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Abertura
SOBRE A INSTITUICAO

Educacao Tecnoldgica, Inteligente e Eficiente

O Instituto de Ensino Profissionalizante e Técnico (INEPROTEC) é uma instituicao de
ensino que valoriza o poder da educacao e seu potencial de transformacao.

Nascemos da misséo de levar educacao de qualidade para realmente impactar a vida
dos nossos alunos. Acreditamos muito que a educagao € a chave para a mudanca.

Nosso propodsito parte do principio de que a educacao transforma vidas. Por isso,
nossa base € a inovagao que, aliada a educacao, resulta na formacéao de alunos de grande
expressividade e impacto para a sociedade. Aqui no INEPROTEC, o casamento entre
tecnologia, didatica e interatividade é realmente levado a sério e todos os dias otimizado para
constante e continua evolugéo.

Missao

A nossa missao é ser simbolo de qualidade, ser referéncia na area educacional
presencial e a distancia, oferecendo e proporcionando 0 acesso e permanéncia a cursos
técnicos, desenvolvendo e potencializando o talento dos estudantes, tornando-os, assim,
profissionais de sucesso e cidadaos responsaveis e capazes de atuar como agentes de
mudanc¢a na sociedade.

Visao

O INEPROTEC visa ser um instituto de ensino profissionalizante e técnico com
reconhecimento nacional, comprometido com a qualidade e exceléncia de seus cursos,
tracando pontes para oportunidades de sucesso, tornando-se, assim, objeto de desejo para

os estudantes.

Valores
Ciente das qualificagdes exigidas pelo mercado de trabalho, o INEPROTEC tem uma
visdo que prioriza a valorizagao de cursos essenciais e pouco ofertados para profissionais

que buscam sempre a atualizagao e especializacdo em sua area de atuacgao.

SOBRE O CURSO
O curso TECNICO EM ADMINISTRAGCAO pertence ao Eixo Tecnolégico de GESTAO
E NEGOCIOS. Vejamos algumas informacdes importantes sobre o curso TECNICO EM

ADMINISTRACAO relacionadas ao perfil profissional de conclusio e suas habilidades,

Voltar ao sumario https://ineprotec.com.br/ a
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quesitos fundamentais para atuacao, campo de atuacao e, também, algumas sugestdes
interessantes para continuagéao dos estudos optando por Especializagoes Técnicas e/ou

Cursos de Graduacao.

Perfil profissional de conclusao e suas habilidades

e Executar operagdes administrativas de planejamento, pesquisas, andlise e assessoria
no que tange a gestdo de pessoal, de materiais e produgao, de servigos, gestao
financeira, orcamentaria e mercadoldgica.

e Utilizar sistemas de informacgao e aplicar conceitos e modelos de gestao em funcoes
administrativas, sejam operacionais, de coordenacao, de chefia intermediaria ou de
direcao superior, sob orientacao.

e Elaborar orgamentos, fluxos de caixa e demais demonstrativos financeiros.

e Elaborar e expedir relatérios e documentos diversos.

e Auxiliar na elaboracao de pareceres e laudos para tomada de decisdes.

Quesitos fundamentais para atuacao

e Conhecimentos e saberes relacionados a area administrativa, com atuacdo em
conformidade com as legislacbes e diretrizes de conduta, como também com as
normas de saude e seguranca do trabalho, pautada em acées empreendedoras e
inovadoras, com foco em geracao de novas oportunidades de negécio e geracéo de
renda.

e Exercicio da profissao pautado no comprometimento com necessidades, desejos e
percepcao da realidade social de clientes, além de respeito a diversidade e a

sustentabilidade.

Campo de atuacao
e Industrias e/ou Comércios em Geral.
e Prestadores de Servicos.

e Organizacdes do Terceiro Setor.

Sugestoes para Especializagcao Técnica
e Especializacao Técnica em Administragao de Materiais.
e Especializagdo Técnica em Administracao de Producgao.

e Especializacao Técnica em Educacao Ambiental.

Sugestoes para Cursos de Graduacao

07
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e Curso Superior de Tecnologia em Processos Gerenciais.

e Curso Superior de Tecnologia em Gestao de Recursos Humanos.
e Curso Superior de Tecnologia em Marketing.

e Curso Superior de Tecnologia em Logistica.

e Curso Superior de Tecnologia em Gestao Financeira.

e Bacharelado em Administragao.

e Bacharelado em Ciéncias Contabeis.

SOBRE O MATERIAL

Os nossos materiais de estudos sao elaborados pensando no perfil de nossos
cursistas, contendo uma estruturagao simples e clara, possibilitando uma leitura dinamica e
com volume de informacdes e conteudos considerados basicos, mas fundamentais e
essenciais para o desenvolvimento de cada disciplina. Lembrando que nossas apostilas nao
s40 0s Unicos meios de estudo.

Elas, juntamente com as videoaulas e outras midias complementares, compéem os
varios recursos midiaticos que sao disponibilizados por nossa Instituicdo, a fim de
proporcionar subsidios suficientes a todos no processo de ensino-aprendizagem durante o

curso.

Divisao do Conteudo
Este material esta estruturado em trés partes:
1) ABERTURA.
2) BASE TEORICA.
3) SESSOES ESPECIAIS.
Parte 1 - ABERTURA
= Sobre a Institui¢éo.
= Sobre o Curso.
= Sobre o Material.
Parte 2 — BASE TEORICA
= Conceitos.
= Observagoes.
=  Exemplos.
Parte 3 - SESSOES ESPECIAIS
= Mapa de Estudo.

Voltar ao sumario https://ineprotec.com.br/ ﬂ
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= Sintese Direta.
* Momento Quiz.
Boxes
Além dessas trés partes, no desenvolvimento da BASE TEORICA, temos alguns
BOXES interessantes, com intuito de tornar a leitura mais agradavel, mesclando um estudo
mais profundo e tedrico com pausas pontuais atrativas, deixando a leitura do todo “mais leve”
e interativa.
Os BOXES sao:

« VOCE SABIA?

Séao informagdes complementares contextualizadas com a base tedrica,

VOCE

-SABIA ¢ contendo curiosidades que despertam a imaginagdo e incentivam a

% pesquisa.

= PAUSA PARA REFLETIR...

Um momento especial para descansar a mente do estudo tedrico,
conduzindo o cursista a levar seus pensamentos para uma frase,

mensagem ou indagacao subjetiva que leve a uma reflexao pessoal e

motivacional para o seu cotidiano.

= SE LIGA NA CHARADA!

Se trata de um momento descontraido da leitura, com a apresentacao de
enigmas e indagacoes divertidas que favorecem nao sé a interacao, mas

também o pensamento e raciocinio l6gico, podendo ser visto como um

desafio para o leitor.

Voltar ao sumario https://ineprotec.com.br/ n
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Base Tedrica
INTRODUGAO

Em seu livro Marketing Para o Século XXI: como criar, conquistar e dominar mercados,

Kotler identifica a evolugao do que ele chama — Marketing de Neandertal a um novo
Marketing.

Equiparando marketing a vendas:

v Enfatizar a conquista de clientes e nao a manutencao dos mesmos;

v Tentar lucrar em cada transacao em vez de lucrar gerenciando o valor do tempo de
vida de um cliente;

v Elevar pregcos com base em mark up (porcentagem do custo ou prego de um produto
acrescentada ao custo para obter o pregco de venda) em vez de determinar pregos por
metas;

v Planejar cada ferramenta de comunicacao separadamente em vez de integra-las;

v Vender o produto em vez de tentar compreender e atender as reais necessidades dos
clientes.

Ja no novo marketing, faz-se uso de tecnologias, videoconferéncia, automacao de
vendas, softwares, paginas na Internet, intranet e extranets. As empresas passam a estar
disponiveis sete dias por semana, 24 horas por dia, em linhas 0800, websites, chats, correio
eletrénico e redes sociais.

Em resumo, as empresas encontraram maneiras de fornecer um valor superior aos
seus clientes e fazem isso o tempo todo, se reinventam e se adequam as necessidades dos
clientes sempre com o objetivo de manter relacionamentos duradouros e vantajosos para
ambas as partes.

Somente no século XX é que realmente ocorre a estruturacdo do Marketing, quando
ele se define como uma técnica derivada da ciéncia da administragéo.

Veja algumas datas importantes:

Em 1908, Ana Jarvis lanca o Dia das Maes;

Em 1912, surge na Califérnia, a Alpha-Bet, uma cadeia de lojas de autosservico;
Em 1914, o Presidente Wilson (EUA) oficializa o Dia das Maes;

Em 1915, conhece o primeiro curso sob o titulo Marketing na Harvard Business;

Em 1916, surge a loja de preco unico;

O VR

Em 1918, a Weingarten iniciou estudos para instalacao de supermercados. No Texas.

Voltar ao sumario https://ineprotec.com.br/
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v Em 1921, Paul lvy publica Principies of Marketing.

Figura 1: A Evolugdo do Marketing.

Estipular uma estratégia eficiente de marketing e vendas é algo crucial para o
sucesso de qualquer empresa. Uma iniciativa primordial nesta dire¢cdo € a criagdo de uma
segmentacao de mercado.

A segmentagdao de mercado constitui-se no processo de identificar, dentro de um
mercado extenso e heterogéneo, nichos distintos com preferéncias e comportamentos
semelhantes. Portanto, consiste em dividir um mercado total em pequenos grupos que
compartilham caracteristicas em comum.

Sua importancia se evidencia na eficiéncia do uso dos recursos internos da sua
empresa, ao passo que seus instrumentos de marketing, comunicacdo e abordagem de

prospects se tornam muito mais precisos e geram resultados mais efetivos.

CONCEITOS, FUNCOES E AMBIENTES DO MARKETING

Conceitos e definicoes de marketing

Séao muitas as definigdes sobre o conceito de Marketing. Alguns leigos, por exemplo,
acreditam que o Marketing é:

“Uma maneira de fazer com que pessoas comprem o que nao precisam com o dinheiro
que néao tém’

Mas alguns autores definem o Marketing como: .. uma expressao anglo-saxénica
derivada da palavra mercari, do latim, que significa comércio ou ato de mercar, comercializar
ou transacionar. ” como Marcos Cobra (1986), ele simplifica totalmente a conceituacgao,
partindo do pressuposto de que todo o processo de marketing € orientado para a venda e
depende da qualidade do desempenho das vendas.

