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1.INTRODUCAO

Andlise sobre os quatro “P” s de Marketing, ou seja, os canais de
distribuicdo (Praca ou Pontos de Venda), Preco, Produto e Promocéao.

Esse projeto também aborda o processo de diagndéstico de necessidades
de treinamento e desenvolvimento relacionado a area de Marketing da empresa

escolhida para o projeto.
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2. DESCRICAO DA EMPRESA

A loja Netshoes foi inaugurada pelos primos Marcio Kumruian e Hagop
Chabab em fevereiro de 2000 em S&o Paulo. Netshoes é um comércio
eletrnico brasileiro de artigos esportivos adquirido pela Magazine Luiza em
2019, fundado em fevereiro de 2000 por Marcio Kumruian e Hagop Chabab.

A Netshoes possui centros de distribuicdes no Brasil, e administra as lojas
oficiais dos clubes de futebol como Santos Futebol Clube, Corinthians, Sao
Paulo Futebol Clube, Palmeiras, Internacional, Cruzeiro, Vasco da
Gama, Coritiba, Cruz Azul, Chivas, Monterrey, River Plate, San
Lorenzo e América do México. E também representante oficial dos produtos
da National Basketball Association (NBA) na América Latina e responséavel pela
administracdo das lojas virtuais das marcas Puma, Havaianas, Globo
Esporte, Oakley, Timberland, Topper, Mizuno e UFC

No inicio, Kamruian e Chabab vendiam somente sapatos femininos e ténis.
Nos anos seguintes, a Netshoes expandiu seus negdécios e abriu filiais em
academias e shopping centers em S&o Paulo. Em outubro de 2001, Kamruian e
Chabab inauguraram sua segunda loja no Shopping Ibirapuera em Séo Paulo.
Em abril do ano seguinte, devido ao mau planejamento, os proprietarios da
Netshoes se viram obrigados a fechar a loja. Com o estoque de sapatos da loja
fechada, Kamruian e Chabab notaram, pela primeira vez, o valor da Internet.
Assim, em 2002, os proprietarios da Netshoes inauguraram sua primeira loja
virtual. Contudo, no primeiro més de atuagdo online, a Netshoes n&o vendeu
nenhum item. J4 no segundo més de atuacao, a Netshoes vendeu seu primeiro
item.

Cinco anos depois, com base no crescimento das vendas online, Kamruian e
Chabab tomaram a decisdo que mudaria a trajetoria da empresa; eles decidiram
fechar suas lojas fisicas e concentrar toda sua venda na sua loja virtual. O
sucesso desta decisao foi tdo grande que em agosto de 2011, a Netshoes ja era
a loja virtual mais acessada do Brasil. Devido a esse sucesso, a Netshoes

expandiu sua atuacdo e iniciou suas operacdes na Argentina e no México. A
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estratégia, segundo executivos da Netshoes, € replicar o modelo de sucesso no
Brasil, i.e. site traduzido, centro de distribuicdo préprio, controle proximo dos
parceiros de logistica e patrocinio a times de futebol locais. Contudo, a expanséo
ndo foi apenas geografica. Em um acordo firmado com a Nike, a Netshoes
tornou-se a fornecedora exclusiva dos uniformes dos times de futebol Santos,
Bahia e Coritiba.

A Nike fornece as camisetas em branco e a Netshoes fica responsavel pela
estamparia e distribuicdo dessas. Embora o foco da empresa seja artigos
esportivos, a Netshoes vem avancando silenciosamente em outros nichos de
mercado. Além dos artigos esportivos, a Netshoes também oferece iPods,
celulares e games. Com tamanho sucesso, o faturamento da empresa ja
ultrapassou a barreira de R$ 1,2 bilhdo, com faturamento de R$ 366 milh6es em
2010 e R$ 716 milhdes em 2011. Assim, a Netshoes praticamente dobrou de
tamanho em 12 meses, chegando ao seu primeiro bilhdo. No primeiro trimestre
de 2016, a Netshoes reportou um crescimento de 267% no numero de pedidos
feitos por smartphones e tablets, aumentando em 238% a receita de vendas no
mesmo periodo.

