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1 -~ INTRODUGRO

"Marketing & a execugdo, por uma empresa, de
todas  as atividades necessarias para Criar, promover e
gdistribuir produtos que estejam de acordo com a demanda
atual ou potencial e com a capacidade de produgio”. (1)

Notamos neste contexto que o marketing  tem
cono fung3o:  pesguisa, planejamento, andlise, avaliagio
= informagio, e a venda ¢ uma FfungiHo Euecutiva,
Tinalizadora, din&mica. A area de venda deve recebesr da
e marketing todos os dados e avaliag3io para a perfeita
erecusdo, devido se fazer uma comparagio errada  do
marketing com vendas.

Deve-se ter wuma melbor organizagio i &
sstrutura  da empresa, a fim de adeguar os recursos
Fumanos envolvidos na drea de marketing.

N&o  héa uma estrutura de marketing definida

FrErE & maioria das empresas, depende muito da  sua
complexidade, seus objetivos, divisies, produtos e

planos de desenvolvimento.

E através da estrutura gue obteremos  uma
maicr compreensio da empresa, assegurando uma diregdo
efetiva.

A estratégis para uma estrutura de  uma
EMPE S5 a dewve ser ditada pelos obietivos ol &
administraciio. Essa estrutura deverd ter flexwibilidade,

a fim de acompanhar as possiveis alteraglies que surg
@m seus objetivos.

E  dmportante se ter uma estrutura de  um
UDepartamento de Marketing, porgue nenhuma empresa poderd
conseguir  venda em massa sem se ter um departamento  de
mercado devidamente estruturado.

(1) — ANDRADE, VIRGILINGO BORGES ~ Marketing na Empresa
Frivada - la ed. Rio de Janeiro, Ed. Rio, 1938



ftravés da estrutura de um  Departamento de
Marketing ¢ possivel visualizar o trabalho de diversos
setores controlando g supervisionando a execugdo de
fungdes pré-determinadas na empresa.




2 — A ESTRUTURA ORGANIZACIONAL DE UM DEFARTAMENTO DE
MARKETING.

Na estrutura organizacionasl cies LA
Departamento de Marketing & recomendavel a oriscio do
cargo de  Diretor de Marketing, a fim de manter um
intercimhio entre os departamentos ligados a fabricacio,
s ocomercializagHo, divulgags3o £ distribuilcdo do procdoato,

nados a conservar o equilibrio econdmioco-firar ’
para o desenvolvimento da empress.

As  atividades de marketing dividem-se
complementam—-se entre si: internas e exbernas.

i atividades internas de trabalbhos sob &
srbtagio & supervisdo de marketing, visam & a apHo N8
Area de Ffabricag3o Jjunte a0 gerente de produgdio,
finindo em comnjunto as decisles a serem tomadas
mhor,

e marketing e geréncia de vendas. Estas atividad
stuam  ma  area de distribuiglo, Jjunto ao gerente  de
wendasy;  na  Area  de divulogagdo, Jjunto ao gerente  de

propaganda e junto ao gerente de promogfo de vendas.

Nas atividades internas e externas a atuagio
do Diretor de Marketing ser& na Area de comercializagHo
junto a0 gerente financeiro. A Diretoria de FMarkebting =m
ambas  as  atividades, desempenha o papel de BT
relevincia, orientando e @ estimulando as  funches da
aeréncia de vendas.

For n3c existir uma perfeita organizac3Ho do
Departamento de Marketing, ¢ importamte observar as
vantagens e desvantagens das diversas formas cla
organizagio de marketing, podendo estas serem orisntadas
para a fungdo, o produto & o mercado.




~0Organizagdo de Marketing Orientada Fara a Fungi3o

E a maneira de apresentar a organizagio
demonstrando que cada individuo werce dentro ulm]
departamento.

—0Organizagido de Marketing Orientada Fara o Froduto

E  guando a empresa apresenta variada linha
cle produgdio, a fim de atender um mercado especifico.d

Tendo como objetiveo, pér todos os recursos
disponiveis da empresa voltados para a producio. Havendo
uma grande influéncia interna, das decisbes gerencilais

da empresa.

—0Organizagio de Marketing Voltada Fara o Mercado

Grande parte das empresas estio voltadas
para um  mercado  altamente variado {(consumidores,

indistrias & governo).

Objietivando os seus recursos em funedo  da
cportunidades exigidas pelo mercado.

2.1 ~- Az Fremissas Basicas Para a Estruturagio

2.1.1 - Estrutura Efetiva

Lima empresa no decorrer de sua existéncia =

o sew  desenvolvimento precisa ter uma esbruturs
adaptavel, livrando-se de todos os sesus problemas
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existentes e tentando penetrar modificaclises na sua
organizagio.

Deve—-se evitar na empresa que sejia dado ao

Diretor de Marketing o titulo de diretor de vendas sem
modificar suas fungBes e sua competéncia técnica.

Mo SE deve confundir a falta
competéncia téonica com a falta de EHperigncia
mprofissional, pois o individuo pode ter capacidade
técnica em determinada drea e n3Ho possuir experigncia

profissional para desmpenhar a fungio gue 1he Fevid
atribuida.

(s relatbdrios smpresariais n3do devem ser
feitos aleatoriamente e sim guando =solicitados pela
empresa  ouw  em fases criticas que a enpresa  venha a
passar.

0 executive deve ter conhecimento ol as
tarefas gue lhe s3o atribuidas a fim de evitar gue haja
discordéncia de opinifies.

A comunicagdo entre subordinados e chefia
tlevera ser de forma clara &  auténtica, obedecer uma
ligagdo funcional e hierdrguica.

A empresa nio deve ter em sua sstrutura um
crganograma simulado e sim um real, pois o organograma &
considerado um meio de avaliar o valor e a posigdo dos
membros da empresa ou do departamento.

Um dos problemas & serem evitados &
gatrutura da empresa,  refere-se a descrigio de cargos
oue  erroneamente  sd3o  preparadas por pesscas  fora  do
departamento, gue certamente deveria ser fTeita pelos
organizadores do préoprio departamento. As  informaghes
devem circular pela chefia no departamento de forma

clara, a fim de facilitar a COmpresensio dos
subordinados, & n3o de forma a satisfazer os deseios
nessonais da chefia para com certos subordinados,. gerando

um clima de conflitos entre seus subordinados.