Segundo Roberto Simdes, sao mais de mil as definicoes ja coletadas. A mais difundida

€ da autoria de Phillipe Kotler, tido como um dos “papas” do marketing no mundo: “Marketing

Voltar ao sumario https://ineprotec.com.br/
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€ o conjunto de atividades humanas que tém por objetivo a facilidade e a realizacao das
trocas’

Tempo depois, Kotler nos da mais uma contribuicao ampliando o conceito: “Processo
social e gerencial através do qual os individuos e grupos obtém aquilo que necessitam e
desejam por meio da criagao e troca de produtos e valores’

Outra definicdo também ampla é dada por Terry Vavra (1993) “E o processo de
conceber, produzir, fixar os precos, promover e distribuir ideias, bens e servicos que
satisfazem as necessidades de individuos e organizacgdes. Incorpora toda a miriade de
processos de mudangas para distribuir produtos e servicos. Requer também previsao para
antecipar mudancas ambientais e modificar as ofertas para competir em um mercado

mutante com maior eficacia”

A palavra marketing

O termo Marketing vem da lingua inglesa, nao podendo ser traduzido para nosso
idioma em uma s6 palavra. Para conhecimento, citaremos algumas tentativas de tradugao:
* Mercadologia — Introduzido em 1947, a Ciéncia da Administragéao de Alvaro Moitinho;
« Comercializagao — utilizado em 1955, no Dicionario da Propaganda;
* Mercadizagao — citado em 1062, no Glossario de Mercadologia;
* Mercadagem — empregado em 1064, na obra “A fungcéao de Marketing”;
* Mercadotecnia — usado na lingua espanhola em 1969, no 12 livro Distribuicao e
Venda.
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Funcoes do marketing

E importante antes de abordarmos as fungdes do Marketing, compreender a finalidade
do Marketing, ora suprindo deficiéncias, ora criando utilidades. Bonne & Kurtez (1998)
mencionam que, por meio da producgao e do marketing de mercadorias, servigcos e ideias, as
organizagées cumprem seus compromissos com a sociedade, seus clientes e proprietarios,
criando os que os economistas chamam de utilidade, isto €, o poder de um bem ou servico
em satisfazer necessidades.
Segundo Richard L. Sandhunsen (2003) ha quatro tipos basicos de utilidades do
Marketing, as quais, constituem os fatores para a sobrevivéncia das empresas:
1) Utilidade de forma: conversdao de matérias-primas e componentes em
mercadorias e servigos;
2) Utilidade de tempo: disponibilidade de produtos e servigos quando o consumidor
os desejar;
3) Utilidade de local: disponibilidade de produtos e servigos em locais convenientes;
4) Utilidade de propriedade: capacidade de transferir o direito de posse do produto
ou servico do vendedor para o comprador.
Pode-se inferir que a acdo do Marketing supre algumas deficiéncias, tais como:
v O valor entre o preco da oferta e do negdcio realizado;
v Da localizagao do fornecedor e do consumidor;
v Do tempo entre quando o produto é produzido ou o servigo gerado e quando sao
necessarios;
v De propriedade entre a posse do fornecedor e a posse do consumidor.
Pode-se, segundo Richers (2000), sintetizar que todas as fun¢des remetem a dois
propositos fundamentais:

1) Obtengdo da demanda que gira em torno da identificacdo de “ninhos” de mercado
(oportunidades de demanda), envolvendo: pesquisa de mercado, desenvolvimento de
produtos, compra e venda.

2) Servico a demanda que consiste em conquistar e preencher esses nichos com o
minimo de recursos e custos operacionais, abarcando o transporte e a armazenagem

dos produtos.
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Essas fungdes, de acordo com Sandhunsen (2003), podem ser mais bem detalhadas
quando visualizamos todos o0s aspectos essenciais envolvidos para atender

estrategicamente o mercado alvo.
Funcoes de troca
A soma da funcao de compra e de venda.
Funcoes de distribuicao fisica
Envolve a fungcéo de transporte e de armazenagem.
Funcoes de facilitacao

Compreende outras funcdes para gerarem trocas satisfatorias:

e Sortimento — produtos para revenda séo dispostos em categorias de quantidade
e de qualidade diferentes para armazenagem e exposicao mais eficientes;

e Financiamento — modelos de pagamento entre a empresa e seus fornecedores,
bem como seus clientes e a empresa pela aquisi¢cao de produtos e servicos;

e Riscos — a soma dos diferentes riscos a que as partes se submetem, associados
a compra, a venda: inadimpléncia, encalhe, obsolescéncia, armazenamento,

e Desenvolvimento de informagoes de marketing — busca de reducao de riscos

para a tomada de decisdes.
Ambiente de marketing

E praticamente impossivel a elaboracdo de qualquer plano de trabalho de Marketing
sem a consideracao de seu ambiente, em seus diversos aspectos.

O ambiente de marketing de uma empresa consiste em fatores e forgas externas ao
marketing, que afetam a capacidade da administracdo em desenvolver e manter
relacionamentos bem-sucedidos com seus clientes-alvo. O ambiente de marketing oferece
tanto oportunidades como ameacgas, e as empresas bem-sucedidas sabem que sao vitais a
observacgao e adaptacao constante as mudangas do ambiente.

Os profissionais de marketing das empresas sdo 0s maiores responsaveis pela
identificacdo das mudancgas significativas do ambiente. Mais do que qualquer grupo na
organizacao, eles devem monitorar tendéncias e pesquisar oportunidades. Embora todo
gerente precise observar o ambiente externo, os profissionais de marketing apresentam duas

aptiddes especiais.
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Seus métodos para coletar informacdes sobre o ambiente de marketing séo
disciplinados — inteligéncia de marketing e pesquisa de marketing. Normalmente, eles
também passam mais tempo no meio dos clientes e dos concorrentes. Realizando um
monitoramento ambiental sistematico, os profissionais de marketing tornam-se aptos a rever
e adaptar as estratégias para enfrentar novos desafios e oportunidades no mercado.

O ambiente de marketing € composto por:

e Microambiente;
e Macroambiente.

O microambiente consiste em forcas préximas a empresa, que afetam sua capacidade
de servir seus clientes — a prdpria empresa, os fornecedores, as empresas do canal de
marketing, os clientes, os concorrentes e os publicos. O macroambiente consiste em forcas
sociais maiores que afetam todo o microambiente — forgcas demograficas, econémicas,

naturais, tecnoldgicas, politicas e culturais.
O microambiente de marketing

A tarefa da administracdo de marketing é atrair clientes e relacionar-se com eles,
oferecendo-lhes valor e satisfacao. No entanto, essa tarefa ndo pode ser realizada apenas
pelos gerentes de marketing. O sucesso deles depende de outros setores do microambiente
da empresa - outros departamentos, fornecedores, intermediarios de marketing, clientes,
concorrentes e varios publicos que se combinam para construir o sistema de entrega de valor

da empresa.

A empresa

Ao fazer seus planos de marketing, a geréncia de marketing leva em consideracao
outros grupos da empresa, tais como, a administragao de topo, os departamentos de
financas, pesquisa e desenvolvimento, compras, produgdo e contabilidade. Todos estes
grupos formam o ambiente interno e, em conjunto, ttm um impacto sobre os planos e as
acoes de marketing. Segundo o conceito de marketing, todas essas funcdées devem pensar

no consumidor e coexistir em harmonia para oferecer valor superior e satisfacao ao cliente.

Os fornecedores

Os fornecedores sao um elo importante no sistema geral de entrega de valor da
empresa ao consumidor. Eles fornecem os recursos necessarios para a empresa produzir
seus bens, seus servigos, e podem afetar seriamente o marketing. Os gerentes de marketing

devem controlar os suprimentos, as greves e outras ocorréncias que podem prejudicar as
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vendas no curto prazo e a satisfagéo do cliente no longo prazo. O aumento dos custos dos
suprimentos pode forgar também, o aumento dos precos, prejudicando assim o volume das

vendas da empresa.

Os intermediérios

Os intermediarios do marketing ajudam a empresa a promover, vender e distribuir
seus bens aos compradores finais. Incluem revendedores (atacadistas, varejistas, agentes),
firmas de distribuicao fisica (transportadoras, manuseios, etc.), agéncias de servicos de
marketing (de propaganda, de promocéao, consultorias de marketing) e intermediarios
financeiros (bancos, financeiras, seguradoras). Na tentativa de criar um relacionamento
positivo com os clientes, provendo-lhes satisfacao, a empresa deve fazer mais do que apenas
otimizar seu proprio desempenho. Deve relacionar-se efetivamente com os fornecedores e

os intermediarios de marketing para otimizar o desempenho de todo o sistema.

Os clientes

A empresa deve estudar seus clientes de perto. Segundo Kotler, a empresa pode ter
cinco tipos de clientes: O mercado consumidor (individuos e familias), o mercado industrial
(compra bens e servicos para processamento ou para usa-los em seus processos de
producédo), o mercado revendedor (compra para revender com lucro), o mercado
governamental (6rgaos do governo que compram bens e servigos para outros que deles
necessitem), o mercado internacional (compradores estrangeiros, incluindo consumidores,

produtores, revendedores e governos).

Os concorrentes

Os profissionais de marketing ndo devem apenas visar as necessidades dos
consumidores-alvo; devem também alcancar vantagens estratégicas, posicionando suas
ofertas contra as de seus concorrentes na cabeca dos consumidores. Nao ha estratégia
competitiva de marketing que se adapte a todas as empresas. Cada empresa deve
considerar seu proprio tamanho e sua posicao na industria comparada aos de seus

concorrentes.

Os publicos

O ambiente de marketing da empresa inclui também varios tipos de publico. O publico
€ qualquer grupo que tenha interesse real ou potencial, ou que cause impacto na capacidade
da empresa, e atingir seus obijetivos. Kotler apresenta sete tipos de publicos: publico

financeiro, publico da midia, publico do governo, publico de defesa do consumidor, publico
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local, publico geral, publico interno. A empresa pode preparar planos de marketing para seus
principais publicos e também para seus mercados clientes. Por exemplo, quando uma
empresa deseja uma resposta especifica de um publico particular, como boa vontade,
comentarios favoraveis ou doagdes em forma de tempo ou dinheiro, deve planejar uma oferta

suficientemente atraente para produzir a resposta desejada desse publico.
O macroambiente de marketing

A empresa e todos os outros atores operam em um macroambiente maior de forgas,
que oferecem oportunidades e ameacas para a empresa.
As principais forgas do macroambiente de uma empresa sao:
e Ambiente Demografico;
e Ambiente Econdmico;
e Ambiente Natural;
e Ambiente Tecnoldgico;
e Ambiente Politico;

e Ambiente Cultural.

Ambiente demografico

Demografia € o estudo da populagdo humana em termos de tamanho, densidade,
localizacao, idade, sexo, raca, ocupacao e outros dados estatisticos. O ambiente demografico
€ de grande interesse para os profissionais de marketing porque envolve pessoas, e sao as
pessoas que constituem os mercados. A explosdao da populagao mundial tem grandes
implicagdes nos negécios. Uma populagao crescente significa crescentes necessidades a
serem satisfeitas; dependendo do poder aquisitivo, pode também significar crescentes
oportunidades de mercado. Assim, os profissionais de marketing acompanham de perto as
tendéncias e desenvolvimentos dos seus mercados nacionais e estrangeiros — mudangas da
estrutura etaria e familiar, mudancas na distribuicao geografica da populagao, caracteristicas

educacionais e diversidade populacional.

Ambiente econémico

Os mercados dependem tanto do poder de compra como dos consumidores. O
ambiente econémico consiste em fatores que afetam o poder de compra e os habitos de
gasto do consumidor. Os paises diferem muito quanto aos seus niveis e distribuicao de renda.
Alguns tém economia de subsisténcia, ou seja, consomem a maior parte de seus produtos

agricolas e industriais; oferecem, portanto, poucas oportunidades de mercado.
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No outro extremo vém os paises de economia industrial, que constituem mercados
ricos para muitos tipos de bens. Os profissionais de marketing devem estar sempre atentos

as principais tendéncias e habitos de gasto dos consumidores nos mercados mundiais.

Ambiente natural

O ambiente natural inclui os recursos naturais que os profissionais de marketing usam
como subsidios ou que sao afetados pelas atividades de marketing. As preocupacodes
ambientais cresceram muito nas duas ultimas décadas. Alguns analistas de tendéncia
rotularam os anos 90 de décadas da terra, e declararam que o ambiente natural € o tema
mundial de maior importancia para as empresas e para o publico. Os profissionais de
marketing devem conscientizar-se de quatro tendéncias do ambiente natural: escassez de
matéria-prima, aumento do custo de energia, aumento da poluicdo, intervengao

governamental na administracao dos recursos naturais.

