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4. PRODUTOS DIGITAIS
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Especificidades dos produtos digitais

= Nao sao destruidos quando os consumimos

= Podem ser duplicados infinitamente

= Tém custos de producao marginal e de distribuicao pouco
significativos

Figura 1: Produtos digitais.
Fonte: https://www.quadrodesucesso.com/produtos-

digitais/
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As diferentes dimensodes da digitalizacao

Tabela 1: As diferentes dimensdes da digitalizacao.

Produtos de informacao Servicos associados

Oferta atual | Potencial de substituicao (jornais) Potencial de automatizacao
(pagamento MB WAY)

Oferta nova Potencial de inovacao ou de diferenciacao | Potencial de valorizacao (resumo)
(ebooks e raspadinha online)

AGORA A RASPADINHA TAMBEM == S e
SE JOGA NA APP JOGDS SANTA CASA = ‘_ =~/

-

Figura 2: Raspadinha online.

JOGAR Fonte: https://feelinglucky.pt/placard-raspadinhas-sao-os-ovos-ouro-
dos-jogos-santa-casa/
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5. O CICLO DE VIDA DE UM PRODUTO

#

=Em teoria, as diferentes fases de vida de um
produto estao claramente marcadas, mas na
realidade a distincdo entre as fases € menos
evidente

- Excecao: fase de lancamento

=# produtos = # velocidades de
desenvolvimento = # fases do ciclo de vida

"Excecionalmente, o comportamento destas
curvas pode variar

-‘é ; sem gluten.sé 5 ) §
~ - ;
HI 2 R R

Tempo

Figura 3: Representacao grafica do ciclo de vida de um produto.
Fonte:https://pt.slideshare.net/missygil/1204025674-marketing-mix
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5. O CICLO DE VIDA
DE UM PRODUTO
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Figura 3: Representacdo grafica do ciclo de vida de um produto.
Lucro Fonte:https://pt.slideshare.net/missygil/1204025674-marketing-mix

Fase de gestag3o do novo produto

-
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e Grande investimento e Produtos popular: 1 * 1 da concorréncia | vendas e do lucro
para a empresa rapido e substanmal de e N2 de consumidores
e Sem lucros clientes para de crescer = fim
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compra de grande Q de
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e Fase de saturacao:
estabilizacao de vendas
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Curva teorica do ciclo de vida de um mercado

= 4 fases;

Vol. Vendas
A

= A vida de um produto esta associada a
do mercado a que este pertence,
porém, os ciclos de vida do produto e
do seu mercado podem estar em fases
diferentes;

Ex: o mercado de produtos
vegetarianos esta na fase de
desenvolvimento, no entanto, ha
constantemente produtos a ser lancados.

"z tipos de produtos e # mercados tém
ciclos de vida caracteristicos.

j—- i 1 7 e
Nascimento Desenvolvimento Maturidade Declinio » Tempo

Figura 4: Representagdo grafica da curva tedrica do ciclo de vida de um mercado.
Fonte: http://rdg1000.blogspot.com/2011/04/ciclo-de-vida-de-um-mercado.html
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Principais curvas do ciclo de vida dos
produtos e dos mercados

*Mercados e produtos regular: Vol Verdos

- Curva do ciclo de vida tem forma
de sino

- A previsao é facil

- Podem elaborar-se modelos
fiaveis de representacao da
procura

| — | ] |
Ex: donuts Nascimento Desenvolvimento Maturidade Declinio

» Tempo

Figura 4: Representacgao grafica da curva tedrica do ciclo de vida de um mercado.
Fonte: http://rdg1000.blogspot.com/2011/04/ciclo-de-vida-de-um-mercado.html
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Principais curvas do ciclo de vida dos
produtos e dos mercados

=Mercados e produtos de grande longevidade:

- Tém uma fase de maturidade muito longa;

- O langamento de novos produtos permite renovar o
mercado e abranger mais segmentos;

- Ex: Levi’s

®

Figura 5: Logotipo da marca americana Levi’s.