-y ~y

2.1.2 - Condigles Oue Fermitem Uma Estrutura Sadia

A estrutura sadia & aguela em gue Ccomparamos
com o vidro, porque guebrando-se deverd ser reconstruida
2 redistribuida na empresa. HNotamos nessa estrutura gue
o responsavel pelo Departamento de Marketing deve estar
meEmpre preparado e aberto para as mudangas gque surgiraEo
na  empresa, a fim de se adaptarem plenamente a essas
mudangas.
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3 — DESCRIGAD DE CARGOS

E a definigio das tarefas gue s3o atribuidas
as  pessoas da  organizagdo, demonstrando o graw  de
responsabilidade de cada individuo. Geralmente &
descrigio de cargos obedece aos seguintes elementos:

- A Fungo

A especificagio da fungio deve varilar
segundo o tempo & com o individuo gue a ocupa.

~ Relagbtes de Trabalho

Um  individuo nd3o deve se manter sozinho na
mua drea de trabalho, deve ter sempre uma ligacdo com o
departamento em gque ele atua. Deve-se estabelecer uma
relagiio hisridrguica para se saber gual a pessoa a  guen
deverd se dirigir e quals serido as atividades &  serem
feitas.

- Tarefas e Deveres

A descrigio de cargos deve estabelecer guals
; as tarefas e oz deveres a serem executados e gual  a
sua importincia para se ter um pleno desenvolvimento da
tarefa com relagio a outras.

— Caracteristicas Fessoals

0 fator mais importante de se ter uma pessoa
capacitada para um determinado cargo & se ela possul



algunas gqualidades gue sXo imprescindiveils para se obter

sucessn naguele determinado cargo.

— Critérios de Avaliag¥o

E  importante porgue através dele podemos
avaliar qual a verdadeira importéncia de um determinadeo
Cargo que uma pessca ooupa.



4 - 0S DEFARTAMENTOS DE MARKETING

Visando Ln me 1 hor desempenho e L
Departamento  de Marketing em executar as sua  conplexas
funglies, de maneira descentralizada. o Departamento de
Marketing se subdivide ems:

-~ Departamento de Pesquisas Gerais

- Departamento de Compras e Estocagem

- Departamento de Transportes, Armazenagem i
Distribuigdo

''''' Departaméﬁtm de Fromogiio de Vendas
----- Departamento de Fropaganda e Fublicidade

-~ Departamento de Servigos, Assiténcia e Garantias

Sendo que o5 mails  importantes s3o (w8
Departamentos de Compras, Fabricag3o, Fromogiio de Vendas
& Fropaganda.

4.1 - Departamento de Fesquisas Gerais
Fete departamento se encarrega de toda a

parte de pesquisa gque & necessaria para  um  produto.
Sendo gque  as decisles gue s3Ho tomadas pela  fungBo  de
marketing dependerd dos resulitados dessas PesquUisas.

(2] fungdo do departamento ] oferecer
informages necessarias  para o desenvolvimento ca

Empresa, com relagio aos seguintes elementos:  prodato,
mercado, distribuigio, concorrégncia e consumidor final.



- Fesquisa Sobre o Froduto

.

A pesguisa  do  produto esta dividida  em
varias fases:

a) Fesguisa-teste de mercado - tem como finalidade
avaliar fatores importantes, relacionados ao sucesso do
produte a ser langado no mercado.

b) Fesguisa de Vendas — visa o controle das vendass, no

nque tange aos estogues, entradfas e saldas diarias do
produto com relagio a determinados MCUME T s dea

distribuidor (atacadista, varejistas, etc.) durante um
certo tempo.

o) Fezquisa de Anancios ou Velculos — busca-se testasr &
erficidnaia das mensagens publicitarias junto i

consumidores desejados.

1) Fesqguisa de Opini3do e Informe — visa o conbecimento
da  opinido pablica em relag3ico a certo assunto de
interesse da empresa.

- Fesguisa Sobre o Mercado

Fara GuE  uma  empresa nio corra rlscos
desnecessdrios, e 1 prescindivel gue ela faga pesquis
de mercado a fim de manté®-la orientads, protegida
sequra dos seus investimentos.

Esta pesquisa tem como finalidade:

- Identificar e analisar as oportunidades do mercado
como wn todos

----- Uefinir a Area de influéncia do mercados
----- Verificar o crescimento constante de suas vendas, em
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relagdio aos seus concorrentes.

- Fesquisa Sobre Distribuigio

Viea & escolha do me 1 hor el oles
distribuigido do produto, a fim de atingir os dessgios e
necessidades  dos consumidores, de maneira eficiente =
rapida.

— Fesquisa Sobre o Consumidor

Visa definir guem & o consumidor ,  onde
zetd localizado, gual a sua classe social &  gquad
suas preferéncias e qostos referentes & qualidade
prroduto, prego, embalagem & eto.

&

A pesquisa &  de grande imporit@noia
poders ser levada a uma bos @XeCcugdo, ol 62
@ smpresas especializadas. Ela compreendes uma
delicada e complexa.

4.2 - Departamento de Compras e Estocagem

1 Departamento de Compras & o encarregado de
todas as compras de que 0 departamento necessita, tanto
de  produtos industriais como produtes de  coméroio, e
culdando também de toda a sstocagem do produto.

Tarto na politica de compras como ma e
vendas  tails empresas estdo ligadas uma & outra, ocomo
também fTazem parte de todo o plano de markebing.

0 gerente de compras ¢ o encarcegado  de
executar toda a pol itica de compra da empresa de acordo
o as necessidades da empresa, do seu el bal
disponivel,. dos meios gus a @ empresa  posswl e das
tendéncias do mercado gue vende o produto, e do mercado
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que consome o produto.

