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“Lembre-se: se abrir uma Empresa com o objectivo Unico de ganhar
dinheiro, com certeza, ndo irad atingir essa meta. Mas se tiver o
proposito de Conquistar, Satisfazer e Encantar o seu Cliente, com
certeza os resultados virdo naturalmente”

Reflita nestas 100 citacdes. O sucesso esta nas suas maos:

1. A razdo de existir da sua Empresa é, e sempre sera: o Cliente.
2. Jamais esqueca o Cliente e jamais deixe que ele te esqueca.

3. As melhores armas de Marketing ndo custam absolutamente nada: cortesia,
simpatia e honestidade. Os Clientes adoram isso.

4. Atente para isso: o que faz a diferenga sdo os detalhes.

5. Treine e valorize todos na empresa... Porteiros, Telefonistas, Secretarias
porque eles podem, num Udnico Contacto, melhorar ou destruir toda a
imagem da Empresa.

6. Ouvir os Clientes vale mais que as mais caras pesquisas.

7. O que importa ndo é s6 a primeira impressdo, mas a segunda, a terceira, a
quarta...

8. A propaganda é apenas 1% do processo de Marketing. Os outros 99% ficam
por conta das coisas que vocé nao anunciou.

9. Todos os Clientes querem se sentir Unicos, esperados, importantes.

10. Lembre-se: quem nao tem criatividade para conquistar o Cliente esta
morto.

11. Custa 6 vezes menos manter o Cliente do que conquistar um novo.
12. Tenha senso de humor, enquanto rir vocé jamais sera pobre.

13. Procure sempre apresentar da melhor forma os seus Produtos e Servicos.
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. Faca coisas comuns de maneira diferente. Procure ser original sempre.

. Deixe o Cliente provar, sentir, degustar. Se ele quer provar € porque esta
disposto a comprar.

Quanto mais facil e agil a transaccao, mais os Clientes comprarao de vocé.

Evite criar normas que, embora te previnam dos Maus Clientes, acabam por
afastar os Bons.

Faca Amigos; todos gostam de comprar de Amigos. E lembre-se que os
lacos de amizade criam lealdade do Cliente a sua Empresa.

Amizade: nisso dificilmente o Concorrente podera te imitar.
Procure encantar o Cliente.

Seja amigo dos Fornecedores, Funcionarios, Clientes, e quando possivel,
dos Concorrentes.

Faca de tudo para que o Cliente ache cémodo fazer negdécio com sua
Empresa. Facilite a entrega, cobranca, troca, etc.

Procure ser a solucdo e ndo um problema para os Clientes.
Nunca prometa o que ndo pode cumprir.

Evite criar altas expectativas.

Procure fazer mais do que o prometido.

Primeiro as pessoas precisam acreditar em vocé, para s6 entdo fazerem
negocios.

Lembre-se que ser sincero sempre rende grandes dividendos.
Jamais fale mal de seus Concorrentes. De um Cliente entdo nem pensar.
Lembre-se que: o pensamento positivo o transforma naquilo que pensa.

Vacine-se contar a desmotiva¢do, pois é o inimigo interno mais perigoso de
todos.

Tenha a satisfacdo do Cliente como seu principal objectivo.

Tenha como principal tarefa fazer o Cliente feliz; desta forma, eles
voluntariamente fardo propaganda de vocé e de sua Empresa.

Haja o que houver, aja.
Procure sempre a perfeicdo: sempre havera algo para melhorar.
A melhor hora para comecgar, é agora.

Saia sempre na frente. Os “bem” sucedidos erram muito, mas s&o
valorizados pela iniciativa.
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. Lembre-se: ndo adianta crescer. E importante que a Empresas cresca com
eficiéncia.

Ideias ndo sao suficientes, a accdo é que importa.

Elogie a si proprio, isso aumenta seu entusiasmo, porque afinal, ninguém é
de ferro.

Nunca se lamente ou faca pouco de vocé: ninguém gosta de negociar com
um perdedor.

Evite criar atritos: vocé pode ganhar uma batalha, mas podera estar
perdendo a guerra.

As reclamacdes sdo o termdémetro do Mercado; para cada reclamacéo,
outros 20 Clientes com 0 mesmo problema néo o fizeram. Lembre-se que a
reclamacao é de grande importancia para sanar os erros e melhorar sempre
mais.

A Falta de noticias ndo significa que as coisas estdo indo bem.
O Cliente pode nao estar com a razao, mas ele esta sempre em 1° lugar.

Em geral, ndo é o primeiro Contacto que o Cliente compra; faca uma visita,
telefone novamente, escreva.

A maioria das pessoas desiste a um passo do sucesso. Lembre-se que a
persisténcia é a vitamina para o0 sucesso.

Atente para isso: ndo queira ser o maior, mas sim o melhor.
Continue, persevere, insista.

