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Introducéo

Este plano de marketing para a Sony Vaio pretende-se executar durante o ano de
2008 em Portugal. Este contém os produtos a lancar durante este ano e as respectivas
campanhas de promocéo, assim como 0s orgamentos para cada uma delas.

Neste trabalho proponho varias estratégias para atingir os objectivos propostos
pela empresa, assim como algumas estratégias de contingéncia caso surja algum
imprevisto. Este plano de marketing pode vir a ser alterado caso surja alguma alteragéo
do meio que ndo foi colocada como hipdtese de vir a acontecer.

Para poder conceber este plano de marketing analisei o mercado, a
concorréncia, estudei o meio envolvente, fiz uma analise SWOT para relacionar os
pontos fortes e os pontos fracos com as oportunidades e ameacas do mercado, defini o
posicionamento estratégico a adoptar pela Sony Vaio e a medida em que posso controlar
as quatro variaveis do Marketing Mix. Defini os objectivos a atingir pela Sony Vaio
para 0 ano de 2008, assim como, o volume de vendas que se pretende atingir para
cumprir com os objectivos. Foram estudadas algumas estratégias de contingéncia para o
caso de surgir algum imprevisto.

Com este trabalho pude verificar que existem grandes hip6teses de crescimento
da Sony Vaio tendo em conta todas as condicionantes quer do facto da concorréncia
praticar precos altamente competitivos como pelo facto de o poder de compra dos

portugueses ser cada vez mais fraco.



1) Andlise do Mercado

O mercado dos computadores portateis € um mercado bastante extenso e com
muita procura por parte das pessoas por estes produtos.

Este mercado, é um mercado em crescimento devido a varios factores como por
exemplo, a maior dependéncia das pessoas pelo computador, quer por motivos
profissionais, escolares ou lazer. Com os PC’s portéteis as pessoas ganham uma maior
mobilidade a nivel profissional podendo trabalhar em qualquer sitio, ndo estando
dependente de estar fisicamente no escritrio para poder trabalhar.

Os estudantes, também sdo um mercado com um grande potencial de
crescimento uma vez que o computador portatil é cada vez mais Util para os estudantes
do ensino secundario e do ensino superior para fazerem trabalhos ou para acederem a
Internet.

O uso do computador portatil para efeitos de lazer também é um mercado em
expansdo, uma vez que o0s portateis possibilitam aceder a Internet em qualquer lugar
desde que o utilizador possua a Internet movel. Os portateis também podem ser
utilizados para se poder jogar jogos com outras pessoas online ou em Lan.

Sendo assim todas as pessoas sao um possivel cliente e devido a extensdo deste
mercado, a Sony Vaio deve procurar segmentos de mercado para uma melhor
aproximacao de cada tipo de clientes.

Existe uma grande variedade a nivel da oferta da Sony Vaio para as
necessidades de cada tipo de cliente, desde os profissionais aos estudantes, como de
qualquer outra pessoa.

A Sony Vaio destaca-se dos seus concorrentes pelo facto de todos os seus PC’s
estarem todos equipados com processadores Intel® (marca lider a nivel de
processadores), 0 que permite um rendimento e performance elevado, na aquisicao
destes portateis. Uma vez que estes processadores sd0 mais caros do que outros com
uma performance mais baixa, isto vai reflectir-se no preco final de venda, o que faz com
que a concorréncia seja ainda mais elevada uma vez que pratica precos mais baixos.

Com um design atractivo aliado a excelente performance dos processadores,
recentemente com a adopg¢do do novo processador Intel® Core 2 Duo e com a Alta
Definicdo cada vez mais presente assim como a utilizacdo do Blu-ray Disc a Sony Vaio
apresenta-se cada vez mais como a escolha logica, para as pessoas que desejem o puro
entretimento, edigdo de contetidos pessoais HD a alta performance a nivel profissional.



Como principais pontos de venda da Sony Vaio destacam-se 0s agentes oficiais
da Sony, a loja online no site www.sony.pt e lojas de informatica como por exemplo a
Vobis, Worten, Chip7 etc.

Pode-se considerar que este mercado ao longo do ano tem alguns meses do ano
em que o volume de vendas aumenta substancialmente como por exemplo no més de
Dezembro, devido ao Natal e entre 0 més de Setembro e Outubro, devido ao inicio da
época de aulas.

Em 2007, o Estado langou uma nova medida que veio alterar o mercado dos
PC’s portéateis, que consiste em todos os alunos do Ensino Secundario, professores e
alunos do programa Novas Oportunidades, possam adquirir um PC portétil pelo preco
simbdlico de 150€, j& com o acesso a Internet por cerca de metade do pre¢o. Com esta
medida a Sony que ficou de fora das marcas que podem comercializar os portateis por
este preco, uma vez que ndo foi integrada no programa “e.Escolas” ficou com a sua
posicdo um pouco fragilizada devido ao preco altamente competitivo que a concorréncia
pratica desde o inicio do programa “e.Escolas”.

Recentemente o Estado alargou essa medida aos alunos do 11° e 12° ano, 0 que
veio aumentar com que 0s possiveis clientes Sony Vaio mudassem para 0s portateis da
concorréncia.

A Sony Vaio ndo pode deixar de considerar que o Estado num futuro préximo
alargue essa medida para os estudantes universitarios, que constituem também uma
enorme fatia do mercado dos potenciais clientes da Sony Vaio. Por isso, é necessario
que a Sony Vaio procure fazer parte desse programa para assim poder vender também

0s seus equipamentos aquele preco altamente competitivo.



