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Resultados.



                 


Atender bem clientes atuais é melhor forma de conquistar novos Negócios. 

Garantir que os clientes atuais permaneçam satisfeitos é o melhor meio de obter novos.

“Não se pode tratar a prospecção de forma isolada”. 

A melhor relação custo-benefício é manter o cliente conquistado satisfeito. 

Uma vez que isso ocorra, ele fará indicações, gerando uma prospecção auto-sustentável”, explicou Magnus. 

De acordo com ele, o principal erro das empresas está em não fazer um mapeamento do mercado em que se pretende atuar.
Além disso, falta investimento em um bom atendimento e na construção de um. 

bom relacionamento através de suporte, manutenção e pós-venda.
“Somente dessa maneira é possível reter o cliente”, avaliou. 

Magnus afirmou ainda que a busca de um novo consumidor já pode começar mal em um simples telefonema feito por um profissional que não tenha conteúdo e que faça as perguntas erradas. 

“Pior ainda é aquele que sai completamente despreparado com relação à necessidade do cliente, sem poder oferecer o benefício e a vantagem do seu produto.”
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