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“Não é a empresa que define o mercado. É o cliente.” (Peter Drucker) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

RESUMO 

O presente trabalho mostra a importância do atendimento e a satisfação dos clientes na 

empresa FACE CHIQ, principalmente nos dias de hoje, decorrente de um mercado cada 

vez mais competitivo, onde as organizações necessitam de diferenciais para torná-las 

referências em sua devida área. Aborda pontos como, os primórdios do atendimento, as 

estratégias utilizadas para se atender bem, a importância exercida pela satisfação e 

fidelização, além de uma passagem pela percepção dos clientes em relação aos serviços 

oferecidos pela loja. O trabalho centraliza o atendimento como principal meio para se 

alcançar satisfação e fidelidade dos clientes e, com isso, o lucro pretendido. Sabe-se que 

no mundo dos negócios atualmente os clientes estão cada vez mais exigentes devido à 

grande quantidade de lojas que oferecem o mesmo serviço, destaca - se e se mantem vivos 

aqueles que tem um diferencial a oferecer, não basta ter apenas um preço baixo, deve-se 

oferecer mais que isso, qualidade do produto, atendimento diferenciado, um pós venda 

que agregue valor ao cliente, promoções dentre outros fatores que serão abordados pelo 

presente trabalho.  

Palavras-chave: Marketing, atendimento e Satisfação do Cliente.    

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ABSTRACT 

 

 

 

 

 

STUDY ON THE SATISFACTION OF THE CUSTOMERS OF THE SHOP 

FACE CHIQ DE RUBIATABA - GO 

 

 

 

The present work shows the importance of customer service and customer satisfaction in 

FACE CHIQ, especially nowadays, due to an increasingly competitive market where 

organizations need differentiators to make them references in their proper area. It 

addresses points such as the origins of the service, the strategies used to attend well, the 

importance of satisfaction and loyalty, and a passage through the perception of customers 

in relation to the services offered by the store. The work centralizes service as the main 

means to achieve customer satisfaction and loyalty, and with it, the desired profit. It is 

known that in today's business world customers are increasingly demanding due to the 

large number of stores that offer the same service, stands out and keeps alive those who 

have a differential to offer, not just have a low price, we must offer more than this, product 

quality, differentiated service, a post-sale that adds value to the customer, promotions 

among other factors that will be approached by the present work. 

 

Keywords: Marketing, Customer Service and Customer Satisfaction. 
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