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Analise de Elementos ambientais

Demanda
Oferta




Demanda x Oferta

A demanda de um produto =
“procura”.

Oferta de um produto = " quantidade
oferecida”.




Demanda x Oferta

Demanda > oferta = preco do
produto aumenta

Oferta > demanda = preco do
produto diminui

Quando existe uma estabilizacao no
preco do produto ha uma relagao
entre a oferta e a demanda




Preco dos produtos ou servicos

Ao contrario do que pode parecer a
principio, 0 comportamento da
sociedade nao e influenciado apenas
pelos precos.

O preco de um produto pode ser um
estimulo positivo ou negativo para os
consumidores adquiram servicos ou
produtos que necessitam, mas nao €
unico.




Elementos a serem considerados:

O 000

[l

Os desejos e necessidades das pessoas;
O poder de compra;
A disponibilidade dos servicos - concorréncia;

Existéncia de produtos complementares ou
substitutos;

A capacidade das empresas de produzirem
determinadas mercadorias com o0 nivel
tecnologico desejado




A Lei da oferta e da demanda

Lei da Oferta e da Demanda, ¢ a
lei que estabelece a relacao entre a
demanda de um produto - isto €, a
procura - € a quantidade que ¢
oferecida, a oferta.




Demanda

Para o mercado de um bem, a demanda
mostra a quantidade que os possiveis
compradores estariam dispostos a
comprar para cada preco unitario do
bem.

A utilidade e a renda sao entao usadas
para modelar os efeitos de mudancas de
preco nas quantidades demandadas.




A lei da Demanda

0 A lei da demanda diz que, regra geral, o
preco e a quantidade demandada num
determinado mercado estao inversamente
relacionados. Por outras palavras, quanto mais
alto for o preco de um produto, menos pessoas
estarao dispostas ou poderao compra-lo
Quando o preco de um bem sobe, o poder de
compra geral diminui (efeito renda) e os
consumidores mudam para bens mais baratos
(efeito substituicao).




Oferta

O Oferta é a relagao entre o preco de um bem e
a quantidade que os fornecedores colocam a
venda para cada preco desse bem. A oferta €
normalmente representada através de um
grafico relacionando o preco com a quantidade
ofertada. Assume-se que 0s produtores
maximizam o lucro, o que significa que tentam

roduzir a quantldade que lhes ira dar o maior
ucro possivel. A oferta ¢ tipicamente
representada como uma relacao diretamente
proporcional entre preco e quantidade.




Equilibrio de Mercado

O modelo de oferta e demanda prevé
que, para curvas de oferta e demanda
dadas, o preco e quantidade irao se
estabilizar no preco em que a
quantidade ofertada €& igual a
quantidade demandada. Esse ponto € a
interseccao das duas curvas no grafico
acima, o equilibrio do mercado.




Mercado & Concorréncia

E antes de analisar o mercado e a
concorréncia € preciso ...




Analise Ambiental

Em um cenario global em rapida
alteracao, a empresa deve monitorar
seis forcas importantes:

- a demografica,

- a econOmica,

- a hatural,

- a tecnologica,

- a politica legal e a sociocultural.




Forcas importantes

Essas forcas preparam o palco para novas
oportunidades e também para novas ameacas. O
explosivo crescimento populacional (forca
demografica), por exemplo, leva ao esgotamento
mais rapido de recursos e a niveis mais elevados de
poluicao (ambiente natural), o que faz os
consumidores exigem mais leis (forca politico-
legal). As restricoes estimulam novos produtos e
solucoes tecnologicos ( forca tecnolégica) que, se
forem acessiveis (forca economica), podem mudar
atitudes e comportamento (forca sociocultural).

(KOTLER, 2000, p.162)




E o que € Mercado?

Mercado é:

(1) E também um local de venda de
produtos.

(2) Segmento de pessoas, empresas ou
area geografica onde estao oS
consumidores de uma empresa ou marca.

(3) Sao os consumidores reais e potenciais
de um produto/servico.

(4) Compradores que tem o potencial de
comprar o produto.




Estudo de Mercado

O principal objetivo do estudo de
mercado € obter informacdes que
ajudem a enfrentar as condicoes de
mercado, tomar decisoes e antecipar
a evolucao do mesmo.




Pesquisa de Mercado

Mas para isso € necessaria
a...Pesquisa de Mercado?

Oferece informacoes consistentes
Verifica a validade ou a viabilidade do
negocio

Da base para a decisao




Parada Obrigatoria do
Estudo de Mercado

1. Descricao
2. Dimensao
3. Potencial
4. Sazonalidade
5. Tendéncia




Descricao

Mostra a evolugao da marca diante do
mercado.E importante ver se o
mercado esta em crescimento,
retracao.