2) Anédlise da Concorréncia

Como em muitos outros mercados da informatica, o mercado dos computadores
portateis tem uma concorréncia muito grande e com marcas de grande renome e peso
junto dos clientes. Destacam-se como principais concorrentes a Asus, Acer, Apple,
Fujitsu Siemens, HP e Toshiba entre outras marcas.

Portugal — Top 10 de fabricantes por unidades de notebooks comercializadas
Toshiba 19.648 17,8% 40.119 24,7% 104,2%
Hewlett-Packard 24.511  22,2% 36.344  22,4% 48,3%
Fujitsu Siemens  3.134 2,8% 28.062 17,3% 795,4%
Acer 17.195 15,6% 16.448 10,1% -4,3%
Asus 12.574 11,4% 13.051 8,0% 3,8%
Sony 3.790 3,4% 8.108 5,0% 113,9%
LG Electronics 1.300 1,2% 5.400 3,3% 315,4%
Dell 8.210 7,4% 4.450 2,7% -45,8%
JP Sa Couto 932 0,8% 2.079 1,3% 123,1%
Apple 1.260 1,1% 1.800 1,1% 42,9%
Outros 17.839  16,2% 6.587 4,1% -63,1%
Total 110.393 100% 162.448 100% 47,2%

Fonte: http://www.pcquia.x].pt/0108/profissional/100.shtml

Segundo a tabela anterior podemos verificar que o mercado dos portateis € um
mercado onde a concorréncia é elevada. E um mercado que estd em grande expansio,
como se pode verificar na tabela, que até ao 3° trimestre de 2007, ja foram vendidos
162448 portéateis, o que corresponde a um aumento de 47,2%, comparado com a mesma
altura do ano anterior. Com o programa do Estado e.Escolas houveram marcas que
sairam bastante beneficiadas com a sua integracdo neste programa como € 0 caso da
Toshiba que passou a ser lider na venda de portéteis e da Fujitsu Siemens que aumentou
a sua quota de mercado em 795,4% ocupando o 3° lugar do ranking de vendas. A LG
também aumentou a sua quota de venda em 315,4% ocupando a 72 posi¢do do ranking
devido ao programa e.Escolas. A Sony também aumentou a sua quota de mercado dos
3,4% para 0s 5%. Foi a marca que obteve um maior crescimento a excepg¢do das que
estdo abrangidas pelo programa e.Escolas o que vem comprovar que a aposta em
argumentos tecnoldgicos fortes como a alta definicdo, o Blu-ray e o fornecimento de
conceitos avancados de mobilidade tem permitido este crescimento e a sua

diferenciagéo dos demais concorrentes.



Todos os concorrentes sao marcas que ja concorrem no mercado hé alguns anos
e que tém bastante experiéncia neste tipo de negdcio sendo a HP um concorrente
bastante forte uma vez que concorre noutros mercados da informéatica e tem uma
imagem de marca com grande valor.

Deve-se também considerar outros concorrentes além destes que operam no
mercado dos computadores portateis como por exemplo os PC’s Desktop, que também
sdo muito utilizados por todas as pessoas e empresas. Os PDA’s que também funcionam
com o sistema operativo do Windows e permitem uma grande mobilidade por parte dos
clientes e hoje em dia numa sociedade onde se procura cada vez mais por equipamentos
mais pequenos o PDA pode-se tornar a curto prazo um sério concorrente a ter em conta.

A Sony neste campo esta em desvantagem a alguns concorrentes uma vez que
ndo vende PC’s Desktop e PDA como por exemplo a HP o faz. No entanto a Sony como
marca vendedora de portateis esta a crescer e pretende-se que cresca cada vez mais e
que obtenha fidelizacéo por parte dos clientes.



3) Anélise SWOT

Pontos Fortes

e A Sony tem uma marca forte e
com um grande prestigio no mercado e
que é conhecida em todo o0 mundo pelos
seu produtos de qualidade

e Relacdo qualidade/preco

e Dispde de varios pontos de venda.
Desde lojas oficiais da marca até a
distribuicdo de produtos em grandes
superficies comerciais como Worten,
Vobis, Fnac, lojas de informatica, etc.

e Inovagdo tecnologica

Pontos Fracos

e Precos de venda altos

e Slogan pouco apelativo

e Fraco investimento em publicidade
na TV

Oportunidades

e Procurar entrar no programa
e.Escola de forma a poder vender os
portéateis a pregos combativos aos dos
concorrentes ja integrados neste programa

e Procurar fazer parcerias com
empresas para que elas adquiram apenas
portéateis da marca Sony Vaio

e Investir nos departamentos de
investigacdo das universidades e fazer

protocolos com as mesmas

Ameacas
e Fraco poder de compra dos
clientes

e Elevada concorréncia




4) Anélise do Meio Envolvente

4.1) Anélise do Macro Ambiente

Fazendo uma andlise do contexto econdmico que atravessa o0 Pais e 0 poder de
compra dos clientes, pode-se verificar que 0s portugueses de ano para ano estdo a perder
poder de compra e vdo ter menos rendimento disponivel para poderem gastar em outros
bens, o que leva a diminui¢cdo do consumo e a aquisicdo de novos equipamentos por
parte dos clientes e empresas. O crescente desemprego também é um factor que vai
influenciar de forma negativa a procura deste tipo de bens.