Principais curvas do ciclo de vida dos
produtos e dos mercados

——

(%]
. . (©
"Mercados e produtos com ciclos devida T R
muito curtos: g s
) .
o] ¢
Q
A : L =
- Tém um crescimento muito rapido, mas =2
morrem muito depressa depois da fase =

de lancamento

- Ex: tamagoshi, Danio xeidafome

tem po
Figura 6: Representacdo grafica do volume de vendas vs tempo de um produto/ mercado com ciclo
de vida muito curto.
Fonte: http://rdg1000.blogspot.com/2011/04/ciclo-de-vida-de-um-mercado.html
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Principais curvas do ciclo de vida dos produtos e dos
mercados

= Mercados de produtos de moda:

—

- Nos produtos de moda o ciclo de vida
esta completo, mas o periodo em cada
fase é muito breve;

Volume de vendas

- Ex: cookie snack

tem po
Figura 7: Representacdo grafica do ciclo de vida do mercado de produtos de moda.
Fonte: https://pt.slideshare.net/missygil/1204025674-marketing-mix
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Principais curvas do ciclo de vida dos produtos e dos
mercados

*Mercados e produtos
ressuscitados:

-

- Ap6s algum tempo o ciclo
reinicia-se;

Volume de vendas

- Ex: mom jeans, Magnum
Double Caramelo

Vanos anos

Figura 8: Representacgao grafica do ciclo de vida de um mercado ressuscitado. tempo

Fonte: hhttps://pt.slideshare.net/danideoliver/1204025674-marketing-mix-25505146
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Fatores chave de sucesso

Lancamento e Fator decisivo: competéncia tecnoldgica.

e Dominio da comercializacao - importante determinar bons circuitos

Desenvolvimento TR : )
de distribuicao, atendimento ao cliente, dar a conhecer a marca,...

e Capacidade de produzir em quantidades que respondam ao
acréscimo de procura, mantendo qualidade a precos reduzidos.

Maturidade

Declinio e Controlo de custos de modo a assegurar a rendibilidade da empresa.




6. A POLITICA DE GAMA

" Gama

= Composta por um numero maior ou menor de produtos (ou de servigos) que se podem agrupar em diversos tipos ou
linhas de produtos.

- Cada linha é composta por varios modelos, geralmente desenvolvidos a partir de 1 produto base.

= Podem ser definidas a volta de uma mesma tecnologia, de um mesmo negdcio, de um mercado ou de um segmento

de mercado. Produtos/
, modelos
Q P ) Acucarado
' - dma \ J
— 8 Natural ]< .

N\

Nao
acucarado

logurtes sem lactose

Com frutos Nozes

Secos

Améndoa




Comprimento, profundidade e largura de
uma gama

=Largura da gama: numero de linhas de produto (2)

"Profundidade da linha: niumero de produtos da linha (2; 2)

=Comprimento da gama: numero total de produtos diferentes (4)

P Produtos/
j modelos

Acucarado
Natural > .
Nao
[Iogurtes sem lactose

acucarado
Nozes
Com frutos]<L J
S€Cos Améndoa




A Baixa, a Média

e o Topo de gama

Tabela 2: Caraterizacdo dos diferentes tipos de Gamas — baixa gama, média gama e topo de gama.

Baixa Gama

Média Gama

Topo de Gama

Precos menores

Qualidade inferior

Associada a 4 tipos de estratégia:

. Estratégia de custo/ volume

. Politica de reducao dos custos de

marketing
. Facilitar a entrada na gama e valorizar a
gama média G
. Posicionamento para 1 segmento
preciso

Problemas de comunicacao:
Dificuldade em subir numa gama
Conotacao negativa

“isto é barato” = “é so fazer as contas”

Antigamente- era desejavel uma -
posicao desejada para a maior parte
dos mercados; oferecendoumaboa | =
relacdo qualidade/preco
Agora tem vindo a ter dificuldades, o | =
grau de comprometimento varia:
-podem optar por ter melhor; ———p=
--podem querer apenas o 12 preco;

Solucdo:
-ligam-se a produtos com melhor -
imagem (1T°Q);
-J Preco para atrair mais -
consumidores.

