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I

- AMNALISE PRELIMINAR

I.I CDV MULTI DISC PLAYER

f SHARP  terda o objetivo de langar o produto no Bra-
ail, trazendo ao consumidor um conceito inovador de
audio e wvideo, em que serio ressaltados os aspectos
de qualidade, praticidade e vantagem economica de
integrar o CD Player ao Video Disc Player em um uni-
COo equipamento.

s objetivos secundarios serdof diversificar ¢ com-
plementar a linha de produto daudio e video, manter =
imagem de pioneirismo permanecendo presente ¢ atenta
A evolugio tecnoldgica que vird a se fivrmar nos pro-
MIimos anos.

A SHARP  atualmente comercializa televisores de 14,
b6 & 20 polegadas € micro-systems de audio doméstico
dest inados ao publico geral: comercializa um televi-
sor de 28 polegadas, um projetor de video de 190 po-
legadas, um  CD Player de mesa e um CD Multi Charger
para seis discos, destinados ao publico exigente em
relagio & gqualidade de imagem & som.

A demanda atual para equipamentos MDP € pequena e
restrita & classe A ¢ videomaniacas com poder aqui-
sitivo compativel, pordm =2 projecio é que hajwn um
crescimento rapido & constante nos prévines anos.

A comercializacgio serd Teita com produto imnportado,
pois 0 baixo volume de vendas nBo viabiliza sua fa-
bricacBo no pais € consequentemente nae altera o
processo produtivo dos demais produtos BHARP.

Seguindo a tendéncia de unificaclo do mercado inter-—
nacional, a SHARP j&d colocou & disposicio do mercado
brasileiro, produtos importados da linha de audio ¢
video de dltima gerago.

Para a distribuicio do produto serd empregada a -
trutura atual da  empresa, que Ja estd preparada
organizada afim de suportar langamentos  oun novos
praodutos que venha a oferecer ao mercado.



0 raio de agfo do produto MDP nfo atingirs na inte-
gra 0% consumidores de outros produtos SHARP, pois o
produtoe ¢ voltado =zo pdblico bastante exigente em
relacgiio a tecnologia, qualidade & inovacio que nao
dispbe de uma Finalidade de marca maito identifica-
vel. 00 aspecto preco ¢ uma linha separadora de pua-
Blico que compra produtos de sew alcance econtmico,
nio se preccupando em adauirir um produto de a1t ima
GErAagRO.

O investimentos edigidos pelo produto para seu lan-
camento & comercializacio sio rarodveis em relacio a
outros produtos em estudo. Os custos residem em gas—
tos com propaganda, embalagem, confeccio de manuais,
distribuicio, impostos de importagio e relacionados
a estrutura utilizada para a comercial i2acRO.

0 produto  terd vida dtil de 92 (dois) anos, periodo
em que terd todo o investimento retornado com lucra
de 30% ao ano. Apds este periodo serd provavel a ne-
ceasidade de se reavaliar o mercado, que provavel-
mente crescerd, e verificar a viabilidade de fabri-
CAaGRAn No pPais.

0 produto serda oferecido s revendas sob financia-
mento, em  prazos de até 60 (sessenta) dias, pela
prapria SHARP, uma ver que a empresa tem porte para
tal.
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I.II CD PORTATIL DISC MAN

A SHARP terd o obldetivo de langar o produto no mer-—
cado brasileiro afim de atender o segmento de merca-
do dos CD portdteis, e complementar & linha audio Jja
existente ¢ que & fortemente marcada pela presenga
de CD Plavers integrados aos micro systems comercia-
lizados.

“ SHARP  tem uma linha de micro systems de uso domi-
ciliar gque ¢ composta de gquatro modelos, e uma 1linha
de conjuntos transportdaveis composta também de qua-~
tro modelos. As  linhas estio bem servidas apresen-
tando indmeras opcies aos consumidores.

A demanda de €D Players portateis tipo DISC MAN &
desconhecida, inclusive Jja ha concorrentes neste
segmnento de mercado. O volume de vendas de discos
laser ainda ndo ¢ grande, tendo o CD Player uma ima-
gem de produto caro € de status, ainda. Oeralmente
gquem possui oum CD Player escuta seus discos laser em
casa @ muito pouce no carro. O publico que compra
CDYs, em geral, nio teria uma boa receptividade para
ouvi~los fora de casa.

