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Resumo:

O presente artigo procura descrever como as técnicas de vendas podem auxiliar na melhoria da
relacdo de uma empresa com o seu cliente através do conceito de vendas. Tal abordagem se justifica
que a eficiéncia do gerenciamento do relacionamento com o cliente se utilizando de estratégias de
vendaspara sua fidelizacdo. O mundo empresarial esta cercado de diversas prerrogativas que sédo de
extrema importancia para o sucesso de qualquer empresa entre elas esta o processo de vendas e a
gestdo de relacionamento com o cliente que tem como objetivo desenvolver bases sélidas com
pessoas e organizacdes que podem, direta ou indiretamente, afetar o sucesso das atividades de
marketing de uma empresa ou profissional autbnomo. Nota-se entdo perceptivel mudanca na
abordagem do marketing atual, migrando-se da pratica de atrair consumidores para a opgéo de
reté-los, estabelecendo relagbes duradouras. Para que isso funcione, um programa de
relacionamento ou de fidelidade deve agregar junto ao processo de vendas e oferta do servico uma
grande plataforma de interacdo do profissional com o cliente. Toda essa gestdo tende a criar um
consumidor com alto grau de satisfacdo que por sua vez provavelmente transmitira suas experiéncias
positivas ao adquirir determinado produto ou servico. A metodologia utilizada seré aplicada através de
questionario quantitativo em salGes de beleza,onde o resultado previsto € a melhoria da relacdo de
uma empresa com o seu cliente.
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