Ambiente tecnoldgico

O ambiente tecnoldgico &, talvez, a forca mais significativa que atualmente molda
nosso destino. A tecnologia nos apresenta maravilhas como os antibiéticos, transplantes de
orgaos e computadores portateis, mas também horrores, como 0s misseis nucleares, o gas
dos nervos e a metralhadora. Sendo assim, foram desenvolvidos produtos variados como o
automovel, a televisao e os cartdes de crédito. Nossa atitude com relacao a tecnologia oscila
entre suas maravilhas e seus erros. Toda tecnologia nova substitui uma tecnologia antiga. Os
transistores prejudicaram a industria de valvulas, a xerografia afetou o negdcio de papel
carbono, o automovel teve impacto nas ferrovias, e os CDs prejudicaram os discos de vinil.

Toda vez que as industrias velhas lutaram com as novas tecnologias ou as ignoraram,
seus negocios declinaram. Novas tecnologias sédo sindnimos de novos mercados e
oportunidades, portanto, os profissionais de marketing devem observar as seguintes
tendéncias tecnoldgicas: rapidez das mudancgas tecnoldgicas, orcamentos elevados para
planejamento e desenvolvimento, concentracdo em pequenos aprimoramentos,

regulamentacao crescente.

Ambiente politico
As decisdes de marketing sao seriamente afetadas pelo desenvolvimento do ambiente
politico. O ambiente politico & constituido de leis, agéncias governamentais e grupos de

pressao que influenciam e limitam varias organizag¢des e individuos em uma dada sociedade.
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Ambiente cultural

O ambiente cultural é constituido de instituicdes e outras forcas que afetam os valores
basicos, as percepcoes, as preferéncias e os comportamentos da sociedade. Crescemos em
uma sociedade especifica que molda nossos valores e crencas basicas, absorvendo uma
visdo de mundo que define nossos relacionamentos com os outros. As seguintes
caracteristicas culturais podem afetar as decisbes do marketing: persisténcia de valores
culturais, mudancas dos valores culturais secundarios, a visdo das pessoas sobre si
mesmas, a visdo das pessoas sobre o0s outros, a visdo das pessoas sobre as organizagoes,
a visao das pessoas sobre a sociedade, a visdo das pessoas sobre a natureza, a visao das
pessoas sobre o universo. Muitas empresas veem o ambiente do marketing como um
elemento “incontrolavel; ao qual, precisam adaptar-se.

E preciso analisar as forcas ambientais e elaborar estratégias que ajudardo a empresa
a evitar as ameacgas e a tirar vantagem das oportunidades que o ambiente proporciona.
Outras, no entanto, ttm uma perspectiva de administragdo ambiental. Em vez de
simplesmente observarem e reagirem, essas empresas tém atuacoes que afetam os publicos
e as forcas do seu ambiente de marketing. Usam lobistas para influenciarem a legislacéo que
afeta suas industrias, e relagdes publicas para conseguirem uma cobertura favoravel da
imprensa. Fazem propaganda que expressam pontos de vista editoriais para direcionar a
opiniao publica. Abrem processos e apresentam reclamacgdes junto aos legisladores para
manterem os concorrentes na linha, e assinam contratos para controlar seus canais de

distribuicéao.
Abordagem de marketing

Se é necessaria a andlise do ambiente para o planejamento de Marketing, devemos
considerar este quesito na especialidade imobiliaria, respondendo como, por que, sob quais
variaveis poderemos compreender todo o processo.

A abordagem de marketing considera a atividade imobiliaria tanto como bens
industriais quanto como bens de servigos. No caso da fabricacao ou produgao do imovel:
bem industrial, e no caso da intermediagéo para venda do imével: bem de servico.

No nosso caso, a formacao de corretores demandara o conhecimento mais especifico
de varios fatores que diferenciam um Servico de um Produto Fisico e essas particularidades
irao determinar abordagens distintas quanto ao tratamento do processo de venda,

concepgao e dimensionamento do modo de atendimento e de todas as agdes de Marketing.

19
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Abordagens de marketing para a producao de servigcos

Philip Kotler, define servico como qualquer ato ou desempenho essencialmente

intangivel que uma parte pode oferecer a outra e que nao tem como resultado a propriedade

de algo, podendo a execugao de um servigo estar ou nao ligada a um produto fisico.

Como podemos conceituar servicos? Colocando a questao de maneira simples, um
produto € algo que o consumidor leva embora com ele ou consome, ou de alguma outra
maneira, usa. Se nao é fisico, se nao é algo que se pode levar embora ou consumir, entao
chamamos de servigos.

Quatro fatores caracterizam todos os servigos:
Intangibilidade;
Inseparabilidade de producao e consumo;

Heterogeneidade;

AN

Perecibilidade.

As agdes de Marketing exigem nao apenas Marketing Externo, e também Marketing
Interno para motivar os funcionarios e marketing interativo, para criar habilidades nos
prestadores de servigos, pois segundo ele, os consumidores usam critérios técnicos e
funcionais para julgar a qualidade dos servigos.

Segundo Kotler, € bom saber que o cliente observa:

Qualidade do servico;

Beneficios do servigo;

Avaliagao do servico;

Adaptabilidade do servico;

Assisténcia;

Condicoes;

SRRSO

Garantia.
O cliente espera a satisfacao ao adquirir determinado servigo. Se for surpreendido
com algo a mais, que venha a entusiasma-lo, ele voltara e usara a comunicagéo para trazer

novos clientes.
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As acgdes de Marketing de Servicos referem-se a posicdo que a empresa deseja
alcancar no futuro do mercado, na cabega de seus clientes, e 0 que se deve fazer para
alcancar este objetivo, considerando determinado ambiente de situacao.

Parece logico que os empresarios, ao se envolverem com certos tipos de negécios,
querem saber exatamente onde querem chegar e o que devem fazer para atingirem os seus
objetivos. Muitos empresarios brasileiros desconhecem os destinos de sua organizagao, pois
apesar de terem certos objetivos em suas mentes, estes sdo incompativeis com o meio
ambiente em que atuam. Além disso, poucas empresas realizam um planejamento a nivel
formal.

Planejar implica em avaliar os pontos fortes e fracos da empresa, bem como, as
oportunidades e ameacas que ela enfrenta. O marketing deve buscar as oportunidades bem

como os objetivos, analisando-os simultaneamente.

SE LIGA NA CHARADA!
PERGUNTA:

O que é o que é, que anda com os pés na cabecga?

RESPOSTA:

O piolho.

VARIAVEIS E SETORES

Todo planejamento de Marketing estara influenciado por circunsténcias possiveis e
impossiveis de serem controladas. Sado as Variaveis Controlaveis e Incontrolaveis, e que
constituem o préprio Ambiente da Empresa (ou do profissional independente).

As variaveis nada mais sao do que as influéncias que a atividade exerce e sofre, as

quais provocam significativas alteracbes no mercado em que operam.
Variaveis controlaveis

Controlaveis por vocé ou pela empresa onde vocé trabalha.

E o composto de marketing: pesquisa, produto, preco, canais, comunicagao e clientes.
Variaveis nao controlaveis

Nao controlaveis por vocé ou pela empresa em que vocé trabalha.
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Legislagao vigente, aspectos culturais, socioeconOmicos, climaticos, sociais,
religiosos, etc.

Esta claro que estas variaveis (controlaveis e incontrolaveis) interferem no processo
de compra e venda, porque impactam desde o planejamento até a pds-entrega do imovel

vendido, uma vez que toda variacao atinge o consumidor.
Os setores

O produto (imével) em muitos casos, ja desapareceu do campo comercial, isto €, nem
se vende mais. Foi fabricado e entregue. O marketing, no entanto, continua ativo em seu
beneficio, com servicos de manutencéo, conservacgao, assisténcia técnica e sustentacao das
garantias, auxiliando a vitalidade e mantendo o prestigio do fabricante/prestador de servigos.

De onde se conclui que seis areas dao consisténcia efetiva ao complexo de marketing
e, nelas, localizam-se
algumas subdivisoes:

« Geréncia de Produtos (na industria e na prestacao de servigos imobiliarios, sob
varios titulos): atua sobre precos, inclusive verificagcdo de concorréncia, marca
identificagdo/ denominagéo), embalagem (programagéao visual, fotos, perspectivas) e
imagem merchandising (como nas novelas, infiltrando-se na mente).

+ Pesquisa: mantendo investigacao permanente de mercado, servindo de termdémetro
a tudo quanto ocorra e que direta ou indiretamente possa influir sobre o produto
(imével e a prestagéao de servigos agregados ou dependentes).

« Comunicacao Social (Propaganda/Publicidade, Relacoes Publicas e
Jornalismo): atuando através de campanhas ou simples anuncios especificos,
institucionais, promocionais e relacionamento com o mercado.

« Canais (Distribuicao): analise dos canais para a comercializagdo, manutengédo em
dia dos dados sobre estoques, transportes, entregas e desembaracos.

« Clientes (Relacionamento): saber quem sao, como se comportam, classifica-los
consoante sua regéncia, frequéncia e faturamento, dispor desses dados e administra-
los adequadamente é ferramenta indispensavel para compor o complexo do
marketing.

+ Vendas: incluindo zoneamento, controles, recrutamento, seleg¢ao, treinamento,
motivacao, avaliacao e estimativas.

Obviamente, estas areas tém de agir sincronizadas e sintonizadas umas nas outras.
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Quando nao se intercomunicam adequadamente, o produto (por exemplo, o
langamento imobiliario) tende a “marginalizagdo; ocasionando perda de prestigio,
desfiguracéo de imagem e até o aviltamento do seu preco. (para as pessoas fisicas, seus
honorarios profissionais).

Fundamentalmente, nos dias de hoje, as empresas dividem sua organizacado em
quatro departamentos ativos: industrial, financeiro, administrativo e de marketing.

Para as empresas de intermediagcdo imobiliaria e para o agente, pessoa fisica,
excetuando-se o industrial, os demais departamentos devem existir mesmo sob outras

denominacoes.

SEGMENTACAO DO MERCADO

O que significa segmentar, segmento ou segmentacao de mercado?

As primeiras coisas a serem definidas em qualquer acao de marketing € quem sao
seus consumidores e qual exatamente é seu mercado-alvo. Por maior e mais poderosa que
seja, nenhuma empresa pode fazer um bom trabalho em todos os mercados e satisfazer
todas as suas necessidades.

Segmentar o mercado é dividi-lo em grupos com caracteristicas e interesses
semelhantes. E imperativo encontrar um segmento de mercado onde estdo os clientes em
potencial com necessidades similares aquelas que a empresa deseja e pode atender.

Um segmento de mercado é o resultado da divisao de um mercado em pequenos
grupos. Este processo é derivado do reconhecimento de que o mercado total é
frequentemente feito por grupos com necessidades especificas. Em fungao das semelhancas
dos consumidores que compdem cada segmento, eles tendem a responder de forma similar
a uma determinada estratégia de marketing. Isto é, tendem a ter sentimentos, percepgdes e
comportamento semelhantes.

O aprendizado da segmentacao é util para que os esforcos de marketing sejam
concentrados e com isso se economizam recursos de natureza financeira, fisica € humana.

