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Fonte: Dibb/Simkin/Pride/Ferrell MARKETING, 4th Edn. Houghton Mifflin Company
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AREAS DE INTERVENGAO DO MERCHANDISING G
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SEDUZIR 0S CLIENTES ORGANIZAR A OFERTA DE RENTABILIZAR O ESPACO
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AREAS DE INTERVENGAO DO MERCHANDISING: Rentabilizagio

Margem bruta / m

Margem bruta / m?

Margem bruta / m3
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POLITICA DE DISTRIBUIGAO O 1T
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Decisoes para trabalho de grupo

Tipo de Distribuicao ¢ Exclusiva
e Selectiva
* Intensiva

Canais de distribuigao utilizados (design)

Funcoes dos distribuidores: fungées desempenhadas por cada um dos tipos de
intermediarios

Retalho: No caso de ser um produto a venda no retalho — Quais os tipos de ac¢oes de
colaboragao com os retalhistas que podem ajudar os retalhistas a vender o
produto (ex: merchandising)
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A Times Square em Nova lorque é um dos locais do mundo com maior concentragao de
comunicagao de diferentes empresas
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O MIX COMUNICACIONAL TRADICIONAL - PROMOTIONAL MIX Q?&Jﬁg‘é_’szcm
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ETAPAS DA CRIAGAO PUBLICITARIA

Briefing para a
agéncia

Elaboracgéo da
Copy-strategy pela
agéncia

Validagéo da Copy-
strategy pelo
anunciante

Escolha da equipa
criativa e briefing
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Preparacgéo da
realizagédo das
mensagens

Decisao de fazer
um pré-teste

Escolha de um
projecto e
Apresentacao ao
cliente

.

Apresentacao de
roughs (maquetas)
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*Antes da criacao
*Encontrar ideia criativa
*Aprovagao do cliente

*Producao



A FORCA DE VENDAS OF L
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*Tempo dispendido na Venda - Soft Vs Hard Selling

\\ /4{155
Novo Modelo de Vendas \.2Presentogao

Soft Selling F“*“"‘“

/mh

Relaconar
Qualificar
Apresentagao
Fecho

Velho Modelo de VYendas
Hard Selling
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A PROMOGAO DE VENDAS O T
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Promocgao
PUSH Rede de vendas
v PULL
RETALHISTA promogt
consumidor
Promocgao
PUSH Distribuidor
v

Leve 2

Pague 1
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MARKETING DIRECTO Gt
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Venda Face-to-Face

Online
Marketing

Kiosk — N Marketing por
Marketing E= Catélo%g

Direct-

Response TV Telemarketing
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0 IMPACTO DO MARKETING RELACIONAL NO MIX COMUNICACIONAL  [ROYGramn
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Exemplos de diferengas Marketing Massas Marketing Relacional

Perspectiva Temporal Curto prazo Longo prazo

Func¢ao de Marketing

Dominante Marketing-mix Marketing interactivo
Medida da satisfacdao do cliente Quota de mercado Quota de cliente
Conhecimento do cliente Andnimo Identificagao individual
Foco da Gestao Gestao do produto Gestao do cliente
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» Visao Tradicional

ABOVE V5 BELOW THE LINE

PUBLICIDADE

“Bel Promogao Venda Markehng
oW . de Vendas Pessoal Chrecto
the line
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O IMPACTO DO MARKETING RELACIONAL NO MIX COMUNICACIONAL QE&JE&'&?&;CHQOL
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« Nova Visdo - COMUNICAGAO INTEGRADA
EM MARKETING

Publicidade
Promocao de Vendas
Relagoes Publicas
Marketing Directo
Venda Pessoal

BASE DE DADOS INTERACTIVA DE CLIENTES
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YouTube        - Bem-vindo à era do Diálogo.avi

PLANO DE COMUNICAGAO - EXEMPLO PRATICO
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PLANO DE COMUNICAGAO - EXEMPLO PRATICO
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POLITICA DE COMUNICAGAO G,
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Decisoes para trabalho de grupo

Definir alvos de comunicagao (utilizadores, prescritores, influenciadores...)

Tipo de abordagem: 7 « pysh (com base em promogées de vendas)

hN

* pull (com base em publicidade)

Definir promessa e slogan

Definir mix de comunicagao (publicidade, relacdes publicas, promogdes, marketing directo ...)
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