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EQUIPE MOTIVADA VENDE MAIS

gue pensa a sua equipe sobre o seu novo

produto? com certeza ela ndo sé conhece o

produto como também jd o consumiu. Ela
provou e conhece de fato todas as informacdes que
envolvem a marca do seu negécio (endomarketing).
Com certeza essa equipe tem tudo para estar motiva-
da porque é ouvida pela empresa e tem a aprendiza-
gem esperada pelo seu cliente, ou seja, sabe ouvir.
Ndo muito longe, esse assunto também veio a tona
durante a palestra que levou o tema “Atendimento
ao Cliente”, ministrada pelo Consultor Daniel Bermu-
des da Maxter Consultoria, no Instituto Synthesis e no
Senai. Bem, serd que essa mesma clientela voltard
outras vezes? com certeza essa questdo sera um ou-

tro momento da palestra dentro do tema
“Fidelizagdo”.
Apesar das observacbes em torno do tema

“Atendimento ao Cliente”, o Consultor Daniel Bermu-
des relaciona onze itens que falam sobre o bom aten-
dimento. Dentre eles, destacam-se: conhecer bem o
produto ou o servigo; conhecer o mercado e seus con-
correntes; demonstrar que compreende a necessida-
de do outro; ouvir sem interromper, por mais aborre-
cida que seja a conversa, principalmente em casos em
que o cliente esta irritado com o problema; dizer a
verdade por mais dificil que seja. A verdade economi-
za memoria.

Em vista do que ja foi exposto, Daniel Bermudes faz
ver que a decisao do cliente entrar em nossa empresa
depende Unica e exclusivamente dele, mas o fato de-
terminante para que ele permanecga é sem duvida o
atendimento. Conclui:”Uma preocupacdo tdo impor-
tante quanto ganhar um cliente, é manté-lo”. Um ou-
tro dado importante, segundo ele, diagnosticado por
uma importante revista, a US News World Report,
revela em uma de suas pesquisas porque se perde
clientes:

1% por casos de morte

3% mudam de endereco

5% adotam novos habi

9% acham o precgco alt

14% estdao desapont ad
de dos produtos

68% estdo insatisfei

pessoal (ma qualidade do servico)

Um dica boa de Daniel Bermudes para vocé
manter um bom atendimento, é adotar al-
guns principios bdasicos, como:”perguntar
aos clientes o que acham do seu atendimen-
to, e prepare-se para ouvir coisas agrada-
veis e outras nem tanto. Ouca e nao se de-
fenda. Agradecga e procure melhorar”. Mais
a frente, Daniel Bermudes nos ensina os ele-
mentos fundamentais para encantar ou des-
pertar a atenc¢do do cliente. Em um dos ca-
sos, afirma ele “no mundo em que vivemos
a rapidez é fundamental para se dar um
6timo atendimento. Devemos eliminar o
habito de procrastinagdo (adiamento ou
demora).

FIDELIZACAO: QUANTO CUSTA
MANTER UM CLIENTE

Mais do que nunca, a palavra marketing
foi tdo mencionada nos dias de hoje, a-
pesar de muitos ndo saberem lhe dar
com a referida matéria e seus concei-
tos. Pois bem, sobre o tema
“Fidelizagao”, o consultor Daniel Bermu-
des nos mostra como fazer ou praticar o
melhor marketing dentro de sua empre-
sa. Principalmente quando o assunto é
fazer com que o cliente volte sempre. “O
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marketing é um conjunto de a¢Bes que envolvem a criagdo, a comunicacdo e a
entrega de valor para os clientes, bem como a administracdo do relacionamento
com eles, de como que beneficie a empresa e seu publico interessado”, esclarece

Nosso Endereco Daniel Bermudes.

Rua Santa Luzia, 651—12 andar Mais adiante, observa Daniel Bermudes que existem varias atividades de marke-
ting direto que a empresa pode desenvolver com o objetivo de reforcar uma acao
promocional ou de fidelizar o cliente de forma geral. Diante disso, ele cita trés
acoes praticas: envio de material impresso por correio; material de divulgacao
eletronico por e-mail; ou prospeccao de cliente por telefone — longe do telemar-

keting robdtico.