A nivel do contexto tecnoldgico a Sony procura estar sempre na vanguarda da
tecnologia e procura equipar todos 0s seus equipamentos com a tecnologia de ponta
disponivel no mercado. A Sony também investe bastante no desenvolvimento de novos
produtos e novas tecnologias procurando obter uma vantagem competitiva em relacéo
aos concorrentes neste campo.

Séo variaveis como os estilos de vida, a taxa de analfabetismo e a estrutura etaria
que vdo influenciar o modo de actuagdo da Sony Vaio. Ao segmentar o mercado em
varios segmentos, € mais facil estudar cada segmento de mercado, podendo adaptar a
sua oferta a cada segmento. Assim, a Sony Vaio tem disponivel no seu sortido de
produtos, computadores portateis mais adaptados para pessoas que procurem um alto
desempenho do seu computador, como para pessoas que procurem um portatil com um
bom desempenho mas a um preco mais acessivel.

No contexto Politico-Legal uma das variaveis que pode influenciar o negécio da
Sony é o facto do Estado ter anunciado uma descida do 1\VVA e um possivel crescimento
da economia portuguesa, 0 que pode dar um certo incentivo aos consumidores para 0

consumo.



4.2) Anélise do Micro Ambiente

Este meio envolvente é composto por todos 0s agentes e factores que interagem

directamente com a empresa. Estes elementos sao:

e Clientes: S&o um elemento importante para a empresa, pois sdo o grupo que lhe
permite a continuidade no negécio. Para tal a Sony Vaio procura satisfazer melhor as
necessidades dos clientes do que a concorréncia oferecendo a melhor tecnologia de
ponta no mercado aos seus clientes. Um dos problemas que identifiquei na analise do
meio ambiente da Sony é o facto de o preco final de venda dos portéteis ser mais alto
que o oferecido pela concorréncia, o que faz com que os portéteis da Sony ndo sejam
acessiveis a todos os clientes devido ao fraco poder de compra das pessoas.

Os clientes devem ser bem estudados uma vez que séo eles que permitem a
sustentabilidade das empresas. Deve-se estudar o que 0s motiva a comprar um
equipamento da Sony Vaio, quais as suas necessidades, o que é importante para eles e
como fazem as suas escolhas. Deve-se estudar se 0 que € mais importante para 0s
clientes é o factor preco, se 0s clientes sdo mais sensiveis ao preco estdo num segmento,
0s que estdo dispostos a pagar mais por um certo nivel de qualidade estdo noutro. O
financiamento deste tipo de produto também pode ser importante para os clientes, uma
vez que estes produtos sdo bens supérfluos e caros para o nivel de vida em Portugal.

Deve-se estudar também se € importante o servico de pds-venda para os clientes
e o nivel de disponibilidade de horério para atender os clientes.

Para uma melhor oferta aos clientes, a Sony deve procurar segmentos de
mercado para poder direccionar o seu produto as varias necessidades de cada cliente.

Poderia optar por uma segmentacdo de mercado em cascata. Este tipo de
segmentacdo comeca com uma simples caracteristica e depois expande-se para outras,
atendendo a todas as necessidades rentaveis do mercado. Neste caso vou optar por uma
segmentacdo segundo a ocupacao das pessoas que utilizam os computadores portateis e
para as que podem vir a utilizar os computadores portéateis.

Por exemplo: Um grande segmento de mercado deste negdcio sdo os estudantes,
mas neste segmento de mercado existem estudantes que necessitam apenas de um
computador com as ferramentas basicas para trabalhar enquanto ha outros que precisam

de recursos mais avangados para poderem trabalhar, como por exemplo, programas de



edicdo de imagem e programacdo. Logo, a Sony deve disponibilizar equipamentos que
atendam a cada uma das necessidades destes clientes.

Outro segmento de mercado sdo as pessoas que utilizam os computadores
portateis para efeitos de lazer, como por exemplo, jogar jogos ou participar em Lan
Parties. Este segmento de mercado precisa de computadores portateis com excelentes
recursos e com processadores e placas gréficas de tltima geracéo.

Outro segmento a destacar € o empresarial. Este pode até ser o mais rentavel por
isso, a Sony deve procurar divulgar o seu produto junto das empresas, uma vez que
estas compram equipamentos em grandes quantidades. Para este segmento de mercado
deve ser dada uma atencdo em especial e para isso deve-se formar os agentes comerciais
de forma a eles obterem o méaximo de informacdo possivel e de qualidade, sobre os
equipamentos da Sony Vaio e procurar que eles se desloquem as empresas e mostrem
aos empresarios as qualidades que um portétil da Sony Vaio tem em relacdo aos da

concorréncia, para que estes mudem os seus equipamentos para Sony Vaio.

e Concorrentes: Para se ter sucesso num mercado como este, onde a concorréncia
é tdo elevada e onde se compete com marcas com um grande renome junto dos clientes
€ necessario procurar estar sempre um passo a frente da concorréncia a nivel do
desenvolvimento de novas tecnologias e procurar estabelecer uma boa estratégia para
assim cativar a atencdo dos clientes e ser a opcdo de compra por parte destes.

O objectivo de qualquer concorrente é aumentar a sua quota de mercado e a
Sony nédo foge a esse objectivo. No Gltimo ano a Sony aumentou as suas vendas em
113% foi um crescimento muito elevado e para este ano 0 objectivo deve ser um
crescimento igual ao do ano anterior e se possivel melhorar esse registo. A concorréncia
que estd inserida no programa “e.Escolas” parte em vantagem devido ao preco
altamente competitivo, mas a Sony dispGe da melhor tecnologia do mercado e € com
estas armas que se pretende subir uns lugares nas vendas de portéteis.

