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Il Plano de Marketing

DE PRODUTOS

E elaborado para responder a trés questdes basicas:

e Onde é que estamos?
 Para onde queremos ir?

Como vamos la chegar: \ - o
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Plano de Marketing

A?SE O planeamento e fundamental ao nivel da estrategia de

marketing pois permite antecipar e articular todas as
decisoes relativas a gestao de uma determinada
marca, diminuindo assim 0s eventuais erros ao nivel da

execucao.

- Muitas empresas optam por reagir ao
mercado, tomando decisdes segundo uma
Otica de curto prazo gque prejudicam
invariavelmente a imagem e eficacia das
suas marcas no mercado.
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PLACE PROMOTION


https://www.youtube.com/watch?v=vZ4uF7nnU7g
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itica de Produto

A politica do produto é geralmente a componente
principal de uma Estratégia de Marketing, por duas
razoes:

1.

E muito dificil fazer marketing com um produto
que nao corresponda as expectativas dos
consumidores;

A politica do produto é muitas vezes a
componente do Mix que implica os investimentos
mais elevados, sendo os erros caros e dificeis de
corrigir.



Componentes da Politica de Produto
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MARCA =
PRODUTO
SERVICO
EMBALAGEM

E nesta fase que se define o portfolio, se
definem as carcteristicas intrinsecas, a politica
de gama e a embalagem.
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A Embalagem

A embalagem é essencial no comeércio. Preserva e
protege 0s bens, facilita o seu transporte e
armazenamento e informa o consumidor.

Para cumprir estas funcdes, a embalagem deve
responder a trés requisitos: tem de ser robusta,
tem de proteger e preservar o produto
(impermeabilidade, higiene, propriedades
organoléticas, aderéncia zero, etc), e tem de
demonstra-lo para promover as vendas.



o Desenvolvimento de Novos Produtos

TUR
Desenvolvimento ~—3 Anilise do
/‘ da Estratégia . .
- Negocio '\
Desenvolvimento Desenvolvimento
e Teste do do Produto

C%ceito l

Avaliacao de
Ideias

Criagao de
Ideias

Teste de Mercado

Comercializagao
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Ciclo de Vida do Produto
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Desenvolvimento

Maturidade

Lancamento

Vendas

Fase de gestacao do novo produto
Declinio

Lucro/ Beneficio

Tempo
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A Marca
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Como fator de identificacao

Como fator de diferenciacao

Como fator de memorizacao
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Objetivos estrategicos da Marca

e |dentificar claramente o produto;
* [nstituir diferenciacao junto dos consumidores;

* Fomentar memorizacao;
* Transmitir personalidade do produto;

e Poder ser utilizado como suporte de novos
produtos;

* POssuir conotacao positiva;

* Ndo restringir o campo de acao futuro da
empresa;
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Macro Tendéncias

Cerca de 60% dosconsumidores preferem comprar
produtos de marcas socialmente responsaveis, ao
passo que 46% dos consumidores dizem estar
dispostos a pagar mais por produtos ou servicos
prestados por empresas responsaveis.

A conclusao é de um estudo levado a cabo pela
Nielsen em 2012, junto de 28.000 inquiridos em 56
paises.
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E uma Varidvel Estratégica e contribui para:

tica de Preco

-Posicionamento
-lmagem

-Futuro Econdmico
\ o -

Fixar o preco de um produto, no momento de

lancamento, € uma decisdo altamente estratégica.
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A PO

e Fator g
e Fator @
e Fator @

e Fator |
NOUCO

tica de Preco

e estimulacao da procura;
e rentabilidade da empresa;

ue influéncia a percecao do produto;

mportante no seio de marcas e produtos

diferenciados;
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A PO

Para que o preco tenha eficacia deve:

e tica de Preco

TUR

- Cobrir 0s custos totais;
- Proporcionar lucro;

- Ser percebido pelos clientes como o valor efetivo
do produto colocado nomercado.
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e A'Desnatacao’ — La creme de la creme

TUR
. * Produto diferenciado
* Preco elevado

* Margem elevada

* \Vendas limitadas

e Rentabilidade a Curto Prazo
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A 'Penetracao

Aumento rapido da procura
Preco baixo/Margem reduzida
Quota de mercado elevada
-orte Marketing Mix
Fconomias de escala

Desencorajamento da concorréncia
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A Politica de Distribuicao

A politica de distribuicdo, preocupa-se com a
escolha e gestao dos canais de distribuicao.

