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TEMS

1.Tema

(Citando Belmiro de Azevedo, Presidente do Grupo Sonae) Num contexto de progressiva
competitividade, desregulamentacéo, liberalizagdo dos fluxos econdémicos e evolugdo dramatica no
comportamento dos consumidores, as empresas que procuram manter um crescimento rapido, mas
sustentado numa rentabilidade superior a do mercado, tém tomado gradual consciéncia da importancia do
Marketing como pecga fundamental no seu desenvolvimento.

Mais do que uma area funcional, o «marketing» (enquanto filosofia e ferramenta de gestao)
adquire uma importancia cada vez maior no estabelecimento das orientacdes estratégicas da empresa,
na determinagdo da sua organizagao, na forma como esta decide e na criagdo de uma identidade propria.

Perante consumidores continuamente mais informados, exigentes e sofisticados, face a
concorrentes mais globais e agressivos, confrontada com evolugdes tecnoldgicas que revolucionam a
forma de «fazer negdcio», colocando em causa canais de distribuicdo e de comunicacao tradicionais, a
empresa dos anos 90 necessita de competéncias «marketing» solidas a todos os niveis da sua estrutura
para poder, em cada momento, definir e implementar as estratégias mais adequadas.

2. Finalidade

As organizagdes actuais assentam progressivamente em estruturas de natureza matricial com
processos de decisdo matricial com processos de decisdo participados e onde as equipas de projecto
adquirem um papel determinante. Neste contexto, sdo normalmente fundamentais elementos de
integracdo que facilitam a manutencdo da focagem da empresa em torno do seu activo fundamental — o
cliente — e garantem que se desenvolve uma cultura de empresa centrada nele. O «Marketing», como
ferramenta de gestdo, pode aportar neste contexto um conjunto de metodologias de analise e decisdo
fundamentais.

Mais do que uma fungdo, o «Marketing» devera estar presente em todos os processos da
empresa, permitindo assim uma abordagem sistémica e sistematica destes, mantendo sempre uma

perspectiva de focagem no consumidor.

3. Definicao do problema

O que é uma estratégia de Marketing?

a) Defini¢bes, politica, estratégia e plano

Na literatura de gestao, os vocabulos politica, estratégia e plano sdo, muitas vezes, empregues
indiferenciadamente para designar o mesmo conceito. Pela nossa parte, daremos a estes trés termos
sentidos um pouco diferentes.

Chamaremos politica a «um conjunto de decisdes e de regras de conduta adoptadas a priori,

durante um determinado periodo de tempo, com vista a atingir certos objectivos gerais». E neste sentido,
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por exemplo, que se fala habitualmente de «politica de emprego» ou no dominio do Marketing, se fala de
«politica de produto», de «politica de prego», de «politica de comunicagcdo» e de «politica de
distribuicao».

Uma estratégia €, também, um conjunto de meios de acgao utilizados conjuntamente, tendo em
vista atingir certos objectivos. Mas distingue-se de uma «politica» pelo facto de ser conflitual, no sentido
em que é dirigida contra certos adversarios. No dominio do Marketing, os «adversarios» de uma empresa
s&o os seus concorrentes directos ou indirectos.

Quanto ao termo plano, dar-lhe-emos aqui um sentido mais preciso e mais operacional:
chamaremos plano a uma relagdo de acgbes, acompanhada das datas de execugdo, dos custos, da

descrigao dos meios materiais que exigem e dos responsaveis pela sua execugao.
Plano de Marketing (citando Olavo Malveiro)

O Marketing é ter o produto certo, a disposi¢do no lugar certo, com o prego certo, para o cliente que o

conhece.

