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O 
 que pensa a sua equipe sobre o seu novo 
produto? com certeza ela não só conhece o 
produto como também já o consumiu. Ela 

provou e conhece de fato todas as informações que 
envolvem a marca do seu negócio (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. 
Não 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, será que essa mesma clientela voltará 
outras vezes? com certeza essa questão será um ou-
tro momento da palestra dentro do tema 
“Fidelização”. 

Apesar das observações 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 serviço; 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 está irritado com o problema; dizer a 
verdade por mais difícil que seja. A verdade economi-
za memória. 

Em vista do que já foi exposto, Daniel Bermudes faz 
ver que a decisão do cliente entrar em nossa empresa 
depende única e exclusivamente dele, mas o fato de-
terminante para que ele permaneça é sem duvida o 
atendimento. Conclui:”Uma preocupação tão impor-
tante quanto ganhar um cliente, é mantê-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 endereço 
5% adotam novos hábitos 
9% acham o preço alto demais 
14% estão desapontados com a qualida-

de dos produtos 
68% estão insatisfeitos com a atitude do 

pessoal (má qualidade do serviço) 

Um dica boa de Daniel Bermudes para você 
manter um bom atendimento, é adotar al-
guns princípios básicos, como:”perguntar 
aos clientes o que acham do seu atendimen-
to,  e prepare-se para ouvir coisas agradá-
veis e outras nem tanto. Ouça e não se de-
fenda. Agradeça e procure melhorar”. Mais 
a frente, Daniel Bermudes nos ensina os ele-
mentos fundamentais para encantar ou des-
pertar a atenção do cliente. Em um dos ca-
sos, afirma ele “no mundo em que vivemos 
a rapidez é fundamental para se dar  um 
ótimo atendimento. Devemos eliminar o 
hábito  de procrastinação  (adiamento ou 
demora).  

FIDELIZAÇÃO: QUANTO CUSTA 
MANTER UM CLIENTE 

Mais do que nunca, a palavra marketing 
foi tão mencionada nos dias de hoje, a-
pesar de muitos não saberem lhe dar 
com a referida  matéria e seus  concei-
tos. Pois bem, sobre o tema 
“Fidelização”, 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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     MAIS BENEFĉCIOS 

marketing é um conjunto de ações que envolvem a criação, a comunicação e a 
entrega de valor para os clientes, bem como   a administração do relacionamento 
com eles, de como que beneficie a empresa e seu público interessado”, esclarece 
Daniel Bermudes. 

Mais adiante, observa Daniel Bermudes que existem várias atividades de marke-
ting direto que a empresa pode desenvolver com o objetivo de reforçar uma ação 
promocional ou de fidelizar o cliente de forma geral. Diante disso, ele cita três 
ações práticas: envio de material impresso por correio; material de divulgação 
eletrônico por e-mail; ou prospecção de cliente por telefone – longe do telemar-
keting robótico. 

Entre um conceito e outro, o consultor Daniel Bermudes repassou ao publico pre-

sente os seis passos para atrair novos clientes e criar uma fidelização. Em um de-

les, enfatiza Daniel Bermudes: “sempre que um cliente efetuar compras nunca 

esqueça de agradecer. Faça um cadastro dele e peça o seu e-mail. Tenha ao me-

nos uma planilha  de cadastro e se possível um sistema de informática. Num últi-

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

toda rotina e você verá que em pouco tempo terá uma bela carteira de clientes. 

Um outro detalhe que chama a atenção, é a questão da seleção. Segundo ele, 

temos que conhecer bem aqueles que trabalham para nós”. Em vista disso ele dá 

várias dicas  para que o empregador conte com uma equipe preparada. As pales-

tras foram editas em três cadernos e você poderá adquiri-lo entrando em contato 

com o Sindirepa.  

S 
egundo levantamentos recentes, os acidentes de traba-
lho estão matando por ano mais de 3 mil trabalhadores. 
No Brasil, os números  variam entre 500 e 600 mil aci-
dentes por ano. E por ser um fato não só peculiar ao 

Brasil, como também no mundo inteiro, a OIT oficializou o mês 
de abril (dia 28) como o “Dia Mundial da Segurança no Traba-
lho”. A referida abordagem nos faz rever que em 2010,  o FAP 
(Fator Acidentário de Prevenção) bonificará 92% das empresas 
brasileiras  comprometidas com os investimentos em saúde e 
segurança.  

Sintonizado com a devida necessidade de dia a dia,  reciclar e 
capacitar o associado trabalhador para novos desafios em sua 
função, o Sindicato da Indústria de Reparação de Veículos e A-
cessórios do Rio de Janeiro (Sindirepa), em parceria com o Se-
brae, vem realizando palestras como parte de seu Programa de 
Capacitação Profissional. Em suas três apresentações, o Sindire-
pa contou com a exposição do Consultor Daniel Bermudes das 
Maxter Consultoria. Nas duas primeiras, os temas abordados 
foram: !ǘŜƴŘƛƳŜƴǘƻ  ŀƻ /ƭƛŜƴǘŜ Ŝ CƛŘŜƭƛȊŀœńƻ.  A última do  dia 
4, o tema foi Pratica de Prevenção de Acidentes de Trabalho. O 

evento aconteceu no bloco 5 – 3º andar do Senai Tijuca. 

Dentre os assuntos abordados, o consultor Daniel Bermudes 
explicou ao público 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 serviço. Entre um conceito 
e outro, o público teve a oportunidade de assistir um vídeo 
com vários momentos que registram graves acidentes, na mai-
oria das vezes provocados pela negligência da pessoa. 

Apoiado pelos gráficos e conceitos,  diz ele ainda, que, “ a pre-
ocupação e a vida agitada levam também o trabalhador aos 
erros e descuidos no trabalho”.  Geralmente, diz ele que os 
acidentes ocorrem nos setores de máquinas e equipamento, 
na exposição de produtos, nos ambientes que oferecem riscos 
(insalubre) e outros relacionados com a organização do traba-
lho. Ele faz alusão ainda aos tipos de acidentes como os típi-
cos, de trajeto e doença. Daí, ele questiona: “quanto custa à 
empresa um acidente? Prevenir é a solução, porque os aciden-
tes sempre geram  perda de tempo, danos e lesões. Há casos 
que a empresa pára por perder um funcionário”. Os interessa-
dos em adquirir as apostilas  das três palestra entre em conta-
to com o Sindirepa  

                                                                        Palestra   Segurança no Trabalho 