Tratar o mercado como Unico e uniforme é impossivel. E com a adocéo de uma politica de

segmentacao que se pode obter respostas que nos levam aos nossos objetivos.
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Quanto a segmentagao do mercado, em relagdo a produgéao e as vendas, podemos
(segundo Nelson Eduardo, 2002) desde ja estabelecer, estudar, planejar e agir nos seguintes

segmentos:
v Dos negdcios de terceiros (imdveis novos e usados, em separado ou em grupos);
Da administragao de imoéveis (locacao e arrendamento);

v

v Dos negdcios rurais (sitios, fazendas, condominios de campo);
v Dos loteamentos (incorporagdes, colonizagdes, assentamentos);
v

Dos langamentos (incorporagdes de empreendimentos residenciais / comerciais /

industriais / nao-residenciais);

g

Das avaliacOes e opinidoes de valor;

g

Dos fundos de investimento e de outros tipos de aplicacao em iméveis;

v Dos consércios de imoveis.
Esta segmentacéao ainda propicia sub-segmentacdes, como, por exemplo, o caso dos
lancamentos, que se apresentam sob diversas alternativas de oferta: financiados pelo SFH,
SBPE, SFl, financiados com recursos do exterior e autofinanciados a preco fechado, a prego

de custo, em cooperativas, etc.
Segmentacgoes do cliente alvo

Para aumentar sua capacidade de gerar lucro, as empresas que possuem um
entendimento bem definido de marketing passaram a reconhecer a importancia e dar a
devida atencao aos seus diversos clientes, pois reconhecem que sem eles nao ha negécios.

As definicbes que se encontram na literatura para designar clientes possuem um
carater muito amplo, a exemplo da definicdo de Philip Kotler, que afirma que “clientes sdo
organizacées ou pessoas, internas ou externas a empresa que sao impactadas pelos
produtos’

Desta forma, precisamos entender que cliente ndo € apenas o consumidor que
compra nossos produtos e servicos.

Assim, temos a primeira segmentagdao de clientes, que é dividida em Clientes
Externos e Clientes Internos. Clientes externos nao pertencem a organizagao, incluindo-se
seus consumidores em geral, outras organizagdes, os 0Orgaos regulamentadores
governamentais, organizagdes sociais € ndo governamentais que possam interferir em seus

processos, entre outros.
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Clientes internos sao os que recebem, dentro da empresa, produtos e servigos de
outros departamentos e de pessoas da propria empresa, ou seja, 0s proprios funcionarios e
colaboradores diretos e indiretos.

Dentro da segmentacéo de clientes externos, citamos o publico consumidor de nossos
produtos e servigos, que passaremos a chamar de publico alvo. Como o nome diz, o primeiro
passo para segmenta-los é entender onde fica a fatia mais valiosa deste alvo.

E possivel segmentar os clientes de uma empresa com base em diversas escalas de
valores existentes na literatura técnica, ou mesmo criados de acordo com a necessidade da
empresa.

Aqui vamos dar énfase a um modelo de classificacao interna baseado em alguns
grupos importantes:

+ Clientes de Maior Potencial (CMP): Sao aqueles que compram esporadicamente de
sua empresa ou mesmo que nao compram, mas que compram com frequéncia de
seus concorrentes. Devem ser conquistados através de acoes especiais e uma politica
de relacionamento e atendimento diferenciada. Normalmente, estes clientes também
tém perfil semelhante aos de maior valor;

« Clientes de Valor Estratégico (CVE): de relacionamento ao longo do tempo,
possuem um valor elevado. Também fazem parte deste grupo clientes e empresas
que, por utilizarem seus produtos e servigos, agregam valor a sua marca e podem ser
utilizados como referéncia em novos mercados ou para novos clientes que nao
conhecem ainda sua marca;

« Below Zero: Sao clientes que nao apresentam bons resultados e nem ha perspectiva
de melhorias. Nao significa que devem ser eliminados, porém nao deverao ter
qualquer tratamento especial. Podemos citar aqui clientes que compram pouco,
sempre exigem grandes descontos e também clientes com problemas no seu histérico
de pagamentos. Também €& importante estudar profundamente este perfil de cliente,
para evitar vender com condi¢cdes especiais para novos clientes com o mesmo perfil.
Uma pesquisa recente demonstrou que 30% dos clientes ruins consomem 50% do
lucro da empresa, ou seja, um cliente que da prejuizo tira da empresa o lucro de um
bom cliente.

Ao entender o perfil de cada publico com que sua empresa se relaciona, vocé podera

entender também qual o perfil de seu publico alvo, ou seja, seus clientes de maior valor, e
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por consequéncia, determinar politicas para aumentar a fatia destes clientes, aumentando
também diretamente a sua lucratividade.

E por fim, como derivacao direta da Segmentacao de Mercado, deve continuar a busca
de decifrar o enigma da segmentacgao do cliente-alvo.

Organizar um banco de dados a respeito € um bom comeco. Imagine uma imobiliaria
que atende diariamente pelo menos 10 ligacoes telefénicas. Em uma semana, ela tera
atendido em média 50 clientes, em um més, provavelmente 200 clientes, e em um ano, pelo
menos 2.400 clientes, e isso € quase impossivel de ser guardado simplesmente numa

agenda escrita e muito menos de cabeca.

Bases para segmentacao

v Localizagao Geografica - A divisdo de um mercado em areas geograficas € uma das
praticas mais antigas e ainda validas de segmentacao.

v Caracteristicas Demograficas - As caracteristicas demograficas usadas para
segmentacao de mercado incluem as variaveis abaixo, sendo a idade e a posi¢cao do
consumidor no seu ciclo de vida as mais utilizadas para segmentacao demografica.

v ldade - E utilizada como uma base para estabelecer o preco de alguns produtos, como
seguro de vida e seguro de saude, preco da entrada de cinema, etc.

v Género - E usado como base para segmentacéo, ao se considerar as diferencas de
caracteristicas fisicas e as diferengas culturais dos sexos. Alguns produtos sao
especificos para homens ou para mulheres, como roupas para gestantes, absorventes
higiénicos, etc. Embora hoje em dia haja muitos produtos unissex.

v Cultura - Se refere a uma maneira peculiar de comportamento de um grupo ou
subgrupos. Ha bons exemplos disto, como as publicagdes especiais para os grupos
culturais: revistas de arte, revistas e jornais de negdcios, revistas de som, carros, etc.

v Estado civil - Pelo estado civil, pode-se conduzir uma segmentagao que identifique
certos habitos de consumo.

v Raca/nacionalidade - Uma raca é constituida de um grupo de pessoas que tém
caracteristicas fisicas comuns, com bases bioldgicas hereditarias.

v Religiao - A religido afeta o comportamento do consumidor ndo s6 no habito de
consumo, como também no alimentar e no vestuario, além, é claro, de outras
consideragdes. Por essa razdo, embora nao seja um critério de segmentacao dos mais

rigidos, no Brasil, € importante de analisar.
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v Tamanho da Familia - Ha produtos que sao destinados a familias e que, portanto,
devem considerar o tamanho médio da familia por segmento considerado. O tamanho
de um imdvel pretendido, por exemplo, vai depender do tamanho da familia.

v Caracteristicas socioeconomicas - As caracteristicas de renda, ocupagao,
educacao e classe social sdo variaveis importantes de segmentacao. Ha na verdade,
algumas interrelagées entre as caracteristicas individuais e o efeito em cada individuo
de cada uma dessas caracteristicas socioecondmicas. Assim, ha pessoas que em
fungao da educacgao, tém um tipo de comportamento social e pertencem a uma classe
socioeconémica em fungao da renda. A classificagdo da renda pode ser obtida de
algumas formas: uma delas é através do dado da populacdo economicamente ativa
fornecido pelo IBGE. O rendimento médio mensal € dado em nudmero de salarios
minimos e vai desde 1/2 salario minimo até mais de 20 salarios.

v Classes socioecondmicas: através de agrupamentos de pessoas da sociedade com
interesses similares, atitudes, valores, comportamento e posse de bens econémicos,
se obtém a classificagdo das pessoas em classes sécio econémicas. Ha diversos tipos
de classificacoes, desde a classe A, dita a mais alta em poder aquisitivo, até a E, de
menor poder aquisitivo.

Os critérios de classificagdo levam em conta a posse de bens de conforto familiar, como:

Televisor;

Geladeira;

Enceradeira;

Maquina de lavar;

Batedeiras de bolo;

Aspirador de po e;

AN N Y N NN

Automovel.

Além desses bens, ainda levam em conta outros fatores como:
v Instrugédo do chefe da familia;
v Existéncia de empregada doméstica na casa e;

v Banheiros.
A posse desses bens é a base da pontuacgao para classificacdes socioeconémicas. Esses

fatores sdo ponderados e, por fim, é feita a classificagcao de A a E.
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v Ocupacao: O critério de ocupacao € uma das variaveis importantes da segmentacéo.
Ele se cruza muitas vezes com a renda, com a classe social e com o fator educacéo.
A ocupacao refere-se ao setor de atividades onde a populagédo economicamente ativa
exerce sua atividade profissional remunerada e ao tipo de vinculo empregaticio
existente (renda formal x renda informal).

v Educacao: O efeito da educacéo esta intimamente ligado a renda e a ocupacgéo e

permite avaliar fatores socioculturais.

PAUSA PARA REFLETIR...
O homem verdadeiramente prudente ndo diz tudo quanto pensa, mas
pensa tudo quanto diz.

Aristoteles.

COMPOSTO DE MARKETING

O composto mercadoldgico foi formulado primeiramente por Jerome McCarthy em seu
livro Basic Marketing (1960) e trata do conjunto de pontos de interesse para os quais as
organizacgoes devem estar atentas se desejam perseguir seus objetivos de marketing.

O composto é dividido em 4 secoes, frequentemente chamadas dos “quatro pés’ Elas
sao:

e Produto.

e Preco.

e Praca (ponto de venda/distribuicao).
e Promocao.

Os quatro fatores do mix de marketing estao inter-relacionados, decisées em uma area
afetam acdes em outra. Para ilustrar, o projeto de um mix de marketing certamente é afetado
pelo fato de a empresa escolher competir com base no preco ou em um ou mais fatores.

Quando uma empresa depende do preco como ferramenta competitiva, os outros
fatores devem ser desenhados para dar suporte a uma estratégia de preco agressiva. Por
exemplo, a campanha promocional provavelmente sera construida em torno de um tema de
precos baixos. Em uma concorréncia fora da area de preco, entretanto, as estratégias de
produto, distribuicdo e/ou promocao vém na frente. Por exemplo, o produto deve ter
caracteristicas que justifiquem um pregco mais alto, € a promocéao deve criar uma imagem de

alta qualidade para o produto.
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Alguns profissionais de marketing, como as organiza¢des de negdcios, querem usar
o marketing para influenciar a escolha da marca e a compra, enquanto outros, como as
organizacoes de saude e o governo, utilizam a “demarquetizagdo” para convencer as
pessoas a parar de fumar ou a praticar sexo seguro. Nesses casos, 0s consumidores sao
receptaculos de tentativas de influéncia. Essa perspectiva de influéncia do consumidor é a
preocupacgao de muitos, incluindo aqueles ligados ao marketing, a educacgéo e a protegao do
consumidor.

O comportamento do consumidor inclui ainda o estudo dos consumidores como fontes
de influéncia nas organizagdes. Em vez de influenciar os consumidores, as organizagdes
eficazes tém adotado uma proposta de marketing total em relacdo ao desenvolvimento de
produtos, inovagao, pesquisa e comunicacao. Por procurar os métodos que permitem aos
consumidores influenciar a organizagao em relacdo a produtos, precos, promocdes e
operacoes que interessam aos consumidores, as organizacdes mais facilmente vao
satisfazé-los, criando fidelidade a marca e aumentando o faturamento.

As empresas do século XXI orientadas para o marketing vao focar mais em permitir
que os consumidores as influenciem do que em como elas podem influenciar os

consumidores.

