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Dentre as principais definicdes para termo “Marketing” a mais usual envolve a
entidade e a satisfacdo das necessidades humanas e sociais ou simplesmente
0 suprimento lucrativo de necessidades com base no conceito de troca entre
um individuo e a organizagdo. A eficiéncia no marketing de relacionamento
agrega valor aos produtos e diferencia a empresa de seus concorrentes
capacitando o seu pessoal de atendimento a lidar com clientes e organizar
servicos pos-venda, sendo imprescindivel que todas as pessoas envolvidas no
processo e principalmente aquelas que terdo contato direto com o cliente,
recebam treinamentos, técnicas de bom atendimento ao cliente, conhecimentos
de valores, visdo e missdo da empresa e conhecimento sobre o produto ou
servico a ser vendido. Além disso, a motivacdo dos funcionarios deve ser
trabalhada j& que suas consequéncias necessariamente transparecem ao
publico externo. Em resumo, esta € uma filosofia de trabalho na qual toda a
empresa deve estar envolvida ao desenvolver uma estratégia voltada para a
fidelidade do cliente, como por exemplo, lembrando o cliente de sua ultima
compra e suas preferéncias, perguntando se ficou satisfeito com o produto ou
ainda parabenizando-o em seu aniversario, fazendo com que ele sinta-se
especial ao perceber que a empresa 0 vé com exclusividade ao invés de
simplesmente trata-lo como mais um. A partir desta necessidade do marketing
de conhecer seus clientes para um relacionamento mais estreito e
individualizado, visando reté-los o maior tempo possivel, apesar da
concorréncia, agdes bem planejadas podem facilitar esse processo assim como
a captacao de prospects (potenciais consumidores). Para isso, sédo utilizados
alguns métodos, dentre eles, o recolhimento de dados estratégicos, como
idade, preferéncias de compra e renda, os quais servirdo de embasamento
para que a empresa saiba qual produto ou servico deve oferecer, para quem e
o momento certo de fazer isso. Para se buscar tais dados, existe a tecnologia
de DBM (Database Marketing) e o CRM (Consumer Relationship Management)
que utilizam apropriadamente os métodos de relacionamento analisando os
dados, incluindo o cruzamento deles, se necessario, para se obter informacdes
mais detalhadas sobre cada cliente, visando sua satisfacéo e fidelizagao.
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