Estes sdao 0s meios através dos guais, 0s produtos
ou servicos, fluem das organizacdes onde sdo
oroduzidos, até ao local onde sao adquiridos para
utilizacao ou consumo final.
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A Politica de Distribuicao

As funcdes da distribuicao podem ser executadas
pelo proprio produtor (direta) ou entregues a
terceiros especializados, designados como canais
de distribuicao (indireta).

AO equacionar as vantagens e inconvenientes
inerentes a cada uma das opcdes ha que considerar
as restantes condicionantes e efeitos especificos.



A O canal de distribuicao
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P * Diagnostico
ol * [dentificacdo dos objetivos e
i critérios de escolha
Etapas para a
* Solucdes possiveis
selecao do canal ,
 Escolha final
de distribuicao * Implementacéo do sistema de
distribuicao
» Gestao e controlo da rede
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il O canal de distribuicao

Os canais devem ser escolhidos de acordo com a
oo rwmonce sua eficiéncia, facilidade de controlo e
e adaptabilidade.

Philip Kotler
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A Po

Louis E. Boone e David L. Kurtz consideram duas
alternativas em termos de Estratégia Comunicacional:

N 'tica de Comunicacao

TUR

Estratégia Pull - Comunicacao Estratégica:
- Estratégias de Atraccao

- Publicidade

Estratégia Push - Comunicacao Operacional:
- Estratégias de Estimulacao
- Promocao
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A velocidade de producao (e facilidade de
distribuicao) de conteudos, o surgimento de Nnovos
suportes e a fragmentacao de audiéncias, tém
vindo a provocar alteracdes profundas na forma
COMO as empresas comunicam.

'tica de Comunicacao

Os negdcios na internet nao param de crescer e a
forma de chegaraos consumidores também. Com o
desenvolvimento e proliferacdo de tablets e
smartphones, abre-se uma nova oportunidade de
Nnegocio e uma nova janela para um contato mais
direto com os consumidores.
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e Acrescentar valor com produtos tradicionais

PROMOCAO “In the 1980s, we saw in every
individual a customer. In the 1990s

DE PRODUTOS
AGRO. MENTARES *
P and beyond, we ought to see in
every customer an individual.”

DOS TERRITORIOS
DE BAIXA DENSIDADE
DO ALGARVE
Jack Welich
CEO, General Electric

NO SETOR
DO TURISMO

https://youtu.be/V4KfQaBr_nl?t=3m45s
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https://www.youtube.com/watch?v=V4KfQaBr_nI
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e Comercializagao

TUR

e Segmentacao de mercados
* (Ciclo de vida de um mercado

* Escolha de parcerias comerciais
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Comercializacao

Um desafio para os produtores agricolas € a
comercializacao. Algumas acoes podem dinamizar a
agricultura, gerando qualidade de vida para 0s
produtores, aumentando a renda dos agricultores
através da organizacao, da qualificacao dos produtos

e da capacitacao para acesso aos mercados.
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Comercializacao

Estar bem informado sobre 0s riscos e as oportunidades
de uma atividade é primordial para se evitar situacoes
de apuro ou de duvida a respeito do que fazer para
comercializar o produto. O melhor é ter um sistema de
informacoes para recorrer sempre que necessario, com

seguranca e rapidez.
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e Comercializagao