VOCE? VOCE SABIA?

<SABIA Os 4 Ps do marketing — mix de marketing — composto de
'}i?l marketing

Para melhor estudar e compreender o Marketing, E. Jerome
McCarthy, aprimorou o conceito de Composto Mercadoldgico ou mix
de marketing constituidos pelos 4 P’s: PRODUTO, PRECO
PROMOCAO E DISTRIBUICAQ, publicado no livro Basic Marketing
— A Managerial Approach em 1960, bastante disseminado por Philip
Kotler.

O Mix de Marketing se divide em 4 Ps, que sao formas de
influéncias sobre os canais de comercializacao e dos consumidores

finais, que correspondem aos 4 Cs do cliente.
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4 Ps 4 Cs
Produto Cliente
Preco Custo
Praca Conveniéncia
Promocao Comunicagao

Caracteristicas

tudo o que se refere ao produto ou servico em
si, como formulagao fisica, caracteristicas,
producdo, qualidade,

marca,  design,

embalagem, etc.

politica de precos, descontos, e formas e

prazos de pagamento;

tarefas necessarias para apresentar o produto
ou servigo ao consumidor, para que ele possa
compra-lo e consumi-lo, canais de distribuicao,
variedades, locais,

cobertura, estoque,

transporte.

todas as tarefas de comunicacdo que visam
promover o consumo do produto ou servico,
promocao de vendas, publicidade, forca de
vendas, relagdes publicas, marketing direto,

propaganda, etc.

Figura 2: Tabela com os 4 Ps e 4 Cs e suas caracteristicas.

Disponivel em: https.//marketingfuturo.com/os-4-ps-do-marketing-mix-de-marketing-

composto-de-marketing/

Os quatro “pés” do marketing

Produto

E tudo que se refere ao servico ou produto propriamente dito. Consideramos neste

elemento do composto do marketing, embalagem, marca, estilo, nivel de qualidade, além da

entrega, crédito, servico pés-venda, garantia e instalacdes. E algo que pode ser oferecido

para satisfazer uma necessidade ou um desejo. As pessoas podem satisfazer suas

necessidades e desejos com bens e/ou servigos.
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A importéncia dos produtos fisicos nao reside apenas em sua posse, mas também
nos servigos oferecidos pelo mesmo. Nao compramos um carro para admirar, mas em funcao
do servigo de transporte que oferece. Assim, produtos fisicos sao, realmente, veiculos que

nos prestam servigos.

Vende-se

Figura 3: Imagem relacionada a Produto.
Praca (distribuicao)

Preocupa-se com a distribuicao e refere-se aos canais através dos quais o produto
chega aos clientes, incluindo pontos de vendas, pronta-entrega, horarios e dias de
atendimento e diferentes vias de compra. Além disso, o responsavel por essa area deve saber
exatamente que canais de distribuicao utilizara, o seu tamanho e a area geografica que sera
coberta logisticamente.

Para o “nosso” cliente, a sua distribuicao deve ir ao encontro das necessidades e maior
conveniéncia do mesmo. Essa variavel abrange o estudo dos canais de distribuigéo.

Existem muitas formas de distribuicao de um produto ou servigo, mas as principais
sao distribuicao direta e distribuicdo indireta. Distribuicado direta € quando o produtor do
servigo ou produto vende diretamente ao consumidor. Exemplos claros sao as famosas “lojas
de fabrica” e os préprios prestadores de servico que executam o servigo diretamente ao
consumidor, como os cabeleireiros e dentistas. A distribuicao indireta € quando o produtor
utiliza-se de distribuidores para vender o produto ou servico ao consumidor, que S&0 0s casos

de supermercados, conveniéncias e até as proprias livrarias.
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Figura 4: Imagem relacionada a Pracga ou distribuic&o.
Preco

Processo de definicio de um preco para o produto, incluindo descontos e
financiamentos, tendo em vista o impacto ndo apenas econémico, mas também psicoldgico
de uma precificagao. O responsavel por essa area deve cuidar da lista de pregos e passar
aos vendedores os descontos por quantidades adquiridas e, principalmente, se o prego sera
competitivo diante da concorréncia. Para o cliente, o “nosso” preco deve oferecer a melhor

relacéo entre custo e beneficio.

Figura 5: Imagem relacionada a prego.
Promocao (divulgacao)

Inclui propaganda, publicidade, relagdes publicas, assessoria de imprensa, boca a
boca, venda pessoal e refere-se aos diferentes métodos de promocao do produto, marca ou
empresa. Para seu cliente, a sua promogao deve ser a mais agradavel e presente.

Os profissionais de marketing usam estas variaveis para estabelecer um plano de

marketing. Para o plano de marketing ser bem sucedido, a estratégia tragada para os quatro
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pés, deve refletir a melhor proposta de valor para os consumidores de um mercado-alvo bem

definido. A administragdo de marketing é a aplicagao pratica deste processo.

As estratégias sao necessarias para combinar métodos individuais, como publicidade,
venda pessoal e promoc¢ao de vendas, em uma campanha coordenada.

Além disso, as estratégias promocionais devem ser ajustadas quando um produto se
move dos estagios iniciais de vida para os finais. As decis6es estratégicas também devem
ser tomadas com relacdo a cada método individual de promocéo.

Cada elemento do mix de marketing contém infinitas alternativas. Por exemplo, um
produtor pode fazer e colocar um ou muitos produtos no mercado, e eles podem estar
relacionados entre si ou nao. Os produtos podem ser distribuidos pelos atacadistas, para
varejistas sem o beneficio de atacadistas ou até mesmo diretamente para o consumidor final.
Finalmente, das varias alternativas, a administragcdo deve selecionar uma combinacao de
fatores que vao satisfazer os mercados-alvo e atingir os objetivos de marketing e da

organizacao.

Figura 6: Imagem relacionada a Promocgéao ou divulgacgao.
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PLANEJAMENTO, PESQUISA E CONSUMIDORES

A importancia do planejamento estratégico

Falar de planejamento é falar do futuro. O Planejamento Estratégico € um processo
gerencial que diz respeito a formulacao de objetivos para a selegdo de programas de agéao e
a sua execugao, levando em conta as condi¢des internas e externas a empresa e sua
evolugao esperada. Também considera premissas basicas que a empresa deve respeitar
para que todo o processo tenha coeréncia e sustentacao.

Para Bateman e Snell (1998), a administracao estratégica € um processo envolvendo
administradores de todos os niveis da organizacao, que formulam e implementam objetivos
estratégicos. Ja o Planejamento Estratégico seria o processo de elaboracdo da estratégia,
no qual se definiria a relagdo entre a organizacdo e o ambiente interno e externo, bem como
os objetivos organizacionais, com a definicao de estratégias alternativas (MAXIMIANO,
2006).
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Figura 7: Esquema ilustrando: o Planejamento Estratégico.

Definicao da missao corporativa
A missao ou a vocacdo de uma organizacgdo significa a razdo de sua existéncia. E a

finalidade ou o motivo pelo qual a organizagao foi criada e para o que ela deve servir.
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A definicao da missao organizacional deve responder a trés perguntas basicas:
v Quem somos no6s?
v O que fazemos?
v E por que fazemos?

No fundo, a missdao envolve os objetivos essenciais do negdcio e estda geralmente
focalizada fora da empresa, ou seja, no atendimento as demandas da sociedade, do mercado
ou do cliente, sdo importantes conhecer a missdo e 0s objetivos essenciais de uma
organizacao, pois se o administrador ndo sabe por que ela existe e para onde ela pretende
ir, ele jamais sabera dizer qual o melhor caminho a seguir.

A missao corporativa € a finalidade pela qual todos os esforgos da empresa estao
direcionados. A missao corporativa deve responder a estas perguntas aparentemente
simples, que fazem a diferenca nas decisdes gerenciais mediante um ambiente competitivo

acirrado.
Analise da situacao

E o ato de se analisar a situagéo, na qual a organizacéo se encontra. Se ela poderia

estar numa situagcao melhor e o quanto ela poderia ganhar caso essa melhora fosse obtida.
Formulacao de objetivos

Os objetivos sdo os resultados que a organizagcao pretende realizar. Nesta etapa,
deve-se identificar aonde a empresa quer chegar. A definicdo dos objetivos é consequéncia
da etapa anterior, ja que, de acordo com as condi¢des internas e externas, pode-se definir o
caminho que a empresa ira seguir. A estratégia sera delineada a partir da definicao destes
objetivos, e no curso vamos identificar uma série de estratégias, e sua aplicagéo para as

organizacoes.
Formulacao de estratégias

Estratégia é definida como um plano amplo e genérico desenvolvido para conduzir a
organizacdo ao alcance de seus objetivos a longo prazo. E definida no nivel institucional com
diferentes graus de participagdo dos niveis inferiores na sua elaboracdo e formulacao.
Representa o comportamento da organizacao. Ela é eminentemente sistémica e envolve a

totalidade da organizagao. Quanto a dimensao de espaco, a estratégia € ampla e envolvente.
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A estratégia esta para o futuro da organizacao e representa o comportamento da
organizacao em seu meio ambiente. Significa, portanto, a administragéo voltada para os

objetivos globais da organizagao situados a longo prazo.

Os principais pontos fortes de um produto imobiliario dizem respeito a sua qualidade,

ao seu acabamento, a sua posigao em relacao a ventilagao, a sua posicao em relagao a sua
visao, o tipo de diviséo interna que pode privilegiar mais conforto, luminosidade, enfim, tudo
aquilo que o produto possuir que colabore positivamente para sua venda. Em contrapartida,
tudo aquilo que colaborar negativamente com o produto (ma distribuicdo do espaco interno,
estado de conservacgao ruim, poucas vagas de garagem, taxa de condominio elevada, etc.)
sera tido como ponto fraco.

Quando saimos de dentro dos limites fisicos do imével, e olhamos para tudo aquilo
em seu entorno, estamos analisando entdo o ambiente externo do imével e buscando por
coisas que podem prejudica-lo ou que podem valoriza-lo no futuro.

Séao elas:

v A construcao de outro prédio ao lado ou em sua frente que pode Ihe tirar a visao;

v Aventilagao ou até mesmo a privacidade; a subocupagao e favelizagao de seu entorno
com a possivel constru¢ao de obras que desvalorizem o produto;
v O crescimento da violéncia em seu entorno;
v O aumento de fluxo viario e congestionamentos.
Todos os fatores acima séao externos ao produto, mas o ameagam e sao levados em
conta pelo cliente quando da aquisicdo do produto. Ainda em relagéo ao futuro, podemos
citar os aspectos externos que podem contribuir com a venda do produto, sdo as

oportunidades ou potencialidades futuras.
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Como exemplo, podemos citar:

v A construgao de uma praca em frente ao imével;

<

A melhoria viaria com duplicacao de acessos;

v Ainstalacao de um aparato de segurancga publica mais eficiente contribuindo para a
diminuicao da violéncia no entorno do imével;

v A construcéo de iméveis de boa qualidade nas proximidades do empreendimento,

evitando que as invasdes e as favelizacées ocorram.

Todos os fatores acima sao fatores que estdao completamente externos ao produto,

nao fazem parte dele, mas colaboram para sua venda.
Implementacao, feedback e do controle

Esta é a Ultima, mas ndo menos importante etapa do processo de planejamento. E o
instante, no qual tudo o que foi decidido no planejamento € de fato posto em pratica.