De acordo com a Netshoes, 0 aumento é resultado da implantacdo de novas
estratégias para atrair consumidores, como 0 acesso gratuito aos aplicativos e
sites, sem consumo do plano de dados contratado pelo consumidor nas

operadoras de telefonia mével.
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3.PROJETO INTEGRADO

3.1 TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

No final do século XX, as constantes mudancas tecnologicas, a
diversificacdo nos locais de trabalho e a mobilidade dos trabalhadores,
atualmente, sdo fatores que justificam os investimentos das empresas em
treinamento, e seu Uso passa a ser uma importante alternativa para a mudanca
de atitudes, conhecimentos ou habilidades necessérias ao desempenho
adequado do capital humano na empresa, que investe no seu pessoal, a fim de
mensurar a transformagéo produzida. (CHIAVENATO, 1999, p. 294).

O treinamento também é uma importante ferramenta para se mudar a
cultura e o modo como a organizacao trabalha, para isso, 0s programas de
treinamento precisam adaptar-se, pois a demanda é imediata e diversificada,
cada profissional precisa de informacgdes especificas para seu trabalho quando
este é executado. (CHIAVENATO, 1999, p. 294).

O treinamento ndo deve se restringir a aquisicdo de conhecimentos

técnicos ou tedricos.
Mudancas eficazes de comportamento a fim de melhorar o desempenho, a
promocao e integracdo de equipes, 0 aumento da produtividade, precisam de
uma mudanca de atitude, de postura por parte de cada profissional, ndo
dependendo apenas do treinamento para que isso ocorra. Muitas das
dificuldades encontradas no ambiente de trabalho, dizem respeito ao
relacionamento interpessoal e ao clima organizacional. (CHIAVENATO, 1999, p.
294).

Uma importante questdo para as organizacdes € a questdo da eficacia
das acbes de treinamento, e elas tém buscado avaliar o retorno de seus
investimentos nessa area. Entre outros aspectos, busca inclusive avaliar o

retorno de investimentos em termos de produtividade.



ISSN 1983-6767

De acordo com este autor apresentado acima: “O treinamento € uma maneira
eficaz de delegar valor as pessoas, a organizacao e aos clientes. Ele enriquece
o patriménio humano das organizagbes” (CHIAVENATO, 1999, p. 294).

3.2 METODOS DE TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO

3.2.1 Métodos de apresentacao

Os métodos de apresentacao sao aqueles em que os aprendizes sédo
destinatarios passivos de informacdes, como fatos, processos e métodos de
resolucdo de problemas. Os métodos de apresentacdo em sala de aula
orientados por um instrutor incluem palestras, videos, livros de exercicios e
manuais, DVDs e jogos, ou seja, uma combinacdo de métodos que pode
envolver os aprendizes ativamente e ajudar na transferéncia do treinamento.
(WEBER, 2015)

3.2.2 Palestra

Em uma palestra, os instrutores comunicam verbalmente o que se deseja
que os participantes aprendam. A comunicacdo de capacidades aprendidas
costuma ser de uma s6 via: do instrutor para o publico. Uma palestra pode ser
uma das maneiras mais baratas e menos demoradas de apresentar um grande
volume de informacfes com eficiéncia e de forma organizada. (RAYMOND,
2015)

O formato de palestra também é util por ser facilmente empregado com
grupos grandes. Além de ser o principal meio para comunicar grandes volumes
de informacédo, as palestras também sdo usadas para dar suporte a outros
meétodos de treinamento, como modelagem do comportamento ou técnicas com
base em tecnologia. Uma palestra pode ser usada para passar informacdes
sobre o propésito do programa de treinamento, modelos conceituais ou

comportamentos-chave aos aprendizes antes que eles recebam um treinamento
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mais interativo e personalizado as suas necessidades particulares. (RAYMOND,
2015)