Fuistem fatores para se conseguir uma  bos
politica de vendas, na qual podemos citar algumas:

Ter um conhecimento da gualidade do produto o gual
eia comprar, para ogue n3o sejam  feitas compras
desnecesssarias ou erradas:

~~~~~ Conhecer dos gostos e das preferéncias das pessoas gue
3o adguirir o produtos
----- Ter conhecimento de guals serdo os melhores pregos  do
produto & melhores prazos de pagamsnto.
Mernhum gerente de compras deve dnfluencisoe
s compradores com  os  seus gostos e prefergncias

pesscals & sim orientar as sua compras de acordo com os
goetos @ preferéncias do mercado consumidor & sempre oom
uma colaboragio do setor de vendas. Forgue compras
vendas  estHo interligadas uma & outra e s3o de grande
importidncia para as empresas.

Meemo sabendo gque o planeijamento e
departamento de compras sHO de LA
responsabilidade, ele procura saber as tend@nciac
gostos do mercado, tomando as seguintes providéncias:

-~ Manter contato com os seus fornecedores, revendedores
& concorrentes, trocando algumas  ddéias e buscando

informagliss;

35 compras quUase sempre  sio decididas
levando em conta varios fatores comos

- wmetoque disponivels

~~~~~ vendas do periodo anteriors
~~~~~ previsdio de vendas para o novo periodog

B
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- resultados das pesguisas sobre o produto 2 o mercado.

Fodemos citar alguns tipos de compras  de
mercadoriass:

—~ Baria aguela sm que o consumidor adguire a mercadoria
por pura necessidades

- Heria &  compra por antecipagdo, na gqual a compra &
feita antes de suwrgir a necessidade do prodoato, de
acordo com o seu estogque;

- Seria a compra planejada para atender as necessidades
reais de determinado periodo:

- SBeria a compra feita por contrato, para entrega
futura.,

4.3 - Departamento de Transportes, Armazenagem e
Distribuigdio
Fietes departamento =1 SN Carrega das

providéncias  gue devem ser  tomadas em relagio  sos
transportes, armazenagem, distribuigdio e movimentagio do
produto - da  fabrica aos pontos de revenda até  chegar
ans consumidores.

De acordo com as circunstidncias da empresa
ela poder& escolher gual o melhor método de distribuicio
a ser usado, tais como:

1 - Distribuigio Fela Frépria Organizagi3o de Vendas:

Essa distribuig¢dio & usada quando h&  umsa
producio  em massa para uma distribuigc3o mais rapida  de
bens de consumo.

I



2 -~ Distribuigio For Meio de Organizagio de Vendas de
Terceiros:

Fesa distribuigldo ¢ feita para produtos gus
mejam  conhecidos de vendas no varelio e com CONSUmo e8m
ritmo acelerado. Muitas empresas de vendas ocolocam
outros  produtos porém gue niio va de encontro &aos SEUS,
para assim poderem farer uma distribuig3o da preferéncia
entre a clientela.

—_

I ~ Distribuigo de Intermediarios For Agentes:

530 empresas que cuidam da distribuigdo de
produtos manufaturados, assumindo & venda de LUnE
infinidade de produtos diferentes. A sua eficigéncia
dependera da margem que a mercadoria lhe oferscersi.

4 —~ Distribuig3o Através de Firmas Distribuidoras
Especializadas:

Tem Como finalidade fazer LAMm& perfeita
distribuigiio do produto visando proteger a marca da
fTabrica, dos pregos e da divulgagio.

4.4 - Departamento de Fromog3o de Vendas

3 Departamento de Fromogdo de Vendas como os
cutro departamentos & independente um do outro & sua
principal fungdo seria 'a de conseguir vendas €m
gquantidade.

Fara que isso acontega & necessario gue sle
desenvolva suas técnitas em guatro diregles: promogo
Junto ao produtosg junto ao vendedor: djunto a0
revendedors junto ao consumidor.



A promoc¥o que é@ feita junto ao produto &
compreendida  através da idealizag3o do material de
REOMOGHO ., na confecgidio das campanhas de vendas,
demonstragles, amostra gratis, exposigles, Conoursos,
prémios, incentivos, brindes, e etc.

A promogio que & realizada junto ac vendedor
matsd  voltada para a preparagdo de cursos de treinamento
e adaptagio profissional, concursos de vendas, e eta.

2] promogHo junto  =ao revendedor mati
conceltuada na assisténcia as vendas dos revendedores e
distribuidores, promovendo cursos de aperfeigosmento
para vendedores e incentivando os cursos para estimular
as  vendas  dos deus produtos, através de manuais  de
vendas, eto.

A promogio junto ao consumidor estd voltada
& wvalorizaglio gue as empresas dio aos seus produtos,
fazrendo com gque os consumidorss o consumam.
As Fungbes de Um Departamento de Fromog3o de Vendas
- Tragar a pelitica de vendas da empresa:g

----- Elaborar as campanhas de vendas dos produtos;

-~ Fegar todo o material de promogdo do  produto e
distribui~lo para os locais de vendag

- Esmtabelecer as polliticas de pregos e descontos, de
acordo com o plano geral de marketing;

— Elaborar as promoglies e as propagandas e acompanha-las
Mna sua execugdos

- Determinar e acompanhar a estratégia de vendas, & sgr
desenvolvida pelo departamento de vendas
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— Ter um controle das verbas destinadas &
tudo aguilo referente a vendas.

Folitica de Vendas

E basicamente um conjunto de
@Empresa cumpre para consegulr alcangar os

s gperaghes de

fatores gque a
seus objstivos

que  sio  as vendas. Algumas das caracteristicas mais

importantes para se realizar uma boa polil
a¥io as seguintes:

----- Ela deve ser bem definida, para gque nio
de interpretagles:;

----- Deve ser estavel, para que nao
modificadass

-~ Deve ser de féacil compreensio para
executadas

- Deve visar resultados presentes, como ta

Fara se eslaborar uma politi
devemos levar em considerag3o alguns fator

— o produtos;

- mercado como um todos

-~ as vendas e a estratégia do departamento

- & concorrénciasg

~ a propaganda e publicidade;

tica de vendas

surjam chogues

sejam BEMEre

e selia bem

mhém futuros:

ca de vendas
=18

de vendass

~ as promoglies e campanhas de vendas de um  produto a



serem realizadas;

relagles gque existem entre as pessoas da empresa.

