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MARKETING

COMECOU A FALAR-SE DELE NOS ANOS 50 NOS
ESTADOS UNIDOS.

E pelos anos 60 na Europa.
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MARKETING
» E UMA CIENCIA ?

E uma filosofia de gestdo das actividades
empresariais

e simultaneamente



UM CONJUNTO DE TECNICAS E INSTRUMENTOS

que permitem operacionalizar essa
filosofia.



MARKETING

E um ramo da Gestdo Empresarial



3 SISTEMA DE MARKETING

Oferta

B

Produtores

( Procura




E ONDE ESTAO ESTAS DUAS VARIAVEIS ?



</

'

NO MERCADO!
A ARENA ONDE SE REALIZAM QS

PROCESSOS DE TROCA H
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\/ y MARKETING
. JOGO DE EQUILIBRIO ENTRE:

Oferta

B

Produtores

( Procura




Fornecedores

MICROAMBIENTE
OuU
AMBIENTE DE NEGOCIO

Produtores —
oncorrentes Intermediarios

Clientes
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Tecnologica

Politica e
EconOmica




~/ ©  MICRO E MACRO AMBIENTES
Cultural —
Concorrentes

Intermediarios Clientes
Demografica
e Social

Avolvente

Institucional

e Legal

Fornecedores

Politica e
Economica
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O MUNDO E A ECONOMIA PASSARAM POR GRANDES
MUDANGCAS NAS ULTIMAS DECADAS:

A ECONOMIA GLOBALIZOU-SE



A

OS MERCADOS HOJE

SAO CONSTITUIDOS PELO MUNDO
INTEIRO
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A concorréncia intensificou-se
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A CONCORRENCIA

VEM DE QUALQUER PONTO DO
MUNDO
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- CADA VEZ E MAIS DIFICIL
IMPEDIR O APARECIMENTO DE
CONCORRENTES E A SUA ENTRADA

NOS MERCADOS




o

O uso de tecnologia impos-se




= EM 1954 ERAM NECES§ARIAS 2 HORAS E MEIA PARA
PREPARAR UMA REFEICAO. HOJE EM DIA UMA REFEICAO
EQUIVALENTE E PREPARADA EM 15 MINUTOS.

= Os proprios componentes para a refeicao nao necessitam ser
comprados separadamente.



= A Videoconferéncia e o Skype possibilitam reunioes com
participantes em diferentes partes do mundo.

= As bases de dados possibilitam um conhecimento

individualizado de quem compra, inimaginavel ha bem pouco
tempo.



A INTERNET e os novos canais electronicos colocam novos
desafios e novas formas de interaccao entre as empresas e os
clientes.



= Este comeércio electronico vem alterar as tradicionais regras
de negocio e colocar novos desafios para o marketing, no

> B2C BUSINESS TO CONSUMER
> B2B BUSINESS TO BUSINESS
» C2C CONSUMER TO CONSUMER



A Informacao é um elemento fundamental da
Gestao empresarial
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OS RECURSOS DA GESTAO
o ACTUALMENTE SAO:

Recursos Financeiros (Capital)

Recursos Humanos (Pessoas)

Recursos Técnicos (Equipamento e Tecnologia)
Informacao



A ecologia e a responsabilidade social ganharam
importancia
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- SURGIU LEGISLACAO SOBRE
ESTAS MATERIAS

« PROTECCAO DA INFORMACAO INDIVIDUAL
« LEGISLACAO SOBRE ECOLOGIA.
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Os clientes ganharam poder !
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OS CLIENTES TEM AO SEU DISPOR UM ENORME
LEQUE DE ALTERNATIVAS

pois todas as Empresas que concorrem entre si
pretendem dar uma melhor resposta...



A economia globalizou-se
A concorréncia intensificou-se
O uso de tecnologia impos-se

A informacao € um elemento fundamental da Gestao
empresarial

A ecologia e a responsabilidade social ganharam
importancia
Os clientes ganharam poder.



