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Do outro lado do balcao.

A esmagadora maioria dos titulos
publicados sobre marketing aborda a venda, o
vender. Ao lado de pesquisas académicas e
estudos de casos da industria, do comércio e
dos servicos, pululam também, como fruto —
quase sempre — de relatos de vendedores
geniais, livros que, parecendo muito com
auto-ajuda, percorrem experiéncias comerciais
bem sucedidas. E o caso, por exemplo, de “Sé
os parandicos sobrevivem”, de Andrew Grove,
fundador da industria de chijps Intel.

Precisa-se: compradores.

Ja nos ensinava, o mestre Manoel Maria de
Vasconcellos, que marketing ndo é s6 venda
ou propaganda. De fato. Na “outra ponta” do
marketing ha um componente muito impor-
tante — para nao dizer vital — do processo: o
comprador. Tanto o consumidor final quanto,
principalmente, o comprador institucional,
presente em todos o0s segmentos da
economia, do primario ao quaternario. A este
protagonista do sistema marketing destina-se
esta edicdo de PRO & PRO, alids, também
principal personagem do préximo livro a ser
langado pela CPDCOM, de autoria de Manoel
Maria de Vasconcellos, preliminarmente
intitulado “Por que se compra”.

Compra: uma abordagem
de marketing.

O marketing, como o conhecemos hoje, é
fruto de alguns movimentos cruciais da
histéria econdmica: a producdo em série com
énfase nos ganhos de escala, a padronizagdo
de processos e produtos, o livre comércio, a
globalizacdo e o aumento aquisitivo da massa
consumidora. Salvo este Ultimo requisito,
todos os outros competem a empreende-
dores. Ha “pitadas” de governo nessa formu-
la. E muito pouco, ao final, cabe as popu-
lacOes. Resta-lhes consumir.

“A venda comeca quando

rn

o cliente diz ‘nao’.

O titulo acima, provocacdo de Manoel Maria
de Vasconcellos em seu texto ainda inédito,
serve para introduzir que vende-se por
muitos motivos. A eles:
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O escoamento da producdo; o atendimento
ao interesse do vendedor, do fabricante ou
do distribuidor/revendedor, a comercializagao
de safra, a baixa/eliminacdo de estoques e a
necessidade de regular precos.

O conceito de compra.

Compra-se para aproveitar uma oportunidade
extraordinaria, atender ao interesse do
demandador, do comprador ou do cliente
final, exigir cotacdo (de commodities), fazer

estoque de oportunidade, manipular pregos e
fidelizar clientes.

Conceito de mercadoria.

Quanto a sua destinagdo, as mercadorias
podem ser: de uso repetitivo, de consumo
duravel ou bem de capital.

“0 espirito de marketing: produzir o que
se vende em vez de vender o que se
produz”. (VASCONCELLOS)

Formas de aquisicao.

O comprador é conduzido por um desses trés
motes: por impulso, por rotina ou por
deliberagdo. Cada um deles envolve
demandas antropoldgicas, psicologicas e
sociais diversas. Conhecé-las é tarefa de
quem produz e vende.

Tipos de compradores.

A partir do posicionamento de sua organi-
zacao na cadeia produtiva, o comprador pode
ser:

- Comprador industrial (revendedor indireto);
- Comprador comercial (revendedor direto);

- Comprador governamental ou institucional;

- Comprador consumidor final.
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Espécies de mercadoria.

De acordo com 0 uso, as mercadorias podem
ser classificadas em:

- Shopping goods (mercadorias de escolha e
selegdo): “lojas podem ser até vizinhas”;

- Convenience goods (mercadorias de conve-
niéncia): “loja ndo tem importancia”;

- Speciality goods (mercadorias especiais): “o

comprador vai a loja onde quer que a mesma
esteja”.

Graus de utilidade.

As mercadorias podem ser essenciais,
necessarias, convenientes ou de luxo.

“Ainda ndo foi criada uma classificacao
melhor para as necessidades humanas
que a proposta por Abraham Maslow em
1954". (VASCONCELLOS)

Fatores psicoldgicos.

ATENCAO — INTERESSE — DESEJO — ACAO

A partir de necessidade ou aspiracoes
humanas, categorizou, o pesquisador,
diferentes niveis de satisfacdo:

Abrigo/fome; saude/sexo; status/ (reconheci-
mento); vaidade.
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