Campanhas de Vendas

e campanhas de vendas sSH0 ANTUELS ,

peribdicas, regulares, dependendo do tipo de negbécio gue

GEr &

feito & as suas necessidades de vendas.

Devemos observar alguns fatores para se

realizar uma campanha de vendas:

a preparac3o de todo o material de promogioc e
clistribuigi3o do produto gue serd necessirio para &
camparnha, num  tempo habil a todos oz postos  de
wendas no gual o produto poderd ser vendido, como
lojas, varejistas e etc. & em quantidade que sejia
suficiente para suprir as necessidades gue estdo
previstas:

a distribuig3o de um manual de vendas 8 uma
preparagio dos vendedores gque irdi  compor &
campanhas

definigiio das quotas de vendas distribuidas pelas
capitais, interior, estados, etoy

deve haver uma comunicagio do plano de propaganda a
ser utilizado pela empresa, e guais os velculo
publicitérios a serem utilizados.



Material Fromocional

Fode—-ae chamar de material de promog3o tudo
agquilo gue & uwtilirado pela empresa para  promover um
determinado produto, numa campanhba de vendas. Foderiamos
citar rapidamente alguns dagueles que sesriam  mais
importantes para a empresas

folhetos, cartazes, displavs, manual de vendas, shoo:

- qualguer literatura esplicativa.

Manual de Vendas

E num manual de vendas que podemos encontrar
gualguer  tipo de informagdo paraz uma pessoa ligada  a
Ve RS .

Fle contém tudo que ume empress possuil, &
pual seria o sew processo de venda propriamente dito.

Mas os principais pontos desse manual seriam
o seguintes:

—~ s empresa, seus direitos, o negHcio (gue  seria o

produto ou  servigo prestado pela empresal;
clepartamentos; filiais e loijazs (no ogual :
mostrado a estrutura organizacional da empres
formulariosg clientes importantessy infoarmag
confidenciaisy; instruglies técnicas de vendas (seria
mual o processo de vendas gque a empresa wtilizaria
qual a sua estratégia para que houvesse um  bom
desempenho  do trabalho a ser realizado); relagdo do

material ou equipamento a ser usado.

18



Folitica de Fregos e Descontos

Mo calcular o prego de um  produto

rotar que suse prego  cobrird  todas &
mecessarias @ garantird um lucro satisfatdrio,

saquecendo da concorréncia.

Congiderando-se & exvisténcia e LU AR
variedade de preg¢os, em relagio aos elementos e fatores,
citamos:

- oprego com base no custo da mercadoriag

o prego com base na prefergncia do consumidors
----- o prego basedao na demandagy
----- o preqo baseado na concorrénclia.
A decistes de marketing s3o envolvidas
relos recurens financeiros, obhedecendo @ EMM 6 o
planeijamento dos problemas financeiros; demonstrando que
an  se estabelecer os pregos o diretor de marketing deve

trabalhar em cooperagio com o diretor fimanceiro.

(Js descontos existem para estimular  wend
BCLALS, =10 determinadas situages tleEve

mestabelecida por:

-~ produto, cliente, quantidade, pagamento & wvista,
planejamento antecipado e por motivo de uma promogsc
gualguer.

Desenvolvimento da Linha de Froduto

0 desenvolvimento da linha de produtos

refere =1 modificagio, complementagio, ampliag "
aperfeigoamento, redug3o. ou ddealizagio de novos

produtos. (1)
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Deverad ser constants A pregcupacio por ssse
desenvalvimento. Esse assunto dependerd de estudos sobre

o camportamento  do consumidor, sua penetragio,
reagiBes e dificuldades encontradas. as  tendéncias

mercaco.

Fropaganda

A propaganda visa conseguir um aumento
verndas  pela difusfo do produto,  atravées dos melo
comumnilcagiEo 8em massa.

Verbas de Operagles

Em  uma organizagdo  as verbas
metabelecidas  visando atender os diversos E
departamentos, & fim de desenvolverem suae operagiies

fAs verbas devem ser estabeslecidas de acordo
com  verbas mensails da empresa, obtendo assim oum o bom

MEegiclo para a empresa.

4.5 ~ Departamento de propaganda e Fublicidade

A propaganda temm a funcPH,“FHao de realizar
uma venda indireta. BSendo a propaganda uma  comunics
em massa, deve ser elaborada em cima de planos e
criativas, despertando assim o interesse do consumidor
por determinado produto.

A publicidade & um veiculo utilizado pela
prapaganda para alcangar os seus objetivos.

Frara s ter um gerente de propaganda
eficiente, & necessério gue ele sejia criativo e tenha um

B0



agrande conhecimento dos veiculeos publicitéarios gue
utilizados para uma perfeita propagenda.

Fodemos citar alguns exemplos de meios de
propaganda gue s3o utilizados:

----- a televisdo ¢ dos mais importantes velculos por ser de
#mbito nacionals

- IOYTIRLS, revistas., radic, Yout-door”, feiras,
letreiros luminosos, etc. .

Departamento de Comparagio Sub—-departamento cle
Propaganda

E  agquele ague tem como  fungdo principal
tar  todas  as informaglies que sejam possivels  com
relagdo a propaganda e publicidade dos seus concorrentes
na empresa, puramente para efeito de comparagfes.

A pessoa ues = encarregacda
departamento cuida de tudo gue diz respeito a props z
gque  estd sendo desenvolvida pela empresa, com  relagdo
HO% seus concorrentes.

4.6 — Departamento de Servigos, Assisténcia e Garantias

Fara se ter esse tipo de depsrtamento vail
depender  do  tipo de negbcio ou produto gus & @ empresa
trata, tendo como finalidade principal prestar qgualguer
tipo de servigo para as pessoas gque consomem o prodoto,
come para os seus distribuidores e revendedores.

w1



05 -~ MERCHANDISING

Este departamento tem como finalidads

ajustar 0 produto & exig@ncias e condigles do meroado
remiclor .

Tem como atividade basica apresentar o

produto da empresa em condigles de atrair o interesse do
consumidor, em gualguer momento gque a empresa  estiver
atravessando, como langamento, crescimento, maturidade,
saturagio, declinio, rejuvensscimento.

{J Departamento de Merchandising acompanhba  a
lantagio completa do marketing, desenvolvendo sua

" ratégila che agdo atraveés da apresentagio ol