ANOS 60

ANOS 80

EVOLUCAO HISTORICA

2| ANOS 70

ANOS 90
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- EVOLUGCAO HISTORICA
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ORIENTAGAO PELA PRODUCAO
A ORIENTACAO TRADICIONAL DAS EMPRESAS
INDUSTRIAIS CRIADAS PELA REVOLUGAO INDUSTRIAL




ORIENTAGAO PELA PRODUCAO
OS CLIENTES COMPRARAO OS PRODUTOS QUE
ESTIVEREM MAIS DIFUNDIDOS E DE MAIS BAIXO PRECO




ORIENTAGAO PELA PRODUCAO
A GESTAO CONCENTRA-SE NA OBTENCAO DE EFICACIA
PRODUTIVA E DE REDES DE DISTRIBUICAO
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: CONSEQUENCIA:
ORIENTACAO PELO PRODUTO

OS CONSUMIDORES IRAO ESCOLHER OS PRODUTOS QUE TIVEREM
MELHOR DESEMPENHO E ESPECIFICACOES TECNICAS

MIOPIA NA GESTAO !
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Os aeroportos surgiram mais tarde quando ja se pensava nas

necessidades das pessoas
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4 EVOLUCAO HISTORICA

2| ANOS 70




0S CONSUMIDORES POR SI MESMOS NUNCA COMPRAM
PRODUTOS EM QUANTIDADE SUFICIENTE !

POR ISSO O MAIS IMPORTANTE E DESENVOLVER
COMUNICACAO AGRESSIVA E TECNICAS DE VENDA
EFICAZES.



CONCEITO DE VENDAS

Inicio Foco Meios Objectivos




MAS...
- COM ESTA PERSPECTIVA NAO SE FIDELIZAM CLIENTES... -







POR ESTA ALTURA COMEGA A SURGIR O CONCEITO DE
ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Peter

O essencial sobre a vida e a obra
a gestao

A{U 1,‘ omem

INSIDE OUR STRANGE

WORLD OF ORGANIZATIONS
HENRY MINTZBERG

Michael Porter
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ORIENTA(;I?\:O PELO MARKETING
A GESTAO DOS ANOS 80 E 90
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ORIENTACAO PELO MARKETING
A CHAVE PARA O SUCESSO RESIDE NA RESPOSTA
ADEQUADA AS NECESSIDADES, DESEJOS E PREFERENCIAS

DOS CONSUMIDORES




ORIENTACAO PELO MARKETING
E FAZE-LO MELHOR DO QUE OS CONCORRENTES 1T



CONCEITO DE MARKETING

Inicio Foco Meios Objectivos




- MARKETING INTEGRADO

AS DIFERENTES FUNCOES DO MARKETING DEVEM ESTAR
COORDENADAS ENTRE SI.

ESTUDOS DE MERCADO, RELACOES PUBLICAS, PUBLICIDADE,
FORCA DE VENDAS, ETC.



MAS TODA A EMPRESA DEVERA ESTAR
SINTONIZADA COM A FILOSOFIA DE MARKETING ...
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1| ANOS 60 2| ANOS 70

O Marketing é demaS|ado | I o Departamento de
Marketlng

n ANOS 90
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ORIENTACAO DE MARKETING

= A tarefa da organizacao é identificar as necessidades
e preferéencias dos seus publicos alvo

= E satisfazé-las melhor do que a concorréncia.



ORIENTACAO DE MARKETING

= De modo que preserve ou melhore o bem estar
dos consumidores
= E da sociedade em geral.



E AGORA

Tentemos uma adivinha !
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v Existem dois conceitos fundamentais para a
compreensao do Marketing

v Um deles comeca por N
v E o outro por V
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.~ 10 CONCEITO FUNDAMENTAL:

« NECESSIDADES

» SENTIMENTOS DE PRIVACAO OU CARENCIA

- NAO SAO CRIADAS NEM PELA SOCIEDADE NEM PELO MARKETING
» SAO TOTALMENTE SUBJECTIVAS.



e
Espirituais Auto
realizacao
Sociais Reconhecimento

Pertenca e afecto

Individuais

Seguranca

Fisiolégicas

Hierarquia das Necessidades (1943)

Abraham Maslow

Psicologo americano (1908-1970)

¥\
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VEJAMOS MAIS ALGUNS
CONCEITOS IMPORTANTES:



 DESEJOS / PREFERENCIAS

« SENTIMENTOS ESPECIAIS DE DESEJO POR UM
DETERMINADO PRODUTO QUE SATISFAZ UMA
NECESSIDADE.

« EX: TER SEDE E DESEJAR UM SUMO DE DETERMINADA
MARCA.



AVEG JUS DF

e (uAC
of sUmMO OF b ooy

. -
M henignnranalile / L9980

.MI_‘.","’
LTRSSt
s AV, .

» ' 05
A

5
»

.
*

I

N
. B

L

L Pocntd
: ‘L‘:ﬁ“ ;!,n.t\f )

y |

Do by

N

. J \ e .