Tem 1 marketing
particular

Mercados internacionais
com marketing global

A imagem é determinante
— Grande qualidade
Comunicacao: relacdes
publicas, comunicacao de
acontecimentos e passa
palavra (Ex. Tesla)

A difusao dos produtos de
luxo é restrita

O controlo da distribuicao
é primordial




Analise dos Produtos de uma Gama

a) Classificacao dos tipos de produtos a volta dos quais se pode construir uma gama:

Produtos lideres- sao os que tém maior volume de vendas, conhecidos pelos consumidores e
geram mais lucro. Ex: mateus rosé

Produtos de atracao- tém por missao atrair o cliente quer pelo preco baixo ou por um produto
topo de gama (atraem pela qualidade). Ex: produtos em promocao

Produtos que preparam o futuro- destinam-se a substituir os lideres ou sao concebidos para
fazer a transicao entre dois lideres. Ex: iphone 11

Produtos reguladores- destinam-se a absorver os custos fixos e a compensar flutuacdes das
vendas dos produtos lideres. Ex: IndUstria de tomate fora da campanha também produz polpas

Produtos taticos- tem por missao atacar a concorréncia ou dar resposta a acoes. Ex: Xiaomi,
Douradinhos do Continente




Analise dos Produtos de uma Gama

b) Pela analise do Volume de Vendas:

140 - —— 100

Consiste em registar o volume 120 T 8

de vendas de cada produto, ordena-lo por grau @ 100 - -0 F
de importancia e classificar segundo a sua taxa § 80 - f;‘”o g
de crescimento. Muitas vezes 80% do volume de g 97 - 40 §
vendas é realizada por 20 % da producio (Lei de § 07 s §
&

[+ 8

Pareto).

o B8
[banana] [ |
[morango] ||
[papaia] -

cz= 8B

[magd]
[tomate]
[pera]
[laranja]
[rom3]

Figura 9: Representacdo grafica do volume de vendas de cada produto de uma
empresa de concentrados. Regra de Pareto: 80 % do Volume de vendas é
realizado por 20 % da producao.



Analise dos Produtos de uma Gama

c) Pela piramide de idades da gama:

1. Calculo da idade média dos produtos;
2. Analise segundo o ciclo de vida em que o produto se encontra;

3. Analise da gama segundo o ciclo de vida dos mercados aos quais pertencem os produtos da
gama.



Analise dos Produtos de uma Gama

d) Pela andlise do tipo BCG _ _
Investir

Deve manter-se ou reforcar-se a
posicdo nestes negdcios, pois sao as
melhores oportunidades

Geram fluxos financeiros negativos;
Exigem investimento devido ao crescimento do mercado;

S Ha que aumentar a quota de mercado; necessario investir para
S que se tornem Estrelas (e ndo Pesos Mortos).
()

e -

o @ ®

© =

o e

|5 S

SEJ 2 ‘/Jj)

— bl A

2 C abandonar

o \@ o )

: S

Q |

©

©

& Empresa tem lideranga no Geram poucos fluxos financeiros

mercado e baixos custos

Devem abandonar-se ou reestruturar-se

<7

Posicao concorrencial relativa



Analise dos Produtos de uma Gama

e) Pela canibalizacao:

uma gama deve ser constituida de tal forma que os produtos funcionem em
complementaridade. Assim, este termo surge associado porque a proximidade de produto numa
gama é prejudicial e o volume de vendas de um faz-se em detrimento de outro.

