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MARKETING 
 COMEÇOU A FALAR-SE DELE NOS ANOS 50 NOS 
ESTADOS UNIDOS. 

 E pelos anos 60 na Europa. 



MARKETING 

•  É UMA CIÊNCIA ? 

 É uma filosofia de gestão das actividades 
empresariais  

e simultaneamente  



 UM CONJUNTO DE TÉCNICAS E INSTRUMENTOS 

 

 que permitem operacionalizar essa 

filosofia.  

 



MARKETING 

 É um ramo da Gestão Empresarial  

  



SISTEMA DE MARKETING 

Produtores Clientes  

Oferta 

Procura 



E ONDE ESTÃO ESTAS DUAS VARIÁVEIS ? 



NO MERCADO !  

A ARENA ONDE SE REALIZAM OS 

PROCESSOS DE TROCA 



MARKETING 
JOGO DE EQUILÍBRIO ENTRE: 

Produtores Clientes  

Oferta 

Procura 



 
       Fornecedores  
 

      Produtores  
    Concorrentes 

MICROAMBIENTE  
OU 

AMBIENTE DE NEGÓCIO  

 
     Clientes  
 

   
    Intermediários  
 

    



MACRO AMBIENTE  

 
             Envolvente  
          Institucional  
             e Legal 
 

 
                  Envolvente  

                 Tecnológica  
 

 
                Envolvente  
                  Cultural  
 

 
                Envolvente  
                 Política e  

                Económica  
 

 
                Envolvente  
               Demográfica  

                   e Social  
 



 
       Fornecedores  
 

       Produtores  
     Concorrentes 

MICRO E MACRO AMBIENTES 

 
     Clientes  
 

 
   Intermediários  
 

 
            Envolvente  
           Institucional   
              e Legal  
 

 
        Envolvente  

       Tecnológica  
    

                 Envolvente  
                   Cultural  
 

 
                Envolvente  
                Política e  

               Económica  
 

 
              Envolvente  
            Demográfica  

                e Social  
 

 
     Media  
 

 
     Grupos de  

      pressão  
 

 
    Públicos  
 



 
O MUNDO E A ECONOMIA PASSARAM POR GRANDES 

MUDANÇAS NAS ÚLTIMAS DÉCADAS: 

 A ECONOMIA GLOBALIZOU-SE 



OS MERCADOS HOJE  

 SÃO CONSTITUÍDOS PELO MUNDO 

INTEIRO 



As mesmas 
marcas são 
vistas em 
todo o 
mundo 



 A concorrência intensificou-se  

 



A CONCORRÊNCIA  

 VEM DE QUALQUER PONTO DO 

MUNDO 



CADA VEZ É MAIS DIFÍCIL  

 IMPEDIR O APARECIMENTO DE 

CONCORRENTES E A SUA ENTRADA 

NOS MERCADOS 



 

 O uso de tecnologia impôs-se 

 



 EM 1954 ERAM NECESSÁRIAS 2 HORAS E MEIA PARA 
PREPARAR UMA REFEIÇÃO. HOJE EM DIA UMA REFEIÇÃO 
EQUIVALENTE É PREPARADA EM 15 MINUTOS. 

 
 Os próprios componentes para a refeição não necessitam ser 

comprados separadamente. 



 A Videoconferência e o Skype possibilitam reuniões com 
participantes em diferentes partes do mundo. 

 As bases de dados possibilitam um conhecimento 
individualizado de quem compra, inimaginável há bem pouco 
tempo. 



 

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

 

 

 

 



 

 Este comércio electrónico vem alterar as tradicionais regras 
de negócio e colocar novos desafios para o marketing, no 

 B2C BUSINESS TO CONSUMER 

 B2B BUSINESS TO BUSINESS 

 C2C CONSUMER TO CONSUMER 

 

 

 



 A Informação é um elemento fundamental da 

Gestão empresarial 



OS RECURSOS DA GESTÃO  
ACTUALMENTE SÃO: 

 Recursos Financeiros (Capital) 

 Recursos Humanos (Pessoas) 

 Recursos Técnicos (Equipamento e Tecnologia) 

 Informação 



A ecologia e a responsabilidade social ganharam 
importância 



SURGIU LEGISLAÇÃO SOBRE 
ESTAS MATÉRIAS  

 PROTECÇÃO DA INFORMAÇÃO INDIVIDUAL 

 LEGISLAÇÃO SOBRE ECOLOGIA. 

