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O marketing de relacionamento enfatiza principalmente a necessidade de
um relacionamento em longo prazo com o mercado, em busca das praticas
de transagdes com objetivos de curto prazo, buscando a fidelizagdo dos
clientes. Essa discussdo trata da substitui¢do do foco no produto para
o cliente, ¢ uma ferramenta tecnoldgica com filosofia de conquistar e
manter cliente. E uma estratégia de negdcios voltada ao atendimento ¢ a
antecipacdo das necessidades e potenciais de uma empresa, do ponto de
vista tecnoldgico, 0o CRM envolve capturar os dados do cliente ao longo de
toda empresa, consolidar todos os dados capturados interna e externamente
em um banco de dados central, analisar e distribuir os resultados dessa
analise e usar essa informagdo, ao interagir com o cliente através de
qualquer ponto de contato com a empresa. No mundo empresarial, cliente
fiel ¢ aquele que esta sempre envolvido e satisfeito, ou melhor, mantendo
um consumo frequente sempre que necessitar de um determinado produto
ou servigo. Os clientes sdo a vida de todas as organizag¢des — simplesmente
porque sem os mesmos, elas ndo sobreviveriam. Esse relacionamento
com clientes tem recebido atencdo crescente, desde que se percebu que a
fidelidade e rentabilidade caminham lado a lado, no mesmo ritmo, € com
a intensificacdo da concorréncia, as empresas perceberam que os clientes
precisam ser tratados de forma diferenciada. Pois, neste momento, os
clientes tém muitas opgdes € nao precisam ser leais a nenhuma instituicao.
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