Existem algumas barreiras a entrada de novos concorrentes como por exemplo o
facto de esta tecnologia ser uma tecnologia bastante cara e para a qual é necessario ter
uma larga capacidade financeira para se poder entrar neste negocio. Nao é de prever a
entrada de novos concorrentes no mercado, no entanto, ndo se pode descartar essa

hipotese.



e Fornecedores: Na concepgédo do produto final a Sony Vaio como produtora de
algum hardware (leitor de CD’s, DVD'’s, cartBes de memdria, etc.) procura utilizar o
maximo de hardware da sua marca para assim poder baixar o preco final de venda. Os
fornecedores de outro hardware como por exemplo de processadores tém um grande
poder negocial uma vez que os processadores da Intel® sdo os mais procurados pelos
clientes. A Sony poderia investir também na concep¢do de processadores e placas
gréaficas para assim poder baixar o preco de venda do equipamento.

Existem outros fornecedores de processadores além da Intel®, mas os outros
processadores ndo tém o mesmo rendimento que a Intel® oferece. A intengédo da Sony
Vaio é que o cliente obtenha 0 maximo rendimento do seu equipamento e toda a
tecnologia, logo, ndo ha outras op¢des de compra para processadores e assim, o poder
negocial dos fornecedores de processadores é elevado.

E necessario analisar bem os fornecedores e procurar ter uma boa relagio com
eles para que ambas as partes saiam a ganhar. No entanto deve-se estar atento &s
pressdes competitivas existentes entre os fornecedores e procurar escolher o que nos da
a melhor relacéo de qualidade/preco e que seja cumpridor dos prazos de entrega, para
que nada falhe na concepcao do produto final e na entrega do mesmo.

e Comunidade: Os grandes beneficiados com a enorme concorréncia neste
mercado s@o os clientes que passam a ter um produto cada vez mais sofisticado e que
responde cada vez melhor as necessidades das pessoas. O computador portétil tornou-se
um objecto de trabalho cada vez mais importante para as pessoas e sem qual é cada vez

mais dificil desempenhar certas funcées quer a nivel profissional como pessoal.
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5) Posicionamento Estratégico

A Sony deve posicionar-se como uma marca de topo que oferece aos seus
clientes toda a tecnologia de ponta e o melhor rendimento possivel de portéteis do
mercado! E nestes pontos que a Sony deve continuar a reforcar-se para poder ter um
crescimento continuo e seguro.

A Sony Vaio deve demonstrar todas as qualidades e potencialidades que o seu
equipamento tem em relacdo aos seus concorrentes. N&o deve rebaixar os concorrentes
para mostrar que o seu produto é melhor que o da concorréncia, mas sim demonstrar os
beneficios que os consumidores tém ao adquirir um Sony Vaio.

A concorréncia pratica precos altamente combativos com os praticados pela
Sony, por isso a Sony Vaio tem de apostar na sua diferenciagdo em relacdo aos
concorrentes e mostrar os seus pontos fortes em relacdo a concorréncia, para que 0s
clientes vejam que a Sony é uma melhor opcéo do que as outras marcas.

A Sony Vaio tem uma oferta alargada a nivel de PC’s portéteis, praticando
precos que variam entre os 799,00€ e os 2399,00€, o que d& ao cliente uma boa margem
de manobra para escolher qual o que se adapta mais &s suas necessidades e a sua
carteira.

O design atractivo, a excelente performance dos processadores Intel® Core 2
Duo, a Alta Definicdo e a utilizacdo do Blu-ray Disc, todas estas caracteristicas sao
pontos fortes em relagdo a concorréncia que ainda ndo estd a optar muito por estas
caracteristicas. Com toda esta tecnologia de ponta na palma das méos do cliente os
beneficios que ele vai retirar do uso destes PC’s portateis vdo ser muitos e a sua
satisfacdo vai ser elevada.

E necessario deixar uma boa imagem de marca junto do consumidor e deixar no
ar uma ideia acerca do produto que faga com que o cliente fiqgue com o produto na
cabega e que o influencie a comprar. Essa ideia deve ser uma frase breve e que
transmita de uma forma geral todos os beneficios que o cliente pode usufruir ao adquirir
um Sony Vaio.

O slogan da Sony (“like.no.other”) pretende desde logo diferenciar a Sony da
concorréncia, e mostrar que a Sony é uma marca diferente das outras, e que nenhuma
outra marca se pode comparar a Sony, uma vez que esta gasta bastante dinheiro no
desenvolvimento de novas tecnologias e em pesquisa para assim oferecer melhores

solugdes aos seus clientes.
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Uma vez que pretendo atingir varios segmentos de mercado com este plano de
marketing, é necessario que a Sony Vaio lance varios produtos ao longo do ano e que
estes sejam solugdes viaveis para as necessidades de cada segmento de mercado. Como
a tecnologia estd em constante evolucdo e com a apertada concorréncia que se verifica
neste mercado, a Sony, lanca varios produtos ao longo do ano. Com o auxilio da
publicidade e na formacdo dos vendedores pretende-se aumentar a quota de mercado ao
longo deste ano em Portugal.