E o instante em que a organizagdo de fato, testa e executa tudo o que foi pensado
para seu presente e para o seu futuro. Contudo, para que o planejamento seja de fato bem
implementado, as possiveis deficiéncias que nao foram vistas inicialmente no planejamento
sejam corrigidas e para isso é necessario se fazer o feedback ou retorno das informagoes
para a direcao e de posse disso, a diregdo da organizacao efetua o controle de tudo o que

foi executado.
A importancia da pesquisa de marketing

Para Mattar (2005), a pesquisa dependera da experiéncia vivenciada pelo
pesquisador, bem como, seu treinamento e capacidade de assimilagao do problema e de
suas questdes pertinentes. Uma citacao interessante de Oscar Wilde resume bem o que
Frauze Mattar denotou acima: ‘A experiéncia € uma vela que ilumina apenas quem a conduz’

Apds a definicao concreta do problema (ou seja, da razdo da pesquisa) segue-se a
segunda fase, que é o Planejamento da Pesquisa. Na fase do Planejamento da Pesquisa séo
determinados os objetivos da pesquisa, que deverao ser estabelecidos de forma clara,
voltada sempre para a solugcdo do problema, levando-se em conta a disponibilidade de
tempo, recursos, meios de captacao das informacées, bem como, seus detentores.

Para tracar os objetivos da pesquisa, as informacdes advindas de seus possuidores,
também denominadas — brief de pesquisa ou resumo da pesquisa, devem atender algumas

descrig¢oes, tais como:
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Produto ou servigo avaliado;

Problema de marketing;

Publico-alvo;

Mercado;

Concorrentes e produtos concorrentes;

Areas geogréficas de mercado atingidas pelo produto e sua importancia relativa;

Situagdes conhecidas ou supostas para a compra/uso do produto/servico;

N S S S

Resultados de pesquisas anteriores realizadas sobre 0 mesmo tema.

A Pesquisa de Marketing tem por objetivo a coleta de dados e informagdes sobre
determinado mercado, que de certa forma auxiliam nas tomadas de decisao, e no exercicio
de um papel colaborativo na administragéo. O plano de marketing é desenvolvido de acordo
com informagdes que geralmente tém sua origem nos resultados obtidos por meio desta
pesquisa.

De acordo com a American Marketing Association apud McDaniel e Gates (2006), a
pesquisa de marketing € a funcdo que liga o consumidor, o cliente e o publico ao
‘marqueteiro" por meio de informagdes — informacdes estas utilizadas para identificar e
definir oportunidades e problemas de marketing; gerar, aperfeicoar e avaliar acoes de
marketing, monitorar o desempenho do marketing, e melhorar a compreensao do marketing
COMO UM pProcesso.

A pesquisa de marketing especifica as informagdes necessarias para abordar essas
questdes; formula o método para a coleta de informagdes; administra e implementa o
processo de coleta de dados; analisa os resultados, e comunica as descobertas e suas
implicacoes.

Ainda conforme McDaniel e Gates (2006), a administragcao colaborativa altera o mix
de marketing para se encaixar aos novos padroes emergentes nos ambientes econémicos,
sociais e competitivos, ao passo que a administracao reativa espera que a mudanga cause
um grande impacto na empresa para s6 depois agir. Ou seja, no caso de uma pequena
empresa, esse grande impacto pode ser fatal para o negdcio, levando a faléncia. Dai a

importancia da pesquisa de marketing, e o constante planejamento.
Objetivos, determinagcao do problema e coleta de dados

Uma maneira pratica de determinar o problema de uma pesquisa é encara-lo como

uma pergunta que precisa solucionar as seguintes indagacgoes:
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Qual é a duvida que se quer esclarecer?
Qual a natureza da informacgéo desejada?
Qual o alcance do estudo?

O objetivo da pesquisa deve ser mais claro sobre quais informagdes precisam ser
encontradas, indicando quais perguntas especificas sdo importantes para responder o
problema. Lembre-se de sempre relacionar as préximas etapas ao objetivo definido,
conseguindo ter uma maior relevancia em suas analises e tarefas. Para isso, o objetivo da
pesquisa pode ser dividido em objetivo principal e objetivos secundarios.

O objetivo principal visa dar foco a pesquisa e um direcionamento mais amplo,
evitando-se que os pesquisadores saiam do rumo e avancem por areas que hao interessam
a solugao do problema. O objetivo principal de sua pesquisa de marketing existe para buscar
responder o problema proposto no primeiro ponto.

Ja os objetivos secundarios sdo mais especificos e poderao ajudar, mais adiante, a
definir questionarios e roteiros de entrevista (conforme a metodologia de pesquisa
escolhida):

v Determinar a idade, renda, género, estado civil e regiao da cidade onde moram os
consumidores do produto X.

v Levantar quais veiculos de comunicagao sdo mais usados por esses consumidores,
tais como revistas, jornais, blogs, portais na internet, canais de TV.

v ldentificar que outros produtos complementares os consumidores do produto X
costumam comprar em conjunto com ele (ou n&o).

v Verificar motivos e desejos de compras.

As informagdes para sua pesquisa de marketing serdao coletadas em varias
plataformas e modelos distintos. Nao se deve trabalhar somente com informacdées de fonte
interna, como reports, CRM, vendas, etc. Os consumidores e a dindmica do seu negdécio
estdo em constante mudanca. Por isso, sempre busquem informagdes externas ou
secundarias.

Existe uma variedade de métodos de coleta, tais como:

v Desk Research, em que o trabalho consiste em buscar e organizar informacdes ja
existentes, como relatérios de associagdes, governo, informagdes internas de sua
empresa;

v Realizacdo de pesquisas digitais com modelos quantitativos totalmente

automatizadas;
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v Entrevistas face-to-face, por meio de questionarios ou roteiros. Podendo ser trabalho
de maneira quantitativa ou qualitativa;

v Realizacdao de um Focus Group, em que se busca um grupo de pessoas com
caracteristicas demograficas ou comportamentais parecidas, e apresentar um
conceito ou produto para esse determinado grupo de maneira presencial. Buscando
observar reagdes e discussdes entre os participantes;

v Por meio de observacao, trabalhando diretamente no campo, usando uma
metodologia etnografica.

Pesquisas automatizadas estao sendo muito usadas por empresas de todos os portes
e sao ideais para quem precisa fazer pesquisas quantitativas, com o objetivo de auxiliar na

rapida tomada de suas decisdes de marketing.
Etapas da pesquisa de marketing

Segundo Kotler (2006, p.100), o processo de pesquisa de marketing € constituido por
6 etapas, sendo elas:

1) Definicao do problema - Das alternativas de decisdo e dos objetivos da pesquisa:
que consiste no levantamento de um possivel problema/oportunidade, buscando
alternativas, e por fim, definir o objetivo da pesquisa com base nas questdes
anteriores. O levantamento do problema/oportunidade é de extrema importancia para
que o pesquisador compreenda as reais necessidades que devem ser examinadas.

2) Desenvolvimento do plano de pesquisa - Diz respeito ao desenvolvimento de um
plano que seja eficiente na coleta dos dados necessarios que possam atender ao
problema/ oportunidade especifico da pesquisa, de acordo com 0S recursos
disponiveis. As fontes de informacdes podem ser obtidas por pesquisas que reinam
dados primarios ou secundarios. Geralmente, a pesquisa de marketing utiliza dados
primarios, com o objetivo de formar uma ideia sobre determinado tépico, e assim,
desenvolver um instrumento de pesquisa aperfeicoado. Os dados primarios, podem
ser coletados de 5 maneiras, sendo elas, a pesquisa por observagao, pesquisa por
discussdo de grupos, levantamentos, dados comportamentais e pesquisa
experimental.

3) Coleta de informacoes - Esta etapa € a mais sujeita a erros, pois depende da

colaboragao dos entrevistados, que, além disso, podem dar respostas tendenciosas e

Voltar ao sumario https://ineprotec.com.br/



Voltar%20ao%20sumário%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20
https://ineprotec.com.br/?utm_campaign=21399099559&utm_source=adwords&utm_medium&utm_term&matchtype&device=c&network=x&loc=9101766&placement&gad_source=1&gclid=Cj0KCQiAhbi8BhDIARIsAJLOludqfPNr5OJ6Ttd6FP6t5nkXHAY-_3N1ZxmUYSxDnEoMNpC95Et-BEYaAhwvEALw_wcB

ESTUDOS E DESENVOLVIMENTO DAS ACOES DE MARKETING - TECNICO EM ADMINISTRACAO

nao sinceras. Desta forma, a aplicacéo do questionario deve ser feita da melhor forma
possivel, e o entrevistador deve agir de forma imparcial.

4) Anadlise das informacoes - O pesquisador tabula os dados nesta etapa, com o
objetivo de interpretar os dados coletados e tirar conclusées. Diversas formas de
analise podem ser utilizadas, sendo assim, esta decisao fica a critério do pesquisador.

5) Apresentacao dos resultados - Consiste na elaboragcédo de relatérios com dados
sobre a pesquisa, apresentando a metodologia empregada e a conclusao. Esta
apresentagao servira como base para tomadas de deciséo.

6) Tomada de decisao - A avaliagdo da pesquisa de marketing € muito importante, e
quem a faz, deve saber que informagdes procurar. O solicitante da pesquisa deve
analisar as evidéncias apresentadas, e decidir se deve ou nao dar continuidade ao

projeto.
Tipos de pesquisa de marketing

A Pesquisa de Marketing pode ser:
e Quantitativa;

e (Qualitativa.

Pesquisa quantitativa

Baseada em aspectos quantitativos para definicdo de estratégias. Geralmente, requer
amostragem do publico-alvo. E feita com questionérios pré-elaborados que admitem
respostas alternativas e cujos resultados sao apresentados de modo numérico, permitindo

uma avaliacao quantitativa dos dados.

Pesquisa qualitativa
Técnica que visa conhecer o estilo de vida, o comportamento, o perfil e as opinides

dos entrevistados sobre um assunto, problema, produto ou servigo.
Discussao em grupo

Sob a condugdao de um moderador, um grupo de pessoas escolhidas por suas
caracteristicas pré-determinadas (classe, idade, sexo, educagao, etc.) ou especificas de um
assunto (como posse da coisa ou experiéncia com o produto/servi¢o) se reune para discutir
um assunto em foco. Essa discussao € observada e registrada. A pesquisa com varios grupos
permite, apos andlise dos resumos das discussdes, chegarem as conclusdes utilizaveis no

planejamento estratégico de comunicagao.
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Entrevista em profundidade

A entrevista em profundidade é muito utilizada nas pesquisas motivacionais. E uma
técnica de entrevista que nao utiliza um questionario estruturado, e sim de um roteiro com
tépicos a serem abordados conforme os objetivos da entrevista. Este roteiro conduz de forma

mais livre a conversa entre o entrevistador e o entrevistado.

VOCE VOCE SABIA?
SABIA=. 7 passos para que a pesquisa de mercado seja eficaz

%

1) Defina o objetivo da pesquisa: o que vocé quer descobrir com
ela? Pode ser para definir a qualidade e a variedade dos produtos,
ajustar precos ou dimensionar o tamanho da equipe de vendas,
por exemplo.

2) Estabeleca quem é o publico-alvo da pesquisa: sdo os
fornecedores, os consumidores ou os concorrentes? O publico é
definido com base no objetivo da pesquisa.

3) Defina o tamanho da amostra da pesquisa: isto é, quantas
pessoas deverao respondé-la.

4) Elabore um roteiro basico de perguntas: elas devem ser
simples, diretas e imparciais. Também devem ser testadas
internamente antes de serem aplicadas aos consumidores e
conter todos os aspectos que se deseja detectar.

