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O que é o Marketing?

As empresas industriais não podem desenvolver produtos apenas porque se lembram disso. Têm de fazer pesquisas de mercado, têm de definir cuidadosamente o seu alvo de mercado, têm de criar no espírito dos clientes-alvos uma idéia clara da posição dos produtos da sua empresa e da capacidade de satisfazerem necessidades e desejos específicos. 

(Philip Kotler)

A primeira pergunta que se põe de imediato refere-se à noção de marketing, em que consiste.

O marketing consiste no conjunto de atividades que tem em vista a satisfação do consumidor em troca de um lucro. A satisfação de desejos ou necessidades dos consumidores e pessoas (grupos sociais ou organizações) é conseguida por um processo de troca, no mercado, dos outputs (produtos finais) da empresa com essas entidades.

O objetivo do marketing é atrair novos clientes e manter os atuais através da promessa de superioridade dos seus produtos relativamente aos da concorrência. Marketing deve ser compreendido no sentido de satisfação dos desejos e necessidades de terceiros (os consumidores). Se o gestor de marketing (o profissional de marketing) conseguir compreender as necessidades do consumidor, se conseguir desenvolver produtos que forneçam um valor superior e, se conseguir atribuir preços, distribuir e promover eficazmente os produtos, esses serão vendidos com facilidade.

Marketing é um processo social e administrativo através do qual indivíduos e grupos obtêm aquilo de que necessitam e que desejam através da produção e troca de produtos e valores com outros indivíduos e grupos.

Desde já, convém esclarecer melhor alguns termos:

Necessidade, desejo e procura

Um dos conceitos mais importantes no marketing é o de necessidade. Necessidade é entendida como estado de privação de algo já experimentado. As pessoas têm muitas necessidades, nomeadamente: físicas (isto é, de alimento e vestuário); sociais de filiação e afeição; conhecimento.

Quando uma necessidade não é satisfeita, a pessoa tenta minimizá-la ou tenta encontrar algo que a satisfaça.

Desejos são as formas que as necessidades assumem à medida que são modeladas pela cultura e personalidade do indivíduo. Desejos são descritos em termos dos objetos que irão satisfazer as necessidades. À medida que a sociedade evolui, os seus desejos aumentam.

Os desejos das pessoas são quase ilimitados, ao contrário dos recursos, que são limitados. Assim, a escolha de produtos recai naqueles que forneçam maior valor e satisfação para o dinheiro dispendido.

Necessidade traz desejo e, se o poder de compra o permitir, desejo origina procura. Os consumidores vêem os produtos como uma "caixa de benefícios" e escolhem os produtos que aparentem os benefícios que lhe irão possibilitar maior satisfação.

A compreensão detalhada das necessidades, desejos e procuras do consumidor fornece informação importante para o planejamento estratégico de marketing.

Produtos

As necessidades e desejos das pessoas são satisfeitas com produtos. Um produto é um output da empresa que pode ser oferecido a um mercado para satisfazer uma necessidade ou desejo.

Qualquer coisa capaz de satisfazer uma necessidade pode ser chamada de produto. O termo produto abrange bens (produto tangível), serviços (produto intangível) e uma variedade de outros veículos que possam satisfazer as necessidades e os desejos dos consumidores.

Valor, satisfação e qualidade

Os consumidores usualmente encontram uma vasta linha de bens e serviços que podem satisfazer uma dada necessidade. A questão que se põe é: Como é que os consumidores fazem a sua escolha dentro de um grupo de bens e serviços?

As suas escolhas baseiam-se em percepções do valor que os vários bens e serviços oferecem. Esse valor que o consumidor percebe é a diferença entre os valores que o cliente ganha ao possuir e utilizar um produto e os custos de obtenção do produto. Os consumidores, de uma forma geral, não julgam os valores e os custos do produto duma forma cuidada e/ou objetiva. A sua decisão baseia-se no valor percebido. A satisfação do cliente depende da performance percebida do produto em fornecer valor relativo às suas expectativas. Se a performance do produto:

· fica abaixo das expectativas do cliente, ele fica insatisfeito;

· coincide com as expectativas do cliente, ele fica satisfeito;

· fica acima das expectativas do cliente, ele fica encantado!