Os vendedores véo ter um papel fundamental neste ponto, uma vez que séo eles
que vdo estar em contacto directo com o cliente no acto da compra e é necessario que
estes consigam esclarecer todas as duvidas dos clientes e mostrar que 0s equipamentos
da Sony sdo os melhores do mercado, transparecendo uma imagem de confianga e

seguranga no que esta a dizer ao cliente.
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6) Marketing Mix

6.1) Produto

Um dos pontos fortes da Sony Vaio é sem divida o seu design e a imagem que
transparece para fora. Uma pessoa que adquira um portétil da Sony Vaio e aquando da
sua utilizacdo mostra uma imagem de uma pessoa de sucesso e que tem exigéncias
elevadas quanto a performance dos seus produtos.

Um ponto importante de qualquer produto é a sua marca. A Sony € uma marca
que tem um prestigio muito grande e um bom feedback junto dos clientes. Como a Sony
é uma marca, ja com alguns anos de experiéncia e que esta presente em varias areas de
negdcio ligadas a tecnologia, j& tem um estatuto de uma marca com uma boa
performance no mercado.

A embalagem do computador portatil neste caso ndo é muito importante como
em outros produtos que € o que é mais visivel ao consumidor. Neste caso 0 que é mais
visivel ao consumidor sdo as caracteristicas e potencialidades que a méaquina pode
atingir.

A Sony Vaio possui uma larga gama de portéteis podendo o cliente adquirir o

que mais se adequar &s suas necessidades.

6.2) Preco

A politica de preco utilizada pela Sony Vaio pode ser considerada como uma
politica de preco por desnatacdo. Consiste em segmentar o mercado por nivel de
rendimentos e marcar um preco elevado s6 acessivel a um restrito nimero de
consumidores. Quando este segmento de mercado ja se encontra satisfeito e a procura
abranda, a Sony baixa o preco, para atingir o segmento de rendimentos imediatamente
abaixo.

Os precos praticados pela Sony Vaio sdo em média altos em relacdo aos da
concorréncia, com precos que variam entre os 799,00€ e os 2599,00€. Como a Sony
Vaio equipa os seus computadores com matérias de elevada qualidade e com tecnologia
de ponta é obrigada a subir o seu preco de venda final ndo sé pelos custos inerentes a
colocar todo este equipamento como para destacar um PC de qualidade dos de fraca
qualidade.
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Antes do programa do Estado “e.Escolas” os precos dos portateis eram todos
mais ou menos semelhantes, mas apds esta medida as marcas que ficaram excluidas do
programa foram obrigadas a baixar um pouco 0s pre¢os para poderem concorrer com

aqueles pregos irrisorios praticados pela concorréncia que foi integrada no programa.

6.3) Distribuicio

A nivel da distribuicdo a Sony deve ponderar sobre o nimero de intermediarios
situados entre a empresa e o consumidor. A escolha de um bom canal de distribuigdo é
um grande passo para 0 sucesso de qualquer empresa. Vai-se ter de escolher quantos
intermediérios vao separar a Sony do ponto de venda final.

A Sony ndo possui uma rede distribuidora prépria de produtos, logo, vai
distribuir os seus produtos por agentes e por empresas de transporte de mercadorias. Por
isso a Sony a apresenta um canal de distribuicdo longo, isto €, tem 4 ou 5

intermediarios.

Produtor — Agentes — Grossistas — Retalhistas — Consumidor

Abrir uma rede transportadora prépria traria enormes custos a empresa e poderia
ndo ser rentavel por isso, a gestdo deste canal de distribuicdo deve ser bem feita. Deve
partir logo no momento de selec¢do dos intermediarios e motiva-los com melhores
margens ou comissdes para promoverem a venda do produto.

A Sony tem como principais pontos de venda as lojas oficiais da Sony, a loja
online no site www.sony.pt e lojas de informatica como por exemplo a VVobis, Worten,
Chip7 etc. Estes devem ser os pontos de venda Sony. Grandes superficies comerciais e
especializadas em informatica para que os vendedores dessas casas possam explicar o
melhor possivel, todas as caracteristicas dos equipamentos. Por isso, a Sony tem um
canal de distribuicdo selectivo, ou seja, ndo interessa a Sony vender 0s seus portateis em
qualquer ponto de venda, apenas em locais especializados em informética e onde
existam pessoas que possam informar os clientes sobre as qualidades e caracteristicas
dos portéteis Sony.

Para se incentivar os distribuidores, deve-se aumentar um pouco a margem de
venda, que eles irdo receber caso 0s objectivos propostos sejam atingidos. Este ponto
sera analisado mais profundamente ao longo do trabalho.
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6.4) Promogao

A promocéo é a forma que a empresa desenvolve a fim de dar a conhecer aos
clientes o seu produto, assim como as necessidades que a aquisi¢do deste produto pode
satisfazer.

No mercado empresarial a Sony Vaio poderia optar por um contacto directo com
0 consumidor e apostar na Venda Pessoal. Consiste na ida de um vendedor da Sony
junto das empresas e este demonstrar &s empresas as potencialidades dos computadores
da Sony Vaio e tentar que a empresa mude ou mantenha 0s seus computadores para
Sony Vaio. N&o se deve procurar s novos clientes, mais importante que isso é a
fidelizacdo do cliente e para isso é necessario, ndo s6 um bom produto, como uma boa
assisténcia na pos-venda.

A divulgacéo do produto Sony também € uma boa forma de promogao e nada
melhor para isto do que as Lan Parties onde os computadores sdo puxados até ao limite
e onde estdo uns dos potenciais clientes para portateis.