Dimensao

O

O

E necessario estimar o tamanho do mercado, ou seja,
seu valor em moeda (pela quantidade de consumo
fisico). Por isso é preciso ver o que de fato é adquirido.

Exemplo:O mercado total de computadores no Brasil
e de aproximadamente 8 milhdes de PCs. Este mercado
esta dividido entre: Multinacionais;Montadores Nacionais
e Integradores Regionais. Cada um com seu respectivo
publico normalmente determinado pelo prego. Existem
também os distribuidores de partes e pecas e canais de
vendas como varejo para consumidores domeésticos ou
revendas para empresas. Cada um tem sua fatia de
mercado - cada fatia tem suas caracteristicas e
comportamentos peculiares que determinam estratégias
gue tenham afinidade com cada publico-alvo




Potencial

[0 Sao caracteristicas do mercado que podem ser
aproveitadas. E necessario identificar o
potencial de crescimento do mercado, as
possibilidades de retorno sobre 0
investimento.E com isso decidir se compensa
participar de alguma oportunidade e em que
nivel seria recomendavel participar."O mercado
potencial € o conjunto de consumidores que
demonstram um nivel de interesse suficiente
para uma oferta ao mercado.|[...]
Consumidores potenciais devem possuir renda
suficiente e devem ter acesso a oferta.”




Sazonalidade

0 Permite verificar quando se da a concentracao
de venda de um produto ou servico. Existe
uma oscilacao de vendas em qualquer
segmentado que € necessario reconhecer, para
direcionar também a melhor geréncia do mix
de marketing.




Tendéncia

Deve-se conhecer o ritmo das novidades e
mudancas. Quando o mercado determina uma
tendéncia, as empresas precisam adaptar-se
rapidamente. Muitas vezes nao ha tempo, seja
pelo tamanho da adaptacao e tudo o que isto
implica, seja pela morosidade da empresa em
tomar decisbes e coloca-las em pratica.De
qualquer maneira, o impacto da adaptacao €
enorme: queda nas acoes, perda de market
share, insatisfacao do cliente; tudo isso tem
efeito na satisfacao do cliente que impacta a
experiéncia da marca




Tendéncia

O

Se um produto ja existe e o mercado ja existe, a
estratégia € penetrar no mercado. Neste caso, a
tarefa € mais complexa e normalmente a brlga e pelo
menor precos que afeta diretamente a rentabilidade.

Para um produto novo num mercado existente, a
estrategia e ressaltar o diferencial. Se nao houver as
chances de fracasso sao perigosamente grandes.

Para um produto existente num mercado novo, a
estrategia € desenvolver o mercado mostrando os
beneficios do produto. Esta tarefa demanda tempo e
dinheiro.

Para um produto novo, num mercado novo a
estrategia é ..... boa sorte ! Se o produto pegar sua
empresa sera um icone.




Tipos de Mercado

Monopolio: Ha auséncia de concorréncia e
existéncia de um unico fornecedor.

Oligopolio: Empresas que se juntam e tem
a grande concentracao de mercado.

e Concorréncia Monopolista: Produtos do
mesmo segmento, mas nao sao
substituiveis. (ex: Coca e Guarana)

e Concorréncia Perfeita: Nenhuma empresa
e nhenhum consumidor tem poder suficiente
para influenciar o preco de mercado.




...anhalise de mercado deve andar
casada com a analise da
concorréncia..




O que é Concorréncia

[0 1) Disputa ou rivalidade entre produtores,
negociantes, industriais, etc. , pela oferta de
mercadorias ou Servicos iguais ou
semelhantes.

O (2) Situacao de um mercado em que O0S
diferentes produtores/vendedores de um
determinado bem ou servico atuam de forma
independente face aos
compradores/consumidores, com vista a
alcancar um objetivo para o seu negdcio -
lucros, vendas e/ou quota de mercado.




...Cada empresa que disponibiliza seus
produtos/servicos no mercado sabe
da existéncia de concorrentes.




Concorréencia

A experiéncia de uma organizacao no
mercado revela que os riscos envolvidos
em cada decisao sao parecidos:

- Caso a empresa tome a atitude de agir
podera ter a reacao de seus concorrentes;

- caso deixe a acao para mais tarde pode
encontrar um mercado ja conquistado pela
concorréncia que agiu rapidamente




Mas como identificar a Concorréncia ?

O

O

Para algumas empresas um concorrente €& apenas
quem faz um produto similar, praticamente igual e
que tem 0os mesmos propositos.

Outras empresas enxergam seus concorrentes de
acordo com o ramo (setor) em que atuam.Por outro
lado ainda existem aquelas organizacoes que
classificam os concorrentes por produtos ou servicos
de mesma categoria.

