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Atividade Complementar

é expliqué & emplos de marcas que sao indispensaveis para vocé
SAdguan SumldW —

expligue trés exemplos de marcas que sao dispensaveis|para vocé
efTqua upmidor?y —— —
|

\

3. Um produto sem valor|pode existir no mercado? Sim ou nao e por que?

——— 5

4. Em que momento da empresa melhor se aplica o marketing de atragdo e de
retencao de clientes? Por que? — ——
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Atracé retengb;lo cliente

\/

 Aléem de melhorar suas relacdes com seus parceiros na_cadeia_de suprimento,
muitas empresas estao se concentrando no desenvolvimento de vinculos mais
solidos com seus clientes finais;

* No passado, muitas empresas achavam que seus clientes eram garantidos
porque eles nao tinham muitas alternativas;

* Todos os fornecedores eram igualmente deficientes em termos de atendimento
e 0 mercado estava crescendo tao rapidamente que a empresa nhao se
preocupava em satisfazer seus clientes;
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J(Ar acao e retencao do cllonto\

* Os clientes de hoje sao mais dificeis de agradar%als inteligentes) mais
conscientes em relagdoaos precos, mais exigi exigentes, perdoam menos e sao
abordados po@@concorrentes com ofertas iguais ou melhores;

NN S
* A maior parte da teoria e pratica de marketing concentra-se na arte de
atrair novos clientes, em vez de na retencao dos existentes;
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 Tradicionalmente, e énfase tem sido na reafizacdo de vendas, em vez de na

—-CMS_(%Q de relacionamentos; em pré-vendas, em vez de na assisténcia
pos-venda. A chave da retencao de clientes é a satisfacao de clientes;
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QMI«M ng) de Atraoﬁo\
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* Também conhecido co%o Inbound I\/Iarketmg), essa € uma metodologia que

surgiu em 2006, nos a partir de um estudo do

COmportamentO das PesS0ods Na internEt L\U\A /
N EQViodin)

. \
* A metodologia se desenrola em quatro etapas: \
2 atragiio; C R0\ .50 Qe WU

b. conversao;

e £0 e 5 fuecion recnd
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https://rockcontent.com/blog/o-que-e-inbound-marketing/
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Marketing de retencao
it

a. Priorizar exceléncia no atendimento; @QO N PQ \

—

—

—
b. Apresentar resultados concretos;

c. Falar o que cliente quer ouvir (nag ar, € saber o que cliente

precisa);

d\ Organizacao em torno do cliente e nao da empresa,

—

e. Valorizacao da mar\cé;

- ==

Fundamentos de Marketing

8



Técnico em
Administracio

Marketing de retencao

ntos de Marketing o



\

Um cllentﬁ altamente satisfe

* Permanece fiel por mais temQQ;V\

. N . R .
 Compra mais a medida que a empres%l\anga novos produtos|ou aperfei¢coa

prodtos existentes; [

——

—
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* Fala favoravelmente da empresa e de seus produtos[j/\

* DA menos atencdao a marcas e propaganda concorrentes e
a preco;

@ menos sensivel
/\

* Oferece ideias sobre produtos ou servicos a empresaV

* Custa menos para s ido do que novos clientes, uma vez que as

transacoes sao rotinizadas;
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