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RESUMO- Apesar das dificuldades do mercado publicitario, ha uma tendéncia no pais para que cada vez
mais as empresas adotem a propaganda como meio de difusdo e venda de seus produtos e/ou servigos.
Com isto, elas conseguem expandir suas vendas e melhorar a imagem junto ao publico-consumidor. E
preciso entender que por melhor que seja o produto, ele s6 sera vendido se o mercado souber de sua
existéncia. Logo, quem quiser objetivar a venda de um produto, tera que exibi-lo ao publico, mostrando suas
qualidades, beneficios, preco, entre outras vantagens. E quanto a este aspecto, existem inUmeras formas
do mercado conhecer o produto. O produto deve transferir um nivel de qualidade no atendimento aos
clientes, agregando muitas vezes, assisténcia técnica e um perfeito planejamento de distribuicdo, a
publicidade e propaganda sdo os meios eficazes para formar novos publicos, abrir, conquistar o comércio e
de outra atividade, como ao mesmo tempo, € a maior influéncia de sugestdo para orientar a humanidade
politicamente ou em questdes religiosas.

Através de revisao bibliografica constatou-se que os efeitos da publicidade ou propaganda comercial para a
venda de produtos se revelam através da criagao e ampliagdo de mercados, na redugao de custos, na agao
sobre pregos, numa aceleragao da rotagdo de estoques, na melhoria da qualidade de vida, e como agao
reguladora. No Brasil, a publicidade tem progredido tanto que é uma atividade desenvolvida por mais de um
milhar de empresas que empregam cerca de vinte mil pessoas, ja a propaganda comercial, tal como hoje &
entendida, sobrevive por causa dos anunciantes, que sao justamente as pessoas que percebem a sua
importancia, ou seja, as empresas-clientes das agéncias de propagandas.

cenarios e assim por diante. Essa integragao cria
o clima de confianga e gera a energia necessaria
para obter a mais ampla colaboragao entre todos,

INTRODUCAO:

Este trabalho apresenta uma analise acerca de

como se apresenta a visdo dos empresarios e/ou
dirigentes no que diz respeito ao marketing de
suas instituicdes. E demonstrado ainda que, os
empresarios encontram-se um tanto alheio as
questbes e preocupagbes que norteiam o
ambiente de marketing. A preocupagao para com
o ser humano e a natureza passou a ser
referencial obrigatorio de qualquer
empreendimento, mesmo de pequeno porte. Dai
a necessidade de uma acurada estratégia de
comunicagao social para integrar a populagéo ao
projeto. A corrente de sucesso da moderna
empresa € aquela cujos elos integram os
diferentes cenarios do universo de marketing. E a
integragdo entre as pessoas da empresa, entre a
empresa e o0s consumidores e fornecedores,
entre a empresa e o publico que constitui a
sementeira de novos consumidores; com as
autoridades que criam leis que modificam os

0 que se traduz em bom ambiente de trabalho e
em bons negécios. O instrumento fundamental
para se construr um novo mundo €& a
comunicagao. Hoje ndo se implanta um projeto
sem planejar a comunicagdo. O planejamento
estratégico de uma empresa de marketing é o
planejamento da comunicagéo.

CONCEITUAGCAO DE MARKETING:

Marketing € a arte de criar e distribuir um produto
ou servico de forma econdbmica e rentavel, de
maneira a atender plenamente as necessidades e
aos desejos de

um consumidor.

Marketing é satisfazer pessoas de forma ética e
verdadeira, marketing ¢é fidelizar o cliente,
marketing & transformar um produto num bem
acessivel a todos que o desejam.
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A IMPORTANCIA DA INFORMAGAO SOBRE O
MARKETING:

Ao término da Segunda Guerra Mundial as
industrias pararam de produzir bens bélicos e
voltaram a produzir

bens de consumo. Com o aumento do mercado
vendedor comegou a haver sobra de bens
produzidos; s6 o esforgo de venda nado era
necessario para escovar toda a produgao.