3.2.3 Técnicas audiovisuais

Ainstrucdo audiovisual inclui o uso de projetores, slides e videos. O uso
de videos é um método instrucional bastante popular. Eles sdo usados para
melhorar habilidades de comunicacédo, de entrevista e de servico ao cliente e
para ilustrar como um procedimento (p. ex., soldagem) deve ser seguido. O
recurso de video raramente é usado sozinho e sim em conjunto com palestras

para mostrar experiéncias e exemplos da vida real. (RAYMOND, 2015)

3.2.4 Métodos praticos

Segundo Raymond 2015 os métodos praticos sdo aqueles que exigem
que o participante esteja ativamente envolvido no aprendizado, incluindo
treinamento no local de trabalho, simula¢cdes, estudos de caso, jogos de
negécios, dramatizacdes e modelagem do comportamento. Esses métodos sédo
ideais para desenvolver habilidades especificas, compreender como habilidades
e comportamentos podem ser transferidos para o trabalho, experimentar todos
0s aspectos da realizacdo de uma tarefa ou lidar com questdes interpessoais
gue surgem no trabalho.

3.2.5 Treinamento no local de trabalho

O treinamento no local de trabalho refere-se ao ensino de funcionarios
novos ou inexperientes no préprio local de trabalho e durante o expediente
através da observacéao de pares ou gerentes no desempenho de suas atividades
e da imitacdo posterior dos comportamentos que foram observados.
(RAYMOND, 2015)

O treinamento no local de trabalho € um dos tipos de treinamento informal

mais antigos e usados. Ele é considerado informal porque ndo acontece
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necessariamente como parte de um programa de treinamento e porgue 0S
gerentes, pares ou mentores atuam como instrutores, mas, se for informal
demais, € menos provavel que o aprendizado ocorra. (RAYMOND, 2015)

Esse tipo de treinamento pode ser usado para funcionarios recém-
contratos, para atualizar as habilidades de funcionarios experientes quando
forem introduzidas novas tecnologias, para fazer o treinamento cruzado de
funcionarios de um departamento ou unidade e para orientar funcionarios que
foram transferidos ou promovidos para novos cargos. (RAYMOND, 2015)

O importante € lembrar que o treinamento tem a responsabilidade de
atingir niveis de desempenho estabelecidos pelas organizacfes, através da
continuidade do seu desenvolvimento.

Entre os objetivos do treinamento, Marras (2001 p. 147) cita dois importantes
objetivos:

e Os objetivos especificos

e Os objetivos genéricos

Os objetivos Especificos: sdo os que trazem a qualificacéo do profissional e a
oportunidade de elevar os seus conhecimentos e de estarem sempre atualizados
as inovacgbes dentro das suas atividades. Os objetivos especificos devem ser
realizados em treinamentos claros e precisos de acordo com a necessidade
estabelecida. Sdo eles:

Formacao Profissional: que tem como base, elevar o conhecimento do
profissional a sua profisséo, para elevar o seu desempenho nas suas atividades.
Especializagcdo: oferece a oportunidade do empregado de treinamentos
voltados a uma area de conhecimento especifico.

Reciclagem: é a oportunidade de se atualizar dos conhecimentos ja aprendidos

na sua rotina de servigo.

Objetivos Genéricos: sao 0s que trazem a oportunidade de elevar o
desenvolvimento do empregado, ou seja, a desenvolver a sua motivagéo dentro

7

da organizagcdo. O retorno do treinamento € a elevagcdo da qualidade da

10
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producao, fazendo o empregado alcancar o desenvolvimento organizacional da

empresa. Sao eles:

Treinamento Formal: Ele é planejado com antecedéncia e com formato
estruturado;

Treinamento Informal: Nao estruturado, ndo planejado e facilmente adaptavel
as situacdes e aos individuos — para ensinar habilidades e manter os

funcionéarios atualizados.

