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RESUMO: Este artigo tem como objetivo analisar o Mix de Marketing também
chamado de 4Ps e focar na busca de melhorias no ambiente empresarial; aplicando
0 5°P determinado como PESSOAS, e adequando o Endomarketing para a
implementacdo da estrutura organizacional da empresa. Mostrando como o
ambiente interno interfere numa organizacdo e como as empresas geram um elo
entre chefes e funcionarios.
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1 INTRODUCAO

No momento atual, as empresas vém fazendo suas estratégias
baseado apenas no ensinamento do Mix de Marketing que € composto por Produto,
Preco, Praca e Promog&o chamado de 4Ps, este conceito esta mais beneficiado ao
consumidor final, voltado ao mercado que deseja atingir. Outro ponto importante,
que poderia vir a atribuir e desenvolver este conceito, € o ambiente interno das
organizacdes. Estudos vém apontando um progresso sobre o endomarketing onde
voltado ao ambiente interno, os funcionarios tem grande influéncias nas producdes e
desenvolvimento de suas organizagOes. E como isso pode melhorar ou influenciar
na sua empresa?

Este artigo € estruturado primeiramente com a abordagem do conceito

de Marketing segundo Philip Kotler, mostrando como é a atuacdo dentro das
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Organizacgbes. Especificando uma das varidveis controlaveis conhecida como Mix de
Marketing ou 4Ps composta de : Produto, Preco, Praca, Promocédo e como estes
entendimentos se desenvolvem numa empresa, exemplificando-os com uma figura
demonstrativa . Atribuindo uma nova visao de melhoria e destacando um diferencial
no meio empresarial o Endomarketing se encaixa ao 5°P- Pessoas, relacionando o
progresso no ambiente interno. Gerando uma conclusdo de implementagéo e
aplicacao deste conceito na Organizacao.

Este trabalho apresenta-se com o método hipotético-dedutivo,
desvendando uma lacuna, desenvolvendo o 5°P. Sendo assim, utilizou-se uma
abordagem exploratéria gerando um novo conceito, tendo por base a pesquisa

bibliografica.

2 O CONCEITO DE MARKETING

Algumas empresas acham que marketing é ter um produto, divulgar em
meio de comunicacgéo e vender. Por este ponto de vista inexperiente estudos sobre
o marketing e sua administracdo vém desenvolvendo a importancia no
relacionamento com o cliente, ou melhor, ndo apenas vender o produto, mas se
preocupar em dar uma assisténcia diferenciada ao consumidor, atribuindo
importancia ao pos-compra, e ao relacionamento da empresa com o cliente.

O conceito de marketing, mesmo sendo gerado em épocas remotas, foi
nas ultimas décadas que este termo vem sendo estudado e aplicado dentro das
OrganizagOes empresariais. Onde se apresenta baseado no entendimento de troca,
ou seja, na juncao de suprir as necessidades e desejos do consumidor relacionados

com a comercializacdo de produtos e fins lucrativos.

O marketing € o caminho onde vamos relacionar e perceber a
necessidades e desejos do consumidor final, envolvendo uma ag&o no
desenvolvimento organizacional, como um todo. E ao mesmo tempo englobar a

criacdo, a comunicacdo e a entrega de valor para os clientes.
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Segundo Philip Kotler (2006, p.4) em seu livro Administragdo de
Marketing, destaca:

Vemos a administrac@o de marketing como a arte e a ciéncia da escolha de
mercados-alvo e da captagdo, manutencdo e fidelizacdo de clientes por
meio da criacdo, da entrega e da comunicacdo de um valor superior para o

cliente.

O marketing esta ligado ao ponto de vista do consumidor alvo, nao
existindo em funcdo apenas da organizacdo, por si s6, mas a empresa também
necessita do marketing para estruturar seu ponto alvo (cliente). Quando falamos que
o marketing deve entregar valor para o cliente, quer dizer que se a empresa oferece
um bem fisico ou servico para o consumidor, este ir4 agregar o valor que deseja ao

beneficio adquirido.

2.1 Mix de Marketing: Produto, Preco, Pragca e Promocéao

O mix de marketing também conhecido como 4Ps, € composto por
ferramentas que vao auxiliar no desenvolvimento do produto e nas estratégias das
organizacbes. Composto por 4 variaveis controlaveis que sdo: produto, preco,
promocao e praga, onde as empresas os desenvolvem com o objetivo no mercado.