mercadoria, aperfeigoamento das condigh fi cle
weErclas , da  determinagio do prego., ac Al

consumidor  entre outros fatores gue ir3o influenciar
para um bom desenvolvimento do negbdcio.

o, oy
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06 — DEFARTAMENTO DE VENDAS

Evecuta a politica de vandas, a orientagio,
assist®ncia e controle das  vendas e dos  elementos
vendedores em geral.

A fungBes deste Departamento sdo:

sstudar o mercado em gque operas cobne iy
trabalhog custos operacionals do  dep
corntrole das vendas e dos vendedores em

Estudo do Mercado:

et estudo dependes tia getru o s
organizacional  da empresa & o ramo de neghclio
dedica. Limita-se a0 potencial campracoyr
potencial  do vendedor e a situagio da concorrénoisag
mEios para o crescimento do noamero de clientes, vendsas @
pesquisa através de gquestionidrio simples.

Cobertura de Zonas de Trabalho:

Refere—se entre oubros itens b
fechadas ouw n3o do  territédrio de
Fros didrios das vendas & SUas ooorrsEncias

= das compras por clisnte e por prodobo,

Custos Operacionais:

isa a Teitura de relatdrios de despesas
wpartamentos controle das  comissfes  dos

pados &5 vendas; mapas mensals de @A g E0

N
geErais doo od
slemsntos 1d

oy e
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de  custos  gerais com as vendas gue sido solicitadas &
contabilidade.

Controle de Vendas e Vendedores:

Tem como finalidade a produgdio  individual
por  zoneamento de trabalbo, estatistica geral das
vendas, fichérios de clientes atuais e futuros.

1 Departamento de vendas deve preocupar-se
com 08 seguintes setores:

Recrutamento e Selegio

E necessario gque haja na empres L
prrofissional gspecializado de formagio téEonica =

pelcoldgica & Tim de selecionar vendedores (pesscas) com
Mabilidades, para gue mals tarde a empress ndo venha
sofrer decepglies, prejulzeos & outros inconvenientes
futuros gue possam atrasar o desenvolvimento da empresa.

Femuneragdo dos Vendedores

(A1 fim de estimular oz vendedores &
indispensavel para a empresa criar uma  remuneragdo  em
condigles de satisfarer as suas necessidades £

dedilcagdo.

Esta Jforma de estimulo fard com oue  nEoO
erista uma grande rotatividade de funcionarios s
EMPresa .

Meste sistema de remuneragio deverd aser
incluideo A titule de incentivo adicional, premios de
produglio, gratificagBes extras, medalhas e distintivos,
promogiies para os funcion&rios que mais se destacaram.



Treinamento dos Vendedores

Guando  temos  um  treinamento profissional
adequado, obtemos as seguintes vantagens:

Fara o vendedors

& familiarizagdo @ melhor adaptagio & s

profissiio e seu ambiente de trabalho. possibilideads de
promogio & cargo de maior  significacio, conhecimento
perfeito do produto que vende.

Fara a smpresas

gEo de uama
& com

Mainres possibilidades para forma
oLl pe que  seia "ideal": redugio  de

prervisdo, melhores relagles com seus clientes =
melhores vendas.

b

(bietivando o treinamento permanente  vimos
ue & predc o uma reciprocidade de idéilas,
trabalho em campo gue cada um esta desenvolvendo,




07 - GERENCIA DE FRODUTO

1 ngerente de produtos aguele dindividoo
nue acompanha o produto desde a sua  oriagdo atée o
instante que este produto se torna & disposigio  do
consumidor. Tem como principal fungl3o a de reunis g
agrupar todas  as  informagles gque dizem respeito ao
produto o gual estlo criando. Ele deve conheces
@ empresa, saber guails os seus reslis  obj
principals metas., a sua situagio fimanceira, &
propaganda, a promogiio de vendas, etc.

Tem também como fungdio altsrnat
providenciar a qualidade do produto a ser oris
serd o seun uso, qual o tipo de embalagem a
gqual & propaganda e publicidade a ser realizadsa,
ns canais  de distribuigio do produto e
mees v oo 2 principalmente estar sempre
provutos que The far3io concorréncia.

BEL

E  necessario gue o gerente de  prodot
conhegca bem  os habitos do consumidor & 0 qual & =
motivagido, sendo com  isseo necessario gue ele ssteia
sempre junto com os departamentos de marketing gue irdo
IThe auxiliar em varios aspectos.

4

Lim  Departamento de marketing gue & muito
bl ao  gerente de produto & o departamento ches
PESQULEAS, por  lhe oferecer alguns resultados sobre o
mercado, & sobre o mercado, & sobre o comportamento do
consumidor. O departamento de propaganda 2 de promogic
e vendas  lhe & Gtil mostrando gual o tipo de midia a2
aer feito num determinado prodoto,

0 gerente de produto guando peossuil todas &s
informaglies necessé&rias sobre o seu  produto 2 3L
concorrentes, sle analisa gual serda a sua perspectiva em
relagiio an sew mercado e gquals serdo as suas estratégias
e vendas. Ele elabora um plano de markebing para o seu
produto, junto com o Diretor de Marketing., no gual, ele
lhe apresentard os seus objetivos, suas politicas @

que  ser3o definidos atravées de uma politica  de
. uma  politicea de produto & guals seriam os  Seus
tivos comerciais (o lucro da empresa).




E necessario gque o gerente de  produto
verifigue gualis foram o& resultados das vendas de uma
determinada  linha de produto & analise os resultados
encontrados com as propagandas feitas € com & promogiEo
de vendas realizada.




08 ~ RELACIONAMENTO ENTRE DEFARTAMENTO DE FRODUGRO
INDUSTRIAL E O DEFARTAMENTO DE MARKETING

A organizagio desse departamento depende
quase sempre do que a empresa fabrica e comp ela fabrica
0 produto.  Esse departamento ¢ um dos meis impo »

ao  lado do departamento de vendas, porgues desses 1, G
departamentos & que depends grande parte da aguisigio do

mercado.

1 Diretor do Departamento  Industria]l possul
varias fungles, dentre elas podemos destacar:

----- A coleta de dados e informagbes, com relacio  aos

procesesos de industrializagog

~ Babher e diferenciar as gualidades das matérias-—-primas,
para gue possa ter uma maior facilidades nos o] - i
previsBes, em relagio a produtividade & guali
produtos a serem fabricados;