A ocomercializagio deverd ser feita com produto im-
portado visto a complexidade tecnologica em fabricda-
1o no pails & a baixa demanda prevista para o produ-
to.

0 valor agregado do produto & pequeno e concorre oi-
retamente em preco com modelos de mesa, para uwse do-
mést ico, que possuem mais recursos e caracteristicas
mais avagadas. & Fundamental um estudo de pesquisa
de mercado  afinm de guantificar o mercado deste tipo
dee consumidor.

Para a distribuicio do produto poderd ser enpregada
a estrutura atual da empresa, que Jja estd preparadsn
para suportar langamentos ouw  novos produtos gue @
SHARP venha a oferecer ao mercado.

0 raio de agio do CD portdatil atinge parcialmente o
consumidores de outros produtos SHARP, positivamente
em relagio ao fato de o produto ser destinado ao
consume geral e de prego razodavel, porém negativa-

duto.
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A concorréncia do produto no Brasil ¢ totalmente ba~
seada nos produtos importados trazidos pelas impor-
tadoras independentes & @ prépria compra no exterior
ou free shops.

Us investimentos exigidos pelo produto sBo razoaveis
em comparacio A possibilidade de langamentos de ou-
tros produtos emn estudo. UOs custos residem em gastos
com divulgacRo, embalagem, confec¢lo de manuais,
distribuicio, impostos de importacio e manuten¢gfo da
estrutura utilizada em sua comercializaclo.

0 produto terad uma vida dtil de dois anos, periodo
em que tera o investimento recuperado apresentando
um lucro de 30% a0 ano. & importante uma pesquisa
mot ivacional para identificar as possiveis razies de
compra &, & partir do resultado desta, veicular uma
mensagem bastante forte em midia eletronica de forma
intensa.

0 produto serda oferecido ds revendas sob financia-
mento, em prazos de até 69 (sessenta) dias, pela
préapria SHARP, uma ver que a empresa tem porte para
tal.
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I.III CD TOP PREMIUM PROFESSIODNAL

A SHARP tera o objetivo de langar o produto no Bra-
sil, trazendo @ao consumidor a imagem de exceléncia
em gual idade de som.

A SHARP atuaimente comercializa dois modelos de CD
Player de mesas um modelo simples e um modelo com
multi charger para seis discos.

A demanda de  equipamentos CD Player é boa, porém o
modelo sinples  tem uma participacio nas vendas bem
maior do que o modelo multi charger, mais sofistica
do. Podemos sugerir inumeras raries para a baix
venda proporcional  obtida pelo modelo mais sofisti-
cados prego alto que concorre com os produtos MDP,
nao aceitagiio do publico consumidor deste tipo de
gauipanento ¢ a concorréncia com modelos Top Premiuam
contrabandeados.

¢ mercado de CD Player & composto basicamente de
consumidores interessados em  adauirir um CD Player
para sew  conjunto de som modular ¢ participar da i-
novagao tecnoldgica proporcionada pelos CDYs. Os po-
tenciais consumidores de um CD Top Premium estd res-
trito ao piblico profissional e purista, que & um
NUMEro muito pequeno.

A comercializaciio sera feita com produto importado,
poie o baixo volume nRo viabiliza sua fabricaglo no
PE S

A distribuicio do produto terd que ser feita em lo-
Jas especialirzadas e para tal devers ser utilizada @
estrutura de distribuicio J& existente na empress.

0 raio de aglo do produto & conflitante com os con-
sumidores SHARP, pois & um produto extremamente eli-
tista ¢ especializado que ihclusive COncorre com a
imagem da empresa de atuar no mercado com produtos
de prec¢o acessivel e publico geral.

(s investimentos sRo peguenos, poreém o custo de ma-
nutencio da estrutura de comercializagio do produtao
¢ alto em relacfo ao potencial do volume de vendas.