5) Elabore o questionario: inclua as perguntas ja testadas e
validadas.

6) Aplique o questionario: apresentou ao publico-alvo da pesquisa,
buscando ser isento.

7) Compile os resultados: depois de compilados, analise as

respostas.

Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/pesquisa-de-mercado-o-que-e-e-
para-que serve,97589f857d545410VgnVCM1000003b74010aRCRD
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A importancia de saber o comportamento dos consumidores

O estabelecimento de parametros que expressam os comportamentos dos individuos
enquanto consumidores nao é facil, pois o beneficio esperado é algo subjetivo de ser
identificado e medido. Logo, a utilidade, o desempenho e o estilo, ao serem isolados para
medir o comportamento do consumidor, requerem atengéo e cuidado. Comega, entao, o
processo de segmentacdo de mercado com base no comportamento de compra do
consumidor. E preciso correlacionar alguns parametros com o comportamento de compra.
O primeiro passo é identificar quando as compras sao feitas:

Esporadicamente?
Mensalmente?

Semanalmente?

Diariamente?

RGNS

Em que dia da semana?

Os passos seguintes, sem hierarquia, sédo destinados a identificar:

v O processo e a ocasido de compra: ocasiao especial ou normal;

v A taxa de uso do produto: baixa, média ou alta;

v O conhecimento na compra: nenhuma informacao, pouca informagao, informada,
interessada, desejosa, disposta a comprar;
A lealdade da compra: nenhuma, média, forte, total;

Os habitos socioculturais que envolvem a compra;

As razdes de compra: utilidade ébvia, psicoldgica;

v

v

v Os motivos da compra: necessidade real, de status, realizacao pessoal;

v

v A classificagao psicossocial do comprador: classe social, introvertido, extrovertido;

v Ainfluéncia de compra: quem usa o produto, quem decide a compra, quem influencia

a compra;

v Como a compra é feita: por impulso ou por marca, frequéncia;

v Beneficios buscados na compra: economia, convivéncia, prestigio.

Uma importante teoria que serve como base para que se entenda a maioria das atitudes
humanas, é a piramide de Maslow que estabeleceu numa escala de 5 degraus, que as
primeiras necessidades (fisioldgicas) dominam o comportamento da pessoa até que sejam
satisfeitas, depois a segunda (seguranca) torna-se latente até que seja satisfeita, e nesta

ordem até a ultima.
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A analise da Piramide de Maslow (figura 1) fundamenta muitas das decisbes do
Marketing, pois ndo basicamente as nossas necessidades, 0s nossos desejos e as nossas
demandas que ditam aquilo que devera ser produzido e vendido para o segmento de

mercado que estivermos inseridos.

Figura 8: Pirdmide de Maslow.

SE LIGA NA CHARADA!
PERGUNTA:

O que é o que é, que anda com os pés na cabega?

RESPOSTA:
O piolho.

ADMINISTRACAO DE MARKETING

O exercicio da administragdo de marketing compreende a tomada de decisdes que
envolvem as quatro fungdes da administracdo: Planejamento, Organizacédo, Direcao e
Controle.

Dentre essas, o planejamento é a funcdo mais importante, pois sem ela as demais
ficam sem sentido.

Segundo Peter Drucker, planejamento € o processo continuo e sistematico de tomar
decisdes futuras no presente com o melhor conhecimento possivel do que devera acontecer,
organizando sistematicamente os esforgcos necessarios para levar adiante estas decisdes e
medir os resultados das decisbes em relacdo ao esperado, através de um organizado

sistema de controle.
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Segundo Churchill (2005) — o planejamento de marketing é utilizado para descrever
os métodos de aplicacao dos recursos para atingir os objetivos, beneficiando os profissionais
de marketing e as empresas como um todo, ajudando os gerentes e funcionarios de todos
0s niveis.

Descrevem-se trés abordagens de planejamento importantes para a atividade de
marketing:

1) Planejamento estratégico - objetivos de longo prazo, atividades que resultem no
desenvolvimento de uma missdo organizacional clara, bem como objetivos
organizacionais e de estratégias que permitam a empresa alcancar tais objetivos.

2) Planejamento tatico - objetivo de médio prazo, é a criagdo de objetivos e
estratégias para alcancar metas de setores e departamentos especificos.

3) Planejamento operacional - objetivos de curto prazo, é a criagéo de objetivos e
estratégias para unidades operacionais individuais.

Segundo Westwood (apud Mattar, 2005), um plano de marketing pode ser usado para:

v Preparar um argumento para o langamento de um novo produto;

v Reformular a abordagem de marketing para produtos existentes;

v Juntar planos de marketing departamentais, divisionais e empresariais para serem
incluidos no plano corporativo ou de negdcio.

A primeira parte no processo de planejamento é a anadlise de oportunidades e
ameacgas no ambiente em que atua a empresa, assim como a analise dos pontos fortes e
fracos da prépria empresa.

A segunda etapa é a analise competitiva. Nesta etapa, a organizagéo precisa pensar
nas seguintes questdes: os concorrentes estarao interessados nessa oportunidade? Quem
sao os concorrentes? Como comparar os recursos da empresa com os do concorrente? Que
acdes os concorrentes podem ter para aproveitar as oportunidades? Como retardar ou
acelerar essas agdes? Como se antecipar e reagir? American Marketing Association (AMA,
1998), (apud Mattar, 2005), define a pesquisa de marketing como a funcéo que liga o
consumidor, o cliente e o publico ao marketing através da informacao — informagéao usada
para identificar e definir as oportunidades e problemas de marketing, gerar, refinar e avaliar
a acao de marketing; monitorar o desempenho de marketing, e aperfeicoar o entendimento

de marketing como um processo.
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TRAFEGO PAGO EM MARKETING
Estratégias e dicas de como fazer trafego pago

O que é trafego pago?

Trafego pago € uma estratégia de marketing digital que envolve o investimento
financeiro em anuncios on-line para direcionar visitantes a um site, pagina de destino ou
oferta especifica. Esses anuncios podem ser veiculados em diversas plataformas, como
motores de busca (por exemplo, Google Ads) e redes sociais (como Facebook Ads e
Instagram Ads).

No mundo digital competitivo de hoje, destacar-se e atrair mais clientes e vendas é
essencial. Uma das estratégias mais eficazes para alcancar esse objetivo é o trafego pago.

Trafego pago refere-se ao investimento em anuncios digitais para direcionar trafego
para seu site ou pagina de destino, como landing pages.

Diferentemente do trafego organico, que depende de estratégias de marketing digital
como SEO que costumam ser de longo prazo, o trafego pago oferece resultados mais

imediatos. Com um investimento inicial modesto, vocé pode controlar seu custo por clique

(CPC) e custo por visualizagao (CPM), ajustando sua estratégia para maximizar o retorno.

Qual a diferenca entre trafego organico e pago?

Trafego pago e trafego organico sao duas abordagens fundamentais para direcionar
visitantes ao seu site ou plataforma on-line.

O trafego organico é obtido sem investimento financeiro direto, utilizando estratégias
de marketing como otimizacdo para motores de busca (SEO)e criacdo de conteudo
relevante. Entao, se vocé esta se perguntando “Como fazer trafego de graca?’ investir nessas
estratégias € o primeiro passo.

Embora essa abordagem possa ser eficaz a longo prazo, ela geralmente requer tempo
e esforgo continuos para gerar resultados significativos.

Por outro lado, o trafego pago envolve o investimento direto em campanhas

publicitarias para atrair visitantes de forma mais imediata. Uma das grandes vantagens do
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trafego pago é a capacidade de obter resultados rapidos e a possibilidade de escalar suas
campanhas conforme o desempenho.

O valor inicial da estratégia de trafego pode variar dependendo das necessidades
especificas da sua campanha e da estratégia de lance que vocé escolher.

A medida que vocé monitora o desempenho de sua campanha e identifica quais
anuncios estdao gerando mais engajamento ou conversdes, vocé pode ajustar seu orgamento

para maximizar o retorno sobre o investimento.

Como comegar no trafego pago?

Para fazer trafego pago, € preciso criar uma campanha, depois criar um anuncio e
divulgar nas redes sociais ou nas plataformas de busca, como o Google. Mas, na pratica,
como fazer trafego pago?

Vamos ver um passo a passo para ajudar vocé nessa tarefa:

Ter um objetivo

O que vocé deseja com esse anuncio? Trazer mais trafego para o seu site? Capturar
mais leads interessados na demonstracao do seu software? Promover um material rico, como
e-book? Aumentar as vendas com a divulgagédo de um desconto no seu produto/servigo? O
objetivo é o que vai guiar toda a campanha.

Definir o seu publico-alvo

E muito importante passar essas informacdes para o publico certo, para pessoas que
realmente tenham grande possibilidade de consumir o que vocé esta oferecendo.

Produzir o criativo

Apds definido o texto (copy), € preciso fazer a arte para divulgacdo. O visual da sua
mensagem € muito importante, porque precisa estar de acordo com a imagem da sua
empresa e transmitir a informagéo de forma eficiente.

Além disso, precisa chamar a atencdo no meio dinadmico da internet, no qual muitas
imagens também estao competindo para aparecer.

Escolher o local de divulgacao

Postar o seu anuncio no lugar certo, ou seja, a rede social ou plataforma de busca que
sera mais eficiente para o seu negécio.

Para isso, € importante conhecer as caracteristicas de cada uma. O local fisico, ou seja,
a cidade onde moram as pessoas que verao seu anuncio, sera escolhido na configuracao do

criativo.
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Definir a pagina de destino

Até aqui, vocé conseguiu criar um anuncio e envolver pessoas para serem seus
possiveis clientes. Eles clicaram no seu criativo e precisam ser direcionados para uma
pagina. Normalmente, o anuncio direciona para uma landing page (pagina de destino), que
dara mais informacdes sobre a oferta prometida na copy.

A pagina de destino € muito importante! Se o anuncio promove um produto especifico,
mas direciona o0 publico para um blogspot com temas relacionados, pode ocorrer uma
desconexao de expectativas, pois os usuarios esperavam informacdées diretamente sobre o
produto anunciado.

Definir o orcamento

Sabendo de tudo isso, vocé precisa estipular um orcamento para investir na sua
campanha visando o resultado pretendido.

No geral, vocé pode determinar um orgamento diario ou vitalicio. O orgamento diario
€ o valor médio que
vocé esta disposto a gastar por dia, enquanto o orgamento vitalicio € o montante total que

vocé deseja gastar durante toda a duragdo da campanha.

Como escolher a plataforma certa para o seu negocio?

E preciso saber qual plataforma usar para trafego pago baseado no conhecimento
sobre elas. Vamos ver as caracteristicas das principais redes para escolher qual pode ter
mais afinidade com seu negdcio.

Google Ads

O Google é o buscador de conteudo mais utilizado atualmente. Quando uma pessoa
busca por algum assunto relacionado ao seu negécio, seu site tem grande chance de
aparecer nos resultados de busca.

Vamos ver como fazer trafego pago no Google Ads. Para isso, € preciso escolher
palavras-chave estratégicas para o seu empreendimento na hora de configurar o
anuncio. Para isso, vocé pode usar ferramentas como SEMRush, Ahrefs ou Google Keyword
Planner.

Mas, além da rede de pesquisa, 0s anuncios também podem aparecer na rede de
display. E a rede de sites e aplicativos parceiros do Google. O antincio é em formato de

imagem ou video.
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Ainda, ha a opc¢ao de veicular seus anuncios em videos no YouTube. Quando alguém
assiste a um canal nessa plataforma, nos primeiros minutos é apresentado ao seu conteudo,
que pode ser pulado a partir de 6 segundos. Os videos permitem maior aprofundamento das
informacgdes, além de serem dindmicos e atraentes.