~~~~~ rientar todos os setores ligedos ao processo  de
fabricagio, para se ter uma malor produtividade, om

mennres despesas, esforgo flsico e tempog

Far sempre acompanhando  os custos de  produgdio e
custos gerais do departamento.

f
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0% - DESCRIGAO DE CARGDS E RELACAD FUNCIONAL DO FESSOAL
DE MARKETING.

Diretor de Marketing

E necessario que um Diretor de HMarkebting

poseua cerbtos conbecimentos em: estatistica, pesould cles
mercadao, processamento de dados, pesquisa oppracional,
peicologila, psicologia social, SCOMOMLA, ehto.. &
importante gue ele  tenha wuma certa euperigdnoia em
gerégncia de vendas, de marketing & de produtos =

tambyem euperidgncia e conhecimento de planejamento o N

B ar e

qado de diversas linhas de produtos diferent

Fodemas citar algumas gualificaglies exigidas
para o cargo de Diretor de Marketing:

L = Ter conhecimento do composto promocional que envolve
wmna propagandas;

fd

- Fossulr téonicas gerais de pesquisa em propagandag

o~ Ter  conhecimento de algumas técnicas de promogio de
vendas

4 -~ Conhecer alguma coisa sobre relagles pablicas.

Algumas caracteristicas psicoldgicas:

1 =~ Deve possulr instinto de liderancag

~y

2 = Deve possuir uma certa mabuwridade para resolver o
problemas gue vEo surglir na empresag

- Deve ter conhecimento de analise & sintese.

o
e ’;



Relag¥o de Tabalho

1 Diretor de Marketing deve ter toda a
responsabilidade voltada na aguisigdo da documentagsc
que esteia a sua disposig3o no mercade sobre  toda  a
situagdo economica da empresa.

Relag3o Hierarquica

Fle ¢ diretamente ligado & administracio
meral ., informando a ela toda a sua politica de mercado.
Dependendn da estrutura da empresa ele supgrvisionars
e os aerentes de departamentos responsiavels direta
o indiretamente por vendas.

«

0 relacionamento funcional do Diretor  de
Marketing na estrutura empresarial tem como obietivod

@

- Ao diretor de produgdo, informar sobre as poss]
modificagles exigidas pelo mercado e obter dados sobre
as restreiofies e problemas técniceos de producio, & fim
e tragar & ajustar sua politica de produgdEo a demandsa
cle mercados

- fAo diretor administrativo e financeiro, informar sobre
as tend&ncias gque dio origens ao controle orgamentiario
e obter dele dados sobre s planos de  agdo  gue

-~ fo gerente de recursos humanos, informar sobre  seus
planos de curto e médio prazos e suas exigéncias que
poderdo afetar a plitica de Recrutamento, treinamento
e eslegiioy e obter informacles =sobre os  recursos
humanos disponlivels na empresas

‘‘‘‘‘ Ao diretor de novos produtos, informar tlas
oportunidades de mercado e manter—-se  informado no
dessnvolvimento de novos produtoss

-~ fos dirgtores técnicos da produg3o, melhores téonicas
de fabricaglo, a fim de reduzir os custos de produgdo.

O



Obistivando um bom desempenho o Diretor de
Marketing devera: saber gual a sUa
matrutura da empresa e as  origens das  relacles LA
marnterd:; deveri saber quals serido os  recursos  que lhe
serdo atribuidos: como serd o controle orgamentario
referente an seuw trabalbho; eto.

0 relacionamento do Diretor de Markebting
u Liente devers ser para: analisar &
econfmica & suas  Ainflugncias no  ramo do  negdocio na
empresas estabelecer as caracteristicas do mercado
consumidar: fazer contatos com empresas  fornecedoras =
COMCOrFENCLAS .,

O relacionamento do Diretor de Marbketing com
A snpresa visa definir a politica comercial da empresa
atingir a lucratividade dos produtos. Avaliar o
oreamento para cada evento & projetos; eto.

Em relagio ao pessoal o Diretor de Marketing
devera ocuidar para gue haja um  bom  desenvolvimento de
seus subordinados, elaborando  programas para :
cle

ervolvimentos fazendo uwmna avaliagHo de guads seriam
0s seus recursos disponiveis,a fim de que a  sua eguips
atinia os resultados esperados, fazendo uma aval
desempenho de sua equipe de trabalho.

Eom relagio ) area ole
resultados/responsabllidades: deveri =] Diretor o
Marketing criar uma estratégia comerciel & planos de
Aga claros e aplicados: desenvalver metas brezn
definidas a fim de serem atingidos os prazos previstos.

Fara ) desenvaolvimento do padrio
desempenho deversa ser observado: a qualidade
cesampenho pessoal: o grau de atendimento as politic
gerais da empresa; o grawn  de  atingimento dam g
metas; etoc.

s métodos usados serdo: Relatdrios mensais
vl alcance das metas:; Relatdrio do orgamentos
Relatdrios de novas propostas de produtos e negocios.



Gerente de Vendas

&Y relagdo do gerente de vendas com o
mercado/cliente tem por obijetivo avaliar e apsrifsicoar a
distribuicio ajustando o estoque os servigos prestados;

o estudeo e andlise de condigles econdmicas e de  meroado
a fim de coletar e relatar informagbes deste mercado.

Com a empresa, a relagio do gerente de
vendas é de melhorar os métodos de trabalho, recvducio de
custos, formuilagiio do plano anual de vendas, fazendo o
acompanhamento e a revisdio com frequéncia. Fiscalizar a
concorréncias; oriar noves prodoutos,

Com seus funciondrics, o gerente de vendas

fazer um plano constante & bem definido das suas
pomsabilidades na sua Areas devera faser LM
avaliagio & supervisdo do grupo verificando se

métodos  de trabalho utilizedos @ a sua politica seriam
proprias para atingir-se as metas pretendidas. Ele deve
sempre orientar seus funcionarios, fazendo com gque sles
teém & cobertura adeguada ao mercado,

0 gerente de vendas tem responsabilidades
gue  entre outras citamos como exemplo o cumprimento  do
aorgamento de vendas, executar suas vendas de acordo com

a% metas que sio tragadeas e no prazo determinado.

Mo  desempenho de suas atividades, =le deve
sempre  manter o nivel de treinamento do  seuw  pessoal,
atingir as metas estabelecidas & cumprir o orgamento
sstabelecido.

Também & de responsabilidade do gerente de
vendas & confecgldo de relatdrios mensais do  orgamento,
relatorios  mostrando  sua participagd#o no  mercado por
produto, cliente.

