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PRECO

o E a varidvel do marketing-mix que envolve a defini¢do do
preco do produto e o seu modelo de calculo.

» Nos nossos dias, 0 preco € definido por duas realidades
correntes:
a) O objetivo da empresa € maximizar o lucro;

b) O mesmo produto, num mercado de “concorréncia perfeita”,
fem 0 mesmo preco.

e O preco apresenta a maior aptiddo de reacao as evolugdes
da procura e as estratégias dos concorrentes.

&
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PRECO

e O preco é a unica variavel quantitativa do marketing-mix.

 Existem dois aspetos que podem influenciar a estratégia
de preco
e A estrutura de mercado — por exemplo, um mercado
fortemente concorrencial implica menor controlo sobre o preco;

» O valor percebido do produto - por exemplo, uma marca
percebida como diferente ndo esta tdo sujeita a presséo para a
baixa de preco.

&
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PRECO

e Afixacao do preco é uma decisao estrategica com
repercussoes, nomeadamente:

a) Na importancia dos segmentos de consumidores a
atingir;

b) Naimagem e posicionamento do produto ou da
marca;

c) Nas reagdes da concorréncia;

d) No futuro econdmico da empresa;

e) Na dificuldade de revisdo de um preco (aumentar ou

ggs diminuir).
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PRECO

e Adeterminacao do preco € uma variavel estrategica
porque esta ligado:

a sobrevivéncia da empresa;

a liquidez da empresa;

ao lucro para distribuicao aos acionistas;

ao retorno do investimento;

a quota de mercado a atingir;

ao Status quo (situacao de estabilidade) a alcancar;
g) a qualidade do produto.
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EXPOSICAO DOS CONSUMIDORES FACE AO PRECO

e Existem dois tipos de consumidores:

e De transacao - Interessados no preco; sem lealdade;
compradores pouco ou nada lucrativos.

 De relacao - Interessados em reconhecimento; consideragao;
disponibilidade de atencéo e ajuda.

» O objetivo de uma relacao é providenciar servico ao cliente e
nao produtos, uma vez que o cliente de relacao € mais lucrativo
que o cliente de transacao.

&
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EFEITOS DO DESCONTO

e Atencao aos efeitos provocados no consumidor!

N&o constroi lealdade. Destrdi a relagéo 1
comercial.

O cliente fica com a impress&o que o produto |
se degradou.

O cliente fica com a ideia que o produto estd |
mais caro do que deveria.

O foco mobiliza-se para “o valor a pagar” e )
n&ao para o produto.

Encoraja o cliente a procurar o produto dos 1
concorrentes.

S8
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MODELOS DE CALCULO DO PRECO

» Modelos tradicionais de elaboragao do preco do produto
(Bickerton et al., 2000)

C()S.t-.p|u3 ° '(A\rgla(;'II?TJap)SG uma margem ao prego
pricing

* Definido em fungdo das quantidades
vendidas a precos variados.

Target-profit
pricing

* Fixacao flexivel do preco para poder
competir num determinado mercado,
desde que ainda garanta rentabilidade.

Market-oriented « Func&o da elasticidade da procura, prego

" premium para posicionar o produto, prego
pl’lCIﬂg baixo para penetragao de mercado.

S&
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TIPOS DE PRECO

e Preco Premium (diferenciagao):

* O preco alto ¢ utilizado para a estratégia de diferenciacdo para
refletir o posicionamento; Explora um certo estilo de vida ou a
falta de informacao e base de comparacao (ignorancia);

e A desnatacdo do mercado “Skimming”: Consiste em praticar
precos elevados, de modo a conquistar apenas os segmentos
constituidos pelos inovadores e pioneiros. A medida que novos
modelos do produto vao sendo introduzidos, 0s precos vao
baixando e cada vez que 0 preco baixa a empresa consegue
penetrar num novo segmento de mercado, fazendo-o até
chegar a fase de declinio do produto ou servigo;

o E mais facil fixar um preco elevado e depois ir baixando, do
Y que o contrario.
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TIPOS DE PRECO

e Preco de penetracao (pioneiro):

e Os precos mais reduzidos podem estar associados a uma descida
significativa no nivel de servigo. Ex: Moche, Seguro directo, etc

e Preco psicologico:

e O consumidor ndo tem uma percecao linear dos precos, mas uma
percecao por limiares.

o Existem zonas tarifarias dentro das quais o consumidor € muito
sensivel ao preco — O aumento do titulo de um transporte de 99€ a
6§§ 101€ causa mais “estragos” que um aumento de 101€ para 103€.
Q
£
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TIPOS DE PRECO

e Preco de prestigio

o E utilizado quando os consumidores associam o pre¢o mais elevado a
qualidade do produto. Ex: Ferrari

o Areducdo deste tipo de preco afeta a imagem e a percecéo de qualidade
do produto.

e Preco profissional

o E utilizado por pessoas com grandes competéncias ou experiéncia num
campo ou atividade particular;

Servigos médicos, 0s seus pre¢os nao se relacionam diretamente com o
tempo gasto ou com custo.