 



Os clientes ganharam poder ! 



OS CLIENTES TÊM 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 concorrência intensificou-se  

 O uso de tecnologia impôs-se 

 A informação é um elemento fundamental da Gestão 

empresarial 

A ecologia e a responsabilidade social ganharam 
importância 

Os clientes ganharam poder. 



EVOLUÇÃO HISTÓRICA 

ANOS 90 ANOS 80 

ANOS 70 ANOS 60 1 2 

3 4 



EVOLUÇÃO HISTÓRICA 

ANOS 60 

Produção 

Informática 

Vendas 

Cliente 

1 



              ORIENTAÇÃO PELA PRODUÇÃO 
A ORIENTAÇÃO TRADICIONAL DAS EMPRESAS 

INDUSTRIAIS CRIADAS PELA REVOLUÇÃO INDUSTRIAL 

 

 



              
  ORIENTAÇÃO PELA PRODUÇÃO 

OS CLIENTES COMPRARÃO OS PRODUTOS QUE 
ESTIVEREM MAIS DIFUNDIDOS E DE MAIS BAIXO PREÇO 

 

 



  ORIENTAÇÃO PELA PRODUÇÃO 
A GESTÃO CONCENTRA-SE NA OBTENÇÃO DE EFICÁCIA 

PRODUTIVA E DE REDES DE DISTRIBUIÇÃO 

 

 



CONSEQUÊNCIA: 
ORIENTAÇÃO PELO PRODUTO 

OS CONSUMIDORES IRÃO ESCOLHER OS PRODUTOS QUE TIVEREM 

MELHOR DESEMPENHO E ESPECIFICAÇÕES TÉCNICAS 

MIOPIA NA GESTÃO ! 



ORIENTAÇÃO PELO PRODUTO 



Os aeroportos surgiram mais tarde quando já se pensava nas 
necessidades das pessoas 



EVOLUÇÃO HISTÓRICA 

Vendas Informá 
tica 

ANOS 70 ANOS 60 

Produção 

Informática 

Vendas 

Cliente 

1 2 

Cliente 

I & D 



ORIENTAÇÃO PELAS VENDAS 

OS CONSUMIDORES POR SI MESMOS NUNCA COMPRAM 

PRODUTOS EM QUANTIDADE SUFICIENTE ! 

POR ISSO O MAIS IMPORTANTE É DESENVOLVER 

COMUNICAÇÃO AGRESSIVA E TÉCNICAS DE VENDA 

EFICAZES. 



CONCEITO DE VENDAS 

Início Foco Meios Objectivos 

Fábrica Produtos Venda e promoção Lucros pelo volume 



 MAS…  
COM ESTA PERSPECTIVA NÃO SE FIDELIZAM CLIENTES… 
 



 E OS CLIENTES REAGEM NEGATIVAMENTE ... 



 POR ESTA ALTURA COMEÇA A SURGIR O CONCEITO DE 
ESTRATÉGIA EMPRESARIAL 

 

Michael Porter 



ORIENTAÇÃO PELO MARKETING  
A GESTÃO DOS ANOS 80 E 90 

 

 



EVOLUÇÃO HISTÓRICA 

ANOS 80 

Cliente 

Marketing 

Restante Organização 

Vendas 

Cliente 

Informática 

ANOS 70 ANOS 60 

Produção 

Informática 

Vendas 

Cliente 

1 2 

3 

I & D 



             ORIENTAÇÃO PELO MARKETING  
A CHAVE PARA O SUCESSO RESIDE NA RESPOSTA 

ADEQUADA ÀS NECESSIDADES, DESEJOS E PREFERÊNCIAS 
DOS CONSUMIDORES 

 

 



 ORIENTAÇÃO PELO MARKETING  
E FAZÊ-LO MELHOR DO QUE OS CONCORRENTES !! 

