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PARA ALGUNS ESTUDIOSOS MARKETING SIGNIFICA:

- Churchill e Paul J. Peter (2000, p. 04) definem marketing como “um
processo pelo qual se planeja e efetua a concepgdo, a fixagdo do prego,
a promogdo e a distribuicdo de ideias, bens e servigos que estimulam
trocas que satisfazem aos objetivos individuais e or'ganizacionais".

- Raimar Richers (1994, p. 20), um dos plonelr'os d% §do
Marketing no Brasil. Ele afirmou que “"marketing é a i do de
entender e atender o mercado”.

. 30),
pessoas e
sejam com
valor

- Kotler, em seu livro Administragdo em Marketing (
define o marketing como "o processo social por meio
grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitam
a criagdo, oferta e livre negociagdo de produtos e
com outros”.

- Levitt (1990, p. 45) afirma que “o Marketing esta vo
conquista e retencao de clientes”.



ANO AUTOR CONCEITO
“As atividades de Marketing sao aquelas relacionadas com os
1977 | CUNDIFF | esforcos da organizacao no sentido de estimular a demanda e
simultaneamente atender a tal demanda”.
“Marketing € um estado de espirito, uma mentalidade, uma
1983 | PENTEADO | maneira
FILHO de pensar que, necessariamente, leva a uma filosofia, uma
politica,
a um programa de acao”.
“Pode-se presumir que sempre havera alguma necessidade de
1992 | DRUCKER | vender. Mas a meta do marketing € tornar a venda supérflua, &
conhecer e entender tao bem o consumidor que o produto ou o
servico se adapte a ele e se venda sozinho”.
“Funcao empresarial que cria continuamente valor para o
2003 DIAS cliente E gera vantagem competitiva duradoura para a empresa,

por meio da gestao estratégica das variaveis controlaveis de
marketing: produto, preco, comunicacao e distribuicao”.




CONCEITOS CENTRAIS DE MARKETING:
Necessidades:

Desejos;
Demandas;
Produtos;

Valor;
Satisfagado:
Qualidade;
Troca;
Transagoes:
Relacionamentos:

Mercados.
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DEFINICAO:

NECESSIDADES: Humanas, sdo estados de caréncia
percebida, podem ser bdsicas, de seguranga, sociais,
individuais e de auto-realizagdo. Tais necessidades nao
sdo criadas pelos profissionais de marketing.

DESEJOS: Sdo as necessidades humanas moldadas pela
cultura e pelas caracteristicas individuais | A medida que a
sociedade evolui, os desejos se seus mem aumentam.

DEMANDAS: Sdo os desejos que podem ser c




ENTENDENDO AS NECESSIDADES A PARTIR DA TEORIA DE
ABRAHAM MASLOW

- l& h_ o e o P4 . Q
WAL g e T 1- As necessidades fisiologicas constituem a

sobrevivéncia do individuo e a preservagdo da
espécie: alimentagdo, sono, repouso.

Piramide de
Maslow Auto- 2- As necessidades de seguranca constituem a
o busca de protecdo contra a ameaca ou
Ralizat0 privacao, a fuga e o perigo.

3- As necessidades sociais incluem a
necessidade de associacao, de participacao, de
aceitacao por parte dos companheiros, de troca
de amizade, de afeto e amor.

Auto - Estima

Necessidades Socials 4 - A necessidade de estima envolvem a auto

apreciacao, a autoconfianca, a necessidade de
aprovacao social e de respeito, de status,

Necessidades de Seguranca prestigio e consideracao.

5 - As necessidades de auto realizacdao sao as
mais elevadas, de cada pessoa realizar o seu
proprio potencial e de auto desenvolver-se
continuamente.

Necessidades Fisioldgicas Basicas



FREDERICK HERZBERG

-Desenvolveu a teoria de dois fatores, que apresenta os
“Insatisfatores” e os "“satisfatores”. A auséncia ndo basta
de “insatisfatores” ndo basta, os "“satisfatores devem esta
claramente presentes para motivar a compra.

EX: Um computador sem garantia.

- Essa teoria possui duas implicagoes:

1°) Os vendedores devem fazer o possivel p
“insa‘risfa'ror'es" (Politica de mé qualid
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vendido.

2°) O fabricante deve N
motivadores principais de cqi
seu produto.



FREUD

- As forgas psicoldgicas que formam o comportamento dos
individuos sdo basicamente inconscientes e que ninguém chega
a entender por completo as proprias motivagoes;

- Quando uma pessoa avalia marcas, ela reage ndo apenas as
possibilidades declaradas dessas marcas, mas também a
outros sinais menos conscientes.




ORIENTACOES DA EMPRESA PARA O MERCADO

-Cada organizagdo orienta os seus esforgos de marketing
a partir de uma filosofia que orienta os interesses da
mesma dos clientes e da sociedade.

1°) ORIENTACAO DE PRODUCAO: E um dos conceitos
mais antigos nas relagoes comerciais. Ela sustenta que os
consumidores ddo preferéncia a produtos faceis de
encontrar e de baixo cus :V

-Alta eficiéncia de pr'odu 8 Q A

Principais enfoques: o

-Baixo custo;
-Distribuicdo em massa;
-Desejo de expansdo de
-Taylor e Ford.



2°) ORIENTACAO DE PRODUTO: Sustenta que os
clientes ddo preferéncia a produtos que oferecam
qualidade e desempenho superiores ou que tem
caracteristicas inovadoras.

Principais Enfoques
Atenta-se mais para o produto do que para o r
BBra de imensos estoques; ®g¢ -
. R

- O produto vende-se por” si_ so se
mercadolo

0gico.
-Exemplo cil gico
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3°) ORIENTACAO DE VENDAS: Vale de tudo para
vender, empurra-se o produto goela a baixo. Acredita-
se que sem a necessidade de uma “propaganda
criativa® e com um bom esforgo de venda pode-se
vencer a resisténcia as compras.

Vamos
faturar!




VENDAS

- ENFASE NO PRODUTO.

- A EMPRESA FABRICA EM, PRIMEIRO LUGAR O PRODUTO E,
SO ENTAO, PENSA EM COMO VENDE-LO DE MANEIRA

LUCRATIVA.

- MENTALIDADE INTERNA - VOLTADA PARA A EMPRESA.

_A ENFASE E COLOCADA NAS NECESSIDADES DA EMPRESA
(DO VENDEDOR)




MARKETING HOLISTICO

-Para o sucesso do marketing em uma organizagdo tudo é importante;

- O Marketing Holistico é subdividido e 4 esferas que envolve diversos
aspectos organizacionais onde toda a empresa deve estar voltada com
o foco no cliente:

ENDOMARKETING

MARKETING

MARKETING MARKETING

HOLISTICO

INTEGRADO SOCIETAL

MARKETING DE
RELACIONAMENTO



DEFININDO

*ENDOMARKETING: Cada colaborador é um cliente
inferno da organizagao;

*INTEGRADO: Toda a empresa deve estar voltada para o
cliente, ou seja, neste caso ele é visto como uma filosofia
de trabalho para se alcangar as metas propostas por suas
acoes.

* RELACIONAMENTO: Foca-se mais ha retencgdo de
clientes do que na sua atragdo. E um estilo "ganha-ganha”
de negociagdo.

*SOCIETAL: Trabalha-se numa proposta de
sustentabilidade e sociabilidade com a légica de que é
preciso devolver a sociedade o que € dado por ela.




MARKETING SOCIETAL

SOCIEDADE