O Produto sendo o principal elemento do Mix , € algo para suprir as
necessidades e desejos do consumidor, com 0 objetivo de compra e satisfacao,
podendo ser um bem fisico ou servicos. Nele consiste trés niveis: produto basico —
gue sao as necessidades basicas que o consumidor procura sem beneficio. Produto
real — quando depois do ter o produto basico definido , ele tem o desejo de
melhorias e mais exigéncias , como qualidade , variedade , marca , embalagens.
Produto ampliado — onde o foco esta em conquistar o seus consumidores ,
beneficiando-os com varios servigos adicionais , valorizando e conquistando assim
por mais tempo.

De acordo com Philip Kotler (1998, p.190): “Portanto, um produto é mais
do que um simples conjunto de aspectos tangiveis”.
O Preco € o item que determina o quanto o cliente pode pagar pelo

produto desejado. Sendo facilmente ajustavel, conforme a demanda, desta forma,
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tem maior flexibilidade em relagdo aos outros P's, além de ser a Unica receita das
variaveis.
Segundo Las Casas (2006, p.372):

Os objetivos da determinacédo do preco podem sofrer alteracdo em funcao
do ciclo de vida do produto. Isto quer dizer que o produto pode ter uma
tatica de precos para langcamentos, para o crescimento, para a maturidade e
para o periodo de declinio, caso ele aconteca.

A praca ou distribuicdo € o elo existente entre o produto e o consumidor,
ou seja, sdo nestes pontos de venda que o cliente terd acesso ao produto desejado.
Onde estarao disponibilizados no mercado o produto ofertado, centro de distribuicéo,
coberturas, transportes, logistica e variedades.

De acordo com Las Casas (2006, p.307) “O processo de distribuicdo é um
importante fator de ajuste da oferta e da demanda de diversas economias livres”.

A promocdo ou comunicacao ndo é responsavel somente em promover a
empresa, mas também em informar e influenciar na decisdo do consumidor. Por
isso, suas principais ferramentas sao: propaganda, relacdes publicas e publicidade,
promocao de vendas e marketing direto.

Segundo Las Casas (2006, p.378):

Muitas vezes, as empresas ndo fecham o processo com apenas uma midia,
porém com alguma combinagdo. Assim, um consumidor poder usar a TV
para despertar a atencdo e usar 0s seus vendedores para estimular
interesse, desejo e acéo.

FIGURA 1 — Mix de Marketing
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Produto Praca
Variedade de produtos [ Mercado-alvo Canais
Qualidade Cobertura
Design Variedades
Caracteristicas Locais
Nome de marca Estoque
Embalagem Transporte
Tamanhos
Servigos Prego Promogao
Garantias Preco de lista Promog@o de vendas
Devolugdes Descontos Propaganda

Concessoes Forga de vendas

Prazo de pagamento Relagdes publicas

Condicoes de financiamento Marketing direto

Fonte: Philip Kotler, “Administracdo de Marketing”, “Os 4Ps do mix de Marketing”, 122 edicdo , 2006,
p.17.

Para melhorar e complementar o mix de marketing, sugerimos o 5°P,
voltado a pessoas, destacando-se a variavel de cliente interno conhecido como

Endomarketing , para apresentar assim sua importancia dentro da Organizacéo.

2.2 Endomarketing: ambiente interno

Ao longo da evolucdo empresarial, varios conceitos especificamente de
marketing vém sendo criados e aprimorados de forma a reavaliar as organizacgoes,
reestruturando seus valores principalmente no ambiente interno.

Com foco na melhoria do relacionamento entre chefes e funcionarios e
até mesmo ao consumidor final, foi criado o Endomarketing para que as empresas
analisem as vantagens que um melhor ambiente de trabalho, com motivacéao e
treinamento pode gerar beneficios internos e externos.

Complementando na area do Mix de marketing, e visando uma
estratégia de melhoria no ambiente interno, o endomarketing se encaixa no 5°P-

Pessoas, resultando na importancia do quanto o cliente interno interfere na producao
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do produto final ,que vai ao consumidor . Muitas vezes sem dar atencao necessaria
excluimos da nossa visdo sobre quem esta contribuindo, na producéo do trabalho.

O endomarketing € a lacuna que vem a exercer e incentivar na
atuacao do desenvolvimento das organizacoes, onde temos que focar e utilizar um
diferencial , para assim destacarmos das empresas concorrentes, entdo porque nao
comecar do ambiente interno? Preocupar-se mais com os funcionérios , e mostrar a
eles o quanto sua satisfacdo, felicidade de estar trabalhando é importante para a
empresa? Assim a empresa ira caminhar para bons resultados, dentro da
organizagao.

De acordo com Analisa de Medeiros Brum (2003, p.46), em seu livro

“Respirando Endomarketing”, enfatiza:

As empresas vém, ja ha alguns anos, fazendo Planejamento Estratégico e
definindo missao, visdo e valores. O desafio ndo estd na construcdo desses
conceitos, mas em como fazer com que eles existam na mente e no coragéo
dos empregados.