 

 



CONCEITO DE MARKETING 

Início Foco Meios Objectivos 

Mercado Necessidades 
dos clientes 

Marketing 
integrado 

Lucros pela  
satisfação  
do cliente 



MARKETING INTEGRADO 

AS DIFERENTES FUNÇÕES DO MARKETING DEVEM ESTAR  

COORDENADAS ENTRE SI. 

ESTUDOS DE MERCADO, RELAÇÕES PÚBLICAS, PUBLICIDADE, 

FORÇA DE VENDAS, ETC. 



 MAS TODA A EMPRESA DEVERÁ ESTAR  
SINTONIZADA COM A FILOSOFIA DE MARKETING ... 



EVOLUÇÃO HISTÓRICA 

ANOS 90 Marketing 

Cliente 

ANOS 80 

Cliente 

Marketing 

Restante Organização 

Vendas I & D Informática 

ANOS 70 ANOS 60 

Produção 

Informática 

Vendas 

Cliente 

1 2 

3 4 

O Marketing é demasiado importante para ficar a cargo do Departamento de 
Marketing 

Cliente 



ORIENTAÇÃO DE MARKETING  

 A tarefa da organização é identificar as necessidades 
e preferências dos seus públicos alvo  

 E satisfazê-las melhor do que a concorrência. 



ORIENTAÇÃO DE MARKETING  

 De modo que preserve ou melhore o bem estar  

dos consumidores 

 E da sociedade em geral. 



E AGORA  

Tentemos uma adivinha ! 



Existem dois conceitos fundamentais para a 
compreensão do Marketing  

 Um deles começa por N 

 E o outro por V 



1º CONCEITO FUNDAMENTAL:  

•NECESSIDADES 
• SENTIMENTOS DE PRIVAÇÃO OU CARÊNCIA 

• NÃO SÃO CRIADAS NEM PELA SOCIEDADE NEM PELO MARKETING 

• SÃO TOTALMENTE SUBJECTIVAS. 

 



Espirituais 

 
te 

Sociais 

 

Individuais 

 
   Fisiológicas 

 

  Segurança 

 

  Pertença e afecto 

 

  Reconhecimento 

 

 Saber 

 

    Auto 
realização 

 

Hierarquia das Necessidades (1943) 
Abraham Maslow 
Psicólogo americano (1908-1970) 



VEJAMOS MAIS ALGUNS 
CONCEITOS IMPORTANTES:  



 

•DESEJOS / PREFERÊNCIAS 

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

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

 





 

• EXIGÊNCIAS 

 PREFERÊNCIAS DOS CLIENTES POR PRODUTOS DOS QUAIS 
EXIGEM UM DETERMINADO NÍVEL DE DESEMPENHO. 

• EX: VELOCIDADE DE PROCESSAMENTO NUM COMPUTADOR 

 



E TOMEM BEM  
NOTA DE QUE:  

• NÃO É FUNÇÃO DO MARKETING CRIAR 
NECESSIDADES 

• ELAS PRÉ-EXISTEM RELATIVAMENTE AO 
MARKETING 

• O MARKETING SIMPLESMENTE  INFLUENCIA, 
JUNTAMENTE COM OUTROS AGENTES DA 
SOCIEDADE, AS PREFERÊNCIAS DOS CLIENTES. 



TOMEM  
IGUALMENTE NOTA DE QUE:  

O MARKETING TENTA GERIR A PROCURA 
TORNANDO OS PRODUTOS: 

 

• ATRACTIVOS 

• ECONOMICAMENTE ACESSÍVEIS 

• FÁCEIS DE ADQUIRIR 

• DIFERENTES DA CONCORRÊNCIA. 