Sl 1204
Cep 20030-041
Castelo—Rio de Janeiro

Tel (21) 3974-7200 (/ 34710204
Entre um conceito e outro, o consultor Daniel Bermudes repassou ao publico pre-
Fax (21) 3974-7212 . . . . e~
sente os seis passos para atrair novos clientes e criar uma fidelizacdo. Em um de-
E-mail : sindirepa@sindirepa.org.br les, enfatiza Daniel Bermudes: “sempre que um cliente efetuar compras nunca
esqueca de agradecer. Faca um cadastro dele e peca o seu e-mail. Tenha ao me-
nos uma planilha de cadastro e se possivel um sistema de informatica. Num dulti-

mo momento ele observa: “nunca perca o ritmo , para cada cliente novo segue

o ) toda rotina e vocé verd que em pouco tempo terd uma bela carteira de clientes.
Visite nosso Site Um outro detalhe que chama a atencdo, é a questdo da selecdo. Segundo ele,
. temos que conhecer bem aqueles que trabalham para nds”. Em vista disso ele da
www.sindirepa.org.br T )

varias dicas para que o empregador conte com uma equipe preparada. As pales-
tras foram editas em trés cadernos e vocé poderd adquiri-lo entrando em contato

com o Sindirepa.

Palestra Seguranca no Trabalho

egundo levantamentos recentes, os acidentes de traba-

Iho estdo matando por ano mais de 3 mil trabalhadores.

No Brasil, os nUmeros variam entre 500 e 600 mil aci-

dentes por ano. E por ser um fato ndo sé peculiar ao
Brasil, como também no mundo inteiro, a OIT oficializou o més
de abril (dia 28) como o “Dia Mundial da Segurang¢a no Traba-
lho”. A referida abordagem nos faz rever que em 2010, o FAP
(Fator Acidentéario de
brasileiras comprometidas com os investimentos em saude e
seguranga.

Sintonizado com a devida necessidade de dia a dia, reciclar e
capacitar o associado trabalhador para novos desafios em sua
fungdo, o Sindicato da Industria de Reparagdo de Veiculos e A-
cessoérios do Rio de Janeiro (Sindirepa), em parceria com o Se-
brae, vem realizando palestras como parte de seu Programa de
Capacitagao Profissional. Em suas tr és
pa contou com a exposi¢cdo do Consultor Daniel Bermudes das
Maxter Consultoria. Nas duas primeiras, os temas abordados
foram:! G SYRAYSy {2 I 2
4, o tema foi Pratica de Prevengao de Acidentes de Trabalho. o
evento aconteceu no bloco 5 — 32 andar do Senai Tijuca.

Pr e v e rria daovezes praverddds pela segligénci®da Séssod. a s

Dentre os assuntos abordados, o consultor Daniel Bermudes
explicou ao publico presente a melhor maneira de se evitar
um acidente no trabalho. Segundo ele, é importante que o
trabalhador trabalhe de forma planejada e anteveja através de
um caderno todas as etapas de um servigo. Entre um conceito
e outro, o publico teve a oportunidade de assistir um video
com varios momentos que registram graves acidentes, na mai-

Apoiado pelos graficos e conceitos, diz ele ainda, que, “ a pre-
ocupacdo e a vida agitada levam também o trabalhador aos
erros e descuidos no trabalho”. Geralmente, diz ele que os
acidentes ocorrem nos setores de maquinas e equipamento,
na exposicao de produtos, nos ambientes que oferecem riscos
(insalubre) e outros relac
lho. Ele faz alusdo ainda aos tipos de acidentes como os tipi-

ap rCQs, detppipto g, dgegea. ,Dal', gle agestigng: {“auagto custa a

empresa um acidente? Prevenir é a solugdo, porque os aciden-
tes sempre geram perda de tempo, danos e lesdes. Ha casos

J tAA y Bt N RE? p)érﬁ q.orécﬁrdier um funcionario”. Os interessa-

dos em adquirir as apostilas das trés palestra entre em conta-
to com o Sindirepa
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