0 produto tem uma vida dtil de um ano, pois sendo um
produto top de linha e de proje¢Ro tecnoldgica maxi-
ma & constantemente renovado, tornando-se rapidamen-
te uwltrapassado  por um novo modelo mais sofisticado
& avangado.

fApesar do investimento baixo, os custos fixos invia-
bilizaram a comercializacio do produto em baixa es-
cala. # um produto estratégico, que tem a finalidade
de projetar ao mercado o parémetro de tecnologia ma-
»ima existente.

{0 produto sera oferecido as revendas sob financia-

mento, em prazo de até 69 (sessenta) dias, pela pro-
pria SHARP .
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II - ESTRATEGIA DE LANCAMENTO

II.1

- JUSTIFICATIVA DE ESCOLHA

0 produto escolhido para langamento é o MDP.
fs razies que nos  levaram a esta opgRo residem—se
nos principais aspectosst

A melhor alternativa para a complentacfo da 1inha
atual de produtos. 0O CD poartatil foge um pouco das
tendéncias da empresa em diversiticacRo, concentran-
do~se em um segmento de mercado que ¢ gquase um ni-—
cho, muito atrelado a modismos ¢ conflitando com a
idéia de projegio tecnoldgica dos produtos. 0 CD
Premium Professional possai um grupo maito restrito
de consumidores, foge da filosofia da empresa de di-
versificagfo, competindo com as produtos da linha Jja
lancados.

- 0 retorno do investimento se realizarda a longo
prazo. O MDP nos prodimos anocs deverda se firmar como
um produto de utilizacio em larga escala, assim como
sdo os CD's  atualmente. Neste momento € importante
comecar a s8¢ preocupar com 0 "share” de mercado, e
com 0 “"share of wmind® dos consumidores gquanto ao
pioneirismo que a SHARP vem adotando ha tempos, vis-
to ser a primeira empresa a langar a TV colorida e o
primeiro video cassete.

0 ndmero de aparelhos existentes no Brasil. Temos
indicagtes de gque ja existiam cerca de 30.900 {trin-
ta mil) aparelhos de video disco até 1999, trazidos
do exterior desde seu langamento no mercado em mea-
dos de setembro de 1987, nos Fstados Unidos & Japio.



IT.II PRODUTO

MDF (Multi Disc Player) € um aparelho reprodutor de
discos laser de  multi formato, € 0 que ha de mais
novo no conceito de laser, consegue reproduzir som €
imagem com alta Ffidelidade € nitides, aceita todos
os tamanhos de CD (de % a 8 pol.) assim como o video
disco. Possui um design  bastante moderno, no qual
sobrassal o painel totalmente digital aue dd todas
as informagies necessarias para o usudrio utiliza~-lo
através de um controle remoto que concentra todas as
fungoes do aparelho.

Trata~se de um bem de compra comparada onde se com-
para precos, modelos (concorrentes) e eficiéncia da
assisténcia técnica, sendo este wltimo fator bastan-—
te importante na hora da decis@o da compra. 0Os seus
concorrentes sfo?! Gradiente {(com um produto fabrica~
do pela  JYCI), BONY, Pioneer, Philips, todos estes
importados.

QUADRO COMPaARAT U0 _DOS PRE%OS DE
UIDED DISCO — &M CRs 1.080,0
MARCH PRECO
SOHRY 1.186
PIONEER 1.486
PHILIPS S48
GRADIENTE 878
SHARP 288

Fonte: Pesquisa de llercado - Curitiba Dez/58
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(s compradores do MDP ¢80 agueles gue possuem um bom
poder agquisitivo € gostam de estar na frente dos de-
mais, sendo estes os formadores de opinido ¢ que da-
rao énfase =a todas as gqualidades, principaimente &
tecnologia avancada que propicia grande nitidez na
imagem ¢ fidelidade no som, design moderno ¢ contro-
le remoto com todas as  fungies. Para tirar maior
proveito das gqualidades do aparelho, o usudrio pre-
cisarda possair um  bom amplificador com respectivas
caivas acusticas, como também uma boa TV. Isto nRo
GEFA UM inibidor de compra ¢ sim estimalador da de-
manda de outros produtos que também a SHARP fabrica.
Abre-se um nicho paralelo de mercado de televisores
de alta resolucBo (425 linhas) e amplificadores com
caidas de som e consequentemente cresce a venda de
discos laser {(dudio e viden).