Fases de um plano de Marketing

12 Fase — Analise interna e externa da organizagdo para detecgdo dos pontos fortes e fracos e das

oportunidades e ameagas;

22 Fase — Avaliagao competitiva global da organizagao;

32 Fase — Escolha das orientagGes estratégicas da organizagao;

43 Fase — Determinagao dos objectivos e estratégias de Marketing;

52 Fase — Determinagao das politicas ao nivel das diferentes variaveis de Marketing;
62 Fase — Implementacgéo do plano de Marketing;

72 Fase — Avaliacao e controlo do plano de Marketing;
Passaremos agora a descrever, sinteticamente, cada uma destas fases:
Fase | — Analise Interna e Analise de Mercado
a) Anélise Interna da Empresa
Anadlise da area de producéo
Andlise da area de recursos humanos;
Andlise da area financeira;

Andlise da area de pesquisa e desenvolvimento;
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Andlise da area de compras;
Andlise da area logistica;
Andlise da area administrativa/contabilidade;

Andlise da area de marketing/vendas;

b) Analise de mercado e previsao de vendas

Identificacdo de ameacas e oportunidades

Factores econémicos;
Factores Politicos Legais;
Factores Tecnologicos;
Factores Socioculturais;

Qutros Factores;

Caracteristicas Genéricas do Mercado Total:
Dimenséo Total,
Caracterizagéo dos circuitos de distribuigao;

Fase Il — Avaliagcdo Competitiva Global

Estratégias de Marketing numa Empresa de Fitness
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Capacidade
para enfrentar

Capacidade para
enfrentar os
concorrentes

\/

ambiente

Capacidade
competitiva da
organizacéao

Capacidade para enfrentar o meio envolvente

Andlise da estrutura competitiva

R

« Caracterizagao genérica da estrutura concorrencial;

+ ldentificacédo e analise dos principais concorrentes;

oo

%+ Analise comparativa do desempenho da empresa e dos principais concorrentes;

Determinantes dos factores-chave de sucesso

« Selecgdo do método de recolha;

R

+» Identificagédo dos atributos;

% Valorizagao dos atributos;

Competéncias distintivas

Fase 3 — Orientac&o Estratégica

« Finalidade
< Estratégia
< Valores

< Padrées e Comportamentos
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Fase 4 — Objectivos e Estratégias de Marketing

Objectivos
Objectivos Gerais

< Vendas

< Quota de Mercado

< Notoriedade

«» Satisfagédo dos Clientes
« Custos de Marketing

< Lucro
Objectivos Especificos

< Produto;

< Prego;

«» Distribuigao;
« Comunicacgao;

« Actividades de Vendas

Estratégias

Estratégias de desenvolvimento;
Extensivas;
Intensivas;

Estratégias concorréncias;

Estratégias de fidelizagéo;

1] —Ms

Fase 5 — Determinag&o das politicas ao nivel das diferentes variaveis de Marketing

Componentes da Estratégia de Marketing

R

< Produto;

R

< Prego;
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« Canais de distribuigao;

« Comunicagao;

Produto

- y .
Preco Estratégia de Marketing Distribuicao

A 4
A

Comunicacéao

Fase 6 — Implementacédo do plano de Marketing

Fase 7 — Avaliagdo e controlo do plano de Marketing

O Marketing — Mix

Partindo do principio que “MIX” significa ac¢@o de misturar, marketing-mix nao significa mais que juntar
as variaveis controlaveis do Marketing numa estratégia, ndo permanecendo independentes nem agindo
independentemente sobre o mercado.

Variaveis do Marketing — Mix

O conjunto mais classico das variaveis controlaveis é conhecido por “os 4 P’s do marketing”.

Estratégias de Marketing numa Empresa de Fitness
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Produto Preco

Distribuicéo

Promocéo

1- O Produto

“ Na fabrica, fabricamos cosméticos; nas perfumarias vendemos esperangas”

1.1 — Nogao de produto

“ Produto é qualquer forma de satisfagdo de necessidades humanas, trocavel no mercado”

“ Produto é algo que pode ser oferecido a um mercado, para sua apreciagdo, aquisi¢éo, uso ou

consumo, que pode satisfazer um desejo ou uma necessidade”

1.2 — Factores do “Mix de Produto”

«» Caracteristicas essenciais;
% Qualidade;

< Marca;

< Opgoes;

+ Estilo e Design;