3.2.6 Como escolher um método de treinamento

Se vocé estiver na posicdo de instrutor ou de gerente, é provavel que deva
escolher um método de treinamento, o que pode parecer dificil em razdo do
grande numero de métodos disponiveis. Uma maneira de selecionar um método
de treinamento é através da comparacao. (SILVA, 2018)

Também séo identificados os tipos de resultados de aprendizagem
relacionados a cada um. Cada método e quesitos, como caracteristica do
ambiente de aprendizagem, transferéncia do treinamento, custo e eficacia,
recebem uma classificacdo de nota alta, média ou baixa.

O primeiro passo na escolha do método é identificar o tipo de resultado
que vocé quer que o treinamento influencie. Pesquisas sobre métodos
especificos mostram que, para que o aprendizado seja eficaz, o método
instrucional precisa combinar com o resultado desejado. (SILVA, 2018)

O Melhor método a ser utilizado é aquele que se adeque melhor a sua
realidade e espaco para realizar o treinamento, o importante e que o
ensinamento chegue de forma clara para os colaboradores.

Sempre pensar nos colaboradores de forma que pense o que eles querem ouvir

ou sentir, o maior foco séo os colaboradores. (SILVA, 2018)

11
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3.3 PROCESSO DE DIAGNOSTICO DE
NECESSIDADES DE TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO PARA A AREA DE
MARKETING

Toda empresa precisa realizar um diagnostico de como esta a sua equipe
em relagcdo ao rendimento, para verificar se estdo carentes de novos
treinamentos.

A primeira etapa deste processo, segundo Bohlander e Snell (2009) € o
diagndstico inicial do levantamento das necessidades e dos problemas que irdo
motivar a realizacdo do treinamento. A metodologia mais classica, comum e
tradicional empregada neste caso, é a constatacdo negativa de desempenho de
um funcionario, quando sua atuac&do no trabalho se encontra aguém do que €
exigido por seu cargo, algo normalmente presente em descricdo de cargos e
documentos similares. Em outras palavras, o pardmetro mais comum para
necessidade de treinamento é a diferenca entre o que um funcionario faz e o que
deveria fazer, o que pode ser expressado através de uma avaliacdo de
desempenho.

Outra metodologia frequentemente usada € a avaliagdo da prépria
produtividade da empresa, externada por fatores como feedback dos clientes em
relacdo aos bens e servi¢os oferecidos pela organizagéo, produtos devolvidos,
desempenho abaixo do esperado dos empregados. Em algumas organizacoes,
este processo pode ocorrer de modo mais subjetivo e espontaneo, quando, por
exemplo, ha a solicitacao de supervisores e gerentes. Existem ainda duas outras
consideracdes de Chiavenato (2004) relevantes de serem mencionadas. A
primeira informa que as necessidades de treinamento e desenvolvimento
sempre emergem com o advento de mudancas, sejam elas pré-determinadas ou
imprevistas. Destarte, mudancas como alteragdes nas técnicas e procedimentos
de trabalho, oferecimento de novos produtos e servigos, troca de equipamentos,
realocacdo de pessoal, novas contratacdes de funcionarios, ampliacdo
econdmica e estrutural da empresa, dentre outras, impactam diretamente na

forma como s&o conduzidos as atividades, habilidades, comportamentos e

12
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atitudes dos funcionarios, gerando desta maneira, a necessidade de treinamento
e desenvolvimento. Ja a segunda forca impulsionadora do treinamento, segundo
0 autor, incide na questao do futuro. O planejamento a longo prazo de novos
produtos e servicos, desenvolvimento de novos métodos, implantagdo de novas
tecnologias, por exemplo, também se tornam fatores que fomentam a
necessidade de um programa de T&D. Os autores expressam que, dada a
importancia jA exposta do treinamento, é indispensavel que os gerentes de
recursos humanos e de todos os outros departamentos atentem-se a quais
funcionarios mais carecem de treinamento, quais os focos de baixa
produtividade, qual o nUmero e a esséncia das reclamacdes dos clientes, bem
como a forma de treinamento mais adequada para ser aplicado. (Chiavenato,
2004)