Neste momento as empresas percebem que era
necessario algo mais para atrair o consumidor.
Tem entdo o inicio da era do marketing, onde a
orientagdo principal deveria ser dada ao
consumidor.

O atual conceito de marketing prioriza a total
satisfagdo do consumidor, diante disso, entende-
se que esforco de marketing ndo de ser s6 da
area de marketing ou produgdo, mas de todos os
seus funcionarios e parceiros de negécios.

De acordo com os marqueteiros as restricoes
publicitarias feitas pela Anvisa agrava o problema
que originou as proibigdes, pois tira o direito da
empresa de informar o consumidor.

Regras de burocratas modificam o mercardo,
acabando com a livre concorréncia, temos um
exemplo em nosso trabalho de marketing apesar
das restricdes que mostra a forma de um bom e
mal marketing.

A producgdo da Schincariol esta fazendo sucesso
entre os jovens, sem apelar para métodos
abusivos, os anuncios utilizam a palavra “nova”,
que é suficiente para despertar a vontade no
consumidor em provar o produto. Ja um comercial
lamentavel é aquele que mostrou o ator Marcos
Palmeira tirando o rétulo da cerveja enquanto
uma mulher ia se despindo. As cenas sao
ofensivas, o publico feminino deveria se organizar
para evitar a veiculagdo desse tipo de peca.

Existe também o aumento das limitagbes a
propaganda que esta relacionado ao grande
numero de campanhas nas mais diversas midias,
vale ressaltar que o marketing tem uma
importancia toda especial na economia brasileira.

No marketing empresarial um dos segredos para
um bom relacionamento com o cliente é a solucéo
e cuidados com os funcionarios; o incentivo de
trabalhos em equipe, treinamentos a possibilidade
de novas técnicas e idéias de propagandas sao
inumeras; pois no marketing quando vocé envolve
as pessoas, ha muito mais crescimento,
desenvolvimento do processo todo.

Existe também a necessidade de estudar o
comportamento do consumidor com isso as
empresas ganharam importancia a partir do
aparecimento da orientagdo empresarial para o
marketing, no século XX na década de 50.

As informagdes a respeito dos consumidores
servem para ajudar as empresas a definir o
mercado e a identificar as ameagas e as

oportunidades do meio ambiente do marketing,
compreender onde, quando, como e porque 0s
consumidores adquirem produtos ou servigos €
um desafio para a maioria dos administradores de
marketing.

NAO CONSUMIMOS (015 PRODUTOS;
CONSUMIMOS A IMAGEM QUE TEMOS
DELES.

O consumidor tem as suas influéncias individuais,
o0 motivo que surge quando uma necessidade se
torna suficientemente importante e premente, a
ponto de levar uma pessoa a buscar sua
satisfagdo por meio da aquisicdo do
produto/servigo.

De acordo com os publicitarios o motivo
(impulso), € uma necessidade com tal grau de
intensidade que leva a pessoa a tentar satisfazer-
se. Ou também é uma necessidade ativada e
sentida quando ha discrepancia suficiente entre o
estado desejado ou preferido de ser e o estado
real.

Existem classificagbes dos motivos que levam o
consumidor & compra:

Motivos primarios e seletivos: o frio leva o
consumidor a compra de um agasalho (motivo
primario), mas o tipo do tecido ou a cor
pertencem aos motivos seletivos de opgao e
escolha.

Motivos racionais € emocionais: motivagao focada
em aspectos praticos e comprovaveis do produto
como durabilidade, economia (racionais); em
contrapartida a fatores subjetivos, como sentido
estético, gosto (emocionais).

Motivos de fidelidade: atendimento, facilidade de
pagamento, localizagao, etc. Sao fatores que nos
motivam a sermos fiéis a lojas e marcas.

Motivos conscientes e inconscientes: pesquisa
motivacional.

