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Furtado

muitos profissionals (come talvez
Guslavo Franco?).

Finalizando-se este artigo, ha
Pequena Introdugdec ao
Desenvolvimente:  Enfoque
interdisciplinar (1980), nada mais
Ibgico do que a continuidade do
enfoque “histérico-estrutural” e a
adogdo da lotalidade praticada por
Furtado, especialmente quando,
em nome de uma postura pos-
moderna e antiholistica apregoa-se,
direta e/ou indiretamente, uma
abordagern metodelbgica centrada
no singular. Mas o auter vai adiante
e, a partirde \Weber, critica arazio
instrumental dominante na
chamada apalise econdmica.

Quanto as questdes pontuals
importantes, podemos destacar o
sequinte. a observaciio de Celso
Furtado referente a uma elevada
laxa de |ucro =em uma
preocupacao maior com a
produtividade, a escalha de
tecnologia e o encrme custo social;
a elevada concentragdo de renda
também apontada por ele e que hoje
canstitul um des mals graves
preblemas do pals; a expansac do
consumo das camadas de rendas
médias e elevadas destacada por
Furtado & a modernizacio dos
processos produtives com a
massa da populagio sendo jogada
para o dominado mercado informal

de bens e servigos (reformas

anunciadas pelo Ministro Amadeu
para elevar o emprego?); e muito
atual e grave, o esvaziamento do
Esfado também através das
privatizagdes indiscriminadas de
empresas esiratégicas (onde se
discute e perde-se tempo com
reportagens sobre o nascimenio de
Sacha e nao se debate
minimamenie a privatizagéo das
telecomunicagdes, com o retorno
dos porlugueses e espanhois na
comemoragdo dos 500 anos da
indepeandéncia?) @
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OpiNiAO

PROCESSO DE MARKETING

Trice Carposo Rogy *

compreensio do  proces-

50 de marketing depende

da clareza do conceito do
rocessc de negoécic, A fina-

idade de qualquer negdécio é
entregar valor ao mercado,
abjetivando alcangar lucro.
Existem varias visdes desfe
sistema de entrega de valor,
abordar-se-3o as duas prin-
cipais:a visdo tradicional, onde
a empresa fabrica produtos =
servigos para, depois vender.
Um exemplo dessa visao: uma
empresa produz algo e contrata
pessoas para vendé-lo, Nesta
visdo, o processo de marketing
entra em pratica na segunda
metade do processo de enfrega
de valor — a venda do produto.
Nesse contexto, a empresa sabe
o que fabrica e 0 mercado

comprara as unidades sufi--

cientes para a mesma obter
lucro,

O comportamento dessa
visdo nos faz lembrar a lei do
economista classico Jean
Baptiste Say, que afirma: a
oferta gera sua propria procura.
Esta realidade concretiza-se em
econamias menos competitivas,
onde os consumidores ndo se
preccupam com a gualidade,
caracteristicas ou estilo do
produto, A visdo moderna
desenha a oferta para os
mercados -alvo bem definido,
O marketing entra no inicio do
processo de plansiamento do
negicio.

O processo consiste na
escolha de valor, (o}
fornecimentio e comunicacio ao
mercado - alvo, onde trés fases
orientam o processo de mar-
keting. A primeira, a escolhade
valor, representa o trabalho de
marketing antes da existéncia
de qualquer produto ou servigo.
O sistema se desenvolve com o
profissional de markeling que
sagmenta o mercado, seleciona
o mercado-alve, define e
desenvolve o posicionamento
de valor de oferta.
Segmentacao, escolha de alvo
2 posicionamento s8oa esséncia
do marketing estralégico. A es-
colha do valor por parte da
unidade estratégica, para en-
tregar o mercado-alvo,onde a
referida unidade fornecera o
valor. Nessa perspectiva, o

produte ou servigo deve ser
especificado em detalhes, um
prego-alvo deve ser fixado e o
produto deve ser fabricado e
distribuido. A férmula -
caracteristica especifica do
produto, prego e distribuicio é
considerado parte do
marketing titico. Comunicar
valor & tarefa da terceiro
estdgio. Forga de venda,
promogao de venda, propa-
ganda e outras tarefas pro-
mocionais para informar ao
mercado sobre a oferta,
constitluem taticas adicicnais
de marketing. Esta realidade
demonsira que o processo de
marketing comega anles da
fabricagac do produte e
continua em sua fase de
desenvolvimento até a sua
diﬁp[?nrhiﬁdaﬁe nj:- man‘iadcl.

0s paises, oJapadoéoque
mais tém desenvolvido a%ta
vwisdo de criagao e entrega de
valor, screscentando os
seguint , conceitos: tempo
zero pra atender o feedback
do consumidor, tempo zero
para a melhoria do produto,
tempo zero de compra, tempo
zero de ajuste de maquinas e
linha de montagem (setup) e
zero defeito,

Assim, o marketing é a
primeira etapa do plane-
jamento do negdcio, em que o
mercado alvo e a estratégia de
posiclonamento do produto s&o
definidos e as metas de vendas
2 o5 recursos sio estabele-
cidos. O papel dos outros
departamentos da empresa a
asseqgurar o apoio do plano de
marketing proposic com
dinheiro, materials, maquinas
e funcionarios. Portanto, para
assegurar eslas responsa-
bilidades, os administradores
de marketing definem um
processo de marketing que
conceitua-se do seguinte
modo;

O processo de marketing
consisre na analise de
gpmmn!dades, pesguisas selegio

o mercado-alvo, preparacac de
esfrafégias, planejamento de
programas e organizacdo,
implemenfacdo e conirole do
asforco de markeiing @
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