Para se manter alinhada as estratégias da empresa, reduzindo custos e
potencializando resultados, é recomendavel que a equipe de treinamento busque
ajuda dentro da prépria organizacdo, envolvendo outras areas. E € aqui que a
equipe de marketing pode fazer a diferenca. Trabalhando com comunicacéao e
vendas todos os dias, o0s profissionais de marketing possuem uma visao sistémica
da empresa, além de conhecer seus produtos e linguagem. (Chiavenato, 2004)

O profissional de marketing é capaz de ajudar em diversas atividades de
treinamento, pois apresenta competéncias e habilidades diferenciadas.

Destacamos 4 habilidades:

3.3.1 Experiéncia com divulgacao

O dia a dia do profissional de marketing é vender ideias. Ele precisa trabalhar
constantemente para fazer com que clientes saibam dos produtos e servigos da
empresa e queiram conhecé-los. Esta habilidade pode ajudar muito no primeiro

desafio de engajamento: trazer o aluno para dentro do curso EaD. (ROMAQ,2016)

A equipe de marketing podera se envolver tanto em campanhas de Emalil
Marketing como na criagdo de imagens promocionais, videos, entre muitas outras

estratégias para aumentar o envolvimento dos alunos nos treinamentos.
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3.3.2 Visao Sistémica

Assim como a area de treinamento, o0 marketing trabalha com recursos limitados, e
precisa ter muita criatividade para atingir as metas. Assim, estes profissionais
ativamente pensam em quem é o publico-alvo de suas a¢bes e priorizam o0 uso de

recursos com foco nos objetivos estratégicos. (ROMAO,2016)

Além disso, a equipe de marketing tem uma visdo bem clara dos produtos e servi¢os
da empresa e pode ajudar em contetdo e abordagem de cursos de produtos para
a equipe de vendas. (ROMAO,2016)

3.3.3 Conhecimento da marca e linguagem da empresa
(Branding)

Assim como qualquer outro produto da sua empresa, 0s treinamentos online
devem manter o padréo de comunicacgéo coerente com o restante da organizacao.
Sao dois fatores: aplicacao visual, por meio da identidade visual da empresa nos
treinamentos online, e como linguagem, utilizando termos e formatacdo verbal

adequada & maneira com que a empresa se comunica. (ROMAQ,2016)

Estes dois fatores sé@o cruciais para manter uma unidade na comunicagao
em toda organizacéo, principalmente em treinamentos de canais de vendas, onde
nao ha formas de controlar o discurso e abordagem. Assim, vocé diminui 0s riscos

de quem foi treinado cometer incoeréncia de linguagem. (ROMAO,2016)

3.3.4 Criatividade e comunicagao com milenial

Aqui temos dois beneficios indiretos do envolvimento da equipe de marketing.

Criatividade: A criatividade do time pode ajudar vocé a pensar em recursos
interativos, uso de midia, modelos de producado diferentes dos padrdes de
mercado. (ROMAO,2016)
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Comunicacdo com millenials: O segundo beneficio é a facilidade que a area
de marketing costuma ter para se comunicar com a chamada geragcdo Y. O
envolvimento desta area naelaboracdo de treinamentos online para
millenials pode ser um diferencial na sugestdo de novas abordagens de

engajamento especificas para este publico. (ROMAO,2016)
3.4 GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING

A gestdo do composto de Marketing (os 4Ps): produto, distribuicdo
(praca), preco e comunicacdo (promocdo). A etapa estratégica cuida da
segmentacdo de mercado, escolha de mercado- alvo, posicionamento e
estratégias competitivas. O composto de marketing, alinhado com as duas
etapas precedentes, abrange as decisdes sobre os 4Ps. O composto de
marketing é essencial para as empresas gerar valor percebido e satisfazer os
clientes, construir relacionamentos com o mercado e alcangar desempenho
superior nos negoécios. Resultados que dependem da consisténcia entre os
objetivos e acbBes de produto, praca, preco e promocdo. Com decisdes
integradas, os 4Ps se reforcam mutuamente, criando sinergia e aumentando o
impacto junto ao mercado.( GABRIEL,2018)

