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Marketing € uma expressao anglo-saxoénica ;
derivada da palavra mercari, do latim, que
significa comercio, ou ato de mercatr,
comercializar ou transacionar.”

Marketing é o conjunto de estratégias e
acoes que provéem o desenvolvimento, o
lancamento e a sustentacao de um produto ou
servico no mercado consumidor (Dicionario
Novo Aurélio).



 Marketing é uma funcio organizacional e um ,

conjunto de processos que envolvem a
criacao, a comunicacao e a entrega de valor
para os clientes, bem como a administracao

do relacionamento com eles, de modo que
beneficie a organizacao e seu publico
interessado.

Definicdo da AMA - American Marketing Association.

“Marketing ¢ TUDO,

'COMO VOU EXECUTAR? TUDO ¢ Marketing.”
'‘Considerando que vou montar %

:uma empresa de servicos, ou - \;;w
tincluir um novo servico. L
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Comro? - ....Pesquisando

« Saber da necessidade deste servico
 |dentificando o publico alvo

 Conhecer a concorréncia (localizacao,
atendimento, precos praticados,
estrutura, e servicos existentes)

« Saber da opiniao dos consumidores
sobre 0s servigcos existentes

» |dentificar fornecedores e tecnologias






 Desenvolva o melhor servico
 Antes de lancar teste diversas vezes

 Facaendomarketing = acoOes de
marketing com publico interno, para
Integrar a nocao de “cliente”

 Faca diferente
 |nforme

« Agregue valor
* Nome
e Que +
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Esteja preparada para fazer o
melhor, ser igual aos concorrentes
em nada val motivar os
consumidores atrocar de
profissional ou empresa, além de
treinar sua equipe para executar e
atender o cliente da melhor forma
possivel
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Tecnica

FPaerda e
—ree

Tempo paras
rezultado=

Risco= & sadde

O Criolipslise

Al&om dos riscos de
Queimadura os estudos
NS8co sabernmn afirtmar gualis
danos - TEonica pode
longo prazo.

Radiofreqgudncia

De 100 =

De 2 a 4 crm

De 2 & 8 cory

De 2 - = mMmeses

Paras e ver os
Primeiros

resultados. Reciur
s = sorciuras
localizada, nio
agindo s estrias

owu mna flacidez=.

Irmediato=, logo

Recomendado

atividad e fisica .-
dieta complementar,
aléErm de mfo poder se
exgpror aco ol daranmnte
= Tratarmento Por
rizsco de manchar o

rele, devido s
hermatornma deixado
relo apareiho.

Necessita de outras
TEcnicas pos Crio-

Recormendado

Tratarmento <dae
sordura localizada.
melhorando o contorno
mnatural do corpo. Alguns
aparelhos tém correntes
de fortalecimento
muscular associadas.

At o

i:i_lpo

Tratamento n3o invasivo.,
serm nenbhbuma dor, Volte
-as atividades MmOoOrrTais

logo @apds o té&Ermino cda
Ses=Ro

220 cada
sessBo

De 250,00
a 400,00
cada
Sess=SRo

Reduza _-—rey
media 2 a =
e e

circunfer&ncia
abdorminal
MapSs 1 sessRho

Sapos as sessSes oS
resultados sSo
visiveis.

Imediatos, logo
SPpos as sessSHes os
resultados sBo
visiveis.

Atesa o comibate - 220 caacia apdSs as sessSes oS atividade fisica «
flacider da pele, celulite, sSessBo resultados sSo dieta complermentar.
sorduras localizada - visiveis.
fibroses, firrmmando a pele,
melhorando © contorno
corgporal.
Tratamento N3o invasivo.
Llitras cavitagcSo
De AO00O - De 4 &a 8 crm IMmediatos, logo Recomendado
At oaan o Tratarmentco b= = 220 cacla BPSs as sessoes oS atividade fisica «
gorduara localizada, sessao resultados sSo dieta complementarr
melhorando = contormno visfveis.
matural do corpo.
Ultrassorm de alta
pPotEncia De 200 = De 1 & 6 crmy Imediatos, logo Recomendado

atividade fisica .
dieta complementar.

Recomendado de a4 a
8 sessSes

Mais atividade fisica
- dieta
complermentan.




40. PASSO

Precificacao
* Qual o melhor preco a ser
praticado?

 Quals serao as formas de
pagamento?

 Quais 0s meios de pagamento
disponiveis?
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Como sera seu ponto de
atendimento?

 Layout interno e externo
* |dentificacao/placa
 Estacionamento
 Ar condicionado

 Apresentacao pessoal
 Qutros diferencials






Quais 0S processos parao
atendimento e execucao dos
Servicos?...tals como:

 Atendimento/agendamento
« Pagamento
 Estacionamento
* Sistemas operacionais
 Equipamentos.......
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Quais os meios de divulgar
sua empresa e seus
Servi¢cos?

Mensagem / linguagem
Materiais / atores

« Canais de comunicacao
 Promocoes

* Publicidade e propaganda






O processo de satisfagao do consumidor, que pode ser
demonstrado segundo uma féormula simples e objetiva:

(p) percepcao

|
|
|
|
|
|
(e) expectativa |
|
|
|
|
I

(5) satisfacdo =

(Percepcao € tudo aquilo que o consumidor pensa do
| Servico, antes a apos avaliar o consumo.
|

Expectatlva e o0 conjunto de necessidades e desejos que o
I(:onsumldor pretende ver satisfeitos consumindo o servico. ,
| |
| - Quando a expectativa for maior do que a percepcao, |
|teremos como resultado a insatisfacao do consumidor. |

Quando a percepgao for maior ou igual do que a'
expectatlva teremos ai um consumidor satisfeito — ele!

|
: retornard e trara outros clientes. '
|