No tocante @ embalagem, seguird o padrio dos demais
produtos SHARP {(caixa de papelfo com protetores de
isopor, colchBo de pldstico para amortecer algum e-
ventual impacto, saguinho de silica-gel para absor-
ver toda a umidade exdistente na embalagem) com ape-
nats uma diferen¢a, uma tarja dizendo? Produto Impor-
tado.
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IT.III PRECO

A estratégia de prego a ser empregada no produto MDP
serda de ROI (Return Over Investiment), pois a SHARP
por ter uma posigio de mercado grande, e, pelo nivel
de investimentos nfo serem muito elevados e também
por nao necessitar de fortes investimentos em P&D.
Tato também se justifica pela taxa de lucratividade
qer elevada, para o produto, pela nossa qualidade de
prestacio de servicos e pela SHARP possuir grande
tradicio no mercado nacional.,

Inicialmente, do langamento ateé seis mMeses, O Prego
sera alto para amortizar parte dos gastos de langa-
mento do produto e suportado pelos consumidores que
buscam novidades.

Ao longo de mais um ano, O Preqgo sera mais baixo a-
fim de iniciar o processo de popularizagio, entre as
classes A e B, do conceito CDV e a criagio dos for-
madores de opinifo entre consumidores que huscam
qual idade de imagem ¢ de som.

Ao Final  dos dltimos seis meses do periodo previsto
de dois anos de vida dtil do produto, reduziv o pre-—
¢o a um valor equivalente ao dos importados diretos,
de forma a popularizar completamente o produto e
torna~-lo t&o comum como sio os CD Plavers atualmente
no pais.

A margem do preco sobre o custo sera sempre grande,
porém decrescente. 0 fator gue auxiliara decisiva-
mente na reduciio de preco serd a redugio da aliquotsa
do impostoe de importacio previsto para s proximos
dois anos.



II.IV COMUNICACAOD

PROBLEMAS S

- 0 MDP & mais caro que o CD comum:

- Quem ja tem um CD Player, compraria apenas o video

Tasersy

- H& pouca variedade de discos de video laser
Brasils

- Todos os discos existente no Brasil sBo importa-

dos, portanto sem legendas

- s discos de video laser ainda S80 CRros para o

consumidor brasileiro.

OPORTUNIDADES

Jid estd sendo programado o infcio da fabricagio e

comercializacio de discos no Brasil*t®?,

A tendéncia dos consumidores que pretendem adgui-
rir oum CD Player, & adauirir um MDP, que agrupa o CD

e o CDhV em um dnico aparelhos

g um  equipamento moderno em som e video que por
muito tempo nio serd  obsoleto tecnologicamente ao

consumidor.

OBJETIVOS DE COMUNICAQAD:

- Demostrar o MDP SHARP como o gque ha de mais moder—

no em audio e video no mercados

- Transmitir a0 publico a imagem de que apesar de
ser o um produto importado, possi a garantia e as-—

sisténcia téocnica SHARP:

- Direcionar o consumidor para a tendéncia de o vi~
deo disco e o CD virem a substituir as fitas magné-

ticas em um futuro bem prdgimo.

13



QUADRO COMPARAT IV0O DE UANTAGEMNS E DESUANTAGENS
ENTRE O UIDEO DISCO E O UIDEO CASSETE

UIDEOQ BISCO

VEIDED CASSETE

M=G PERMITE
PRECO MEDIOD
PRECO DBISCO
PRECO DBISCO

GRAVGCSES
uss 25# TALRE LIs

IMPORTADRO
Uss 120,86

GRAYVH
PRECOD
PRECO
PRECOD

NORMALMENTE

MEDIG LUSS S668, 86

FITa USS 806, 88El~

FITh IMPORTADA
gss 158, B8

Fonte: Revista Uideo News — Set/28

POSICIONAMENTO DO PRODUTO FRENTE A0 MERCADD

Proposicio basical

- Aparelho que fax
padas com o futuro:s

2R

rte da vida das pessoas preocu-

- Melhor opgRo em MDP existente no Brasilgs

Opeao das PessoRs que

video.
Justificativas

Altissima qualidades

- Total assisténcia

Froduto associad

dernidade.