Primeiro a empresa deve criar a oferta (produto ou servico), depois definir
quanto cobrara (preco), como disponibilizar (praca) e finalmente comunicar
(promocgéo) a oferta ao mercado, os chamado mix de marketing que é a gestédo

por tras de todo processo.

3.4.1 OS 4 “P”’s DE MARKETING

Os 4 P’s de marketing, também conhecidos como Marketing Mix ou
Composto de Marketing, sdo os 4 elementos basicos que compde qualquer
estratégia de marketing: Preco, Praca, Produto, Promog¢&o. Como o nome ja diz,
elas séo as definicdes fundamentais que uma empresa deve fazer para atingir
um determinado publico-alvo. .( GABRIEL,2018)
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Produto: Kotler (2004), o produto é a base para a existéncia das

Mercado
-Alvo

Promog¢ao

Fonte: Arquivo pessoal

empresas e seus negocios, que visam oferecer algo cada vez melhor para suprir
as necessidades de seus clientes, superando a concorréncia.

A escolha de produtos que se diferenciam da concorréncia para serem
lancados no mercado e ter um aumento consideravel nas vendas.

Promocé&o: Kotler e Keller (2006) O marketing moderno é muito mais do
que apenas criar bons produtos e disponibiliza-los ao mercado consumidor, é
indispensavel neste processo a comunica¢cdo com os clientes.

Todo produto para chamar a atencdo do consumidor precisa ter uma
promocado para prender o publico e fazer com que eles se sintam felizes por
comprar tal produto

Preco: Kotler e Keller (2006) O preco é o unico elemento do composto de
marketing que produz receita, os demais produzem custos.

O preco na pratica € o que mais é influenciavel no mercado, pois o preco
ele precisa ser compativel com o mercado, é preciso ser realizado um estudo
para analisar o preco ideal a ser colocado no produto

Praca: Kotler (2003), para tornar seus produtos ou servi¢cos disponiveis
ao publico-alvo, cada empresa deve estudar o mercado e definir como atingi-lo,
da melhor maneira possivel e ao menor custo possivel. Cada produto possui
caracteristicas préprias que levam a que sua distribuicdo e disponibilizacéo
sejam dadas através de um formato mais apropriado, variando conforme as

estratégias de cada empresa. (Kotler (2003),
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Na pratica o produto precisa ser adaptavel ao local de venda, ou seja,
colocara venda o produto em um local que faz a venda acontecer: exemplo
vender chinelo na praia, todos sabemos que € um local apropriado para se
vender chinelo.

Esses quatro elementos permitem uma divisdo das areas, para as quais
as estratégias devem ser formuladas e as acfes de marketing executadas.
Através deles o empreendedor pode estimular o comportamento do consumidor.
Os fatores do Marketing Mix séo inter-relacionados, assim sendo, decisdes em
uma area afetam acdes em outra. Em ultima analise os 4 P’s fazem parte do
Plano de Marketing de uma empresa e a cada area de atuacao especifica, deve
ser analisado e suas acfes aplicadas com embasamento técnico de acordo com

0 nicho de mercado e leitura do seu target principal. (Kotler (2003),

3.4.2 ESTUDO DE CASO

P de Produto

Em relacdo ao produto podemos a Netshoes traz a forma de
customizagdo. A experiéncia na internet requer mais do que a transacgio. E
preciso criar meios de se relacionar e engajar os consumidores. A empresa usa
os dados e histdrico de navegacéo e preferéncias dos consumidores para tornar
a home da marca a cara dele. (MENDOCA, 2016)