« Embalagem;

% Servigos;

« Garantias;

1.3 — Niveis de Produto

Estratégias de Marketing numa Empresa de Fitness
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<+ Produto Essencial;
Aquilo que o produto € em si mesmo, pelas caracteristicas e modos de funcionamento
ou comportamento basico;
< Produto Perceptivel
Que tem com os aspectos aparentes, visiveis ou invisiveis, mas formando imagens na
mente do cliente. A marca, a qualidade percebida, o design, o estilo, a embalagem, etc.
% Produto Adicionado:
Conjunto de factores que o produto adquira para facilitagdo da compra, em beneficio do

cliente.
Anédlise de Portfolio
A gestao estratégica do Ciclo de Vida do Produto ndo deve ser feita independentemente da gestdo das
restantes linhas de produtos da organizacgdo. E de toda a conveniéncia que uma organizacdo possua
produtos em todas as areas da matriz BCG, a fim de conseguir equilibrio de gestao.

O Prego

“ O homem que empenha todo o seu trabalho e imaginagdo em oferecer por um ddélar o mais possivel, em

vez de menos, esta condenado ao sucesso”.
Conceito de prego

A estratégia de prego € definida tendo em consideragéo as caracteristicas e performances do produto, o

grau de satisfagdo dos clientes e os respectivos volumes de venda.
Factores de “Politica de Precos”

% Gama de pregos

« Politica de Descontos
% Reposigdes

% Prazos de pagamento

< Politica de Crédito

Determinacao do Preco em Marketing

Estratégias de Marketing numa Empresa de Fitness
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Produto Novo

Na organizacgéo No Mercado

A\ 4 l
Estudos dos precos da Estudo dos precos dos
concorréncia produtos de

substituicéo

v v

Estudo das necessidades da clientela Segmentagcao do mercado
Teste do Pre¢o nos Segmentos — Alvo do Mercado

Estratégias de Preco
Ao estabelecer o preco de um produto, a organizagao segue um procedimento de seis estagios:

-Seleccionado os seus objectivos de preco

- Determina a previsdo da demanda

- Estima as variagdes dos seus custos

- Examina os precos e ofertas dos concorrentes

- Selecciona o método de estabelecimento de preco

- Escolhe o prego final
Politica de Prego/Qualidade
Esta estratégia deve ter em conta o posicionamento desejavel do Produto, pelo que s6 com base

no conhecimento perfeito do mercado se devem tomar as decisdes.

- Politica de “Desnatacdo do Mercado”

10
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Maximizagao do lucro a curto prazo. Tem como desvantagens o aparecimento rapido da
concorréncia e nao garante a sobrevivéncia da organizagao a longo prazo. Pode-se utilizar

quando a concorréncia nao esta em condi¢des de aparecer.

- Politica de Penetracdo de Mercado
Politica contraria a anterior. O prego é definido tendo-se perfeito conhecimento da politica da

concorréncia para o combater.

- Politica de Descriminagao do Prego
Pratica de pregos diferentes no tempo ou no espago, ou uma combinagdo de ambos.

- Politica de Dumping
Tem por objectivo colocar o Produto ao prego mais baixo possivel, a fim de conquistar o mercado
e desencorajar a concorréncia, podendo mesmo ser mais baixo que o seu custo. Sé é possivel
quando a organizagao tem um poderio econémico suficiente para suportar um eventual ataque
da concorréncia.

A Distribuicao
“ A dgua nunca deixa de ser agua; mas ela tem sempre outro gosto quando bebida da nascente em

vez de uma bilha ou ribeira”

A estratégia de distribuicao & fortemente influenciada pelas caracteristicas dos produtos e respectivos

comportamentos de compra dos consumidores que lhe estdo associados.
Conceito de Distribuicao

Distribuigdo de produtos é entregar no lugar certo, em quantidade suficiente, com as caracteristicas
pretendidas, no momento certo e com os servigos necessarios a sua venda, consumo e alguns casos
manutengao.