A publicidade é o meio mais rapido de captar a atencdo do consumidor, por isso,
a Sony Vaio deve apostar na publicidade como um meio para dar a conhecer os seus
produtos. A televisdo é o meio de publicidade que atinge mais pessoas, logo, a Sony
poderia optar por uma campanha publicitaria dos seus portateis na televisdo num breve
anuncio onde possa mostrar aos clientes toda a tecnologia que um portéatil Sony Vaio
tras e as suas potencialidades.

O slogan da Sony “like.no.other” deixa desde logo, uma ideia de uma marca
com uma identidade propria e diferenciada de todas as outras. Com este slogan a Sony
Vaio pretende mostrar que ndo € s6 mais uma marca de computadores portateis, mas
sim uma marca diferente de todas as outras e que investe bastante na evolucdo da
tecnologia e que d& como prioridade a tecnologia para satisfazer as necessidades dos

clientes.
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7) Plano de Accgéao

N° Accéo Responsavel | Datas | Orgamento
1 | Lancar produtol
- Preco de langamento Nuno 19 Maio 1199,00 €
- Campanha publicitaria Costa —19Jun. | -1758,76 €
- Formagao dos agentes -1000,00 €
2 | Langar produto2 + campanha de veréo
- Fazer um preco especial de campanha Nuno 20 Jun. — 999,00 €
- Campanha publicitaria na TV Costa 30 Ago. -1758,76 €
- Incentivos a agentes Aumentar a
margem em
10%
3 | - Langar produto3 +campanha inicio aulas
- Preco de langamento Nuno 15 Set. - 1049,00 €
- Campanha publicitaria Costa 30 Nov. - 2638,14 €
- Organizacéo de Lan Parties - 1000,00 €
4 | - Lancar produto 4 + campanha Natal
- Preco de Natal Nuno 1 Dez. - 1099,00 €
- Campanha publicitaria Costa 31 Dez. -3517,52 €

Com este plano de accdo pretende-se planear os produtos a lancar até ao final do

ano e as respectivas accoes para promover 0s mesmos. Este plano de acc¢éo pode estar

sujeito a reestruturagdes, caso surja alguma alteragdo, quer do meio envolvente, quer

por algum motivo de reajustamento da estratégia até ao final do ano. Os valores

orcamentados podem também estar sujeitos a alteracbes para reajustamentos da

estratégia ou por alteracbes dos precos a nivel da publicidade ou dos custos de

concepcao dos produtos.
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8) Definicdo da Misséo e Objectivos da empresa

8.1) Misséo

A Missdo da Sony Vaio é proporcionar o melhor através da sofisticacdo
mecanica e do design elegante em todos os detalhes. Assim como, proporcionar aos
consumidores novas solugdes informaticas e inovadoras possibilitando uma maior
mobilidade proporcionando um permanente contacto com o mundo. A simplicidade
aliada ao entretenimento sem limites sdo outros dos pontos fortes que a Sony Vaio

pretende demonstrar aos consumidores em geral.

8.2) Objectivos da empresa

Os objectivos pretendidos pela Sony Vaio com este plano de marketing ao longo
do ano de 2008, sdo os de aumentar a sua quota de mercado e colocar-se pelo menos no
quarto posto do top 10 de unidades comercializadas com 15% de quota de mercado e
procurar roubar 0 maximo de quota de mercado aos concorrentes inseridos no programa
“E.escolas” do Estado.

Outro objectivo da Sony é procurar garantir que o desenvolvimento, fabrico e a
venda de todos os produtos Sony tenham o minimo de custos possivel.

Seguindo estas directivas, controlando e melhorando constantemente 0s seus
préprios objectivos, a Sony pode desenvolver produtos que ndo sé vdo ao encontro do

estilo de vida dos consumidores, como também na redugdo de custos da empresa.
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9) Estrutura de Implementacéo e Controlo

Penetracdo de Mercado

Objectivo: “Conquistar 15% da quota de mercado dos computadores portateis em
Portugal até ao final do ano de 2008.” Para isso deve-se fazer as seguintes accoes:

e Abrir uma loja oficial da Sony em todas as capitais de distrito e em cidades com
uma grande concentracdo populacional, para que as lojas Sony estejam mais
perto dos clientes;

e Formar 0s agentes comerciais Sony, para que estes obtenham mais e melhor
informacdo sobre os equipamentos para que eles possam esclarecer melhor as
duvidas dos clientes e procurar que estes se desloquem as empresas, para eles
demonstrarem as potencialidades dos portéateis da Sony para que as empresas
mudem para a Sony Vaio. Deve-se procurar conquistar pelo menos dois clientes
institucionais por més até ao final do ano;

e Efectuar protocolos com Universidades e Escolas para que estas adquiram
equipamentos Sony Vaio;

e Investir mais no desenvolvimento de novas tecnologias e na alta definigédo HD.

Para se atingir estes objectivos deve-se formular estratégias, implementé-las e
controlar se 0s objectivos estdo a ser atingidos, ap6s o termo do lancamento de cada
produto.

Como ponto de partida, a Sony Vaio deve procurar fazer um grande esforgo para
reduzir a0 méaximo os seus custos de producdo e distribuicdo dos seus equipamentos,
assim pode baixar o seu preco de venda final dos produtos, ganhando assim uma
vantagem competitiva em relagdo aos concorrentes.