Nesse sentido, a companhia também oferece a ferramenta Full ID, por
meio da qual os consumidores criam 0s préprios uniformes de seus proprios
times. Também é possivel customizar outros produtos oferecidos pela empresa,

como camisas oficiais, bonés, chuteiras. (MENDOCA, 2016)

P de Praca

Outro mix de marketing € a Praca que a Netshoes pensou e como
alcancar o consumidor de forma simples e rapida: Como por exemplo, quando
0 consumidor ndo tem acesso a internet? Nesse sentido, a companhia fez

parceria com empresas de telecom e criou o “Navegue Gratis”, por meio do
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qual os consumidores podem navegar e comprar na Nethoes, mesmo sem
conexao. (MENDOCA, 2016)

P de Preco

O Unico componente do mix de marketing que gera receita e € um dos
principais elementos na determinacéo da participacdo de mercado de uma
empresa e de sua rentabilidade. Ao se elaborar a estratégia de preco de um
produto, deve observar 0os seguintes pontos: ele deve alto, para proporcionar
lucro a quem o esta produzindo ou comercializando, porém néao pode ser tdo
alto que desestimule a compra. Afinal, sempre se procura comprar produtos
mais baratos. Ele também deve ser suficientemente baixo, a fim de que seja
atrativo aos clientes. (MENDOCA, 2016)

Os precos na Netshoes séo praticamente tabelados, o site é dividido em
departamentos na qual o cliente pode filtrar sua busca a partir do preco
desejavel, por exemplo pode se colocar ténis por menos de 100 reais ou até
2700 reais.

7d ZATTINI PaoouTos 0 MODS COM £7E TR OFF >
0 gue vock ests procurando?

NETSHOES

BLACK NOVEMBER

(] = Tooas as catsgorias

BLA TENIS COM ATE 70% OFF

Lens e cakcado tenis femis

RESULTADOS DE BUSCA PARA "TENIS'

dbindo: 1 - 42 de 474 rezultac

Géner

RS 504,90 R3500.50
10x de RS 50,49 RS 479,99 @

RS 499,99

Fonte: Site Netshoes

P de Promocéo
Todo produto para fazer com que chame a atencao dos consumidores e

preciso que se tenha promocdes, e com a Netshoes nao € diferente todos os
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dias os consumidores podem ver que no site possui algum tipo de incentivo ou

promocéao para a compra dos produtos. (MENDOCA, 2016)

= Togse a

4

FRETE GRATIS PARA COMPRAS ACIMA DE RS 99,99 OU EXPRESSO COM 60% OFF!* A

ESPORTRCOM

T 80%0

CE ACR) ITA3

e 2%89% > [0} 3m89w > H(} 4m89w > () 3rmo, -

R$169,99 s

Fonte: Site Netshoes
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4 CONCLUSAO

Pode-se concluir com éxito pois foi alcancado o objetivo sobre a anélise
dos 4 Ps e diagnésticos de treinamentos.

Em relacédo aos 4 Ps mix de marketing pode se dizer que é um do mais
importantes, pois é onde o foco é total como exemplo: Se tem um cliente alvo,
precisamos com clareza identificar a forma correta para se atender ele, a escolha
do produto correto, preco de forma que néo fique fora do mercado, produto com
algumas promocdes para chamar os cliente e um dos principais a praca, ou seja
o local correto para se vender o produto.

O Mix de marketing e muito utilizado nas empresas para uma estratégia
de vendas de produtos ou servicos.

Em relacdo ao diagnostico de necessidade de treinamento é uma linha
muito importante também nas empresas, pois é um trabalho que é realizado para
pegar 0s gaps dos setores para identificar quais as necessidades de
treinamentos, uma das formas para conseguir essa informacéo € a informacéo
dos clientes em relacéo aos colaboradores e feedbacks internos.

Esse processo € de muito uso, assim é possivel verificar os colaboradores
que ndo estao rendendo da forma que €é para render.
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