TUR

b Alguns dados sao primordiais, aqueles referentes aos precos,
5s tendéncias, aos periodos de precos altos e baixos; 3
melhor época de venda; ao melhor local; a exigéncia dos
consumidores, as tendéncias do mercado, quem sao 0s
possiveis compradores; a possibilidade de integracao a
agroindustrias, cooperativas, exportadores e supermercados;
a disponibilidade e ao custo do transporte e armazenagem,

entre outros.
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Comercializacao

A maioria dos produtos agricolas precisam de algum
tratamento ou preparacao antes de chegar ao
consumidor. Pode ser uma simples limpeza, um
polimento, aparas, aromatizacao, desinfecao,
embalagem, rotulagem, padronizacao etc. Ou ate

mesmo uma complexa transformacao agroindustrial.
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Comercializacao

A maioria dos produtos agricolas precisam de algum
tratamento ou preparacao antes de chegar ao
consumidor. Pode ser uma simples limpeza, um
polimento, aparas, aromatizacao, desinfecao,
embalagem, rotulagem, padronizacao etc. Ou ate

mesmo uma complexa transformacao agroindustrial.
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G Segmentagao de Mercados

TUR

A segmentacao do mercado é utilizada tanto pelo

Marketing como pelas empresas, na definicao da sua

estratégia, ao identificar o seu mercado alvo.
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Segmentacao de Mercados

Segmentar um mercado significa dividi-lo, ou seja, 0s
consumidores sao agrupados por segmentos (grupaos), com
caracteristicas, necessidades e preferéncias homogéneas.
Assim, a empresa podera identificar e privilegiar um ou varios
segmentos de acordo com a sua gama de produtos e

objectivos.
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Segmentacao de Mercados

O processo de segmentacao requer que sejam identificados
0s Critérios que afectam as decisdes de compra. Existem
diversos critérios de segmentacao: demograficos,
geograficos, sociais, econodmicos, de personalidades, de
estilos de vida, de comportamentos e atitudes face ao

produto e a marca.
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G Segmentagao de Mercados

TUR
A segmentacao multi-critérios comprovou ser uma mais-
valia que potencia melhores resultados comerciais.
Geralmente, estabelecem-se as seguintes caracteristicas
para a segmentacao: cada segmento deve ser homogéneo,
mensuravel, acessivel e substancial em termos de

rentabilidade.
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Segmentacao de Mercados

A segmentacao multi-critérios comprovou ser uma mais-
valia que potencia melhores resultados comerciais.
Geralmente, estabelecem-se as seguintes caracteristicas para
a segmentacao: cada segmento deve ser homogéneo,
mensuravel, acessivel e substancial em termos de

rentabilidade.
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Ciclo de Vida de um Mercado

Como tudo na vida, 0s mercados nao sao estaticos; eles
evoluem ao longo do tempo e é costume falar-se do
conceito de ciclo de vida do mercado. £ importante
perceber a fase do ciclo de vida em que o mercado onde
atuamos se encontra, pois as estratégias e as politicas sao

diferentes em cada fase do ciclo de vida.
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Ciclo de Vida de um Mercado

AGRO
TUR

PROMOCAOD

DE PRODUTOS
AGROALIMENTARES
DOS TERRITORIOS

DE BAIXA DENSIDADE
DO ALGARVE

NO SETOR
DO TURISMO

Maturidade

::: nera @) UAlgcria < "2 02 o



AGRO
TUR

M £
£ Jnera e
L

UAlg cria

Ciclo de Vida de um Mercado

A fase de lancamento ¢ caracterizada pelo aparecimento de
novas competéncias, tecnoldgicas ou outras. As empresas
que mais rapidamente conseguirem dominar essas
competéncias, mais rapidamente adquirirao vantagens

com petitivas sobre 0s seus concorrentes.
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Ciclo de Vida de um Mercado

Nesta fase sao necessarios investimentos e, por isso, a
rendibilidade ndo costuma ser muito elevada, comecando a
aumentar na fase de crescimento, caracterizada por uma
taxa de expansao mais elevada, fazendo aumentar a
atractividade do negdcio e atraindo assim mais

concorrentes.
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o Ciclo de Vida de um Mercado