Comum haver uma taxa fixa pré-determinada.

&
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TIPOS DE PRECO

e Preco promocional

o Existem dois tipos de pregcos promocionais:

Lideres de precos: Quando a empresa vende os produtos ao preco
mais baixo por exemplo nos hipermercados.

Preco de ocasiao: Quando a empresa para aumentar o volume de
vendas, coordena o prego com a promogao em situagoes
pontuais/especiais, por exemplo, no setor turistico.

e Precos dinamicos ou sequndo a procura

» Os precos sao atualizados em tempo real de acordo com o tipo de
cliente ou de condigGes de mercado.

o Os precos mais baixos sao disponibilizados nas primeiras compras.

* O desafio é vender os recursos adequados ao consumidor adequado no
&S momento adequado pelo preco adequado.
i
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DISTRIBUICAO (PLACE)

&

e Avariavel que se refere a forma como o produto € distribuido aos
consumidores.

e O facto de existir a oferta de um produto s6 por si ndo garante a sua compra.

» O objetivo da distribuicdo é maximizar o alcance dos produtos pelos
consumidores, disponibilizando-os (tornando acessiveis) da forma mais
alargada possivel, minimizando o custo de armazenagem, transporte e
inventario.

 Tradicionalmente, a distribuicdo pode ser realizada a grosso ou a retalho.

o Existem 3 tipos de comprimento do canal de distribui¢cao. Venda direta,
retalhista E grossista.
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DISTRIBUICAO (PLACE)

 Existem varios tipos de pontos de venda: grande superficie,
supermercado, loja E online.

e Contrariamente a algumas previsoes, a intermediagao nao so
sobreviveu como prosperou pelo que atesta a importancia
decisiva da funcao de distribuico.

e As decisOes sobre a distribuicao tém uma enorme importancia
estrategica :

a) Comprometem o futuro da organizacao a longo prazo;

b) Representam um grande investimento econdémico e financeiro;
c) Podem ser um fator critico de sucesso;

d)  S&o dificeis de controlar e pouco flexiveis.

&
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IMPORTANCIA DA DISTRIBUICAO

e Quanto maior for o custo (financeiro, esfor¢o ou tempo) para
adquirir o produto, menor sera 0 numero de consumidores que o
comprarao.

e Uma vantagem para o produto pode ser representada pela sua
disponibilidade quando e onde € preciso.

e A compra pode ser influenciada pela distribuicdo (exposicao), ao
colocar os produtos no agregado de possibilidades de escolha,
ativando a procura latente ou passiva do consumidor.

e As organizacoes treinam as suas forgas de venda para serem
afaveis, auxiliaveis e persuasivas.

&
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ESTRATEGIAS DE DISTRIBUICAO

e Aestratégia do canal de distribuicao tem duas vidas:
1. Estratégia Push

 Consiste em investir na forca de vendas para promover o
produto diretamente no distribuidor;

O produtor empurra o seu produto para o0 consumidor
atraves do revendedor;

2. [Estratégia Pull.

e Dirige-se diretamente ao consumidor através de
campanhas de comunicacao, incitando os distribuidores a
pedir o produto para satisfazer os seus clientes;

e O produtor procura puxar o consumidor para o seu
produto.
S
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POSICIONAMENTO NA DISTRIBUICAO

e A desintermediacao:
o E 0 processo pelo qual a sua empresa se aproxima do
cliente final através da eliminacio de intermediarios.

e \/ender diretamente ao consumidor pode originar
conflitos de canal (canibalizagao).
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POSICIONAMENTO NA DISTRIBUICAO

e A reintermediacao e countermediation:

» E 0 processo pelo qual s&o criados novos
intermediarios por parcerias ou afiliagcao.

e O intermediario recebe uma comissao por cada
operacao realizada.

e Estabelece-se uma parceria com um intermediario
iIndependente estabelecido, ou constroi-se o proprio
estatuto de intermediario.

- - s o E m
== Affiliate Network

("

&
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POSICIONAMENTO NA DISTRIBUICAO

e Franquia (franchising):

e Sistema pelo qual o franqueador cede ao franqueado
o direito de uso da marca, associado ao direito de
distribuicao exclusiva ou semi-exclusiva do produto.

e Possibilita um retorno do investimento mais rapido,
contudo usualmente exige um investimento inicial
maior.