No Google, vocé consegue segmentar o seu publico, selecionar idade, localidade,
interesses e outros, podendo gerar qualidade no trafego. Também é possivel fazer testes para

descobrir a eficiéncia dos anuncios.

Facebook Ads e Instagram Ads

Séo as redes sociais mais utilizadas na internet pelo grande publico. Os anuncios
do Instagram Ads podem ser no formato de fotos e videos e veiculados no feed e nos stories.

Para o trafego pago no Facebook é preciso criar uma pagina da sua empresa e depois
configurar seu criativo. E para o trafego pago no Instagram é possivel utilizar o mesmo
gerenciador do Facebook, pois as duas redes pertencem ao grupo Meta.

Assim, basta escolher a segmentacéo com objetivo de atingir visibilidade qualificada. E
permitido criar campanhas curtas ou de longo prazo.
Linkedin Ads

Como o LinkedIn é uma plataforma voltada para profissionais, seus anuncios sao mais

usados para negécios B2B, ou seja, direcionados para o ramo empresarial. O CPC tem um
valor um pouco mais alto, pois o publico ja € mais qualificado.

Os anuncios sdao em formato de fotos, videos e textos, e veiculados na barra lateral, na
timeline ou mensagens privadas. Podem ser feitas segmentacdes por empresa, cargos,
formacao e outros.

Pinterest Ads

E direcionado para o mercado criativo com o intuito de inspirar producdes artisticas.
Se seu produto ou servico atende esse publico, é possivel promover suas postagens em
forma de anuncio, com imagens e videos.

Também é disponivel a fungdo de segmentar o publico por interesses, localidade e
outros. A Pinterest anunciou parceria com o Google no final de 2023, permitindo a veiculacao
de anuncios do Google Ads.

TikTok

E uma plataforma de video muito utilizada pelo publico mais jovem. Os antincios podem

ser segmentados e monitorados. Eles sdo veiculados no feed dos usuarios.

Mercado Livre Ads
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O Mercado Livre é o maior marketplace da América Latina. Os anuncios da plataforma
ajudam o vendedor a destacar seus produtos. A cobranga é feita no modelo CPC, ou seja,

cada vez que alguém clica no anuncio.

Qual a importancia das métricas e analise de resultados?

As plataformas oferecem métricas que ajudam a monitorar o desempenho do anuncio.
Assim, é possivel saber o que esta dando certo e o que nao obteve boa atuagao, para poder
aperfeicoar a performance.

Algumas métricas importantes:

e CTR —-Taxa de cliques. Usada para medir a efetividade do anuncio, quantas pessoas
estdo clicando e se direcionando para sua landing page.

e CPC - Custo por clique. Usada para medir o investimento em cada anuncio.

e CPL - Custo por lead. O objetivo de muitas campanhas é gerar leads para criar
relacionamento com o cliente, e depois a conversao em venda.

e ROI - Retorno sobre investimento, mede o lucro obtido. Utiliza uma férmula para
calcular o ganho e subtrair o valor investido.

o Ticket médio — E o valor que cada cliente gasta na sua empresa por més.
E preciso saber analisar os resultados. Por exemplo, por meio da CTR, vocé vé qual

publico esta se interessando mais pelo seu anuncio e redireciona melhor sua segmentacéao.

Quais as melhores estratégias de otimizacao de campanhas?

Vamos ver algumas dicas de como gerar muito trafego sabendo otimizar as suas
campanhas:

v Uma maneira de otimizar sua campanha é saber escolher e aperfeigoar seu publico-
alvo. Com os resultados das métricas, € possivel conhecer quais pessoas se
interessam pelo seu produto. Assim, vocé deve pesquisar caracteristicas comuns
entre elas. Sabendo essas caracteristicas, deve buscar mais pessoas com esse perfil.

v Pesquisar os seus concorrentes também € uma forma de aprimorar a sua estratégia
de marketing. Com a biblioteca de anuncios do Meta, vocé pesquisa os criativos que
estdo sendo veiculados, selecionando pelo ramo de negécios. E uma 6tima
ferramenta para se inspirar em design e copy.

v Tendo as andlises de métricas, vocé também pode direcionar melhor seu orgamento

e seus lances para investir mais onde consegue mais resultados.
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v No momento em que for aumentando o seu ROI, vocé pode escalar o investimento
conforme a escala dos resultados. Investir mais em anuncios de maneira consciente

e inteligente para gerar mais lucro.
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Sessoes Especiais

MAPA DE ESTUDO

Conceitos e definigdes de marketing

A palavra marketing
Fungdes de troca
Fungdes do marketing Fungdes de distribuigdo fisica
Fungdes de facilitacdo
ESTUDOS E 0 microambiente de marketing
DESENVOLVIMENTO DAS Ambiente de marketing
ACOES DE MARKETING . .
0 macroambiente de marketing
< Abordagens de marketing para a
Abordagem de Marketing [-O— produgo de servigos
0s setores
Varidveis ndo controlaveis
Varidveis controlaveis

O que significa segmentar, segmento ou segmentagio de mercado?
Segmentagdes do cliente alvo
ESTUDOS E
DESENVOLVIMENTO DAS =
Bases para segmentagao

AGOES DE MARKETING

O tro * i s s m . ) .
_ d: ,?If;keﬁf; S Lo— Produto, Praga (distribuicio), Preco e Promogio (divulgagio)

Defini¢do da missdo corporativa

Andlise da situagdo

A importancia do

planejamento estratégico Formulagéo de objetivos
Formulacdo de estratégias
Implementagdo, feedback e do controle
Objetivos, determinagdo do
DESEN\F%II‘.UDOSE DAS problema e coleta de dados
AGOES DE MARKETING
Etapas da pesquisa
de marketing
A importéncia da
pesquisa de marketing Tipos de pesguisa de
marketing
Discussdo em grupo
Entrevista em profundidade

A importancia de saber o comportamento dos consumidores
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Quais as melhores estratégias de
otimizagdo de campanhas?

Qual a importancia das métricas
e andlise de resultados?
ESTUDOS E
DESENVOLVIMENTO DAS Como escolher a plataforma

ACOES DE MARKETING Estratégias e dicas de certa para o seu negécio?
como fazer trafego pago

Como comegar no trafego pago?

Qual a diferenca entre
trafego organico e pago?

0 que é trafego pago?

SINTESE DIRETA

1. CONCEITOS, FUNCOES E AMBIENTES DO MARKETING
e Definicoes de Marketing:
v Atividade que facilita e realiza trocas, com foco em necessidades e desejos.
v Integra acdes sociais, gerenciais e comerciais.
e Funcoes do Marketing:
v Troca: compra e venda.
v Distribuicao fisica: transporte e armazenagem.
v Facilitagao: financiamento, gerenciamento de riscos, desenvolvimento de
informacdes.
e Ambientes do Marketing:
v Microambiente: forgcas internas e préoximas a empresa (fornecedores,
concorrentes, intermediarios, clientes).
v Macroambiente: forcas externas (demograficas, econdmicas, tecnoldgicas,

culturais, etc.).

2. VARIAVEIS E SETORES
e Variaveis Controlaveis: Pesquisa, produto, preco, canais, comunicacao e clientes.
e Variaveis Nao Controlaveis: Aspectos culturais, socioeconémicos, climaticos, legais,
entre outros.
o Setores do Marketing: Geréncia de produtos, pesquisa, comunicacao social, canais

de distribuicao, relacionamento com clientes, vendas.
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. SEGMENTACAO DE MERCADO
e Definicao: Divisao do mercado em grupos homogéneos para estratégias especificas.
e Bases para Segmentacao: Geografica, demografica, socioeconémica, psicografica
e comportamental.
e Segmentacao de Clientes:
v Externos: consumidores, organizagdes, 6rgaos reguladores.

v Internos: funcionarios e colaboradores.

. COMPOSTO DE MARKETING (4 PS)

e Produto: Caracteristicas fisicas, qualidade, design, embalagem, servicos associados.
e Preco: Estratégias de precificagdo, descontos, formas de pagamento.

e Praca (Distribuicao): Canais de distribuicéo, abrangéncia geografica, acessibilidade.

e Promocao: Propaganda, publicidade, vendas diretas, relacdes publicas.

. PLANEJAMENTO, PESQUISA E CONSUMIDORES
e Planejamento Estratégico:
v Definicao da missao, analise da situacao, formulacao de objetivos e estratégias.
v Implementacgéo, feedback e controle.
e Pesquisa de Marketing:
v Coleta de dados para decisdes estratégicas.
v Métodos: pesquisa quantitativa, qualitativa, entrevistas, focus groups.
e Comportamento do Consumidor: Influenciado por fatores como necessidade,

status, lealdade, classe social e valores culturais.

. ADMINISTRACAO DE MARKETING
e Envolve as func¢oes: Planejamento, Organizagéo, Dire¢cao e Controle.
e Planejamento:
v Estratégico: longo prazo.
v Tatico: médio prazo.
v Operacional: curto prazo.
e Objetivo: Analisar oportunidades, ameacas, pontos fortes e fracos para estratégias

competitivas.
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7. TRAFEGO PAGO NO MARKETING

e Definicao: Investimento em anuncios digitais para atrair trafego.

e Diferenca entre Trafego Organico e Pago:

v Organico: gratuito, resultados de longo prazo.

v Pago: investimento financeiro para resultados imediatos.

e Dicas e Estratégias: Escolha da plataforma ideal, analise de métricas, otimizagéo de

campanhas.

a)
b)

c)
d)

e)

a)
b)
c)
d)

)

e

MOMENTO QUIZ

1. As trés abordagens de planejamento importantes para a atividade de

marketing sao:

Planejamento estratégico, Planejamento tatico e Planejamento operacional.
Planejamento  estratégico, Planejamento facil e Planejamento
organizacional.

Planejamento estratégico, Planejamento dificil e Planejamento sistematico.
Planejamento simples, Planejamento tatico e Planejamento sistematico.
Planejamento simples, Planejamento organizacional e Planejamento

operacional.

2. NAO se trata de um exemplo das principais forcas do macroambiente de
uma empresa:
a) Ambiente Demografico.
b) Ambiente Econdémico.
c) Ambiente Tecnoldgico.
d) Ambiente Residencial.

¢) Ambiente Cultural.

3. Aspectos culturais, socioeconémicos, climaticos, sociais e religiosos sao

exemplos de:

Variaveis controlaveis e nao controlaveis.
Variaveis controlaveis.

Variaveis nao controlaveis.

Variaveis fixas.

Variaveis continuas.
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5. O composto é dividido em 4 secoes, frequentemente chamadas de “quatro
pés’. Elas sao:
a) Produto, Preco, Praca e Promocao.
b) Produto, Preco, Praca e Promogao.
c) Produto, Preco, Praga e Promocgao.
d) Produto, Preco, Praca e Promocao.

e) Produto, Preco, Praca e Promocao.

6. O exercicio da administracao de marketing compreende a tomada de
decisoes que envolvem as quatro funcoes da administracao. Sao elas:
a) Execucao, Organizagao, Direcao e Controle.
b) Planejamento, Execucgéao, Diregao e Controle.
c) Planejamento, Organizacgao, Diregao e Controle.
d) Planejamento, Organizacao, Execugao e Controle.

e) Planejamento, Organizacao, Direcéo e Execucgao.

QUESTAO ALTERNATIVA

O 0|0>

I ol =
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OBRIGADO!

CONTINUE ESTUDANDO.
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