desejam o melhor em dudio e

& garantiasy

Q
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A PESS0OAS preocupadas com a mo-




Imagem desejadat

Mais moderno e sofisticado equipamento de video e
andio existentes

Farer parte da vida das pessoasy

-~ fAparelho preferido pelas pessoas de SUCEsS0 na vi-
da.

DESCRICAD DO PUBLICO ALVO

- Pessoas bem informadas, com padrio de vida eleva-
cdoy

- Pessoas que possuem certo status, ¢ que gostam de
inovagoess

-~ Pesgsoas que estio acostumadas com o que hd de me-
thor para se consumirs

0 homem sofisticado, que ¢ um intelectual, inte-
ressado em problemas sociais. Admira homens com rea-
lTizagtes artisticas ¢ intelectuais. Cosmopolita, in-
teresses amplos. Gosta de ser lider ou dominador.
Como consumidor atrai-se pelo dnico, exclusivo & mo-
derno. 0 mais educado e de nivel sdcio econtmico
mais alto de todos os grupos, mais jovem do gue a
media.

AREAS DE ATUACAO

A comunicacio sera veiculada somente nas regites Sul
e Sudeste, uma ver que possuem um consumo potencial
Maior .

18



DEFINICAQ DOS  OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE CRIACAQ E
MEiDIA

0w objetivos de oriagio deverfo transmitir ao publi-
co alvo, o conceito de aque o MDP & a Jdltima palavira
gm video e audio snte no Brasil, possui teono-
logia de ditima geraclo, apesar de ser inportado,
possui garantia & assisténcia tédonica da SHARP. Deve
transmitir tanbém gue 0% consumidores de MDP sio
pessons sofisticadas, bem informadas, e com um sta-
tus social bem elevado.

3 objetivo de midia deve localizar os principais
meEins & veiculos que este publico estd acostumado =@
consunir & veicular as nensagens.

A veiculacio pode sere®

Revista de primegira linha ( Veja, Exame, Video
News, Playboyds

TV em hordario nobres

- futdoors em hairros de classe alta ¢ média altas
Eatratégia de Marketings
- Stands em feiras de eletro-eletronica, UD (utili=-

dades domésticas), de informatica, salio da mulher:y

Locadoras regionais com potencial, através de a-
mostra para exposicio do MDP@

fpressar a produclo de videos laser no Brasil.

SITUACAD DE MERCADO ONDE A EMPRESA ATUA, SBEUS PRODU-
T8 E SERVIGOS

A enpresa atua com produtos de alta tecnologia, onde
euatd situada entre as maiores do Brasil.

Sews produtos pretendem atender pessoas interessadas
em qualidade ¢ tecnologia para sew conforto.



IT.V DISTRIBUICAC

& distribuigio dos produtos MDP serd concentrada nas
regites Sul e Sudeste, uma  ver que a maioria dos
consumidores potenciais encontram—-se nestas regioes.
fAs outras regides serio atendidas de forma igual,
porém o prazo de entrega serd maior.

INDICRDORES DO TaAMANHO DO MERCADO
SUDESTE E SUL-BRASILEIRO

POPULACED
CEM MILHSES DE HAE .3 S2

EXTEHNS&E&D TERRITORIAL
CEM MIL KMZ3 823

PIB
CEM CRE TRILHSESS i6,9

RENDBAS PER CAPITS
CEM CR%E MILD> 3218

Fonte: Revista Isto £ Senhor - Dez/58

A estrutura utilizada para a distribuicio serd a a-
tual. A  SHARP possui um armazém geral em SHo Paulo,
onde ficarfio estocadas as mercadorias disponiveis
para entrega. As entregas para a cidade de S5Ho FPaulo
serao feitas pela prdpria SHARP (vim SHARP TRANSPOR -
TES E ARMAZENS GERAIS) e as entregas para outras lo-
calidades serfo feitas por outras transportadoras
contratadas para distribuir nas regites Sul e Sudes-—
te, com Frete pago pela SHARP ¢ nas outras regides
con frete pago pelo revendedor.