A actividade distribui¢édo representa a fungao de interface que visa conciliar potenciais objectivos
divergentes entre a produgao e o consumo, no contexto em que o fabrico de um produto se realiza num
determinado sitio e momento, enquanto o consumo final pode absorver varios produtos em qualquer parte

do mundo e a qualquer momento.

Factores do “Mix de vendas”

- Estrutura de Canais;
- Logistica de Distribuicéo e Stocks;

11
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- Forca de Vendas;
Estrutura dos Canais
Os canais podem ser classificados por:

- Extenséo (curtos e longos);

Circuitos de Distribuicéo

Produtor

v I

Ao
4 B - —p
| Grossista | \ Grossista | Agente

v
| Retalhista | | Retalhista Instalador | Importador

Retalhista

A
Consumidor

Objectivos dos canais de distribuic¢éo:

Os objectivos dos canais de distribuigdo sio definidos, ndo s6 pela maximizagao dos rendimentos,
minimizagao dos custos, mas também como satisfazem o cliente final, em termos de acessibilidade,

oportunidade e adequagéo.
- Canal eficaz:

© Local conveniente;

© Momento proprio;

12
Estratégias de Marketing numa Empresa de Fitness



FITTRAINING

WWW.AITTRAININGSYSTEMS. WEEBLY.COM

© Mais baixo custo;

- Condicionantes de Deciséo:

Caracteristicas dos clientes finais:

© Dimenséao dos segmentos de mercado-alvo;
© Distribuicao e grau de concentracédo geogréfica;
© Frequéncia de compra;

© Susceptibilidade ao contacto e aos métodos de Venda

Caracteristicas do produto:

© Atributos de produto e o seu posicionamento no mercado;
© Volume e valor unitario

© Grau de estandardizagéo

© Tipo de servigos associados

© Perecibilidade

© Especializacdo

Caracteristicas do intermediério

© Numero e distribuicao

© Dimensao

© Capacidade e manuseamento do produto
© Especializacédo

© Capacidade econdmica

© Posicionamento nos segmentos de mercado-alvo

Caracteristicas da concorréncia
© Grau de habituagao e satisfagao da clientela no uso de canais da concorréncia
© Situacdo da concorréncia em termos de lideranca;

© Permeabilidade e reacgéo da concorréncia;

Caracteristicas da Organizagdo (Empresa)
© Dimensao

© Poder Financeiro

© Mix de Produtos

© Experiéncia com os canais

© Estratégia de Marketing

Caracteristicas do macro — ambiente

Estratégias de Marketing numa Empresa de Fitness
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Tipos de distribuigado
© Distribuigéo Intensiva
© Distribuicéo Exclusiva

© Distribuigao Selectiva

Fungdes de Distribuigéo
Tipos
© Fisica

© Servigos

Quem distribui?

© Proprio produtor

© Armazenistas

© Prestadores de servigos
© Retalhistas

© Consumidores

Profundidade do circuito

NUmero de niveis de intermediarios que constituem o circuito
© Sortido

© Dimensao da superficie de venda
© Tipo de organizacao

© Margens praticadas

A Comunicagao

“ A melhor maneira de impor uma ideia aos outros é fazer-lhes crer que é deles que ela parte”

A estratégia de comunicagéao é formulada a partir das caracteristicas e beneficios proporcionados pelo
produto.

Programa Global de Comunicacé&o

© ldentificagdo do Publico-Alvo

© Determinagao dos Objectivos da Comunicagéao
© Planeamento da Mensagem

© Selecgao dos Canais de Comunicagao

Factores do “Mix de Comunicagao”

14
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Propaganda
Promocgéo
Publicity

Relagdes Publicas
Patrocinio

Edicéo

Direct Marketing Communication

®© © © © © © © ©

Venda Pessoal

Propaganda

© Anuncios de revista, jornal, outdoor, radio, televiséo
© Anuncio nas embalagens