&
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PROMOCAO

o
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PROMOCAO

e Trata-se do elemento relacionado com a forma como a
empresa utiliza a comunicacgao para informar e persuadir 0s
consumidores sobre os seus produtos.

o E avariavel mais visivel do composto de marketing, e
também a mais controversa.

e Comunicar € transmitir! Muitas vezes a mensagem segue
codificada (simbologia) podendo originar mas
descodificagdes (interpretacdes).

e Alem do objetivo de informar, a promogao visa tambéem

338 influenciar e encorajar a adog¢ao dos produtos.
N
L
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PROMOCAO

e Para comunicar, as organizag0es contratam:

a) ageéncias de publicidade para desenvolverem anuncios;

b) especialistas em incentivos de vendas para
desenvolverem programas de venda;

c) especialistas em marketing direto para desenvolverem
bases de dados e interagirem com os consumidores e
prospetos;

d) empresas de relagdes publicas para desenvolverem a
‘§§§ imagem da organizag&o.
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FERRAMENTAS DA PROMOCAO

&

e |dentificam-se as seguintes ferramentas da Promogéo:

a) Publicidade: Impressdes, difusdo, outdoor, ...

b) Forga de vendas: Apresentacdo de vendas, feiras e
shows, programas de incentivos;

c) Incentivos de vendas: Descontos, cupdes,
demonstracgdes, premios, dispositivos de ponto de venda;

d) RelacOes publicas: Press-reports, lobbing, patrocinios,
material corporativo (filmes, slides, ...), comunicacao
direta com os media.
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COMUNICACAO

e A comunicacao comeca sempre pela definicao clara da
audiéncia a atingir.

e Na composi¢ao da audiéncia podem estar os consumidores
atuais, os consumidores potenciais, as pessoas que
tomam as decisoes de compra ou as pessoas que
influenciam a compra.

A audiéncia pode ser representada por individuos, grupos,
publicos especificos ou publicos genéricos.

e Uma vez identificada a audiéncia, o objetivo € determinar a

& . resposta desejada, que em muitos casos & a compra.
Sé
0
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MENSAGEM DE COMUNICACAO

e Tendo definido a resposta desejada pela audiéncia, a
comunicacao vira-se para a definicao da mensagem
efetiva. Idealmente a mensagem deve conquistar a
Atencao, prender o Interesse, despertar o Desejo e
obter a Acdo (modelo AIDA - Attention, Interest, Desire,
Action).

e Na pratica poucas mensagens conduzem o consumidor
do estagio da consciencializacdo ao estagio de compra.
Contudo, o modelo AIDA ajuda na construcao
qualitativa de uma boa mensagem.

&
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MENSAGEM DE COMUNICACAO

e Os trés tipos de apelos da mensagem:

O apelo racional, relaciona-se com o proprio interesse da
audiéncia, mostrando que o produto conduz aos
beneficios desejados;

O apelo emotivo, relaciona-se com a afetividade da
audiéncia, apelando as emoc¢oes negativas ou positivas
que podem motivar a compra;

O apelo moral, relaciona-se com as intencdes ou acoes
da audiéncia, apelando ao sentimento do que esta
'§§§ certo/correto ou errado/incorreto).
k
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FORMATO DA MENSAGEM

e O formato da mensagem depende do tipo de media a
utilizar:

i. Impressao: Cabecalho, papel, cores, ilustragoes, etc

i. Radio: Palavras, vozes, sons, tons, etc

iii. TV:Linguagem do corpo, expressdes faciais, roupa,
postura, penteado, etc

e A mensagem deve ciar impacto sobretudo pela criatividade
gg; ou pelo formato.
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ASSISTENCIA POS-VENDA

e Estratégia definida para os clientes que ja realizaram uma
compra, tendo como objetivo a fidelizacao desses
clientes.

e Oferecem-se condicoes de apoio ao cliente que possam
corrigir eventuais problemas com o produto/servico
vendidos, contribuindo-se para a nao propagacao de uma
publicidade neqativa, que podera ser nefasta para
qualquer

o E porqué que é tao importante?
“‘conquistar um novo cliente custa de 5 a 7 vezes mais que
3’3{; manter um atual”.
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ESTRATEGIAS NO POS-VENDA

Follow-up

Dar novidades
em 12 mao

Recordar datas
marcantes

&

Programas de
fidelizacao

Descontos
especiais
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QUALIDADE

&

e As empresas devem organizar-se de maneira a que 0S
fatores técnicos, administrativos e humanos que possam
afetar a qualidade dos seus produtos / servigos sejam
controlados com vista a reducao, eliminagao e a prevencgao
de deficiéncias na qualidade.

e Aorganizacao deve implementar processos que permitam
medir e analisar a situacao existente, estabelecer objetivos,
procurar solugdes, implementa-las e voltar a medir e avaliar
a eficacia das alteracOes efetuadas.
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QUALIDADE

e Uma vez que a satisfacdo do consumidor depende da

performance percebida do produto.

e Aproposta de valor tem que ser cumprida com vista a

corresponder as expectativas do comprador.

e A qualidade comecga com a necessidade do cliente e acaba

com a satisfacdo do mesmo.

&
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