através da razao entre vendas fechadas
e oportunidades que surgiram. Quer dizer: dos clientes que entraram na sua loja,
seja ela fisica, virtual, catalogo ou vendas por telefone, quantos fecharam algum
negocio? Quando feitas em todas as etapas da negociacao pode se estabelecer
onde esta o ponto principal de perda das negocia¢fes e trabalha-lo melhor. Sua
equipe deve ter em mente que, conhecendo bem o cliente, dificilmente ele saira
sem comprar nada.

O indicador de turnover é a taxa de permanéncia dos empregados, ajudando a
entender fatores internos da empresa, podendo ser calculado com o somatorio
das demissdes com as admissdes divididos por duas vezes o total de funcionarios.
Um colaborador tambéem é um cliente: ele precisa acreditar na marca, conhecé-la e
ser fidelizado. Programas de recompensa também podem ser sucesso entre estes
clientes muito especiais, que sdao 0s primeiros e mais importantes embaixadores
da sua marca.
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COMO O CRM PODE ME AJUDAR NO
MARKETING DE RELACIONAMENTC

Customer Relationship Management, ou gestao de relacionamento com o cliente é
exatamente como o nome propde. Uma maneira de gerir as trocas consumidor-
vendedor a fim de maximizar o desempenho da empresa. E preciso saber que
aguele modelo de empresa que vende gelo pra esquimé nao € mais o ideal. Isso
porque vocé precisa ser util pro seu cliente, oferecendo algo que va fazé-lo querer
voltar depois de uma boa experiéncia e nunca com aquela impressao de que foi
enganado por papo de vendedor. A labia tem seu lugar, mas para oferecer o melhor
para seu cliente.

Apesar de surgir muito antes das ferramentas digitais, a gestao de relacionamento
com o cliente toma uma nova dimensao com a era digital. Atualmente o CRM é
utilizado por meio de softwares que gerenciamarelacao como cliente, buscando sua
satisfacdo e quefidelizacdao por meio da automatizagao e organiza¢ao dos processos
de relacionamento entre a empresa e o consumidor. Isso facilita o controle para
alertar o empreendedor de boas oportunidades.

SEBRAE




g
B

FIDELIZE SEU CLIENTE ATRAVES DO
MARKETING DE RELACIONAMENTO

Com o CRM, a empresa consegue manter um banco de dados sobre os clientes
atuais e potenciais, com informac¢fes como seus dados demograficos, psicograficos,
comportamentais, padroes de consumo, etc. O CRM nao funciona apenas como
banco de dados estatico, ele também pode cruzar essas informacdes, gerando
material importante para a analise de consumo, frequéncia de visualizacdes e
compras, impacto de cada iniciativa, etc. Com essas informacoes se torna possivel
personalizar os atendimentos de acordo com as necessidades especificas de cada
grupo, ou mesmo individuo, de acordo com as informacdes trazidas pelo CRM.

Pode-se saber o numero que o cliente calca ou veste, seu sabor favorito de pizza,
uma projecao de quando o estoque de um produto de comprarecorrente esta perto
de acabar e muitos, muitos outros dados preciosos para oferecer boas solucdes ao
seu cliente.




FIDELIZE SEU CLIENTE ATRAVES DO
MARKETING DE RELACIONAMENTO

COMO IMPLEMENTAR UM SISTEMA DE CRM

EM MINHA EMPRESA?

Os sistemas CRM aparecem em diversos formatos e tamanhos, os principais pontos

a serem considerados sao:

Na hora de escolher a melhor forma é comparar as diversas opc¢fes de CRM, ler
as criticas e elogios dos usuarios e buscar um que se adeque as suas proprias

conveniéncias.

Usabilidade

A facilidade no uso do software € um ponto crucial para o
seu desempenho. A existéncia de uma equipe de suporte
também e de extrema relevancia na escolha de um CRM.
Lembre de treinar a sua equipe e cobre dela que os dados
sejam lancados no sistema.

Ferramentas

Além da base de informacdes de cada cliente, o CRM
pode oferecer op¢Oes como: gerenciamento de leads,
gerenciamento de campanha, tracking de emails, pipeline
de vendas, pesquisa, etc.

Integrabilidade

A maioria dos softwares top de linha da atualidade
permitem integracdo com outros softwares, como drives
virtuais, emails, etc. Vale pesquisar solucbes integradas
ateé aos sistemas de emissao de nota fiscal, armazenando
informacdes a cada compra de forma bastante detalhada.

Personalizagao

Cada empreendimento tem suas necessidades e nao existe
um CRM que sirva a todos, por isso deve ser escolhido um
para suas proprias prioridades e necessidades.
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FIDELIZE SEU CLIENTE ATRAVES DO
MARKETING DE RELACIONAMENTO

O marketing de relacionamento € uma ferramenta que extrapola a relagao basica
entrevendedorecomprador, entre prestadordeservicoecliente. Eleéum passopara
consolidar a fidelizacao, porque representa a oferta de recompensas, memarias,
Mimos e outras estrategias personalizadas que mostram ao seu cliente que ele
é unico, especial. Conhecer o que seu cliente deseja e como ele gosta de ser
tratado € um caminho para estreitar essa relacao.

Quando a marca passa a tratar o cliente como amigo, dialogando, lembrando de seu
aniversario, conhecendo seus gostos e proporcionando experiéncias marcantes, ela
deixa de ser um mero fornecedor para fazer parte da vida. Aumenta-se a chance
desse cliente trazer outras pessoas para conhecer seu produto ou servico. Ele sera
um fa, vai querer que sua marca permaneca viva e forte para que novas lembrancgas
surjam dessa relacao.

Uma base de dados bem construida, com ética

e transparéncia, € o ponto de partida

para profissionalizar aquilo que os

bons caixeiros viajantes ja sabiam

ao chegar em cada cidade .
sabendo o que vai agradar
e 0 mimo que vai seduzir
esse ou aquele cliente. Hoje,
com os softwares, podemos
refinar isso que ja era feito de
forma instintiva, agradando,
cativando e fidelizando um
cliente que podera se tornar :
parte do seu empreendimento por - : f)

toda a vida. /




Quer saber mais?
Acesse 0 site do Sebrae e conhega outros conteudos.

www.ba.sebrae.com.br 0800 570 0800
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