Gerente de Mercado de Produto

(W] gerente de produto para  analisar ]
potencial do segmento deve sempre solicitar servigos
para identificagXo. Também & muito importante para o

ey
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oerente de produto avaliar o comportamento do comnsumidor
g oow  fatores que  influenciam seu comportamento  de
CLHMEPEa .,

£ de responsabilidade do gerente de produto
o estudo do ciclo de vida do  prodoto analiss 2%
consequéncias relacionadas  com os objietivos. - tieave
wEME e adaptar os produtos  ao  mercado, sugerindo
mudangas como embalagem, promogio, propagandas & oubtras.

Dentro da empresa o gerente de vendass  deve
sempre solicitar estudos de midia e das caracteristicas
clo produto,  sugerindo sempre gue possivel & necess

Ario

novas  téaticas de vendas, noveos produtos e novos pla
e  prapaganda, definindo politica de pregos. Ele,
Jjuntamernte com o gerente de produgdo e de vendas  deve

definir as escalas da produgiio e os obietivos de vendas.

e analises dos resultadeos obtidos com 3
rropagandas, promoclies e vendas por produto, mercado e
reqgidao, & também fungio do gerente de vendas. Ele também
participa do estudo e definigio de novos produtos

B}

Com  sew pessoal, ele deve sesopre oriar
condigles para que sua equipe atinjia os  resultados
waperados, mantendo dentro do ambiente de trabalho,  um
clima bom & harmonioso. HNessas condigfies podemos Lar
Lma boa selegdo e uma avaliagHo eficaz de @es
funcionadrios. Fornecimento de  seguranga e higiens  no
trabalho também & muito importante.

Frntre as responsabilidades do gerentes de
VENOARS, temos o controle de um programa de treinamento,
& avaliagio dos métodos de trabalhos aplicados,

avaliaclo do desempenho do seu pessoal, uma adaptagiio do
argamento & dos produtos (mercado) e o alcance das metas
determinadas & dentro do tempo estipulado.

No  desempenho de suas

preparar previsfies reais ou sejsa, fazer uma previsio do
tempo  que serd necesséario para a realizacio de  um

determinado trabalho.

Deve sempre haver diadlogo com os  outros

departamentos colaboradoress, as informagbes passadas
para o gerente de marketing devem ser precisas,

aumaentando sempre sua qualidade na forma de trabalho.

g e



latdrio

0 gerente de produto deve emitir re
propondo adaptagio de produtos, relatdrios de orgamento,
mapas de atividades e sempre manter o nivel de moral do
BELL QrLUPRO.

Gerente de Fesquisa de Mercado

Em relagio ao mercado/cliente deve ter por
fim os seguintes objetivos:

~ Realizar pesguisas com relagio ao mercado tendo  por
mbjetivo  atingivr as suas fimnalidades de acordo com o
mercado consumidorsg

~ fAnalizar o ciclo de vida dos produtos atraves chis
dar conhecimento da  andlise feita dos outros
departamentos da empresas;