As pessoas sao dificeis de mudar, cada um com suas crengas e
culturas, tornando menos flexiveis e adaptaveis a mudancas. A ideia da efetuacéo,
nao € estimular os funcionarios, porque normalmente ele esta apto na sua funcao,
mais sim desempenhar com seu otimismo, talento e vontade de crescer nas
organizacdes. Mostrando assim, os valores que a empresas vem a atribuir em sua
vida, algo que vai suprir e ambos vao ganhar, e uma das op¢des do endomarketing,
€ a motivacgao.

E motivar os funcionarios, ndo é apenas com reconhecimentos,
beneficios, salarios, comunicacdo, relacionamento com chefe/funcionario, claro que
estes sdo motivadores, mais logo seu entusiasmo voltar a ser desanimo, a
percepcdo maior € faze-lo trabalhar com prazer e satisfacdo. Envolver mais com
treinamento, cursos de especializagdo, palestras, ouvir suas opinides , ter uma
participagdo mais direta.

Renovando o Mix de Marketing de Philip Kotler, com um novo conceito
e um diferencial no ambiente interno, as empresas deveriam adotar o método do 5°P

como mostra a figura abaixo.
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FIGURA 2 - Mix de Marketing com o 5°P

PRODUTO
Variedade de produtos / PRAGA
Qualidade Canais
Design Cobertura
Caracteristicas Variedades
Nome de marca Locais
Embalagem Estoque
Tamanhos Transporte
Servicos
Garantias
Devolugdes PROMOGAO
PregoF:jZI?igtca) Promogdo de
Descontos vendas
Concessdes Propaganda
Prazo de Forca de ve’nd_as
pagamento Rela(;(jes pgbllcas
Condicdes de Marketing direto
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PESSOAS
Ambiente
Interno
Endomarketing
Motivagéo
Treinamento

Fonte: Figura elaborada pelas autoras, baseado no Mix de Marketing de Philip Kotler.

Segundo Saul Faingaus Bekin (2004, p.101) “O atendimento &as
expectativas e as necessidades dos funcionarios, com base em critérios claros e nos
objetivos da empresa, gera um ambiente de confianca mutua e alta eficiéncia”.

Dando énfase nos clientes internos a Organizacdo terd uma nova
experiéncia de como lidar com funcionarios e aderir valores a estas pessoas que

completam uma Organizacédo, gerando um elo entre ambas as partes.
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3 CONCLUSAO

Em virtudes do que abordamos, enfatizando o 5°P- pessoas, como
melhoria no ambiente interno, é perceptivel que as empresas devem seguir um novo
“olhar”, onde ndo pensem exclusivamente nas organizacfes, mais sim em ter mais
compreensao com seus funcionarios.

Com essa percepcado o endomarketing como 5°P- pessoas contribuem
para o mix de marketing, constituindo um novo diferencial no mercado empresarial.
E com essa visdo mais ampla gera-se uma maneira para reestruturar a parte
funcional, motivacional, valores e estratégias da organizacao.

O elo entre a empresa e o funcionério se cria a partir da contratacéo, e
ao longo do tempo precisa-se ser renovado, ou seja, o cliente interno necessita de
motivacdo, principalmente quando seu trabalho esta ficando impertinente e a parte
funcional da organizacdo comeca a perder suas perspectivas. Assim, a empresa
deve agir valorizando, sendo flexiveis e dando voz e treinamentos aos funcionarios
gue equivalem a maior parte da empresa.

Deste modo, toda empresa existente depende de um funcionério para
atingir seus objetivos do mercado. Entdo para fazer esse elo crescer e beneficiar
ambas as partes, acreditamos que o endomarketing é o caminho do sucesso.

Aplicando assim a reengenharia no ambiente interno empresarial, ira
garantir ao consumidor final, um produto de melhor qualidade, pelo fato de que cada
processo reestruturado de forma a valorizar o funcionario, gerara a empresa uma
evolucdo na producado, implementando uma mudanca na visdo de qualidade do
consumidor e do produto em relagéo a empresa.

Visando uma melhoria e satisfacdo , do cliente interno, as empresas
atuais, estdo aplicando este novo conceito, mostrando a influencia e valorizacéo
que ele tem no produto final.

Sendo assim, a empresa ira unir a vontade de prosperar e a renovacao
do ambiente interno, para gerar um diferencial das outras Organizacdes, onde
acarretara desde melhor condicdo de trabalho, produtos com qualidade e até um

progresso em sua lucratividade.
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