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Marketing - Conceitos



Marketing

• Marketing é a entrega de satisfação para o cliente em forma de benefício.

• Marketing é um processo social por meio do qual pessoas e grupos de 
pessoas obtêm aquilo de que necessitam e o que desejam com a criação, 
oferta e livre negociação de produtos e serviços de valor com outros.

• Marketing é o processo de planejar e executar a concepção, estabelecimento 
de preço, promoção e distribuição de idéias, bens e serviços, para criar trocas 
que satisfaçam objetivos individuais e organizacionais (AMA, 2004).

(Kotler, Armstrong, 2007)



Objetivos do Marketing

• Entender e satisfazer as necessidades dos clientes

• Desenvolver produtos e serviços que ofereçam valor superior

• Definir preços

• Distribuir os produtos

• Promoção de forma eficiente



Processo de Marketing



Quais as semelhanças entre marketing e design?

E quais as diferenças?



Mix de Marketing

• Conjunto de ferramentas táticas e controláveis de marketing — produto, preço, 
praça e promoção — que a empresa utiliza para gerar a reação que deseja no 
mercado-alvo (4Ps)

• Produto – combinação de bens e serviços que a empresa oferece para o 
mercado-alvo

• Preço - quantia de dinheiro que os clientes têm de pagar para obter o produto

• Praça - atividades da empresa que tornam o produto disponível aos 
consumidores-alvo

• Promoção - atividades que comunicam os pontos fortes do produto e 
convencem os clientes-alvo a comprá-lo





Marketing – Produtos & Clientes



Modelo de Kano

Cliente Satisfeito

Cliente Insatisfeito

Expectativas Não Satisfeitas Expectativas Satisfeitas

Performance
Mudança

Itens Obrigatórios

Inovações



Curva “S”



Curva “S”



Usuários Iniciais
Inovadores

2,5%

Adotantes

Iniciais

13,5%

Maioria

Inicial

34%

Maioria

Tardia

34%

Retardatários

16%

• Apresentam 
necessidades que serão 
comuns no mercado, 
mas apresentam estas 
necessidades meses ou 
anos antes da grande 
maioria

• Esperam ser 
significativamente 
beneficiados com a 
solução adquirida



Inovações 
& 
Usuários



Inovações &  
Usuários

Apresentação do Produto:

“Para (clientes alvo),

Que (descrição da necessidade ou oportunidade),

O (nome do produto) é um (categoria do produto)

Que (principal benefício, razão para a compra)

Melhor que (alternativas de concorrentes)

Nosso Produto (descrição da diferenciação)”



Marketing - Relacionamentos



Avaliação da Aprendizagem



Marketing - Mercado



No que investidores prestam mais atenção?

• Ideia de negócio

• Time

• Tração

• Tamanho do mercado

• Modelo de negócio

Interesse

dos

Investidores



No que investidores prestam mais atenção:

1. Time

2. Tamanho do mercado

3. Tração

4. Modelo de negócio

5. Ideia de negócio

Interesse

dos

Investidores



Marketing Sizing

• Para alguém investir na ideia, ela 
precisa trazer retorno a longo prazo.

• As chances disso aumentam se o 
mercado for grande.

• Com um mercado grande, você pode 
ser uma empresa grande tendo 
pouco market share (penetração).

• A questão do tamanho do mercado é 
especialmente importante no Brasil



Marketing Sizing

O que é? Como calcular? Porém...

Industry size Toda a receita gerada 
naquele mercado

Geralmente dados 
secundários

● Você não vai ter todos os modelos 
de negócio da indústria

TAM (Total 
Addressable Market)

Demanda pelo seu tipo 
de produto

Receitas unitárias x # 
pessoas servidas

● Você não vai vender para todas as 
pessoas do mercado

● Você pode aumentar o mercado

SOM (Serviceable 
obtainable market)

Quanta demanda você 
vai conseguir capturar

TAM x
Market share alvo

● Você pode aumentar o seu 
mercado 

Top-down Cálculo usando dados 
macro

Usando PIB, dados 
secundários, etc.

Bottom-up Cálculo usando dados 
da sua empresa

Unit economics e 
dados de mercado



Industry Size

• Geralmente são bilhões e bilhões.

• Vale a pena mostrar o dado global e regional.

• A empresa NÃO vai valer tudo isso, mas se o número for 
baixo, limita o crescimento.

• Exemplo:



• Bem menor que o industry size (mas ainda bilhões).

• É um dado que com certeza vai ser questionado pelo 
investidor

• A lógica de cálculo (ou top down ou bottom up) tem de 
estar na ponta da língua

• Exemplo:

TAM -

Total 

Addressable

Market 



SOM -

Service 

Obtainable

Market

• Limita e caracteriza o foco do projeto.

• Exemplo:



Marketing - Promoção



Jornada do Usuário



Jornada do Usuário



Jornada do Usuário





• Como despertar a atenção de 
potenciais usuários? 

• Quais os canais?

• O que será comunicado?

• Qual a “chamada para ação”?

• Como será medida?

Segundo Teste de 
Hipóteses



• Como comunicar a proposta de valor 
aos potenciais usuários? 

• Onde estará a landing page?

• Qual a “chamada para ação”?

• Como será medida?

Segundo Teste de 
Hipóteses



• Como será a 
“promessa de 
futuro”?

Segundo Teste 
de Hipóteses



Dúvidas?



Obrigado!