- Ex: Douradinhos de pescada e salmao de uma mesma gama




7. INOVACAO E LANCAMENTO DE NOVOS
PRODUTOS

= A renovacao cada vez mais rapida de produtos é uma tendéncia generalizada na maior parte de

mercados, obrigando as empresas a reorganizarem-se para acelerarem os seus processos de
investigacao e desenvolvimento de produto, uma vez que a competitividade e a conquista de
faixas de mercado depende disso.

= Como o slogan da Sony “a investigacao marca a diferenca”.

= Contudo, a inovacao tem custos crescentes a nivel de investigacao, desenvolvimento e
lancamento de produtos.



A importancia da Inovacao-Produto

As 4 razdes que conduzem as empresas a lancarem produtos:

1.  Nos mercados saturados € o unico meio eficaz para relancar a procura de modo significativo;
2. Permite recuperar as margens;

3. E uma arma importante dos produtores na negociacdo com os distribuidores;

4

Na area dos servicos, onde a protecao industrial e de patentes nao existe, € a melhor forma
de manter e conquistar quota, antecipando-se a concorréncia.



Exemplo Danone — Aposta na Inovacao

Com embalagens antidesperdicios (aproveita 4 % do produto)

Figura 10: logurtes Danone, embalagem antidesperdicios.
Fonte: https://greensavers.sapo.pt/danone-lanca-
embalagem-que-poupa-ate-4-do-iogurte/

Figura 11: logurtes Danone Liquido jarro poupanca
familiar.

Fonte: http://www.hipersuper.pt/2013/01/31/danone-
reinventa-formato-familiar-nos-iogurtes/
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Exemplo Danone — Aposta na Inovac@o

PROTEINA,
FUEL NATURAL
PARA OS TEUS Este ano, a Danone langou a
MUSCULOS! YoPro, uma gama ideal para

quem pratica desporto.

YoPRO
250 PrOTEINA
PROTEINA

25g PROTEINA

o,
oY
o
I

\"‘?}.;“'.‘::' \\\ DeAONe ; ]
uimiies, ' YOPRO e |
.'\'- 3s, “,'_." PROTEINA YOPRO .
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Figura 12: Danone — os diferentes produtos da Gama YoPro.
Fonte: https://www.danone.pt/pt/yopro



https://www.danone.pt/pt/yopro

Exemplo tintas BARBOT — Aposta na Inovacdo

Para responder ao consumidor estas tintas inovadoras

-Com  teor de compostos organicos volateis que contribuem para {, do impacto ambiental;
-Com embalagens reutilizaveis (mais resistentes e duradouras);

-Permite uma decoracao personalizada, visto que permite escrever com giz nas paredes

Figura 13: Tinta BARBOT arddsia.
Fonte: http://www.jornaldaconstrucao.pt/index.php?id=8&n=3849
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Os Tipos de Inovagao

Consideram que existe
inovacao quando ha
alteracoes tecnologicas
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T
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Tudo o que difere do que
existe é por si inovar
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Os Tipos de Inovagao

Assim pode distinguir-se 4 tipos de inovacao:

Mudanc¢a na percec¢ao dos clientes
Forte Fraca
Inovagio Forte Inovagao Radical Inovagao de produgao
tecnologica Fraca Inovacdo de Rutura Renovacdo

Inovacao radical Inovacgao de producao Inovacao de rutura Renovacao

e Inovacdes tecnoldgicas e Modificacao da fdormula

e Criam novas categorias
de produto,
respondendo (criando)

do produto ou processo
de fabrico sem alterar os
habitos de consumo

as necessidades do e Obj. { custo de fabrico

consumidor ,
* TV, telemovel [l

e Reducao de sal no pao

e [novacdoes de marketing e N3ao ha grandes
e Fortemente percebidas alteragdes tecnologicas
pelos clientes nem de percegao

e Sem grandes alteracoes
tecnoldgicas

® Ex. Alteracao da
embalagem da Coca-Cola

s ima OO -~
_ Eduardo



As fontes de Ideias de Inovacao-Produto

Para ter ideias de produtos novos é importante ter curiosidade, espirito critico e aberto, estando
sempre atendo as tendéncias. Deste modo surgem varias fontes de ideias como:

Os gestores de produto e os
responsaveis de marketing

O estudo dos produtos e das
reacoes da clientela recolhidas

pelos servicos pds-venda,
reclamacoes dos consumidores,
opinioes dos distribuidores

A area técnica e os centros
de pesquisa internos das
empresas

A observacao sistematica
do que se passa noutros
mercados

Opinides dos colaboradores
da empresa

O “criativo da casa”, como é o
caso dos fundadores da Sony

Os consumidores, sendo esta
fonte potenciada pela vontade
de participacao e pela
utilizacao crescente dos meios
digitais




Gestao de um Projeto de Inovacao

Pode durar meses ou anos e comporta 4 fases:

Desenvolvimento do projeto;
Avaliacdao econdmica e financeira;

Realizacao;

s w N

Lancamento e acompanhamento.



Atitude do Consumidor face a um produto
Novo

34% 34% 16%
Maioria Maioria Retardatarios

adotantes adotantes

imediatos

2,5%
Inovadores

Figura 14: Classificacdo dos consumidores em func¢do do tempo necessdrio a ado¢do das inovagées
Fonte: Everett Rogers, Diffusion of Inovattions, The Free Press, Nova lorque, 2003.



Atitude do Consumidor face a um produto
Novo

Maioria Maioria
Inovadores ou Adotantes - ..
S . adotantes adotantes nao Retardatarios
pioneiros Imediatos . ' . .
imediatos imediatos

e Aventureiros, e Lideres de e Menos e Pouco recetivos e Agarrados a
jovens, nivel de opinidao, bem aventureiros e a inovacao, tradicao, hostis
educacgao integrados e menos ativos, seguem a a novas ideias,
elevado, ativos fazem uma mudanca por adotam
rendimentos socialmente compra mais obrigacao inovagao
elevados refletida guando ja esta

ultrapassada

\ ) \ J

| |
As empresas devem preocupar-se numa 12 As empresas devem preocupar-se numa 22
fase com estes grupos pelo papel que estes fase com estes grupos pelo papel relevante
assumem na difusao do produto. que representam no volume de consumo.



As causas de falhanco de novos produtos:

Estatisticas revelam que cerca de 75% de novos produtos falham porque:

-Uma deficiente analise do mercado;
-Um produto com carateristicas insuficientes;

-Um erro de politica de marketing (p.e. Posicionamento — onde se assume que estamos a
produzir para um determinado segmento de mercado, no entanto, esse segmento nao procura
este tipo de produto);

-A distribuicao nao aceita o produto ou na o apoia suficientemente;
-Uma subavaliacao da concorréncia;

-Um ma organizacao.



Para que a inovacao tenha éxito:

Assim ha condicOes basicas para gue uma inovacao tenha éxito, sendo estas:

- Um conhecimento dos comportamentos e das expectativas dos consumidores;
- Um clima de cooperacao e entendimento entre os diferentes departamentos da empresa.

Adicionalmente deve apostar-se num marketing de relagao com o cliente e nao de intrusao, isto
é, dando a possibilidade do utilizador de intervir com o produto.