Muitas empresas fazem tudo para manter os seus clientes satisfeitos dado que clientes satisfeitos com os produtos oferecidos tornam-se futuros consumidores (no caso de produtos de consumo) desse mesmo produto e irão aconselhá-lo aos amigos.

A chave está em associar as expectativas do cliente à performance da empresa. Empresas astutas procuram satisfazer o cliente prometendo apenas o que podem oferecer e não algo que não o podem, senão as suas expectativas sairão goradas.

Intimamente ligada à satisfação do cliente está a qualidade. A qualidade tem impacto direto sobre a performance do produto e conseqüentemente na satisfação do cliente. Qualidade pode ser definida como a totalidade dos traços e características de um bem ou serviço que se relacionam à sua habilidade de satisfazer as necessidades do cliente. Assim sendo, uma empresa alcança a denominada qualidade total quando os seus produtos vão de encontro ou superam as expectativas do cliente. A qualidade começa com as necessidades do cliente e termina com a sua satisfação.

Troca, transações e relações

O marketing existe quando as pessoas decidem satisfazer as suas necessidades e desejos através da troca. Troca é o ato de obter de alguém um objeto desejado (normalmente um output duma empresa) oferecendo algo em retorno (isto é, dinheiro). O conceito-chave do marketing é a troca cuja ocorrência depende de vários fatores. Como é óbvio, pelo menos têm de existir duas partes, em que uma deve ter algo de valor para a outra. Cada parte deve ter o interesse de negociar e deve ser livre de aceitar ou rejeitar a oferta da outra. Um fato preponderante é a possiblidade das partes poderem comunicar. Estes são os fatores que tornam possível a troca mas a sua realização só acontece quando ambas as partes chegam a acordo.

A transação é a unidade de medida do marketing que consiste numa troca de valores entre duas partes. Numa transação pode-se dizer que uma parte dá "x" e recebe "y" em troca.

Além de se criarem transações de curto prazo (imediatas, por vezes), os gestores de marketing, tentam construir relações a médio-longo prazo com cliente de valor, distribuidores, vendedores e fornecedores. Devem construir fortes laços econômicos e sociais através da promessa e fornecimento consistente de produtos de alta qualidade, bons serviços e preços justos. O marketing procura maximizar relações mutuamente benéficas com os consumidores e outras partes. A regra de ouro é: Construir boas relações que as transações vantajosas viram a seguir.

Mercados

O conceito de troca leva ao conceito de mercado. Um mercado é o conjunto de consumidores reais e potenciais de um produto. Esses consumidores compartilham uma necessidade em particular ouum desejo que pode ser satisfeito através da troca. Logo, a dimensão do mercado depende do número de pessoas que têm a necessidade e recursos para se envolverem numa troca e que estão dispostas a oferecer esses recursos em troca daquilo que desejam. Os gestores de marketing (profissionais de marketing) vêem os vendedores como elementos constituintes duma indústria, e os compradores, de um mercado. Vendedores e compradores interagem de quatro formas. Os vendedores introduzem os produtos, seviços e comunicações no mercado. Em retorno, recebem dinheiro e informação. As economias modernas operam segundo o princípio da divisão de trabalho, em que cada pessoa especializa-se em produzir algo, recebe pagamento e compra coisas que necessita com esse dinheiro. Portanto nas economias modernas são muitos os mercados existentes. Os produtores vão aos mercados de recursos (mercado de matérias-primas, mercado de recursos humanos, mercado de dinheiro), compram recursos, transformam os recursos em bens e serviços e vendem-nos aos intermediários que têm a função de os vender aos consumidores. Os consumidores vendem o seu trabalho e em troca recebem um ordenado que os possibilita de adquirirem os bens e serviços que compram.

Num sentido mais amplo o gestor de marketing tenta obter uma resposta a um produto. Esta resposta pode ser mais do que comprar ou trocar bens e serviços. Um candidato político, por exemplo, como respota quem votos, um clube de futebol quer associados e um grupo de ação social quer aceitação de idéias. Marketing é então o conjunto de ações que visam obter uma resposta desejada de um consumidor-alvo a um produto.