As pessoas sdo impelidas por suas necessidades
e desejos, que estdo ordenadas em prioridades e
hierarquias. Primeiramente, busca-se satisfazer
as necessidades mais basicas para a
sobrevivéncia. Em seguida, quando a
necessidade bdsica estiver sendo satisfeita, a
pessoa podera perceber outros estimulos, e
preocupar-se em satisfazer outras necessidades
da hierarquia, relacionadas a assuntos mais
“secundarios ou supérfluos”.

Visto que no marketing empresarial a aplicacao
do estudo da percepgdo do consumidor é fonte de
informacgao prioritaria para qualquer empresa que
tenha o objetivo de ser percebida pelo mercado
em que atua. O planejamento e execugao de
diversas agdes de marketing sdo influenciados
pelo processo de percepgao, desde a criagdo do
nome da marca, precificagdo, design da
embalagem, até a linha de comunicagado adotada
pela empresa. Os profissionais de marketing
sempre buscam desenvolver compostos de
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marketing que sejam percebidos pelo consumidor
e que estejam bem posicionados conforme suas
expectativas, crencas e necessidades.

MARKETING COM RELAGAO AO PROCESSO
PERCENTUAL

Existem trés assuntos que devem ser abordados
pelos administradores de marketing com relagao
ao processo perceptual: a psicofisica dos pregos,
os efeitos dos paises de origem e a administragao
da imagem corporativa da empresa. A imagem
que o consumidor tem sobre um produto ou
servigco, sobre o prego, sobre a qualidade, bem
como a imagem do fabricante e da marca, deve
ser pesquisada, entendida e trabalhada para que
seja percebida pelo consumidor.

A psicofisica dos precgos, trata da percepgado em
termos psicolégicos que os consumidores tem
sobre os pregos. Os consumidores normalmente
atribuem valores de referéncia a determinados
produtos, sdo os chamados pregos de referéncia,
OuU seja, sao 0s pregos que o consumidor espera
pagar pelo produto ou servigo. Se uma empresa
oferta um servigo a um precgo inferior ao prego de
referéncia do consumidor, esse servico ¢€
percebido como de bom valor econémico. Em
caso contrario, esse servigo pode entrar na faixa
de rejeicdo ou até nem ser percebido pelo cliente.
Os precos de referéncia sao subdivididos em dois
tipos: pregos de referéncia internos e pregos de
referéncia externos. Segundo os marqueteiros os
precos de referéncia interna sdo os pregos (ou
faixas de pregos) referidos de memoéria do
consumidor, ja os pregos de referéncia externos
sdo os precgos utilizados pelas empresas para
justificar uma vantagem de pregos. Portanto, as
organizagbes que atuam em segmentos de
mercado muito competitivos devem determinar
precos que sejam percebidos pelo consumidor
como pregos justos e que oferegam uma
satisfagdo associada a compra, ou seja, a certeza
que realizou um bom negécio.

Embora as pessoas costumam também avaliar a
qualidade dos produtos e servigos a partir dos
estimulos intrinsecos (atributos) e extrinsecos
(prego, embalagem, imagem, etc) ao produto ou
servigo e o somatoério desses estimulos ajudam a
fornecer subsidios para a percepgdo ao
consumidor.

TURBULENCIA DA GLOBALIZAGCAO

A publicidade atual apresenta uma nova geragao
que é resultado de anos de esforgos para a
construgdo de um mercado profissional,
mostrando os beneficios de um bom marketing
empresarial.

Estamos vivendo uma era de grandes
transformagbes. Com a popularizagdo da grande
teia, ndo estamos mais limitados as fronteiras

fisicas da Cidade ou do Pais em que vivemos.
Estamos, sim, inseridos numa sociedade
globalizada, onde a informagdo flui de forma
instantdnea. Uma grande massa de profissionais
experimenta expansdo do foco de atuagdo em
suas areas. Essas mudancgas exigem
atualizagdes constantes. Aqueles que n&o estao
se adaptando aos novos requisitos enfrentardo
sérias dificuldades em breve.