-~ Fazxer estudos do prego & da participagdo no mercado oa
sUla concorrénciag

~~~~~ Saber guais os  canais de distribuigidio =& SE T
uwtilizados.

Com relag3o & empresa o gerente de pesquiss
tem os seguintes objietivos:

- Deve organizar a aplicag3o dos recursos da empresa;
- fplicar métodos de btrabalho na empresas
- ftender as metas da empresa.

Em relagico ao sew pessoal o Gerente de
Fesgquisa deve ter os seqguintess objetivos:

~ Deve selecionar, treinar e orientar bem os seus
subordinados;

Deve fazer uma avalisgHo periddica do desempenho  dos
seus subordinados:



- Deve selecionar quais as tarefas que ter3io prioridade
Na empresas

- Dave ter  uma comunicagfio adeguada com 08 SELLS
subordinados
—~eve solicitar sempre dos seus subordinados €

cumprimento de suas tarefas.

0 agerente de pesguisa de merc

r possl
psponsabilidades que podem ser citadas  como
@

alogumas r
importante

----- Ter os seus trabalboss aplicados e avaliadosg

~ Fossulr suas metas definidas e alcangadas dentro de um
prazo de tempo determinadosg

----- Deve  ter um orgamento de sua area que sejia vidvel e
pue possa ser realizado.

Em  relagio ao seu padrio de desempenbo 0
perente  de pesguisa de mercado atinge as st
acordo com os seus niveis de gualidade e guantidade gus
foram determinadoss deve atender os prazos ques foran
determinados; deve possuir um certo grau de eficicia nas
suas pesguisas  de mercadoy; deve cumprir o orgamento
sstabelecido pela empresa.

metas  de

0 gerente de pesquisa de meroado v
elaborar relatdrios em relagio ao desenvolvimento das
pesquisas de mercado que est3io sendo feitasy deve ter um
relatdrio sobre o seu orgamento e outro  sobre &

avaliagdo de suas pesquisas de mercado, etco.

Gerente de Comunicagtes Mercadolbgicas

0 gerente de comundcaelies mercadeoldgicas em
relagdo an mercado/cliente, deve SEMEDre satar
acompanhando o desenvolvimento do mercado; tleave
acompanhar  programas de propaganda, o merchandising da




empresa e da concorréncia.

o m relagio a eEmpresa () ;
comunicaglies mercadoldgicas deve localizar gual
publico gue ele ird atingir & gquais os setores desse

mesmo  pobhlico que ele pretende alcangary deve defindr
ualis seriam os melios de comunicagdo gque seriam  usados
peEla empresa, para alcangar os seus resultados; deve
determinar o objetivo final do programa, controlar

a qualidade dos instrumentos da  comuniocsgdo
verificar que os velculos de midia est3o

utilizados de maneira correta.

Em relagio ao pesspal deverd o gerente de
conmunicagio ocriar recursos para que & equlps  consiga
stender  os resultados desejiados, deve proporcionar  um
slima de trabalbo gue seia satisfatdrio: SE ionando e

treinando com eficidgncia o seuw pessoal, deve oferecer
sequranga & higiene no trabalho.
Em relagio as  areas e resultados £

responsakbilidades deverd ser  feito wm controle
prropaganda, merchandising e promogdo executs
geverdo  ser comprimidas dentro dos prazos previstos,
eliminagdo das despesas supérfluasy; eliminsr desperdicio
vle material.

e &

A

Bm relagdo  ao padrio de desmpenho  deve-r
mbservar o graug de adequago da  represent ividade da
EX M EE &) nivel do padrio do desempenho do pessoal de

[
H 3
mUa areai 0 grau de cumprimento do orgamento.

J= indicadores a seram vistos SErED
relatdrio de avaliagio dos programas; eficéacia de mid
w relatborio de orcamento.

Gerente de Servigos de Marketing

0 relacionamento do gerente de servigos de
marketing com o mercado/cliente tem como finalidade:
Identificar quem é o mercado e suas caracteristicas;g
determinar o perfil do consumidor através der qostos
habitos, idade, renda, etc.:; definir estratégias de
comunicag¥o com o @ mercadeo. distribuic3c, embalagem,
promocio, merchandising, propaganda e relagbes pablicas;

controlar a participac3o da empresa no mercado.




Na empresa visa este gerente administrar
recursos materixis, financeirns e huUmanos; fazer
levantamento de informagles mercadoldgicas da  empresas
ohter dados dos departamentos a fim de elaborar o plano
anua! de marketing.

& relagdo do gerente de ey L s
marketing com o pessoal. serd procurando unir mals Z
cutras  gergncias através de téonicas eficazes: crianco
métodos mais eficazes de comunicagHo com os nivels
supseriores & interioress da empresas mantendo o pessoal

de sua area treinado e motivado.

Atraves ta ArEa e
resul tados/responsabilidades, o gerente de servigos de
marketing visa coletar e relatar informagles A respelto
o mercado, procurando a otimizaglio das previsies

mercadoldgicas:  avaliar a eficacia dos programas de
promogio e propaganda; o cumprimento e aperfeiligoamenito
do orgamanto de sua area.

fluanto ao padrio de desempenho, demonstra o

graw de manuteEngdo oun desenvolvimento dos segmentos de
mer cado sob BUE responsabilidadesy 0 T ey o g

rentabilidade por segmento de mercadoy o grawv dr alcanc
gdas  metas dentro dos padriies de gualidade & pra
istos.

e

Em relagdo ans indicadores terames
relatérios de participagdo de mercado  por segmento
relatdrios mensais das metas estabelecidas por  produtc
cliente & segmentos: indice de lucro por segmento
mercado; relatbrio de atendimento aos clientes.

Gerente Administrativo de Vendas

0 oaerente administrativo de vendas deve
propor novas politicas de pregos e fazer o controle dos
pregos, avaliando os preos de concorréncia, registrando

as ocorréncias e propondo solugles. Ele deve analisar a
situagdo econfimica das regilies e propor o método de
atendimento por tipo de cliente.




Uma colaboragido na formulagio de um plano de
marketing & muito importante. Esta colaboragio pode ser
dada pelo gerente administrativo na forma de graficos
demonstrativos, dados de comparacdo, eto.

0 gerente administrativo de vendas deve
menpre gque possivel, tentar aperfeigoar & simplificar
métodos administrativos, elaborando tabelas de  pre
controlando  as  vendas & obhservando se z
atingindo e superando suas expechtativas.
rAn estiEo dentro do esperado, deve-se aperfe:
meEcanismos de vendas (estoque, oredito, etcoc.).

metag

=% )

A selegdo, o treinamento e a motivagido
muito  importantes de ssrem feitas com o pes vl e
trabalha em sua area. Fazer uma avaliagido do desempernho
& muito bom para toda a &rea.

Em suas responsabillidades estio incluildas &
confecgin  de relatdrios que mostram a lucratividade por
produto, relatdrios sobre o ciclo de vide do  produato
[ que devem ser seonpre realizados), novos metodos
administrativos, e um controle do orgamento.

Mo desempenho  de  suas  fungBes temos &
avallagio do comportamento do mercado, da concorrénocia,
o graw de aplicagdo dos recursos de vendas, materiais e
o controles de contaes de vendas e estogues.

Também & da algada do gerente administrativo
wles vendas a emisgsdo de relatdrios de orgamento,
relatéorio das vendas, da situaglio econtmica do mercado e
tda concorrégncia.

T



CONCLUSHEO

Fodemos observar que, o marketing
entendido  tanto como uma  filoseofia empresacial. rLre
parte da posigio de uma organizacio deve desenvolver a3
suas esbratégicas a partir de uma aveliagdo do meio-
ambiente externo, guando um conjunto de instruomentos
destinados &  implementar esta filosofia. De  gualguer
maneira, o marketing & uma disciplina dependente; sla
g a servigo das empresas, bem  como, da prdpria

Fartincdo desta premissa, wn Grganogramsa
Empresarial & importante uma organizagio bem definida na
satrutura do Departamento de Marketing, sesmpre com vista
rwmalidade scontmico~financeira de cada Empresa.

A Estrutura de um Departamento de 2 irg
dentro de uma determinada empresa, seja gual for o tipo
e  produto/servigo gque presta, tem que
defimida e elaborado um Flano Geral de Ag y
seuns objetivos, metas, politicas e estratégias, qgue, em
seqitncia estdo ligadas & fabricagio, comercialirzagio e
distribuilgio do produto pela empresa.

“hrange—se sirda, toda  uma .
profissionals gqualificados enguadrados dentro desta
gehrutura,a fim de prestarem seus servigos de scordo com
o Sistema da Organizagdo.

Deste modo, vima-se  assim LM & ma o
intsragio da Geréncia e/ou Departamento de Marketing com
wvarios outros departamentos existentes na Empresa (RH,
Finanoeiro, Contabil, Fabrica, etc...), a fim e
realizar como um todo os seus objetivos basicos de laoro
& de vantagens, perante o mercado consumidor.

Fara finalizarmos, podemos talvesr  afirmars
gue  mudangas significativas esteiam processando-se  nas
metratdgias  de marketing das Empresas, mas o fato de

segmentos importantes da  sociedade Gl R ]
: os o &s transformagbes sociais que estio  ocorrendo
roas mais diferentes contextos, reforga a idé : i
edisten muitas condigles para gue se aliers a concepe
sobre o tipo de relacionamento gque deverd estabeslecer-
entre as empresas € o mercado. A enpresa

podera
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