Supere hoje toda a accdo que executou ontem.

Observe e anote tudo o que pode ser mudado ou melhorado.
Ponha-se no lugar de Concorrente.

Fazendo o que sempre fez, vocé s6 ganhara o que sempre ganhou.
Lembre-se que toda ideia nova é absurda, até que se torne um sucesso.
“Eu posso” é uma frase poderosissima.

H4 situacbes em que seu faro € essencial, portanto, ouca sua intuicdo.
Se vocé nao acredita em vocé, quem acreditara?

Todos gostam de fazer negécios com um optimista.

Reconheca seus medos: assim, estara eliminando a tensao.

As boas oportunidades sdo oferecidas para quem faz por merecé-las.

Comprometa-se com a Exceléncia, ndo se contente como menos do que
isso; afinal, ela é o grande diferencial.
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. Entre diversos Concorrentes, o Cliente escolheu a vocé; faca entdo com que
ele perceba que vocé valoriza essa escolha.

Lembre-se que é o Cliente quem paga o seu salario.
Conhecer o Cliente é tao importante quanto conhecer o Produto.
Faca perguntas e procure ouvir mais.

A verdadeira venda comeca depois de realizada. O trabalho de pds-venda é
0 mais importante nos negdécios; portanto, escreva ou telefone para o novo
Cliente agradecendo-lhe a compra e continue o namoro, principalmente
quando o Cliente menos espera.

Em geral, sdo gastas verdadeiras fortunas para conquistar Novos Clientes e
se esquece dos que ja séo Clientes.

A maioria das compras é feita pela emocdo e ndo pela razdo. Portanto,
venda beneficios.

Saiba que cada Cliente é Unico: ndo ha dois iguais.

Dé prioridade ao vinculo humano, antes de se dedicar ao vinculo comercial:
saiba que atras de cada negécio ha sempre um ser humano.

Use palavras amigaveis e cordiais em sua comunica¢ao, no entanto, nao use
de formas e chavdes decorados, procure se adequar a cada caso.

Saiba que o atendimento é sinonimo de empatia e atengéo.
Se entrar num negocio apenas para ganhar dinheiro, acabara por perde-lo.
Saiba que um servico melhor ao Cliente é inegociavel.

Procure colocar o Cliente no topo do organograma de sua Empresa: isto fara
com que os funcionarios percebam a importancia do Cliente.

Faca do telefone um aliado Seu e do Cliente, pois este € um grande
instrumento de venda.

Evite demorar no atendimento e deixar o Cliente esperando na linha
telefénica.

Ligue para o Cliente, mesmo sem a intencdo de vender.

Pare e analise: quanto vale um Cliente?

Seu sucesso depende do Cliente, se ele nédo te fizer rico, quem o fara?
O segredo do sucesso € a repeticao da compra.

Cliente satisfeito comenta para mais 5 outros, o insatisfeito conta para mais
20.

Solicite indicacdes: isto faz com que o Cliente se sinta mais importante.
O Marketing boca-a-boca € o mais eficaz e 0 mais barato do mundo.

Cliente satisfeito gera referéncia de valor incalculavel.
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Objectivo é um sonho com prazo determinado.

Concentre suas forcas num objectivo, e a cada dia dé o melhor de si para
consegui-lo.

Ninguém jamais conseguiu algo nobre sem um objectivo nobre.

E melhor mirar nas estrelas e acertar nas nuvens, do que mirar num
passaro e acertar no chao.

Sempre eleve seus objectivos, tdo logo os atinja.

O sucesso é medido pela nossa capacidade de levantar e ndo pelas vezes
que evitamos cair.

Sucesso consiste em saber jogar também com cartas Ruins, ndo somente
com as Boas.

As oportunidades sdo Unicas: ndo as deixe para depois, porque elas ndo se
repetem.

E o Cliente que mantém a Empresa funcionando e gerando lucros e
beneficios, necessarios a sua sobrevivéncia.

Reflita: os Bons Tempos nunca duram para sempre.

Valorize as acgBes positivas dos individuos independentemente do seu status
social.

E insuficiente dizer que as coisas estdo mal. Temos sim que tomar as decisdes
mais correctas possiveis.

O destaque esta no esforco e dedicacdo. Para todo o esfor¢o disciplinado existe
uma recompensa multipla.

Uma empresa sé podera atingir boa performance organizacional se 0s gestores
de topo deixarem de ser autoritarios e sim converterem seus Recursos Humanos
em integrantes equipas de trabalho.

100. N&o se importe se a estacdo do ano muda, se o século vira e se 0 milénio é

outro, se a idade aumenta; trabalhe sim, mas conserve a vontade de viver pois
ndo se chega a parte alguma sem ela.

Rafael Vasconcelos
Director Operacional

Fonte: Google



