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          APRESENTOU AS TENDÊNCIAS DE MARKETING PARA OS PRÓXIMOS ANOS

“O Setor de Serviços terá uma participação correspondente a 70% do PIB até o ano de 2010”

O evento que aconteceu no dia 24 de novembro no Centro de Convenções do Hotel GranMeliá WTC em São Paulo, promovido pelo CENAM – Centro Nacional de Modernização, reuniu dezenas de Profissionais da área de Marketing, dos mais diversos segmentos, que lá compareceram para assistir à apresentação dos Cases de Marketing  Premiados, escolhidos anualmente pelos maiores especialistas da área. 

O presidente do CENAM, Livio Giosa, abriu o evento enfatizando a constatação de que o Brasil retoma o seu desenvolvimento efetivo e que o Marketing é um instrumento fundamental para este processo de crescimento.

Foram estas as empresas que tiveram seus Cases premiados: Nova Schin, Pão de Açúcar, Sadia, Visa Vale, Golden Cross e Alphaville Urbanismo.

No início do Fórum foi apresentado um Painel Especial  apresentando a Análise das Tendências de Marketing para 2005/2006.

Do Painel participaram os seguintes renomados professores da matéria: Marcos Cobra (FGV), Marcos Campomar (FEA/USP)e Ivan Pinto (ESPM/FGV/CONAR).

Da análise dos especialistas, cabe ressaltar as seguintes projeções: o setor de serviços terá um crescimento muito grande no Brasil, sendo que já movimenta de 60 a 70% da economia mundial, e será responsável por 70% do PIB até o ano de 2010, apresentando-se como uma grande oportunidade de especialização para os novos profissionais que ingressam na área. 

A grande sacada é o serviço como forma de agregar valor. O desafio para o profissional de marketing é ampliar do serviço básico para o serviço inesperado.

O importante é a entrega do serviço, pois o cliente busca uma solução total para o seu problema ou necessidade.

A percepção de um serviço na sua totalidade é resultante de um composto de aspectos tangíveis e intangíveis e entramos num tempo de clientes nunca satisfeitos, exigindo a busca de soluções mais intangíveis do que tangíveis.

A privatização do setor de telecomunicações também exige especialização e está em franco crescimento, mas o grande desafio está em melhorar as ações de marketing de serviços, muitas vezes confundido com o comércio no Brasil, sendo que o desenvolvimento de ações e projetos de marketing para este setor será a grande reviravolta do marketing.

O Marketing Internacional, resultante da globalização veio para ficar e exige do profissional uma constante atualização sobre outros mercados, tornando-se um campo vastíssimo para ser explorado.

O momento é de reflexão para os profissionais de marketing para que se possa construir novos valores para os clientes: satisfação de necessidades ou realização de desejos? Desejos explícitos ou desejos ocultos? Busca de emoções ou realizações? Valor percebido ou valor oculto?

Foram apontadas  as seguintes premissas de crescimento para o marketing do futuro: a loja virtual, o ecomerce com o uso cada vez maior da internet.

A informalidade foi apontada como a grande inimiga não só do mercado, mas do Brasil como um todo, pois não contribui com a geração de impostos, não recolhem os encargos devidos e que protegem os trabalhadores além de exercer uma concorrência predatória para os empresários que trabalham na legalidade, acrescentando-se que a informalidade tem crescido tanto que já corresponde a 50% do PIB.

Com relação ao novo perfil do consumidor brasileiro, a tendências verificadas são de que, os de baixa renda busquem mais produtos relacionados à ascensão social, os de alta, produtos como afirmação social, os de média, produtos relacionados a estilos de vida, as mulheres buscam produtos que facilitem suas vidas e embelezadores, os jovens, produtos lúdicos e os idosos, produtos voltados ao bem estar e ao lazer.

Com relação a um item importantíssimo para o marketing que é o atendimento, foram apontados os 7 pecados capitais: Apatia (pouco caso do cliente), Dispensa (desejo de livrar-se do cliente o mais breve possível), Automatismo (bom dia, volte sempre, em que posso ajudá-lo?), Frieza (sentimento transmitido de que o cliente é um estorvo).

Mais do que nunca fica patente a afirmativa: “as pessoas não compram apenas pelo preço, mas sim pelo valor percebido”, portanto qualidade e serviço será sempre o foco do cliente daqui para frente.

A permanência da importância e dos conceitos transmitidos pelas marcas, também foi um dos enfoques do Fórum, com base na análise de que existe uma multiplicidade de produtos similares no mercado e que as mudanças tecnológicas são muito rápidas.

Desta maneira as marcas que forem melhor “trabalhadas” na cabeça do cliente, sempre se destacarão, principalmente aquelas que souberem agregar valores intangíveis na conquista de suas  preferências, fazendo com que a marca seja um aspecto cada vez mais importante a ser trabalhado pelos profissionais do marketing.

Será cada vez mais difícil introduzir uma nova marca, por exemplo: a Burger King não está introduzindo uma nova marca no Brasil, ela está simplesmente  expandindo sua marca.

Uma outra alternativa para as grandes empresas é a de estender uma marca forte para outros produtos, vide caso da Unilever que estendeu a marca do sabonete Dove para 20 outros tipos de produtos para o tratamento de pele, num sistema que estabelece produtos e sub-produtos.

As empresas, neste novo cenário, passam a ter um grau maior de responsabilidade social, identificando-se como geradoras de seus produtos e sub-produtos, tudo incluso na veiculação de uma mesma propaganda.

A evolução das marcas são mais do que tendências, mas um elemento vital para as decisões empresariais

Estender as marcas, organizar o sistema de marcas de forma produtiva e coerente são novas tarefas e novos desafios para o marketing.

Estamos vivendo o período da valorização da indústria do conhecimento com valor produtivo e as pessoas estão buscando mais do que nunca a felicidade.

O grande avanço da Coréia foi o investimento na educação, passamos pela era da Revolução industrial e estamos na era da administração.

O Brasil tem muitos recursos, o problema é administrar os recursos que tem, desenvolvendo os conceitos de técnicas administrativas voltadas para as  finanças e o  marketing.

A grande tendência é de que as empresas venham a contar com profissionais com capital intelectual, aptos a administrar os novos sistemas de extensão de marcas.
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