Marketing

Marketing significa administração de mercados para ocasionar trocas com o propósito de satisfazer necessidades e desejos. Assim, voltamos à definição de marketing como um processo através do qual indivíduos e grupos obtêm o que necessitam e desejam através da produção e troca de produtos e valores com os outros. A realização de um processo de troca envolve trabalho. Vendedores devem procurar compradores, identificar as suas necessidades, planejar bons produtos e serviços, estabelecer preços e condições de pagamento para os mesmos, promovê-los, armazená-los e fornecê-los.

As atividades de desenvolvimento de produto, pesquisa, comunicação, distribuição, atribuição de preço e serviço são atividades que estão no âmbito do marketing. Embora normalmente se pense no marketing como uma atividade conduzida pelos vendedores, os compradores também desenvolvem atividades de marketing. Os consumidores desenvolvem atividades de marketing quando procuram os bens que necessitam a preços acessíveis. Os responsáveis pelas compras das empresas seguem os vendedores e negociam para obter boas condições negociais.

Marketing envolve servir um mercado de utilizadores finais em detrimento da concorrência. A empresa e os concorrentes enviam os seus respectivos produtos e mensagens diretamente aos consumidores ou através de intermediários. Todos os agentes são afetados por importantes forças demográficas, econômicas, físicas, tecnológicas, políticas e culturais.

O sucesso de uma empresa não depende apenas das suas próprias ações, também depende de como a cadeia de valores na sua globalidade satisfaz as necessidades dos consumidores finais.
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Aula de 16/03/2006

Marketing: é toda atividade humana dirigida para a satisfação das necessidades e desejos humanos através dos processos de troca. (Kotler)

Obs.: A venda focaliza-se nas necessidades do vendedor; Marketing, nas necessidades do comprador.

Satisfação: grau em que o desempenho percebido de um produto atende às expectativas do consumidor.

Troca: ato de obter um produto desejado oferecendo alguma contrapartida.

Mercado: consiste em todos os consumidores e potenciais que compartilhem de uma necessidade ou desejo e que estejam dispostos e habilitados a fazer uma troca para satisfazê-los.

Necessidade: estado de privação de alguma satisfação básica.
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Aula de 17/03/2006

O que é marketing? O marketing consiste no conjunto de atividades que têm em vista a satisfação do consumidor em troca de um lucro. O objetivo do marketing é atrair novos clientes e manter os atuais através da promessa de superioridade dos seus produtos relativamente aos da concorrência.

Necessidade, desejo e procura

Necessidade: estado de privação de algo já experimentado.

Desejos: formas que as necessidades assumem à medida que são modeladas pela cultura e personalidade do indivíduo.

Procura: necessidade traz desejo e, se o poder de compra o permitir, desejo origina procura.

Produtos: qualquer coisa que pode ser oferecida e é capaz de satisfazer uma necessidade ou um desejo.

Valor, satisfação e qualidade

O valor que o consumidor percebe é a diferença entre os valores que o cliente ganha ao possuir e utilizar um produto e os custos de obtenção do produto.

A satisfação do cliente depende da performance percebida do produto em fornecer valor relativo às suas expectativas.

Qualidade pode ser definida como a totalidade dos traços e características de um bem ou serviço que se relacionam à sua habilidade de satisfazer as necessidades do cliente.

Troca, transações e relações

Troca é o ato de obter de alguém um objeto desejado, oferecendo algo em retorno (por exemplo, dinheiro).

Demanda: é o desejo por produtos específicos que são respaldados pela habilidade e disposição de comprá-los.

Orientação para marketing

· Ênfase está no mercado, compradores, competidores e distribuição.

· O mercado é monitorado por meio de um sistema de informações da empresa.

· Nas relações interdepartamentais deve-se buscar sempre a sinergia para permitir à empresa maximizar a sua eficácia nas relações com o mercado.

· Ser mais eficaz é a chave para atingir as metas organizacionais, deixando os concorrentes para trás, satisfazendo, assim, as necessidades do seu mercado-alvo.

