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RESUMO:

Introducdo: O marketing de relacionamento é definido pelasreags como uma forma de
criar e manter um relacionamento positivo com s#aates, visando manter uma fidelidade e
construir relacionamentos a longo prazo. O desgmiehto deste artigo buscou apresentar
novas ideias na area do marketing de relacionamento o foco principal em manter os
clientes mais bem informados de ofertas de prodyttos novos meios de divulgacédo das
mesmas, podendo, assim, propiciar um aumento makRseO marketing, de um modo geral,
ndo é apernas a criacdo de um comercial para venpierduto, como muitos acreditam. O
marketing € parte importante para gerenciar a caag#o interna da empresa, criar acdes
para melhorar a satisfacdo dos clientes, cuidamdgem da empresa/marca em canais, para
garantir uma boa reputacdo e evitar perder novestet e, principalmente, € por meio dele
que séo definidas as ac¢des para gerar novas vendasgs, que sdo pessoas que entram em
contato com a empresa, interessadas em informagi@e produtos ou servigos, ou ainda,
contratos de uma empregabjetivos: Analisar os métodos tradicionais e criar novososiei
de divulgacdo da empresa e de seus produtos, daraissim mais clientes a empresa e,
consequentemente, aumentar as vendas. Analisar conep de métodos convencionais
(panfletagem em pontos estratégicos da cidade) padivulgacdo de ofertas reflete
diretamente no aumento das vendas. Formular p@gpgsira que a empresa, no caso 0
supermercado, crie paginas em redes sociais, camsoum meio de divulgacao das ofertas.
Investigar a aceitacdo e utilizacdo pelos cliedesimwebsite para o supermercado, onde
poderdo manter os clientes sempre atualizados.

Metodologia: Foi realizada pesquisa bibliografica a partir dbligacdes sobre a tematica em

livros, revistas, artigos, periédicos, entre outRealizou-se ainda uma pesquisa exploratoria
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com aplicacédo de questionarios contendo 22 (vicheas) questdes para 60 (sessenta) clientes
e uma entrevista com a proprietaria do estabeletondresultados: Com a pesquisa
realizada, os clientes puderam externar sua opsoéice 0 supermercado, 0 que 0s deixam
satisfeitos e insatisfeitos e com foco principat nzeios de comunicacao. Foi possivel saber
qual canal de comunicacédo lhes chamava mais ateqoab o mais utilizado por eles, se
consultam e quais meios consultam antes de ir persiercado e se com as promogoes eles
compram maisConsideracdes finais:Os clientes que ja conhecem 0S Novos Servigos se
mostraram bastante satisfeitos com os canais dargoagao criados, devido a facilidade que
Ihes fora proporcionada. O supermercado conheti#za ws instrumentos para comunicagao
e estratégias para realizar, através deles, o sekieting para assegurar a fidelizagdo do
cliente e criar um bom relacionamento, estandoamoirtho certo do crescimento e da busca

da lucratividade, estreitando entre ambos a relag@municacao.
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