MAIS ALGUNS 
CONCEITOS:  



PARTAMOS DA SEGUINTE NECESSIDADE:  

 COMPRA DE UM DENTÍFRICO 



ALTERNATIVAS:  

 MARCAS? 



CADA OPÇÃO  

 TEM UM CUSTO 

 E UMA UTILIDADE 



A RELAÇÃO  

 ENTRE O CUSTO E A UTILIDADE 

 DÁ-NOS O VALOR DA ALTERNATIVA 



QUE BENEFÍCIOS PRETENDEMOS 
QUE O DENTÍFRICO 

PROPORCIONE?  



BENEFÍCIOS:  

 BRANQUEAMENTO 

 PROTECÇÃO DE CÁRIES. 

 



A SATISFAÇÃO  

CORRESPONDE À COMPARAÇÃO ENTRE 
O DESEJADO E ESPERADO DA 
ALTERNATIVA 

E O SEU DESEMPENHO. 



MAS ... 
A  

SATISFAÇÃO 
 



 
SÓ PODE MEDIR-SE DEPOIS DE 

USAR O PRODUTO.  



SATISFAÇÃO  

O PRODUTO CORRESPONDEU AO 
ESPERADO E DESEJADO? 

 SIM – SATISFAÇÃO 

 NÃO – INSATISFAÇÃO 



Estou satisfeito!  
O dentífrico é fantástico ! 



CONCEITOS CHAVE:  

 
•NECESSIDADES 
•DESEJOS / PREFERÊNCIAS / EXIGÊNCIAS 
•UTILIDADE 
•CUSTO 
• VALOR 
• BENEFÍCIOS 
• SATISFAÇÃO 

 

 



VAMOS FOCAR NUM 
DESTES CONCEITOS:  

 

•BENEFÍCIOS 
 

 



O CLIENTE NA VERDADE... 

•NÃO COMPRA PRODUTOS!! 

•SABEM O QUE COMPRA?? 

•COMPRA BENEFÍCIOS! 



  OS BENEFÍCIOS  

•  REPRESENTAM OS ATRIBUTOS 
PROCURADOS NO PRODUTO 

•SERVEM PARA MEDIR A UTILIDADE 

•AJUDAM NA CONSTRUÇÃO DO VALOR 

 

 

 



Vender o produto 

O PROCESSO DE ENTREGA DE VALOR 

Fabricar o produto 

Desenhar  
o produto Fabricar Dar preço  Vender 

Publicidade 
promoções 

Entregar Serviço 

pós venda 

Escolher o valor Oferecer o valor Comunicar o valor 

(a) Sequência tradicional 

(b) Sequência de criação de valor 

Marketing Estratégico  Marketing Táctico 



OS BENEFÍCIOS  

 SERVEM TAMBÉM PARA VERIFICAR A 
SATISFAÇÃO QUE O PRODUTO 
PROPORCIONA. 

 

 



MARKETING 

 NÃO É UMA FORMA DE VENDER PRODUTOS 

 É a maneira de procurar responder 
melhor às necessidades do mercado.  

  



MARKETING 

 Arte de criar Valor para os clientes e 
para a sociedade em geral, de forma 
rendível para a Empresa.  

  



UM DOS OBJECTIVOS DO 
MARKETING 

 É atrair e manter clientes. 

  



Benefícios propostos ? 



Benefícios propostos ? 



Benefícios propostos ? 



Benefícios propostos ? 



Benefícios propostos ? 



Benefícios propostos ? 



Benefícios propostos ? 



Benefícios propostos ? 



Benefícios propostos ? 



DEFINIÇÃO DE MARKETING 

É UM PROCESSO  

 pelo qual, as empresas/organizações  

criam VALOR para os clientes e 

estabelecem relacionamentos fortes com eles 

de modo a receberem VALOR em troca. 



SISTEMA DE MARKETING 
TROCA DE VALOR 

Produtores 
Clientes  

(Mercado  
no sentido restrito) 

Oferta 

Procura 

Bens/serviços 

Dinheiro 


