Marketing Mix:
- Price
- Product
- Promotion
- Place
Produto

Componentes da politica do produto

Linhas de produto - um grupo de produtos relacionados oferecidos por uma empresa

Mix de Produtos - o conjunto total de produtos que uma empresa oferece

Profundidade do produto - o nimero de varia¢des dentro de uma linha de produtos

Largura do produto - o niumero de linhas de produto diferentes que uma empresa oferece

Factor de diferenciacéo - criar um produto ou servi¢co Unico para distigui-lo dos concorrentes
(embalagem)

Posicionamento do produto - criar uma imagem distinta para um produto na mente dos
consumidores

E preciso saber diferenciar-se da concorréncia, saber diferenciar-se no mercado.
Politica da Marca

Definicdo - a marca € um nome, termo, simbolo que se identifica e diferencia das empresas
concorrentes

Patrim6nio - o valor de uma marca para seu proprietario, medido pela forca da lealdade do
cliente, reconhecimento e associacdes

Componentes do patrimdnio da marca - consciéncia da marca, qualidade percebida,
associacOes de marca e lealdade a marca

Construindo uma marca forte - desenvolver uma proposta de valor atraente, criar uma
mensagem de marca consistente e cumprir a promessa da marca.

- Manter a fieldade dos clientes, ganhar clientes é caro (manter clientes fieis compensa
mais)

Ciclo de vida do Produto



- contruir uma presenca no mercado
- expandir o mercado e contruir preferéncia pela marca
- defencer a participacédo no mercado e maximizar a rentabilidade
-reduzir custos e considerar descontinuacao ou revitalizacado
Estratégias de MKT para cada estagio

-Ajustar o preco, distribuicdo e esforcos promocionais com base no estagio do ciclo de vida
do produto

Qualidade
Grau em que a performance corresponde a expectativa do consumidor;
E relativa e altera-se ao longo do tempo;

Assegura-se pelos métodos de controle e feedback dos consumidores;

Atributo positivo em relagdo ao dos concorrentes ligado a formula, performance ou design;
- Facilmente percetivel

- Nao deve ser facilmente replicavel

- Fatores de diferenciagéo

Processo de Desenvolvimento de Novos Produtos

Geracdao de ideias - coletar ideias de varias fontes, como feedback do cliente, pesquisa de
mercado e andlise da concorréncia

Triagem de ideias - avaliar as ideias quanto a viabilidade, potencial de rentabilidade e
alinhamento com os objetivos da empresa

Desenvolvimentos e tese de conceito - criar um conceito detalhado do produto e testa-lo
com clientes em potencial

Analise de negdcios - avaliar a viabilidade financeira do produto, incluindo custos, receitas e
projecdes de rentabilidade

Desenvolvimento do produto - projetar e criar um protétipo/modelo detalhado do produto.

Teste de mercado - introduzir o produto num mercado limitado para avaliar a resposta do
cliente e fazer os ajustes necessarios (blind test, ensaios, feedback direto)




Preco

Determina, acima de tudo, a qualidade na nossa cabeca (dependendo do pais de producao,
podemos assumir um preco na nossa cabeca)

Métodos de fixacdo de preco

Custo baseado - determinar o preco com base nos custos de producao, incluindo custo
total, custo variavel e mark-up

Concorréncia baseada - estabelecer precos com base nos prec¢os praticados pelos
concorrentes, seja oferecendo precos similares, premium ou desconto

Valor baseado - determinar o preco com base no valor percebido pelos consumidores,
levando em consideracao a disposicao para pagar
Estratégias de fixacao de precos

Penetracdo de mercados - estabelecer precos baixos para atrair rapidamente uma grande
base de clientes e aumentar participagdo no mercado

Desnatamento de precos - langar produtos com pregos elevados para capturar o segmento
de mercado disposto a pagar mais, reduzindo gradualmente o prego ao longo do tempo

Precos psicolégicos - utilizar pre¢os que parecam mais atrativos aos consumidores, como
9,90 euros em vez de 10 euros

Precos promocionais - oferecer descontos tempordarios ou condi¢des especiais para
incetivar a compra e atrair novos clientes

Distribuicéo
Introducgéo a Distribuicéo
Essencial distribuicdo da informacgéo, de que forma vamos distribuir