I e ot
o A
‘Ij.-‘ *

»

t_““)?

.’

e oo
"

vy

3
'
Y

X

-




« EXIGENCIAS

» PREFERENCIAS DOS CLIENTES POR PRODUTOS DOS QUAIS
EXIGEM UM DETERMINADO NIVEL DE DESEMPENHO.

 EX: VELOCIDADE DE PROCESSAMENTO NUM COMPUTADOR



E TOMEM BEM
NOTA DE QUE:

- NAO E FUNCAO DO MARKETING CRIAR
NECESSIDADES

- ELAS PRE-EXISTEM RELATIVAMENTE AO
MARKETING

« O MARKETING SIMPLESMENTE INFLUENCIA,
JUNTAMENTE COM OUTROS AGENTES DA

SOCIEDADE, AS PREFERENCIAS DOS CLIENTES.

uu )

d(



TOMEM
IGUALMENTE NOTA DE QUE:

O MARKETING TENTA GERIR A PROCURA
TORNANDO OS PRODUTOS:

 ATRACTIVOS

- ECONOMICAMENTE ACESSIVEIS
- FACEIS DE ADQUIRIR

+ DIFERENTES DA CONCORRENCIA.
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MAIS ALGUNS
CONCEITOS:
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f PARTAMOS DA SEGUINTE NECESSIDADE:

7 COMPRA DE UM DENTIFRICO




</ ALTERNATIVAS: 0
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CADA OPCAO

TEM UM CUSTO
E UMA UTILIDADE



A RELACAO

A ENTRE O CUSTO E A UTILIDADE
A DA-NOS O VALOR DA ALTERNATIVA
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QUE BENEFICIOS PRETENDEMOS
QUE O DENTIFRICO
PROPORCIONE?



N

" BENEFICIOS:

7 BRANQUEAMENTO
7 PROTECCAO DE CARIES.
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A SATISFACAO

CORRESPONDE A COMPARACAQO ENTRE
O DESEJADO E ESPERADO DA
ALTERNATIVA

E O SEU DESEMPENHO.



MAS ...

A ~
SATISFACAO

A S AN S

\,Q—\
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SO PODE MEDIR-SE DEPOIS DE
USAR O PRODUTO.
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SATISFACAO

O PRODUTO CORRESPONDEU AO
ESPERADO E DESEJADQO?

7 SIM — SATISFACAO
7 NAO — INSATISFACAO

VY QO



Estou satisfeito!
O dentifrico é fanta



- N

CONCEITOS CHAVE:

- NECESSIDADES ,\

- DESEJOS / PREFERENCIAS / EXIGENCIAS
+ UTILIDADE

+CUSTO

+ VALOR

» BENEFICIOS

+ SATISFAGAO

/



VAMOS FOCAR NUM
DESTES CONCEITOS:

« BENEFICIOS



-NAO COMPRA PRODUTOS!!
-SABEM O QUE COMPRA??
-COMPRA BENEFICIOS!
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OS BENEFICIOS

- REPRESENTAM OS ATRIBUTOS
PROCURADOS NO PRODUTO

*SERVEM PARA MEDIR A UTILIDADE
+AJUDAM NA CONSTRUCAO DO VALOR

o’

o/
vu\_/ 9 )
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C O PROCESSO DE ENTREGA DE VALOR

(a) Sequéncia tradicional

Fabricar o produto Vender o produto

Desenhar Publicidade
promogoes

Entregar Servigo

o produto Fabricar Dar prego Vender

pos venda

(b) Sequéncia de criagcdo de valor

Escolher o valor ferecer o valor omunicar o valor
Marketing Estratégico Markeﬁng_;ré@ 9 \

(.
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0 OS BENEFICIOS

SERVEM TAMBEM PARA VERIFICAR A
SATISFACAO QUE O PRODUTO
PROPORCIONA.



~ " MARKETING -

L

NAO E UMA FORMA DE VENDER PRODUTOS

E a maneira de procurar responder
melhor as necessidades do mercado.
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MARKETING

Arte de criar Valor para os clientes e
para a sociedade em geral, de forma
rendivel para a Empresa.
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-~ UM DOS OBJECTIVOS DO
MARKETING

E atrair e manter clientes.