Figura 15: Bolachas Tosta Rica com desenhos feitos por criangas.
Fonte: http://visao.sapo.pt/visaojunior/conteudo-
patrocinado/2019-02-11-Queres-o-teu-desenho-numa-bolacha-
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Caixa Empresas:

Reforco do
AR DN Posicionamento
LUy ‘e, & como Banco de

Empresas

CASO DE ESTUDO




Caixa Geral de Dep0sitos

Banco com posicao dominante no
segmento dos particulares

Quota de mercado no segmento de Aposta estratégica no
empresas é suscetivel de crescimento segmento empresarial

Dentro das empresas, o subsegmento
das PME representava quota inferior




Missao
Apoiar a economia portuguesa, com base em 3 prioridades essenciais:

= Reposicionar a caixa como banco principal das empresas, através de um servico de gestao exclusivo e
dedicado a empresas de todas as dimensodes

= Reforgar o apoio as exportagdes e a internacionalizacao das empresas portuguesas garantindo, através
da rede internacional do grupo, condi¢cdes de suporte a diversificacdo de mercados

= Disponibilizar uma gama de produtos e servigcos completa e diferenciadora, especifica para cada setor
de atividade e de acordo com as necessidades do ciclo de vida das empresas

&H
Caixa Geral
de Depositos

Figura 16: Logotipo Caixa Geral de
Depositos.

Fonte: https://www.comparaja.pt/credito-
habitacao/caixa-geral-depositos
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Modelo de gestao de clientes com
segmentacao

*Em funcao da faturacao da empresa, a Caixa consolidou um modelo de gestao de clientes com
segmentacao do servico especializado, tendo definido 3 segmentos de clientes:

= Corporate (> 50 000 mg€)
= PME (3500-50000m €)
= Pequenos negocios e empresarios (< 3 500 m €)

&H
Caixa Geral
de Depositos

Figura 16: Logdtipo Caixa Geral de
Depositos.

Fonte: https://www.comparaja.pt/credito-
habitacao/caixa-geral-depositos
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Desenvolvimento da proposta de valor

=Cartao Caixaworks: a conta-corrente no bolso.

=Caixa Mais Tesouraria: servicos de pagamento e recebimento interligados.
=|VA EnCaixa: antecipacdo do reembolso do IVA = criou diferenciagdo no mercado.

sLinha Caixa Exportagdes: agrega um conjunto de beneficios de preco, de flexibilizacao dos planos
financeiros de operacdes de crédito e antecipacao de receitas provenientes de exportacoes.

=Passaporte Ibérico: pacote de produtos e servicos dedicados as empresas que operam no mercado
Ibérico.

=Internet banking e mobile banking: usabilidade, navegacao, imagem e personalizacao do
relacionamento com o banco melhoradas.



Processos internos criticos para o sucesso

=0 reposicionamento da Caixa no mercado exigiu o investimento em novas aplicacdes
operacionais , nomeadamente:

= Na gestao de produtos de comércio externo

= Na gestdo de clientes através de ferramentas de marketing relacional = atuacdo integrada e
direcionada ao perfil de cada cliente

= Otimizacao da gestao de risco
= Medidas de prevencao do risco e acompanhamento do incumprimento
= Desenvolvimento do modelo de pricing ajustado ao risco para empresas u‘)

Caixa Geral
de Depositos

Figura 16: Logdtipo Caixa Geral de
Depositos.

Fonte: https://www.comparaja.pt/credito-
habitacao/caixa-geral-depositos
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Resultados

=Sucesso da estratégia aplicada:
= Aumento da quota de mercado no crédito;

= Aumento da quota da Caixa como banco principal das PME;
= Mais de 85 % das PME que usam a Caixa como banco principal recomendam este banco;
= Reforco da diferenciacao competitiva da Caixa devido a oferta de diferentes produtos adequados aos

diferentes segmentos de mercado.
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Figura 16: Logotipo Caixa Geral de
Depdsitos.

Fonte: https://www.comparaja.pt/credito-
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Conclusoes

&H
Caixa Geral
de Depuositos

Figura 16: Logodtipo Caixa Geral de
Depdsitos.

Fonte: https://www.comparaja.pt/credito-
habitacao/caixa-geral-depositos

"A capacidade de inovagao foi um fator critico de sucesso
fundamental na estratégia da Caixa para as empresas.
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