TUR

O factor-chave de sucesso nesta fase, € dotar-se de
Meios que permitam que a empresa cres¢ca mais

rapidamente do que os seus concorrentes.
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Ciclo de Vida de um Mercado

A fase de maturidade ¢ caracterizada por uma estabilizacao
dos fatores de evolucao do "jogo" concorrencial. A crescente
fidelidade dos clientes, a estabilidade das tecnologias (cujo
ciclo de renovacao se vai alongando) e a fraca atratividade
para a entrada no mercado de novos concorrentes,

contribuem para fixar as posicoes.
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Ciclo de Vida de um Mercado

A fase de declinio € acompanhada por uma modificacao
progressiva da estrutura da concorréncia na linha de
evolucao anunciada na fase de maturidade. Os principais
concorrentes que se mantém, repartem entre si a quase
totalidade do mercado, cujo volume vai decrescendo a um

ritrno Mais ou menos acelerado.
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Escolha de Parcerias Comerciais

Ndo estabeleca parcerias sem antes determinar quais os
objetivos das mesmas. Vender mais? Promover a sua marca?
Publicitar os seus servicos? Angariar leads? Conquistar mais
clientes? Analise qual é o resultado que deseja atingir com a ou as
parcerias e a partir dai liste todos 0s possiveis parceiros que

podem ajudar a alcangar essas metas com uma troca justa, claro.
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Escolha de Parcerias Comerciais

Procure individuos ou empresas que tenham pontos fortes onde a
sua empresa tem fraquezas. E vice-versa. Esse tipo de parceria tem
tudo para dar certo. Por exemplo, se tem um excelente produto
Mas poucas vendas, procure uma empresa com grandes vendas e
com um produto mediano ou mau. Depois avalie a vontade e

disponibilidade em estabelecer a parceria da outra parte.



e Escolha de Parcerias Comerciais

TUR

Antes de estabelecer a parceria com uma pessoa ou
empresa, deve investiga-la a fundo: clientes, colaboradores,
produtos/servicos, etc. Perceba se o parceiro esta de facto
interessado em juntar-se a sua empresa porgue o
entusiasmo de ambas as partes ja € meio caminho andado

Pala O SUCESSO.

M > =
Z uj rﬁera ? U:T\ly_x"zle
|

¥>020



e Escolha de Parcerias Comerciais

TUR

Quando ja tiver a ideia de parceria tracada, construa um plano de
acao para lidar com essa e outras oportunidades que possam
surgir. Tratando-se de uma parceria formal, vai precisar de um
contrato, por exemplo, mas se a parceria é informal, basta um
protocolo de parceria ou um esboco escrito que descreva com
algum detalhe as acbes da atividade ou 0s pressupostos em que
assentam a parceria, bem como expectativas e responsabilidade

de cada parceiro.



e Escolha de Parcerias Comerciais

TUR

Antes de estabelecer a parceria com uma pessoa ou
empresa, deve investiga-la a fundo: clientes, colaboradores,
produtos/servicos, etc. Perceba se o parceiro esta de facto
interessado em juntar-se a sua empresa porgue o
entusiasmo de ambas as partes ja € meio caminho andado

Pala O SUCESSO.
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* Enquadramento

* Nocao
* Importancia
» Ambitos de atuacéo
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Distribuicao
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* Regime geral de fixacao dos precos
* Nocao
e Coimas

* Saldos e promocdes
* Nocao
* Anuncio de venda
* Preco de referéncia
 Afixacao de precos
* Obrigacdes do comerciante
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o Distribuicao
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* Rotulagem
* Rotulagem em portugués
* Mencdes obrigatorias
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Distribuicao

Fazer chegar os produtos aos pontos de venda ou aos
consumidores € fundamental, existem ainda os
chamados grossistas de produtos gue permitem chegar
mais longe com menores custos. Possuir uma rede de
distribuicao propria acarreta 0s seus custos, como tal a

sensibilidade para este ponto é fundamental, pois

PDOSSUIr uma boa rede é estrategico.
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