Maximizar o rendimento do pneu desde o
primeiro até ao ultimo quiléometro: outra maneira
de garantir-lhe a melhor forma de avancar.

www.michelin.pt

((
@

“IMIICHELIN - ‘
A me/horma de avancar u u ) u /

E possivel que ndo saiba, mas a verdade é que um pneu Michelin pode dar mais de uma vez a volta ao mundo.
Para além disso, a Michelin aposta constantemente na inova¢do com os seus 4.000 investigadores e peritos em
tecnologia para oferecer-lhe o maximo rendimento em todos os seus pneus, desde o primeiro até ao ultimo quilometro.
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Fatos,

190«

Blazers,

130e Beneficios propostos ?

35«

Cintos,

20e

Gravatas,

25€

Camisas,

uma, 2 7€
du<:15,5o=€ N’




yO u Ca n = Faca os seus videos e as suas fotografias apenas com o premir de um
simples botao. Com a camara de video digital MVX250i da Canon, as

suas imagens serao sempre formidaveis. O processador de imagem DIGIC DV

ca“ 0“ e 0 CCD de 1.33 Megapixels, combinados com a Gptica da Canon (18x de zoom
o6ptico) garantem uma qualidade de imagem excepcional, tanto na gravacao de

videos como nas fotografias que tirar e que vai querer imprimir, ampliar e
mostrar a todos 0s seus amigos. www.seque.pt

DIGITAL CAMCORDER

Alternar entre fotografia e video. Benefl’CiOS prOPOStOS ?




landrover.pt

“lack B

EXTRA OXYGEN COMES AS STANDARD*

Praia do Guincho

DEFENDER 90 BLACK POR 24.900 €

GO BEYOND

bxgémc extra de série.
2

precgo recomendado para DEFENDER BLACK LE. Oferta vélida para 25 unidades em stock. Conduza responsavelmente dentro e fora da estrada.

Beneficios propostos ?



PESCANOVA

O bom sai bem=-, Sl g ) )

MEDALHOES DE PESCADA
O que torna UNICO o nosso produto

» SISTEMA DE CONGELACAO IQF - 20 MINUTOS
» EMBALADOS INDIVIDUALMENTE A VACUO |

» COZINHE A VAPOR NO MICRbONDAS, DENTRO .V ; ’ Be n efI,CiOS p ro pOStOS ?

‘DA BOLSA - SO 5 MINUTOS

S AVACUO
?ﬂ“ﬁ'fﬂf? fit‘BALana_n VACY
[ Gl e sz

Do Mar até si, ninguém: o
faz o que a PESCANOVA faz

Registe-se e participe ' )
m no nosso clube de

consumidores em:

WWW. pescanova.pt

)







Beneficios propostos ?

Irriorirrial

~ Com a Epson PictureMate conseguira imprimir facilmente os seus momentos 2 X
especiais. Tao facil como contar ate 3. Insira o cartao de memédria, seleccione a foto EPSON (

e pressione imprimir. Realmente rapido e simples. E por apenas 0.38 € por foto™.

ara 707 222 111 ou visite www 2 \
aF



ad o SCao0 : Feche jos e 1

rdadeiramente, a natureza. Tudo isto enguanto conduz o novo Colt CZC, o coupé-cabrio criado

e
tla Mitsubishi com désign exclusivo da Pininfarina, hard-top automatico, um smociocnante motor
#e 108 CV ou o desportivo turbo com 150 CV. A isto chamamos liberdade incondicional.

i mstadbinri s e it COLT CZC. O NOVO COUPE-CABRIO

LIBERDADE INCONDICIONAL

MITSUBISHI
MOTORS

Beneficios p

ropostos ?



Beneficios propostos ?

Lugares que sempre son

Tudo _para

Varsovia s : /J
Pra Nova lorque
' Washington

€* €.
— e
: o inciuem taxas ou impostos.

temos sonhos. A Lufthansa transforma-os em realidade.

15 de Setembro e 11 de Dezembro de 2004 oferece-lhe ’l

S aliciantes, para estes e para outros lugares bonitos no 3 % L fth

b. E-com ligagdes rapidas e comodas. Termos a sua There S no better way to ﬂy‘ u ansa u
ncia é para nds a maior recompensa. Visite-nos em e e

ansa.pt, contacte-nos pelo telefone 707 782 782, ou A STAR ALLIANCE MEMBER w“; by \
te a sua Agéncia de Viagens. = e |
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DEFINICI\O DE MARKETING
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E UM PROCESSO

pelo qual, as empresas/organizacoes
criam VALOR para os clientes e
estabelecem relacionamentos fortes com eles

de modo a receberem VALOR em troca.



\/ y SISTEMA DE MARKETING
i TROCA DE VALOR

Oferta

B

Bens/servicos

Produtores

( Procura