Deve continuar a reforcar a sua posicao a nivel da diferenciacdo e procurar dar
aos clientes todos os seus pontos fortes dos produtos, como, o elevado nivel de design
dos portateis Sony Vaio e toda a melhor tecnologia existente no mercado como por
exemplo o novo processador Intel® Core 2 Duo, a Alta Definicdo e a utilizagdo do Blu-
ray Disc para que os clientes desfrutem de todas as potencialidades que estes
equipamentos podem oferecer.
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Como principal foco de mercado, a Sony deve dar prioridade aos segmentos de
mercado das pessoas que utilizem os portateis para efeitos de estudo, lazer e

profissional, procurando ser lider em pelo menos um dos segmentos.

Para atingir estes objectivos é necessario que todos os colaboradores da Sony
estejam todos motivados e que haja cooperacdo entre os varios departamentos para
atingir os objectivos propostos.

Para se reforcar a motivacdo dos colaboradores nada melhor do que incentivos
financeiros para que estes sintam que o seu trabalho vai ser reconhecido caso oS
objectivos sejam atingidos. Caso 0s agentes comerciais Sony consigam conquistar dois
novos clientes institucionais, eles veréo o seu ordenado no final do més ser aumentado
em 2,5% do preco de cada computador adquirido por parte da empresa. Caso um agente
comercial num ano consiga adquirir 30 novos clientes empresariais, este agente recebera
uma promogdo com a possibilidade de abrir uma nova loja oficial Sony sendo esta
financiada em parte pela Sony e ele sera o responsavel por ela.

Os agentes comerciais devem deslocar-se até as escolas e universidades e
procurarem efectuar protocolos vantajosos para ambas as partes com a aquisi¢do de
equipamentos Sony Vaio e em contrapartida a Sony Vaio investe nos departamentos de
investigacdo dessa instituicdo para investigagdo e desenvolvimento de novas
tecnologias.

As lojas de informaética localizadas em grandes superficies comerciais como 0s
centros comerciais (Worten, Vobis, Fnac, etc.), caso atinjam um certo volume de
vendas, deve-se dar uma comissdo ao gerente de loja, como incentivo, para que este
motive os seus colaboradores a vender os computadores portateis da Sony Vaio.

Os distribuidores dos produtos Sony também devem ser compensados caso estes
ndo se atrasem com 0s prazos de entrega dos equipamentos Sony nos pontos de venda
ou em caso de transferéncia de equipamentos de uma loja para a outra. Os distribuidores
devem receber uma comissdo de mais 2% do que ganham no 1° més caso ndo hajam
atrasos, no segundo més de mais 3% e no terceiro més de mais 5% caso continuem sem
atrasos nos prazos de entrega. Esta comissdo de 5% deve-se manter fixa até ao final do
ano caso continuem sem atrasos nos prazos de entrega.

Deve-se procurar manter uma boa relacdo com os fornecedores de bens ou
servicos para a concepcao do produto final para que estes oferecam precos mais baixos

na prestacao de servi¢os ou na venda de bens. A Sony deve procurar manter 0S mesmos
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fornecedores durante muito tempo para que haja esta capacidade negocial, no entanto,

deve ter sempre em conta o0s pregos praticados por outros fornecedores e a qualidade

dos seus servicos prestados para o caso de estes oferecerem melhores condig¢des a Sony

poder mudar de fornecedores.

Para um controle dos objectivos da empresa, todos os pontos de venda de

computadores portéteis da Sony Vaio, desde as lojas oficiais, as lojas de informética ou

a Worten, Vobis, Fnac, etc. devem mandar no fim da campanha de cada produto para se

verificar se é necessario estabelecer alguma estratégia de contingéncia.

Objectivos de Vendas Vendas Reais
Produto 1 3500
Produto 2 4200
Produto 3 4800
Produto 4 6800

Deve-se fazer também um controle sobre os objectivos de venda dos agentes

comerciais para se verificar se estes estdo a conseguir efectuar alguns protocolos com

escolas e universidades e a obtencdo de clientes empresariais, tendo estes que enviar 0

preenchimento do seguinte quadro mensalmente:

Objectivos de Vendas

Vendas Reais

Clientes empresariais

2 (mensalmente)

Protocolos com Escolas e

Universidades

2 (anualmente)
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10) Factores Criticos de Sucesso e Andlise de Contingéncia

Os factores que podem levar os clientes a preferirem a Sony Vaio e ndo 0s
produtos da concorréncia, sdo os atributos ja antes referidos, como, 0 novo processador
Intel® Core 2 Duo, a Alta Definicdo cada vez mais presente, assim como, a utilizacdo
do Blu-ray Disc, com todos estes atributos a Sony Vaio, apresenta-se cada vez mais
como a escolha l6gica para as pessoas que desejem o puro entretimento, edicdo de
contelidos pessoais HD, a alta performance a nivel profissional.

O facto de a Sony ter ganho a corrida pela alta definicdo contra a Toshiba vai ser
um ponto forte a explorar pela Sony.

Os factores de compra deste produto podem ser varios e para cada um deles ha
um computador portétil que se adapte as necessidades de cada cliente, desde alguém que
necessite de um computador portétil para as suas fungdes profissionais, quer para um
uso doméstico, escolar ou mesmo para jogos e entretenimento assim como para poder
fazer edicdo de imagens e tudo mais.