17



A distribuicgio é seletiva, somente lojas e magazines
que comercializam audio e video podem comercializar
o produto.

{Is revendedores terifo prazo de trinta, guarenta e

cinco e sessenta dias para pagamento dos produatos ow
compra & vista com pagamento na contra entrega.

18



II.VI ORGANIZACAO DE VENDAS

fis vendas  serdo efetuadas através de vendedores das
Filiais da SHARP em todo territdrio nacional que en-
viam os pedidos & Administracio Comercizl em $S8o
Paula.

0 Departamento de Promogio e Propaganda forneceri
suporte aos revendedores, no sentido de orientacfo
dos funcionarios, colocagio estratédgica do produto
no ponto de venda, distribuicio de material de apoio
# ovenda, tais como folhetos, catdlogos ¢ possiveis
campanhas de incentivo.

Quando as vendas atingirem um volume significativo
en fungio do crescimento de mercado, a empresa estu-
darda a hipdtese de venda direta ao consumidor atra-
vés de consdrcio. A SHARP possui uma empresa dedica-
da exclusivamente & venda de seus produtos através
de consorcio. Fata pode  ser uma alternativa maito
viavel para a popularizagio do produto, uma ves que
torna a compra  acessivel a0 consumidor de classes
sociais menos privilegiadas.

Para a venda via consércio € exigido um processo
bastante elaborado ¢ moroso pela Receita Federal, em
que sao  descritos a previsio e fabricacio no Japio,
estudo de cdmbio, taxas de importagio, etc.

Outra forma de venda seria a elaboracgio de acordos
com produtoras de videos laser para a produgio de
trés videos, nos temas documentdrio, musical classi-
co e épico, para colocagio em locadoras e lojas, le-
vando o selo SHARP .

19



II.VII ANALISE

Seguindo a  tendéncian mundial de aumento de procura
par aparelhos reprodutores de disco laser, a SHARP
detecton gque os  consumidores brasileiros estido re-
ceptivos & inovacio do tipo MDP, que substituira
completamente o CD Player e consequentemente o disco
de vinil num futuro proximo (des ancs).

s discos de wvinil estfo se transformando em peqas
de museu antes do que se previa. Na Audio, Jja encer—
Faram carreira. Com oito lojas em SHo Paulo, a em-
presa deixod de compra~los hd seis meses. Agora, o0
comercializa compact discs. &% vendas de CD da Au-
dio” gsaltaram de 3000 (trés mil) em janeiro para
15000 (guinze mil) em setembro.

Sabendo da existéncia deste nicho de mercado, pre-
cisou descobrir quem sio o compradores em poten-
cial, chegou-se & conclusio que o homem de classe M,
acima de trinta anos, grande frequentador de bares @
restaurantes, vai com frequencia ao cinema € ao tea-
tro, & qgque viaja bastante.

Com estes dados na mBo, a SHARP chegou a conclusio
gue a inportagio do MDP & mais vidvel do que sua fa-
bricagio no pais, pois teria que montar toda uma 1i-
rmha de producio nova, 0 que encareceria muito o pro-
duto.

Outra conclusiio que a SHARP chegouw foi gue para con-
tinuar a ter alta percentagem "share of mind", pre-
cisard inovar a  exemnplo do video cassete, no qual
foi pioneira no Brasil. Portanto, langando um produ-
to de dltima geraglo, ela niHo ficard para trds em
relacgc & concorréncia, que estd em fase de langa-
ment o
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II.VIII ADAPTACAD

0 MDP por ser um produto importado do Jap&o, preci-
sard sofrer algumas modificactes de ordem técnica,
come introduzir um transcodificador de sistema NTSO
para PAL-M, Jjd de ordem mais pratica, precisard tra-
duzir o manual de instrugtes para o portugués, Comno
também a  embalagem, gque deverd ser feita agui, para
seguir nossos padries.

