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Sérgio Czajkowski Jr .- B UNICURITIBA
Docente em cursos de Graduacdo e Pds-Graduacéao | Universidade Positivo

Doutorando em Administracdo | Consultor nas areas de
Planejamento Estratégico, Vendas e Marketing (Digital, de
Servicos e de Varejo)

Curitiba, Parana, Brazil - 500+ connections - Contact info

About

Bacharel em Direito (UFPR) e em Publicidade e Propaganda (UniCuritiba). Especialista em Marketing pela PUCPR. em
Sociclogia Politica pela UFPR., em Filosofia e Psicanalise pela UFPR. MBA em Comunicacaoc e Marketing pela UniCuritiba.
Mestre em Gest3o Urbana (PUC-PR). Doutorando em Administragdo (Universidade Positivoe ... see more
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Por que e tao complexo se obter sucesso hoje em dia ?
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Primeiro Desafio - Vivemos em um contexto no qual a concorréncia esta cada vez mais
acirrada pois, gracas a Globalizacao, vivemos em uma Arena Global de Competicao




Segundo Desafio - pensamos em solucdes para o futuro com a cabeca/leitura da realidade
(mind setting) do passado — saber o que pode e o0 que nao pode ser mudado
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O que esta acontecendo hoje em dia?

" Fenomeno do
cocooning (tendéncia
de as pessoas ficarem

em casa)

®= Cinema versus home
theater/ servicos on- | |
line - necessidade de |
se adaptar >
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A Sociedade da Informacao e a Gestao de
Servicos de Nutricao

" O mundo mudou e as estrategias desenvolvidas pelos
profissionais de saude (Nutricionistas) tambem
precisam ser devidamente atualizadas.

*" Advento da Sociedade da Informacao

" Surgimento das Novas Tecnhologias Digitais da
Informacao e da Comunicacao (NTDICs)
(Internet)




A Sociedade da Informacao e a Gestao de
Servicos de Nutricao

Principais Consequéncias

" Dificuldade em se “vender”/posicionar um servico (cuja
principal caracteristica € a intangibilidade);

"= Surgimento de fendbmenos como o Just in time + End
of Waiting (Aceleracao dos processos);

" Advento de nova leitura do tempo (Instantaneidade)
— Imperativo do agora.



DESAFIO DO MARKETING

Como fazer que as pessoas memorizem aquilo que nés desejamos?

12 TESTE

Tente se lembrar com que roupa estava vestido na sexta-feira passada

Tente se lembrar o que vocé almocou na quinta-feira passada

22 TESTE
Tente se lembrar com que roupa estava vestido na noite de Natal

Tente se lembrar o que vocé jantou na ceia do Réveillon




A Sociedade da Informacao e a Gestao de
Servicos de Nutricao

" Necessidade dos profissionais desenvolverem operacoes
365/24/7 (full time) + Aceleracao do tempo;

" A tecnologia deve sempre ser vista como uma mera
facilitadora dos processos, mas nunca como a solucao
em si (Solucoes dependem de pessoas);

" Necessidade de se aprimorar o relacionamento com os
clientes - tornar um produto (servico) mais atraente
(Agregar Valor + Geracao de Experiéncia = emagrecer ou
ter uma vida mais saudavel é uma conquista)



OO 22 POS ClLIENTES SAO

PESSAOAS.
JOOZE POS FUONCIONARLOS
SAO PESSOAS. SE VOCE

NAS ENTENDE DE
(PESSOAS, WVOCE NAO
ENTENDE DE NEGACIOS.
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Saida - importancia da customizacao

CUSTOMIZACAO |
. |
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1990 1995 2000 2005 2015 2019

Os celulares foram se adaptado as transformacoes
tecnologicas, bem como as mudancas culturais (a tela
voltou a crescer em decorréncia dos servicos de Streaming)
— Tudo deve ser pensado sob o ponto de vista do usuario.



Consequéncias ? — Processo de Tran5|
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MARKETING E VENDAS
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SMARKETING
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Transformando ideias em nepdcios

Transformando ideias em negdcios
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Inventor Empreendedor

Cnatividade
e Inovacgao

Gerente,
Administrador

A grande maiona

Habilidades Gerénciais
e know-how em business
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Novo Marketing — Pos- Revolucao Digital

q g »J.I ~ /'\]-I — \ = =
FaldGenlsticas

" O mundo mudou e as atuais estrategias que precisam ser
implementadas devem estar calcadas nos pressupostos oriundos
da chamada Revolucao Digital e que pavimentou o advento da
Sociedade da Informacao.

= Marketing Digital nao se limita as estrategias alocadas no
universo virtual, tal como as observadas nas Redes Sociais
Virtuais mas sim, como uma revolucao muito mais ampla, a qual
se estrutura via uma mudanca de mentalidade (mind setting)
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= IMPORTANTE - O Marketing Digital nao se limita as acoes de

Comunicacao Digital

Segundo David Aaker, as constantes transformacoes
ocasionadas pelo advento da Era Digital, modificaram tanto a
criacao como tambem a distribuicao das informacoes -
papel cada vez mais ativo dos usuarios (stakeholders -
influenciadores)

Valorizacao das estrategias de CRM (Customer Relationship
Management) —» Digital Buzz Marketing (maior engajamento
nas Redes Sociais Virtuais via comunicacao organica)




o~



COMO CONSTRUIR UMA MARCA FORTE ?

/ASSERTIVIDADE)

IMPACTO
‘ (INTERACAO)
COBERTURA
(BRAND
AWARENESS)

(CREDIBI
LIDADE)

COERENCIA




COMO CONSTRUIR UMA MARCA FORTE ?

= IMPORTANTE - Desenvolvimento de estratégias de Content
Marketing (Marketing de Conteudo)

" Digitalizacao e Desmaterializacao dos processos e dos
objetos + aceleracao dos fluxos de informacao =
Instantaneidade em termos de Solucoes.

" Importancia cada vez mais acentuada de politicas de CRM
(ainda mais importantes no ambiente virtual) e de praticas
baseadas em UX.

" Showrooming (Processo de Compra Integrado)



Estratégias de Vendas e Processo de
Segmentacao no Contexto Digital

Segmentacao-—TModelofEsicogiaiico

a) Ganha forca a partir dos anos 90;
b) Valorizacao dos tracos socioculturais e do Life Style;

c) Crenca de que pessoas dotadas dos mesmos tracos
psicograficos possuem uma percepcao semelhante em
torno dos beneficios oferecidos pelos produtos;

d) As pessoas podem participar simultaneamente de
mais de um grupo/tribo urbana.




Diferencas entre Lealdade e Fidelidade

IGaOENIRCUIoONRacIonal

a) A relacao estabelecida para com o profissional € de
mera conveniéncia/comodidade (opcao menos pior);
b) Clientes leais sao mais facilmente cooptados pela
concorréncia.

Eldelidader—Encantamentor=mvincuiorEmocional

a) A relacao estabelecida para com o profissional € de
conviccao/convencimento (melhor opcao existente);
b) Clientes fieis dificilmente sao cooptados pela
concorréncia.




Diferencas entre Lealdade e Fidelidade -

COMPRADOR SATISFEITO
(percebe 0s nscos e custos de uma mudnaca)

CONVENIENCIA - Relagao de custo x beneficio

COMPRADOR SEMLEALDADE A MARCA

Figura 3 - Piranmde de lealdade das marcas
Fonte: Aaker (1998, p. 122)




sergioczaj@hotmail.com

FaceBook: facebook.com/sergioczaj

Twitter: @sergioczaj
Instagram: sergioczaj

Telefone/whatsapp: 41-99915-6499




