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ATIVIDADE

1) CITE 4 CONCEITOS DE MARKETING DESTACANDO OS PONTOS
QUE SE DESTACAM.

N

2) 0 QUE E MERCHANDSING NO/PDV?"

_—

3)CONCEITUE COM SUAS PALAVRAS, QUAL A IMPORTANCIA DO
MERCHANDSING NO PDV PARA O NEGOCIO.

4) QUAIS SAO AS NOVAS CAPACIDADES DO CONSUMIDOR,
CONFORME APLICACAO DO MARKETING?
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1.4 Necessidades, desejos e demanda

Necessidade: € o estado de privacao de alguma satisfacao basica. Ex.
alimento, seguranca, autoestima etc.

Desejo: sao caréncias por satisfacoes especificas para atender as
necessidades. Os desejos humanos sao continuamente moldados e
remoldados por forcas e instituicdes sociais, incluindo igrejas,
escolas, familias e empresas.
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Os profissionais de marketing criam necessidades?

Os especialistas de Marketing, junto com outras forcas sociais,
despertam e influenciam os desejos. Eles podem promover a ideia
que um automovel Mercedes poderia satisfazer as necessidades de
alguém por status social. Entretanto, nao criam a necessidade pelo
status social. Influenciam a demanda ao oferecer o produto

apropriado, atraente, adquirivel e facilmente disponivel aos
consumidores-alvo.
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Produtos (bens, servicos e ideias): Um produto é algo que pode ser oferecido para satisfazer
a uma necessidade ou desejo. Um produto pode consistir de apenas trés componentes: bem
fisico, servico e ideia. Ex. lanche (bem), preparo (servico) e economia de tempo (ideia)

Valor custo.e.satisfagao: Rodemos dizer que uma boa compra esta relacionada a equagao:
Custo x/Beneficio. Dentro dessa equacao, estao embutidos dois conceitos importantes em
marketing;/que-adota a visao do cliente:

,! - .

e Valor versos Preco
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g
o
4 \ Vs -\
e Satisfacao\versos Surpresa
. Y
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Relacionamentos e redes: Marketing de relacionamento é a pratica
da construcao de_relacoes satisfatorias a Tengo prazo com palavras-
chaves — consumidores, fornecedores e distribuidores — para reter
sua preferéncia e negdcios a longo prazo. Um bom relacionamento
comercial é obtido a partir do momento em que a empresa cumpre o
gue promete em termos de qualidade, prazos de entrega, bons
Servicos e precos justos.

Merchandising no PDV m



O marketing de relacionamento envolve cultivar certo tipo de
relacionamento com o grupo certo. O marketing executar nao
sO a gestao do relacionamento com o cliente {(CRM — Customer
Relationship Management), como_. _também —a— gestao de
relacionamento com os parceiros (PRM — Partner Relationship
Management), que se constitui de quatro elementos principais:
clientes, funcionarios, parceiros de marketing (canais de
fornecedores, distribuidores, revendedores, agencias) e membros da
comunidade financeira (Acionistas, investidores e analistas).
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Em dltima instancia, o resultado do marketing de relacionamento € a
construcao de um ativo insubstituivel de empresa chamado rede de
marketing ou marketing de rede. Cada vez mais, a concorréncia nao
se da entre empresas, mas entre redes de marketing, sendo que o
prémio é conferido a empresa que tiver construido a melhor rede. O
principio operacional €& simples: construa uma rede-_de
relacionamento efetiva com os principais publicos interessados-e 0s
lucros._serao uma consequéncia. Ex. a comunidade da Harley
Davidson, "ende os clientes podem participar de eventos, trocar,
‘vender-motes entre outros.
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1.5 Marketing Mix (ou 4Ps de marketing)

A tarefa do profissional de marketing € delinear atividades de marketing e montar
programas de marketing totalmente integrados para criar, comunicar e entregar valor
aos consumidores. O programa de marketing consiste em numerosas decisoes
gquanto as atividades de marketing de aumento de valor a serem usadas. As
atividades de marketing podem assumir muitas formas. Uma maneira tradicional de
descrevé-la é em termos de mix (ou composto) de marketing, que vem sendo
definido como o conjunto de ferramentas de marketing que a empresa usa para
perseguir seus objetivos de marketing. McCarthy classificou essas ferramentas em
qguatro grupos amplos que denominou os 4Ps do marketing: produto, preco, praca
(ou ponto de venda) e promocao (do inglés: product, price, place e promotion).
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