© Catélogos

© Audiovisual

© Folhetos e Volantes

© Cartazes

© Anuarios

© Luminosos

© Display de ponto de venda

© Marcas, simbolos e logétipos

Promocéo
© Concursos
© Brindes

Amostras Gratis

©

Feiras
Exposicoes
Demonstragdes
Cupodes
Remarcacdes
Descontos
Financiamento

Entretenimento

Publicity

Relagdes Publicas

© Press Release

15
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© Kit para a imprensa

© Seminarios

© Convengdes

© Relatério Final

© Relagbes com a comunidade para incentivo e patrocinio de eventos
© Doacdes

© Lobbying

Patrocinio

Edicao

Direct Marketing Communication

Venda Pessoal

© Apresentagdes de vendas
© Encontros de vendas

© Programas de incentivo

© Mostruario

Os diferentes niveis da estratégia de marketing

Uma estratégia de marketing pode ter diferentes graus. Ao nivel mais elevado diz respeito ao
conjunto da carteira de actividades da empresa e constitui uma das componentes essenciais da sua
politica geral.

A um nivel inferior, uma estratégia pode referir-se a uma gama de produtos de uma mesma
familia, tal como o conjunto das marcas de detergentes, ou de dentifricos vendidos pela Colgate —
Palmolive.

Uma estratégia de marketing pode aplicar-se, também, a um segmento de mercado ou a uma
categoria de clientela pelos quais a empresa se interessa. E o caso do BCP que tem estratégias
diferenciadas para o segmento servido pela Rede Tradicional, o que recorre a Nova Rede ao Private
Banking, ou ao Banco 7.

Por fim, ao nivel mais baixo, mas também mais operacional, aplica-se uma estratégia de
marketing a um produto ou a uma marca particulares. E sobretudo a este nivel que descrevemos, nas
secgOes seguintes, o raciocinio e os métodos de elaboragdo de uma estratégia de marketing; mas eles

aplicam-se também, nas suas linhas gerais, a todos os outros niveis.

16
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4. Pergunta de Partida

Como Elaborar as Estratégias de Marketing na Empresa?

Principios Gerais

A estratégia de marketing, para um produto ou para uma gama de produtos, € uma combinagao coerente
dos diferentes meios de acgdo com vista a atingir os objectivos que se fixaram, isto &, inclui as diferentes

politicas do marketing — mix.
a) Quando deve ser elaborada uma estratégia de marketing?

O quadro temporal em que se situa uma estratégia de marketing varia com o tipo de produtos e
de empresas. Quando se trata de um modelo de automdvel, por exemplo, a estratégia de
marketing é geralmente fixada para um periodo de quatro ou cinco anos, pelo menos, sob
reserva de eventuais revisdes em casos de alteragdes importantes do ambiente ou do mercado.
Para bens de grande consumo, o horizonte temporal de uma estratégia de marketing é

geralmente mais curto e situa-se, na maioria dos casos, entre um e trés anos.
b) O processo de elaboracdo de uma estratégia de marketing
1. Um processo interactivo
A elaboragao de uma estratégia relativa a um produto ou a uma gama de produtos &€, em primeiro lugar,
da responsabilidade do gestor de marketing desse produto ou dessa gama, mas pressupde o
envolvimento dos responsaveis das principais fungdes da empresa.
2. Um processo criativo e interactivo

A elaboragéo de uma estratégia de marketing € um processo simultaneamente:

- Criativo, no sentido em que o responsavel de marketing deve imaginar e comparar varias estratégias

alternativas, e néo se limitar apenas a desenvolver apenas uma;

- Interactivo, no sentido em que, nos diferentes estadios do processo, o responsavel de marketing deve

pbér em causa algumas das orientagdes que previra nas etapas precedentes.

17
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3. Principais etapas da elaboragdo de uma estratégia de marketing

O processo geralmente seguido para a elaboracdo de uma estratégia de marketing comporta cinco

etapas, que estdo esquematizadas na figura 15.5 e que serdo desenvolvidas ao longo deste capitulo.

A Analise — Diagnostico da Situagéo
a) Andlise Externa

A andlise externa consiste em descrever e analisar os tragos importantes e pertinentes do mercado no

qual se situa o produto cuja estratégia de marketing se esta a elaborar.

