
CLIENTE: 	Conselho Regional de Administração de Minas Gerais – CRA/MG
RÁDIO:     	CBN
SPOT:		75"



Minuto do Administrador

 
A notícia de que o atendimento de determinada empresa é muito bom se espalha rapidamente. Cientes disso, organizações têm se valido da força de vendas vonlutárias ou do comentário natural entre as pessoas para traçar estratégias e atrair os clientes.

Todos os esforços precisam ser desenvolvidos para que os consumidores voltem. Casa cheia não significa necessariamente sucesso. As experiências positivas das pessoas precisam se repetir. É importante que os clientes admirem e se identifiquem com os valores ou atitudes associados aos produtos ou serviços oferecidos.
 
Um restaurante não pode se limitar a vender simplesmente comida; assim como um banco deve evitar somente oferecer serviços bancários. Toda empresa precisa oferecer mais, criando momentos especiais e marcantes, que se fixem na memória das pessoas.
 
É preciso acreditar que o cliente tem boas idéias. Por isso, é importante coletar sempre  opinião dele e espalhar ela  por toda a organização Não se esqueça de que o cliente pode ser o maior vendedor de sua empresa. 


Este tema é uma contribuição do Administrador Rogério Tobias.

Pequenas sugestões podem gerar bons resultados. Por isso, participe. Visite nosso site: www.cramg.org.br. E, se quiser saber mais, consulte um administrador!