E Existem aquelas que defendem o argumento de que
qualquer empresa no mercado € concorrente, pois
esta disputando o mesmo dinheiro do consumidor,
mesmo que sejam segmentos diferentes.




Tipos de Concorréncia

[0 Segundo Kotler a concorréncia € dividida em:

[0 Concorréncia de Marcas: uma empresa V€ suas
concorrentes como outras empresas que oferecem
produtos e servicos semelhantes aos mesmos clientes
por precos similares.

0 Concorréncia setorial ou industrial: uma empresa vé
todas as empresas que fabricam o mesmo tipo de
produto ou classe de produto como suas
concorrentes, um exemplo € uma empresa de
automoveis que nao distingue o nivel de qualificacao
dos produtos concorrentes.




Tipos de Concorréncia

O Concorréncia de forma: uma empresa vé todas as
empresas fabricantes de produtos que oferecem o
mMesmo Servico como suas concorrentes, como exemplo
a empresa de automoveis passa a considerar
concorrentes os fabricantes de motocicletas, bicicletas e
caminhoes;

O Concorréncia genérica: uma empresa V€ COmo suas
concorrentes todas as empresas que competem pelo
dinheiro dos mesmos consumidores, assim a empresa de
automoveis enxerga a concorréncia como empresas que
possam vender viagens ao exterior e nacionais

Concorrentes diretos:Possuem mais ou menos o mesmo
posicionamento.

Concorrentes  indiretos:Fazem parte do mesmo
segmento de mercado e podem disputar o mesmo
espaco de publico.




E porque é tao importante analisar
a Concorréncia?

Para descobrir os pontos fortes e fracos
de cada concorrente com o simples
objetivo de premeditar seus proximos
passos.Esta previsibilidade possibilita a
calibragem, ou refinamento, do plano de
marketing e a comunicacao a fim de
bloguear, ou neutralizar, o impacto dos
programas de marketing e vendas dos
concorrentes.




Analisar a Concorréncia

O
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Uma forma pratica € relacionar seus concorrentes
relativamente ao valor agregado versus sua participacao
de mercado.

Outra forma de entender onde o concorrente esta
investindo energia (energia = grana + pessoal) ¢€
observar em quais meios de comunicagao e para que
publico estao sendo divulgadas suas acoes de marketing
e vendas.

O resultado deste exercicio de observacao proporciona
indicacoes sobre:

a) qual publico-alvo o concorrente esta priorizando;

b) os tipos de promocoes;

c?_ a mensagem principal que esta transmitindo aos
clientes;

d) os pontos de venda em que esta presente;

e) os precos e condigdbes de pagamento que esta

pratlcando etc.



Analisar a Concorréncia

0 Conhecer os concorrentes €& critico para o
planejamento de marketing eficaz.A empresa deve,
constantemente, comparar seus produtos,pregos,
canais e promogoes com seus concorrentes.Dessa
maneira, pode Iidentificar areas de vantagem e
desvantagem competitiva.E pode também langar
ataques mais precisos sobre seus concorrentes, bem
como preparar defesas mais fortes contra os ataques

gque precisamos saber dos concorrentes?
1. Quem sao os concorrentes?
2. Quais sao suas estratégias?
3. Quais sao seus objetivos?
4. Quais sao seus pontos fortes e fracos?
5. Quais sao seus padroes de reacao?

OO0O0000O




Fatores importantes a serem
considerados...

[0 Por isso a construcao da marca € importante...

. afinal o reconhecimento da marca vai fazer

a diferenca tanto na hora do cliente lembrar
onde comprar quanto no ato da compra.

“As empresas ruins ighoram seus
concorrentes, as medianas 0s copiam
e as vencedoras os lideram.”
(KOTLER, 2000, p.239)




Bombril x Assolan

[0 A Bombril para combater a Assolan, que
adquiriu boa parte da participacao do mercado
da Bombril, iniciou uma campanha utilizando
personalidades inimitaveis, como o Pele.

[0 Para ganhar mercado da concorrente, a
Assolan nao arriscou um combate direto,
trabalhou com fornecedores de matéria-prima
até conseguir comprar posicoes acionarias e ai
sim, estabelecer o preco no mercado.




Coca Cola x Pepsi

Uma potencial estratégia a perseguir €
posicionar-se como um substituto em vez
de combater diretamente o concorrente. E
de fundamental importancia ter clareza da
posicao da empresa sobre a perspectiva da
concorréncia. Se a concorréncia tem um
posicao dominante nao e prudente
enfrenta-los diretamente. O ideal € buscar
oportunidades em nichos especificos.