Nas empresas, a situagao nao é diferente. O que
se experimenta sdo grandes mudangas de
paradigmas administrativos e culturais. Estamos
vivendo uma turbuléncia, no meio da qual muitos
ndo sabem o que fazer. E a pressdo exercida
pelo rolo compressor da globalizagdo, que exige
melhora constante de qualidade e aumento da
competitividade. Nesse cenario de revolugao
tecno-cultural entra a figura do Marketing, como
ferramenta de potencializagdo da competitividade
empresarial. Essa potencializacdo deve ser
provida de forma igualmente globalizada as
necessidades de autonomia e, ao mesmo tempo,
de interconectividade das varias areas
empresariais.

Ainda que o Marketing parega ser parte integral
do éxito dos negdécios no mundo moderno, nao foi
sempre assim. SO quando uma sociedade
alcanca uma etapa em que satisfez suas
necessidades de produgdo evendas faz a
transicdo a fase orientada ao Marketing. Fase
orientada ao marketing se caracteriza por uma
visivel transicao das taticas de venda agressiva
com a meta de satisfazer as necessidades e
desejos dos clientes e conseguir, além disso, um
volume rentavel de vendas. Nas empresas
lucrativas criam-se departamentos de marketing
cuja missao € fazer que as ofertas de produtos ou
servicos correspondam as exigéncias do
mercado. Estes departamentos comecam a
desempenhar um papel central tanto em
planejamento em curto prazo como a longo.

O Marketing implica uma atitude generalizada
global da empresa. Nesse sentido pode falar-se
dele como uma ideologia, como um valor cultural
que envolve toda a empresa. Um cliente nédo é
alguém que compra uma vez para provar, €&
alguém que nos elege sempre. Para isto devemos
conseguir uma vantagem comparativa com
respeito a concorréncia, que nos permita
satisfazer a nossos clientes melhor do que faria
esta.

MARKETING HOJE

O Marketing € dindmico, quer dizer, as
necessidades e desejos dos clientes evoluem
constantemente e uma empresa exitosa deve
evoluir com eles (antecipar-se) para que o0s
concorrentes nao levem vantagem.

Se a maioria das pessoas for forcada a definir
Marketing, inclusive alguns gerentes de

VIII Encontro Latino Americano de Iniciacdao Cientifica e

798

IV Encontro Latino Americano de Pos-Graduacao — Universidade do Vale do Paraiba



empresas, eles afirmarao que Marketing significa
"venda" ou "propaganda". E verdade que sdo
partes de Marketing, mas Marketing € muito mais
do que venda e propaganda. Assim, podemos
perceber que Marketing desempenha um papel
essencial ao fornecer aos consumidores bens e
servigcos que satisfazem suas necessidades. A
produgdo € uma atividade econbémica muito
importante. A maioria das pessoas nao fabrica os
produtos que usa. Por exemplo, imagine-se
fabricando uma bicicleta de dez marchas ou um
reléogio digital, a partir de um esquema.
Dependemos também de outras pessoas que nos
prestam servicos, como assisténcia médica,
transporte aéreo e entretenimento. Claramente, o
alto padrao de vida que a maioria das pessoas de
economias avangadas desfruta é possivel através
da produgédo especializada. Como consumidor, as
pessoas pagam pelo custo das atividades de
Marketing. Em Economias avangadas, os custos
de marketing representam 50 centavos de cada
délar consumido. Para alguns bens e servigos a
porcentagem ¢é muito maior. Marketing afeta
quase todos os aspectos de sua vida diaria.
Todos os bens e servigos que vocé consome, as
lojas onde vocé compra e os programas de radio
e televisdo pagos pelos anunciantes existem em
fungdo de Marketing. Mesmo seu curriculo faz
parte de uma campanha de marketing para
vendé-lo a algum empregador. Algumas
disciplinas curriculares sao interessantes no
inicio, mas nao serdo mais relevantes apdés vocé
conclui-las. O marketing é que ele é responsavel
por  grande parte do crescimento e
desenvolvimento econdmico. Marketing estimula
a pesquisa e novas idéias, resultando em novos
bens e servicos. Marketing proporciona aos
consumidores a escolha entre muitos produtos.
Se esses produtos os satisfizerem, pode resultar
em mais emprego, melhores salarios e um padréo
de vida mais elevado. Um sistema de Marketing
eficaz é importante para o futuro das nagoes.
Alguns mercados sdo mais avangados e/ou
crescem mais rapidamente do que outros. Alguns
paises, ou partes de um pais estdo em estagios
de desenvolvimento econémico diferentes. Isso
significa que suas demandas e seus sistemas de
marketing variam.