1. Tragos relevantes do meio envolvente
© Tecnoldgico
© Econdmico
© Legal

© Sécio-cultural
2. Dimensédo, estrutura e tendéncias de evolugdo do mercado

© Volume de vendas, ventilado por tipos de produtos
© Numero e caracteristicas dos compradores, consumidores ou utilizadores
© Segmentagéo do mercado em fung&o dos critérios mais pertinentes

© Tendéncia de evolugdo dos pregos
3. Comportamentos de consumo e de compra

© Quem consome ou utiliza, onde, quando, como?

© Quem compra, onde, quando, como e sob a influéncia de que prescritores?
4. Motivacgdes, atitudes e critérios de escolha dos consumidores e/ou compradores

© Contexto psicolégico do consumo ou da compra: importancia psicolégica do produto (nomeadamente
riscos financeiros, materiais ou psicolégicos), importancia relativa dos factores racionais, afectivos e seus
reflexos na compra.

© Principais motivagdes e constrangimentos que determinam a atitude geral face ao produto.

© Critérios de escolha das marcas

18
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© Influéncia dos retalhistas, dos prescritores, do meio envolvente, do prego, do habito, da imagem de

marca, da disponibilidade do produto nos locais de venda, etc.

1. Analise Diagndstico

Analise do Andlise da Analise
mercado concorréncia Interna
v
Diagnéstico

\ 4

2. Fixacado dos Objectivos

3. Escolha das opgdes estratégicas fundamentais

Alvos Fontes de Posicionam
mercado ento

\ 4
Plano de manobra

(escolha das acgbes
prioritarias)

\ 4
4. Formulacao e avaliacao do Marketing - Mix

l
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4-A distribuicao

© Numero e caracteristicas dos intermediarios
© Reparticdo das vendas globais por tipos de intermediarios, tendéncia futura desta reparticdo
© Politica praticada por esses intermediarios (pregos, margens, promogdes, etc.)

© Motivagdes e atitudes desses intermediarios face a escolha das marcas que vendem e promovem
5. Aconcorréncia

© Quais sao as principais categorias de produtos que devem responder as mesmas necessidades?

© Quem séo os principais concorrentes?

© Quais as suas quotas actuais e como evoluiram recentemente?

© Existe um lider, co-lideres, especialistas?

© Qual a sua notoriedade e a sua imagem junto dos diferentes publicos: consumidores, prescritores,
distribuidores, etc.

© Quais os tragos salientes das respectivas estratégias de marketing em matéria de posicionamento
pretendido, gama, precgo, distribuicdo e comunicagéo?

© Quais sdo os seus projectos ou intengdes favoraveis para os proximos anos?
6. Conclusdes da anélise externa

© Qual serd a provavel evolugdo espontdnea do mercado no caso de os principais actores néo
modificarem as suas estratégias actuais?

© Quais séo, para a empresa, as principais ameagas (ou riscos) que comporta a evolugéo previsivel do
mercado?

© Quais as oportunidades que a evolugao espontanea do mercado pode oferecer a empresa?
b) A andlise interna

A andlise interna diz respeito aos recursos de que a empresa dispde e as dificuldades ou fraquezas que

limitam a sua evolugao
1. Evolucéo recente das performances quantitativas da empresa

©® Volume de vendas e quota de mercado (global e por segmento)

© Penetragdo dos produtos da empresa na clientela potencial (ou n® de clientes)

© Perfil e caracteristicas dos clientes comparativamente com os do mercado e os principais
concorrentes;

© Grau de penetracdo dos produtos da empresa nos principais circuitos de distribuicao
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Andlise dos custos e da rendibilidade dos diferentes produtos ou modelos da gama da empresa.

©

2. Situacgao actual e evolugéo recente da notoriedade e daimagem da empresa e/ou

da marca

Nos actuais clientes

© ©

Nos clientes potenciais

©

Nos distribuidores, prestadores, etc.