A Sony vai procurar cativar os seus clientes através de todos os seus pontos
fortes ja referidos e do seu servico de pds-venda que também é muito importante para os
clientes. Tendo um bom servico de p6s-venda, isto vai ser uma boa publicidade gratuita
e muito valiosa, que vai ser a transmissdo de opinifes de clientes que tenham um
portétil Sony Vaio e que tenham necessitado de assisténcia técnica da Sony e tenham
verificado que esta assisténcia feita pela Sony é de qualidade.

Para o futuro prevé-se que o mercado dos computadores portateis continue com
uma concorréncia bastante intensa, onde o poder de compra dos clientes é fraco e
continua a ser bastante condicionado com o0s impostos do Estado e o sobre
endividamento das familias, o que vai fazer com que haja menos dinheiro para gastos
em bens que ndo sdo de primeira necessidade.

Recentemente o governo anunciou uma descida do VA em 1%, esta descida por
mais baixa que seja vai permitir diminuir um pouco prego de venda final dos
computadores portéteis. Esta descida pode ser importante para a Sony uma vez que vai
poder comercializar 0s seus portateis a um preco um pouco mais baixo. Mas com a
escalada enorme do preco do petréleo, os custos de distribuicdo dos seus produtos vado
aumentar. Para este problema é necessaria uma reformulacdo da politica de distribuicdo

dos produtos até aos pontos de venda.
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Deve-se renovar a frota de veiculos de transporte dos portéateis da Sony Vaio,
para veiculos a gas natural ou entdo hibridos, uma vez que um dos objectivos propostos
da empresa é o de procurar reduzir custos na producdo do equipamento final e entrega
nos postos de venda. Com esta medida ndo s6 se reduzem custos, como também se
contribui para um menor impacto ambiental com a reducdo do uso de energias nao

renovaveis e mais poluentes.
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Conclusao

O objectivo deste plano de marketing era analisar todas as variaveis que podem
influenciar a compra ou venda de um produto e a forma de o fazer chegar ao cliente.

Procurou-se definir as melhores estratégias tendo em conta a analise das
variaveis € 0 momento econémico que se vive e as possiveis alteracdes no decorrer do
ano em Portugal.

Apos a andlise de todas as variaveis pode-se concluir que a Sony Vaio tem uma
marca com um enorme prestigio em todo o mundo e reforca muito a sua posicao
procurando oferecer aos clientes as melhores condigdes e a melhor tecnologia existente
no mercado.

Apesar da crise econdmica que Portugal atravessa espera-se que a Sony Vaio
possa aumentar as suas vendas pondo em prética as estratégias propostas e tendo em
conta a alteragdo que se vai verificar no contexto econémico com a descida do IVA em
1% que se espera que seja um incentivo ao consumo e que Portugal consiga obter um
crescimento econdmico maior este ano para que as familias tenham mais dinheiro
disponivel para gastar em bens que ndo sdo de primeira necessidade.

Tendo em conta estes factores e se tudo correr como planeado, a Sony Vaio tem
todas as condicOes para obter ao longo deste ano um crescimento seguro e continuo,
tendo em vista todos os objectivos propostos pela empresa.
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Anexos

tvi TABELAS

2 - TELEVENDAS, STVA E SMS

A) SPOTS:
CUSTOS PARA SPOTS EXIBIDOS DE SEGUNDA & SEXTA-FEIRA
Faixas Hordrias i | st 20 ar | e |
0700 7 10:00 ca.T1€] 550 110.50€ iz360e]  335.00]
1000 / 12:00 123616  igt1aze]  o117es]  ossone] 651006
12:00 7 18:00 1eaese]  2o074s| ssTEne|  oesdoe TOLETE
18:00 7/ 19:00 2o6.076)  dozoce|  deoecs|  so5s06] 1444154
24:00 7 03:00 i 5i6]  zesode]  aiaeoes|  ssoozoe]  eszve
03:00 7 05:00 a1336] vioa7e]  veeete]  vasood] a6 asd

CUSTOS PARA SPOTS EXIBIDOS

AD SABADD E DOMINGD

Fatcas Hordrias 10|

15"

0" i T |

147 536 154 G0E 45307 €
257 B3¢ 285 408 7O ETE

0700 7 10:00 20 056 126146
10:00 7 13:00 162 BEE D00 T4E

13:00 7 18:00 gradie]  daiges]  dod doe] 1,350,006
18:00 7 18:00 504,558 £80.50€ Geooce] 1831257
24:00 7 02:00 2R84 213086 35020 QB2 TTE
03:00 / 05:00 110,376 126616 144 208 306436

TABELA PUELICIDADE MORMAL):

E. SPOTS COM MARCACACQ/CONFIRMACAD ANTECIPADA (DESCONTO SOERE

INVESTIMENTO DESCONTO & TABELA PUB NORMAL
Mais de €300.000.00 25%
Mais de £600.000.00 A0
Mais de £1.200.000.00 A5%

Obssrvagies | Notas importantes :

HOTA:

Ivestimento bnto negociado ! apds aplicagao de descontos;
Basze / escaldo de partida de €300.000,00 — 25% desconto, actualizado autematizamsantes
com efsitos retroactivos am fungéo do nivel de investimanto efectuado;

=  Aos presentes valores acrescem os impostos @ taxas legais em vigor,
« A contratagao deste espago nao confere qualquer pagamento de
intermediagao & Central / Agéncia

Fonte: http://www.mediacapital.pt/contentBusinesDescription.aspx?hMenul D=25&vMenulD=198
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