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Sua exceléncia...o MARKETING
*Conceito de marketing;

eConceitos centrais do marketing;
*Macro-ambientes e suas forcas;
*As megatendéncias.

ya 22AULA
A Magia do Mercado.
Comportamento do consumidor;
*Planejamento estratégico;
*Avaliacédo das forcas competitivas;
*Segmentacao e selecao de mercado

32 AULA
Recursos Humanos — Fator que faz a diferenca.
*Servicos;
e Administracao de canais;
Distribuicao fisica e logistica;
Politica comercial;




SERVICOS

PRINCIPAIS CARACTERISTICAS:

«INTANGIVEIS
«INSEPARAVEIS
*VARIAVEIS
«PERECIVEIS



AS EMPRESAS DE SERVICO DEVEM CRIAR ESTRATEGIAS
QUE CONTEMPLEM 0S SEGUINTES TOPICOS:

FERENCIACAC

VANTAGEM CONSTANTE L
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SERVICOS DE
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PUBLICOS QUE AFETAM AS DECISOES DOS PRECOS

*CLIENTES

*MEMBROS DO
COMERCIO

«CONCORRENCIA
O GOVERNO
A EMPRESA
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COMPOSICAO DOS PRECOS

OBJETIVOS

METODOS

FATORES QUE AFETAM AS DECISOES DE PRECO BAIXO
FATORES QUE AFETAM A SENSIBILIDADE DE PRECOS



EXEMPLO DO CICLO DE SERVICOS - SUPERMERCADO

Sair do estacionamento Entrar no estacionamento
Transferir as compras do Encontrar vaga
carrinho para o carro Entrar no Supermercado
Localizar o carro Conseguir um carrinho
Retornar as compras _ .
20 carrinho Obter informacoes
Empacotar as compras Decidir itinerario
Pagar as compras Escolher os produtos
Registrar os produtos Pedir ajuda a um
no caixa funcionario
Esperar a vez Conferir lista de compras

Escolher e entrar em uma fila



CANAIS DE MARKETING PARA BENS DE CONSUMO

VAREJO

ATACADO VAREJO

ATACADO
ESPECIALIZADO [ LYAREJO

ATACADO




VAREJO
SEDUTOR
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PROCURE DEIXAR O CLIENTE A VONTADE

MECA O GRAU DE SATISFACAO E DE INSATISFACAO DE SEUS
CLIENTES

NAO PERMITA QUE ELE SE SINTA VIGIADO
CUIDE PARA QUE ELE NAO SE SINTA PERDIDO NA LOJA
IDENTIFIQUE DESEJOS EXPLICITOS E OCULTOS DOS CLIENTES

DESENVOLVA SERVICOS INESPERADOS E FASCINANTES, SEM
ASSUSTAR O CLIENTE

PROPORCIONE SEMPRE FORTES EMOCOES

OLHE A LOJA COM OS OLHOS DO CLIENTE

CRIE UM COMITE DE CLIENTES

TENHA UM COMPROMISSO COM O BEM ESTAR DO CLIENTE

ESTABELECA MOMENTOS DA VERDADE NO ATENDIMENTO DE
VENDAS

PROCURE TORNAR A LOJA EM UM “OBJETO DE DESEJO”
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QUAIS ASPECTOS DOS

CONCORRENTES A
SEREM VERIFICADOS

PRECOS — MIX DE PRODUTOS —
ORGANIZACAO E LIMPEZA DA LOJA —

ATENDIMENTO — SERVICOS —
INFORMATIZACAO




A POLITICA
COMERCIAL DE
UMA EMPRESA

DEVE
CONTEMPLAR...




VISAO

MISSAO

PRINCIPIOS

PRESSUPOSTOS BASICOS

METAS DE VENDAS

DEFINICAO DO CICLO DE VENDAS
DEFINICAO DOS CANAIS DE DISTRIBUICAO
DEFINICAO DOS TERRITORIOS DE VENDA
ESTRUTURA DA FORCA DE VENDAS
10.DESCRICAO DAS FUNCOES DA AREA COMERCIAL
11.POLITICA DE RECRUTAMENTO E SELECAO
12.POLITICA DE TREINAMENTO

13.POLITICA DE INCENTIVO
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