Havera treinamento para os tdéonicos com enfoque ao
funcionamento ¢ manutengic do aparelho e para os
vendedores com enfogue mais abrangente, o qual en-
globard a distingio entre o MDP, CD Player & o video
cassete, ¢ também, as diferencas em relagio aos con=-
correntes, material gque servird como argumento de
vendas.
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I.IX ATIVACAC

Frimeiramente a distribuicio se concentrarada nas re-
gites Sudeste e 5ul e, dependend do resultado, pul-
verizaremos o produto para as demais regioes. Havera
preoccupacio de wvender o produto em cidades que pos—
suen alta renda per capita, por se tratar de um pro-
duto caro e direcionado para o miblico alvo da clag-
s A. Serd vendido em lojas especializadas em audio
e video e lojas de departamento.

A ocomunicacio sera bastante importante para o posi-
cionamento da marca SHARP em relacfo & concorréncia,
dard a imagem de modernidade, tecnologia & inovago:
Justamente porgue o MDP & um produto de alta tecno-
logia, gque estd inovando o mercado de audio ¢ video.
Nio esquecendo de ressaltar a assisténcia téonica
que € maior em relagfo & concorréncia.

A partir de 18 de Jjaneiro de 1995, cerca de 2000
produtos serfio comercializados entre Brasil, Argen-
tina, Paragu=ai e Uruguai isentos de gqualguer tarifa
alfandegaria. Serda o marco zero do Mercosul, uma es-—
pécie de versao poncho e conga do Mercado Comum Eu-
ropeu. 0 Mercosul € a base de um crescimento incla-
culdvel para a regifo, diz Antonio De Angelis, pre-—
sidente da empresa de consultoria Price Waterhouse.

0 Mercosul, criado em margo passado -~ 1991 -, pode
ser interpretado como a resposta latino—-americana &
onda de divisBo do mundo em blocos. A Europa estara
unificada no prdximo ano. O Japio J& se alinha com
s Tigres Asiaticos. 0s Estados Unidos elegeram @
Canadd ¢ o México, seus vizinhos, parceiros comer-
ciais prediletos.

N&o s8o poucos os nos a serem desatados para tirar o
Mercosul do  papel. & lingugem comercial deve ser wu-
nificada, pesos e medidas harmonizados, embalagens
compatibilizadas. & preciso, ainda, estabelecer re-
gras semelhantes de controle de qualidade. & unica
coisa certa é a reducglo gradual das taxas alfandegda-
rias, que deverfio cair 7% a cada semestre.
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Ainda estdo aberto discussoes importantes como a 1i-
vre circulagio de mRo~de~-obra ¢ o estabelecimento de
uma alfaAndega  comum  para os produtos gque vierem de
paises que nRo fazem parte do grupo. A maior difi-

culdade, no entanto, estd na instabilidade econdomica

da regisio. As  empresas precisam de economias esta-
veis para  investir, diz De Angelis. Esse nido & o u-
nico obstdaculo. 08 empresarios wruguaios e para-

guaios temem ser engolidos pelos colegas da dupla
mais farte, Brasil ¢ Argentina.

POPUHLACED
CEM MILHSES DE HXS .2 189.5

EUBPERTFICIE
CEM MILHSES DE KMZ2 12,9

PIE
CEM LSS BILHSES?D 3298, 2

PIP PER CAPITHA
CEM LUSED 2.859.,0

fonte: Hinistério das RelagBes Exteriores - dados de 1998
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II.X AVALIALAD

Havera um levantamento mensal das vendas do produto
Junto asos pontos de vendas e pesquisa para avaliar
a aceitagiio do produto no mercado, tudo isto feito
por uma empresa especializada em pesquisi de mercas
dos. Atravds dos dados coletados, poderd avaliar a
participacio de mercado em relacfo aos concorrentes,
e, desenvolver novas estratdgias para abaté-los, por
exemplo? langar um sistema de dudio e video compat i
vel com as caracteristicas MDP que ¢ uma TV de alta
defini¢io de imagem, amplificador e caimxas acusticas
de alta fidelidade.
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