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TOME NOTA

Crie uma boa relacaso com os clientes
v

\‘

A .

A concorréncia, hoje em dia, pode estar acirrada, mas poucos
sabem o que fazer para ter um diferencial e se destacar frente a
tantas outras empresas. Afinal, o negdcio néo se resume sé asi e
sua equipe. Existe outro elemento essencial para que tudo funcio-
ne: O cliente.

Cliente satisfeito é sinénimo de sucesso. E para manté-lo assim, um
bom relacionamento é a Unica maneira de fazer o negdcio aconte-
cer. Muitas empresas cometem o erro de pensar que essa relagdo
comega s6 apds a efectivagdo da venda; mas é ai que se enganam
redondamente. E preciso acompanha-lo desde o atendimento
inicial, em todo o processo de compra, até o final de suas vidas.
Conquista-lo, conhece-lo, e manter uma relagcdo duradoura com o
cliente trara bons frutos aos negécios.

MOSTRE UM INTERESSE GENUINO

A venda é a consequéncia de um trabalho bem feito, de um proces-
so realizado com exceléncia. Claro que esse é um dos objetivos da
sua empresa: vender o seu servico ou produto. Mas nédo seja
mesquinho com o cliente, seja empético. Por isso, pense em como
ele gostaria de ser tratado, e dé um atendimento de primeira. Alias,
o atendimento faz toda a diferenca. E decisivo para saber por qual
rumo o relacionamento com o cliente andara. Se for positivo,
poderé ser duradouro. Caso contrario, ou se encurtara ou serd um
término. Por isso esteja disponivel para ajudé-lo, para atender as
suas necessidades. E um convivio bilateral, ambos precisam um do
outro, certifique-se que o que oferece tera um impacto significante
na vida do usudrio.

DE ATENCAO AO CLIENTE

Escute-o! Todos tém algo a dizer. Principalmente se for uma critica,
pois estas podem ser construtivas e ajudar a sua empresa a crescer.
E importante ouvi-lo atentamente, para ter um desempenho
satisfatério ao tentar solucionar determinadas questdes.
Acalme-o. As vezes o cliente pode ficar inseguro quanto a compra,
mas reafirme a ele que a sua escolha foi a melhor!

Faga do relacionamento com o cliente uma experiéncia tnica. Uma
dica é conectar-se emocionalmente com ele, através de uma identi-
dade textual ou visual que transmita a esséncia da empresa.

EXISTE VIDA POS-VENDA

Apds uma venda de sucesso, hd uma brecha para o éxito. E aqui
que encontra a oportunidade para oferecer outros servicos e
produtos. Vocé tem as solugdes para os problemas do cliente, a
ideia € manter um relacionamento para, eventualmente, propor a
sua ajuda (e o seu negécio).

Para tal, mensure o que acontece em todas as etapa da venda.
Dessa maneira, saberd qual o melhor comportamento a ter com o
cliente em cada passo em que ele se encontra. E avaliar em qual
estard mais satisfeito. Conhecendo o processo, teré mais confianca
para agir no final.

LEALDADE

O cliente mais antigo ¢ leal a sua empresa. Ele escolhe a sua empre-
sa com frequéncia, mas gostaria de ter o mesmo relacionamento de
volta. Nao s6 descontos ou promogdes, mas preferéncias.

Invista em projectos que contemple tais clientes, proporcionando
uma relagdo com os clientes mais intima. Tenha em mente sempre
que o bom relacionamento vem de um longo prazo.
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INFORMACAO E PODER

Seja também um consultor no seu negdcio. As pessoas gostam de
estar bem informadas, porque assim tém o poder para tomar as
decisdes ideais.

Nao foque sé nas vendas. O cliente com certeza gostaria de saber
as vantagens das aquisicdes que estd a realizar. Portanto, mante-
nha-o informado sobre o que acontece no seu mercado, com a
concorréncia e com os demais clientes.

TENHA UMA AGENDA SOBRE OS CLIENTES

E de grande valor manter um histérico dos seus clientes. Anote:
saiba tudo o que for pertinente sobre eles. Apés monitora-lo em
cada etapa da venda, avalie todos os dados, e aja sobre eles.
Estabeleca metas e objetivos, visando na evolugdo da satisfacéo do
cliente.

E claro, seja organizado, junte toda essa informacédo num sé lugar,
para ndo perder tempo a procura de dados necessarios para o
diagnéstico de um problema. Esteja sempre disponivel para
atender a procura do cliente, prontamente!

NAO FALE DOS PROBLEMAS DA EMPRESA AO CLIENTE
Separe sempre, relagdo profissional de pessoal, mas quebre a
barreira entre vendedor e cliente.

Por mais que exijam transparéncia no processo, falar sobre proble-
mas internos do trabalho ao cliente, pode passar por falta de profis-
sionalismo e incompeténcia. Deixe as complicacées da empresa
para a empresa.

E significativo que toda a equipe, desde os gestores aos operado-
res, estejam em sintonia quanto ao bem-estar do cliente. Tenha
lideres dentro da sua empresa, desse modo, é possivel que todos
tomem decisdes em conjunto, focando em melhorias e crescimen-
to. Com a equipe envolvida no empreendimento, é menos provavel
que falhas do género acontecam. Uma sugest&o é trabalhar com a
inteligéncia emocional.

ETICA

Parece ébvio, mas é sempre bom frisar: seja honesto, ndo quebre o
sigilo do cliente, ainda mais entre alguns do mesmo segmento.
Etica é profissionalismo, passa confianca ao cliente. Sem confianca
é impossivel manter um relacionamento, em qualquer dmbito da
vida.

REDES

Conecte-se! Expanda a sua comunicagdo com o cliente! Seja abran-
gente e possua multiplos canais para se comunicar. Depois de
determinar o perfil do seu cliente, entenda qual o meio de comuni-
cagdo com maior alcance.

O cliente satisfeito, agradado com a experiéncia, o indicara para
outras pessoas. Seja corajoso, e ndo tenha receio de pedir indica-
¢Oes a eles. Consequentemente, a sua empresa aumentaréa a base e
melhorara nas vendas!

Enfim, tenha sempre em mente que, para manter a durabilidade e
o longo prazo do relacionamento com o cliente, é preciso que a sua
empresa esteja disposta a tal.
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