Nas pesquisas e obser-
vagoes que temos feito,
muitos clientes nos tém
dito que as empresas
com quem trabalham ou
de quem sdo clientes,
oferecem mais e as ve-
zes muito além do que
os eles (clientes) real-
mente necessitam ou
mesmo desejam.

Segundo esses depoi-
mentos, isso tem irrita-
do os clientes, pois eles
ficam com a desconfian-
¢a de que essas coisas,
muito além do necessa-
rio, sdo colocadas ou
feitas, apenas para ele-

var o prego, além de
complicar o relaciona-
mento cliente-empresa.

Assim, é preciso que as
empresas observem
com muita atengdo se
elas ndo estdo oferecen-
do aos seus clientes pro-
dutos e servigos com
caracteristicas e compo-
nentes muito além do
que os clientes valori-
zam.

Temos que lembrar que
a agilidade e velocidade
(e ndo pressa) e a simpli-
cidade objetiva no aten-
dimento, na entrega, na
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assisténcia etc. sdo hoje
fatores muito mais valo-
rizados do que antes.

Os clientes—sejam pes-
soas fisicas ou juridi-
cas—querem rapidez e

eficiéncia, simplicidade e

funcionalidade em seu
relacionamento com as
empresas e n3o atribu-
tos que nada ou pouco
agreguem a essas exi-
géncias.

Assim, mais uma vez é
preciso estudar clientes
para saber o que real-
mente eles valorizam.
Muitas vezes um gargalo
na logistica e distribui-
¢do, uma demora num
simples atendimento
telefénico ou por
WhatsApp é o que mais
irrita o cliente.

Pense nisso. Sucesso!

Luiz Marins

PENSE NISSO:

® As nossas pesquisas
mostram que a mai-
oria das diferencia-
¢bes feitas pelas
empresas tém au-
mentado o custo das
empresas e agrega-
do pouco valor a
seus clientes que ndo
se sentem dispostos
a pagar por essas
diferenciagées.

§4 8

ANTHROPOS MOTIVATION & SUCCESS
motivacao@marins.com.br

NTHROPOS

www.anthropos.com.br

www.livrariamarins.com.br

ANTROPOLOGIA EMPRESARIAL