Definicdo : O processo de lever os produtos certos ao mercado certo, no momento certo e
na quatidade certa

Importancia : garante a disponibilidade do produto e a satisfacao do cliente

Canais de distribuicdo : os intermediarios envolvidos no processo de levar o produto do
fabricante ao consumidor final



Tipos de canais de distribui¢éo : Direto (venda direta ao cliente); Indireta (através de
intermediario); Online ()
Gestéo dos Circuitos/Canais de Distribuicéo

Selecdo de canal : escolher o canal de distribuicdo que melhor atenda as necessidades di
produto, do mercado e dos clientes

Estrutura do canal : Nimero e tipos de intermediarios envolvidos na distribuicdo do produto

Gestao de Relacionamento

Merchadasing

Definigdo : otimizar a apresentacdi de produtos no posto de venda para maximizar as
vendas

Elementos : layout da loja, exposi¢édo de produtos, sinalizagédo e promogdes no ponto de
venda

Objetivos : atrair a atencéo do cliente, facilitar a decisédo de compra e aumentar o valor
médio do carrinhog

Politica Global da Comunicacéao

Definicdo : o conjunto de estratégias e taticas usadas para comunicar a proposta de valor e
os beneficios de um produto aos clientes-alvo

Elementos da comunicacéo : publicidade, promocao de vendas, relagfes publicas, mkt
direto e digital

Mensagem da comunicagdo : a combinacao de informacdes, emocdes e apelos que a
empresa deseja transmitir aos clientes

Meios de Comunicacgéo

Defini¢do : os canais e plantaformas utilizados para transmitir a mensagem de comunicacao
aos clientes-alvo

Meios de Comunicacgdo Tradicionais : TV, radio, jornais...

Meios de Comunicacdo Digital : internet, mkt por e-mail, Mkt de contetdo e publicidade
online

Selecdo de midia : escolher os meiso de comunicacao mais eficazes e eficientes para
alcancar o publico alvo



Comunicacéo online

Definicédo : 0 uso da internet e das tecnologias digitais para promover produtos e servigos,
contruir ligacdo com o segmento e gerar vendas

Estratégias : Mkt de conteudo, publicidade paga, Mkt de afiliados, SEO (Search Engine
Optimizacion); SEM e MKT das redes sociais

Vantagens : Segmentacao precisa, medida de resultados, alcance global
Forca de Vendas

A equipa responsavel pro vender os produtos ou servicos de um empresa diretamente aos
clientes.

Funcdes : Identificar oportunidades de vendas, gerar leads, apresentar e demostrar
produtos, negociar e fechar vendas e fornecer suporte aos clientes

Estratégias de gestéo : definir metas e objetivos, desenvolver planos de comunicacéo de
compensacao, treinar e motivar a quipa, emonitorar e avaliar o desempenho

Vendas concultivas vs. Vendas transacionais : vendas consultivas envolvem a identificacdo

E-Marketing

Definicéo : utilizagdo de canais digitais para promover e vender produtos ou servicos

Importancia:

- Custo-beneficio

- Alcance global

- Comunicagédo personalizada - a cada um é oferecido uma diferente percecéo
- Resultados mensuraveis -

Estratégias:

- Otimizagao para Motores de Busca (SEO)

- MKT de Conteudo - aquele que causa impacto depois de ver
- MKT de redes sociais -

- MKT por e-mail -

- Publicidade Paga (PPC)

Otimizacéo para Motores de Busca (SEO)

Melhorar a visibilidae do site nos motores de busca



Aumentar o trafégo orgéanico através de :

- Palavras - chaves - coisas que pesquisamos e 0 computador assume e mostra contetdos
parecidos

- Contetdo de qualidade -

- Links internos e externos

- Velocidade de carregamento do site

- Experiéncia do usudario

MKT de Contetudo

Aquele que causa impacto depois de ver, causa emocoes...
As pessoas acabam por ndo partilhar o video mas sim o contetdo

- Blog posts
- Infogréficos
- E-books

- Videos

- Webinars

MKT de redes sociais

Captar as pessoas para um centro Unico

O algoritmo ajuda aquele que me mantém fiel
MKT por e-mail

Utilizagdo do e-mail como ferramenta de mkt direta
- Newsletter

- E-mails promocionais

- E-mails de boas-vindas
- Campanhas



