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TEMA: O ESTUDO DE RETENÇÃO DO CLIENTE: MARKETING DE RELACIONAMENTO E FIDELIZAÇÃO. (histórico da origem do assunto)


A cada dia o consumidor descobre e insere novos e diferentes produtos em sua vida. Há excesso de informação, de apelos e de novas ofertas inundando o mercado. A manutenção de uma clientela fiel, tarefa essencial à sobrevivência das empresas, vem se tornando cada vez mais complexa. Além disso, atrair um novo cliente custa muito mais do que manter um cliente antigo.

PROBLEMA: (efetuar perguntas que serão respondidas e provadas pelo trabalho)
De que maneira podemos colaborar com os grandes problemas enfrentados no Brasil pelas empresas na fidelização com seus clientes e para conquista de novos consumidores, assumindo compromisso de responsabilidades?

JUSTIFICATIVA: (porque o autor escolheu falar deste assunto!!!)
Mostrar aos órgãos competentes métodos eficientes de fidelização com seus clientes.

OBJETIVOS GERAIS: (o que se espera do trabalho)

Sensibilizar as sociedades modernas, os órgãos internacionais e os governos, quanto aos problemas enfrentados pelas empresas.

OBJETIVO ESPECÍFICO: (quais recursos serão usados para se conseguir o objetivo geral do trabalho)

Mostrando fatos que são geradores de separação dos clientes.

METODOLOGIA: (quais os métodos de pesquisas que serão utilizadas para se provar o texto do trabalho)

Pesquisa indireta nos sites da Internet específicos e Livros sobre o tema abordado.

DELIMITAÇÃO: (qual o limite que será usado para finalizar as pesquisas)

Pesquisa nas sociedades modernas, no Brasil contemporâneo.

CRONOGRAMA: (exemplo – datas e atividades na composição do trabalho)

	DESCRIÇÃO DA ATIVIDADE
	MESES
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	JUN
	JUL
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	NOV
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	Elaboração da pesquisa
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Digitação do TCC
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Entrega do trabalho
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