O Posicionamento é outra abordagem importante,
mostra como os consumidores localizam as
marcas atuais e/ou propostas em um mercado.
Exige alguma pesquisa de marketing formal, mas
pode ser Util quando as ofertas concorrentes sao
muito similares. Os resultados sio, geralmente,
anotados em graficos para ajudar a mostrar onde
os produtos estdo posicionados em relagdo aos
concorrentes. Normalmente, as posi¢des dos
produtos estdo associadas a duas outrés
caracteristicas do produto que sao importantes
para os consumidores-alvos.

O tipico processo de planejamento em uma
companhia que tem uma abordagem de
planejamento efetiva envolve bastante
coordenagao e interagao entre areas funcionais.

A sequéncia do Planejamento de Marketing se
estabelece como segue: atualizagdo de dados
histéricos, coleta de dados da situagao presente,
andlise de dados, desenvolvimento de objetivos e
programas estratégicos, desenvolvimento de
documentos financeiros, negociagao do plano
final, medida do progresso dos objetivos e
auditoria.

O “cliente em primeiro lugar”, uma questdo chave
no desenvolvimento de uma perspectiva de
Marketing através de uma organizagédo € a de
convencer cada funcionario de que a satisfagao
do cliente é seu compromisso. As caracteristicas
e cultura de uma organizagdo efetuam o
desenvolvimento de uma orientagao de Marketing
dentro da empresa. As pequenas organizagdes
tém mais facilidades de atingir a integragdo do
que grandes empresas e de varios niveis. A
integracdo do Marketing pode ser ajudada ou
constrangida pela cultura corporativa. Os
gerentes de fungdes diferentes no Marketing
devem ser estimulados quanto a importancia de
atender aos desejos e necessidades dos clientes
através de suas fungdes.

Os mercados atuais estdo em constantes
mudangas, atropelados pela globalizagdo e as
inovagoes tecnoldgicas que rapidamente
apresentam novas formas de produgdo e
comércio. Essas mudangas estdo levando as
empresas a uma confusdo em relagdo a
estratégia a ser seguida. Para tentarem se
manter, elas tem principalmente, reagido cortando
seus custos e muitas vezes reduzindo sua forgca
de trabalho. Todavia, mesmo as empresas bem
sucedidas em reduzir seus custos podem ter
dificuldades para aumentar seus faturamentos se
Ihes faltarem visdo de Marketing.

CONCLUSAO:

O marketing passou a ser uma necessidade
fundamental para as empresas e deve ter sinergia
com todas as areas da empresa. Mas, com
grande frequéncia, este departamento é mal
compreendido e mal utilizado pelos dirigentes e
empresarios.

Conclui-se que o marketing esta sendo utilizado
como uma estratégia empresarial e também como
um meio que estabelece formas de divulgagao
das agbes sociais empresariais, comunicando-as
a toda a rede de interessados na empresa direta
ou indiretamente. Dessa maneira, as
organizagbes praticantes da empresa através do
marketing podem conseguir sustentabilidade para
sobrevivéncia, permanéncia e destaque no
mercado onde atuam.
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