3. Recursos de que a empresa dispde (ou pode dispor) para os produtos
considerados
Financeiros
Tecnoldgicos e Industriais
Inovadores

Comerciais (forga de vendas, nomeadamente)
4. Conclusb6es da andlise interna

© Pontos fortes

© Pontos fracos
O Estabelecimento de Objectivos
a) A importancia de uma formulagéo explicita e quantificada dos objectivos

b) Os principais tipos de objectivos de uma estratégia de marketing

c) A posigao visada no mercado
As opcdes estratégicas de Marketing
1. Aescolhados alvos

a) Os alvos: consumidores, compradores e prescritores

b) O numero e a dimensao dos alvos a atingir

2. E Escolhadas Fontes de Mercado

a) Outros produtos da empresa

b) Os produtos da mesma categoria vendidos pela concorréncia
c) Os produtos pertencentes a outras categorias

d) As estratégias mistas

Estratégias de Marketing numa Empresa de Fitness

21



FITTRAINING 'S

WWW.AITTRAININGSYSTEMS. WEEBLY.COM

TEMS

3. O Posicionamento

a) O que é um posicionamento?

b) A importancia da escolha voluntaria de um posicionamento

c) O método de escolha da «categoria de ligagdo» (identificagao)
d) A escolha das caracteristicas distintivas

e) As qualidades de um bom posicionamento

4. O Plano de Manobra

a) Escolha dos produtos prioritarios

b) Escolha de segmentos de mercado prioritarios

c) Escolha de alvos prioritarios

d) Escolhas de fonte de volume prioritarias

e) Ponderagao dos meios de acgdo marketing (componentes do marketing-mix)

5. Abordagem de referéncia ao tema/ fontes

Pretendo com este trabalho desenvolver o que se chama as “Componentes da Estratégia de Marketing”
que para mim € o que define o Marketing actualmente.

No entanto as referidas componentes aparecem integradas num plano de marketing, que por sua vez se
engloba no plano estratégico da organizagao.

A marca é um activo da empresa, que tem ganho cada vez maior importancia e, assim, tem captado de
forma crescente a atengcdo dos profissionais de marketing. Hoje, a marca € um sinénimo de

competitividade e de permanéncia no mercado.

6.Proposta de referéncia ao tema/ fontes

Uma vez que o marketing estabelece geralmente o elo de ligagdo entre a empresa e o mercado, deve
constituir uma componente central da estratégia global de qualquer organizagéo. De facto, para assegurar
a criacdo de mais valor para os clientes e para alcangar uma maior diferenciagdo da concorréncia, a
gestdo dos instrumentos de marketing tem de ser entendida numa perspectiva estratégica e néo

meramente como um conjunto de iniciativas pontuais
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7. Procedimentos para a resolugéao

Estratégia € um conjunto complexo de instrumentos com os quais se “vai trabalhar’ para atingir os
objectivos pretendidos, € um “meio para”.

Estratégias que habitualmente sdo paralelas as anteriores que, além de visarem a expansao das vendas
através do esforgco de novos clientes, preconizam a manutencdo do volume de negdcios gerado pelos
clientes actuais, evitando assim que estes sejam seduzidos pela concorréncia. Nada acontece sem uma
venda. O fecho de uma venda converte-se no movimento que faz rodar toda a maquina da organizagao. E
a venda que faz despoletar a actividade geral da organizagdo, caso contrario, estd a produzir para

armazenar, levando a organizagao a faléncia e extingdo. — Também chamado Estratégia de Marketing.

8. Recomendacbes

Pretendo com este trabalho fazer um relatdério ou um manual exaustivo sobre o marketing estratégico,
mas sim, criarmos um instrumento de trabalho sintético, mas com todos os pareceres, opinides e saberes
que nos foram transmitidos neste moédulo de “Marketing”, pelos excelentes professores que o
leccionaram, juntando ainda a investigagao bibliografica a que tive acesso, que se podera considerar boa,

na medida em que foram consultados os melhores autores desta area, tanto estrangeiros como nacionais
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