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		1. Título



		CDD: 650  Índice para catálogo sistemático:



		1. Marketing: A essência 650



		Todos nós seres humanos estamos em  constante aprimoramento, assim sempre



		buscamos o melhor, a nós e



		consequentemente aos outros, p ois



		quando somos melhores temos a



		capacidade de dar algo melhor aos  outros.
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		INTRODUÇÃO



		A humanidade está em constante  evolução, buscando sempre melhores  condições de vida. Percebendo ser um ser  social, sempre viveu coletivamente, pois  assim com divisões de tarefas viram que  poderiam ter mais conforto. Desde os  primórdios foi se estabelecendo relações de  trocas, e com o tempo veio a eclodir nas  relações comerciais. Então vem se  aprimorando tais relações e temos o  advento do marketing, constituindo-se no
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		esforço mercadológico para melhor



		disseminação de produtos e serviços.



		A presente obra vem propor um  entendimento mais ampliado do marketing.  Muitos o entendem simplesmente como  vendas e algumas pessoas como vendas a  qualquer custo. Mas não é assim que  funciona o verdadeiro marketing. Vamos  apresentar a essência desta ferramenta que  pode ser utilizada para todos os campos da  vida, não somente profissional como  também pessoal. Iremos adentrar em um  universo pouco elucidado no meio científico  e acadêmico da administração. Neste livro  trataremos do lado mais humano e ético e  não simplesmente o comercial. Assim  esperamos do leitor uma reflexão profunda,  evidenciando um caráter mais humano.
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		Sem a pretensão de esgotar o



		assunto, mas sim de instigar o



		aprimoramento das condutas comercias de  forma plena para a consciência individual,  com o intuito de crescimento não só  intelectual, mas moral. Queremos imbuir o  caro leitor em um ponto de vista bivalente,  considerando as relações de trocas entre os  homens, que devem ser constituídas de  vantagens a ambas as partes. Assim  desejamos fortalecer o olhar empático, para  que o profissional procure ser completo em  suas relações, tecendo o verdadeiro  marketing.



		Vamos então embarcar em um cenário  fascinante que são as relações humanas. E  como seres sociais que somos, não  podemos viver isolados, em face a isso,
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		devemos cultivar as melhores formas de  relacionarmos, pois desta forma todos  ganham e marcamos pontos positivos em  nossa caminhada.
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		I - CONCEITOS DE MARKETING



		Marketing significa mercado em ação,  ou seja, o marketing é dinâmico, pois está  em constante movimento evolutivo para  satisfazer as necessidades dos clientes de  forma lucrativa para as organizações.



		O marketing tem como objetivo  melhorar as relações de consumo de forma  benéfica para ambas as partes. É ele o  responsável para antecipar as necessidades
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		dos clientes. Portanto o profissional de  marketing deve estar antenado e atualizado  para desenvolver e aplicar estratégias,  produtos e serviços que sejam úteis às  pessoas.



		Hoje precisamos ver o mercado como  uma relação de troca em que todos devem  ganhar. É esse ganho que traz a fidelidade  do cliente.



		A implementação do plano de  marketing em uma organização é algo  complexo, porque envolve todos seus  seguimentos. O produto tem que ter  qualidade, durabilidade, segurança, assim  como os serviços prestados; além do bom  atendimento instrutivo e cortez.



		Conceituar o marketing vai muito além  do que se houve falar vulgarmente.
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		Geralmente muitas pessoas tecem opiniões  utilizando-se do senso comum, não dando



		muita importância ao conhecimento



		científico. Sem investigar o tema,



		superficialmente conhecendo sobre



		determinado assunto, criam-se “teses”.  Podemos dizer que marketing é o  conjunto de esforços para obtermos êxito  em um propósito desejado. Esse ganho  pode ser financeiro, material ou imaterial, ou



		seja, pode ser dinheiro, outr o



		produto/serviço, ou somente algum



		benefício emocional. Ao grosso modo  também se pode dizer que o marketing é o  mercado em ação, práticas mercadológicas



		para conseguir êxito financeiro.



		Simplesmente traduzindo do inglês para o  português significa mercado em movimento,
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		market: mercado, ing gerúndio que dá a  ideia de ação.



		No marketing temos como intenção o  desenvolvimento de ferramentas adequadas  à conquista dos objetivos traçados. Isso se  dará com o empenho qualitativo de toda  equipe envolvida no processo, para isso  temos o plano estratégico de marketing que  pode ser aplicado nos mais diversos níveis  comerciais, não governamentais, políticos  etc.



		Podemos também conceituar o



		marketing segundo as seguintes citações:



		O marketing envolve a  identificação e a satisfação  das necessidades humanas e  sociais. Para defini-lo de uma



		maneira bem simples,



		podemos dizer que ele ‘supre  necessidades lucrativamente’.



		13



		Quando a eBay percebeu que  as pessoas não conseguiam  localizar alguns dos itens que  mais desejavam e criou um  espaço para leilões on-line e  quando a IKEA notou que as  pessoas queriam bons móveis  a preços substancialmente  mais baixos e criou sua linha  de móveis desmontáveis, elas  mostraram sua capacidade de  marketing, transformando uma  necessidade particular ou  social em uma oportunidade  de negócios lucrativa.



		A American Marketing



		Association oferece a seguinte  definição: marketing é uma  função organizacional e um  conjunto de processos que  envolvem a criação, a  comunicação e a entrega de  valor para os clientes, bem  como a administração do  relacionamento com eles, de  modo que beneficie a  organização e seu público



		interessado. Lidar com



		processos de troca exige boas



		doses de trabalho e



		habilidade. A administração de  marketing acontece quando
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		pelo menos uma parte em  uma relação de troca potencial  procura maneiras de obter as  respostas desejadas das  outras partes. Vemos a  administração de marketing  como a arte e a ciência da  escolha de mercados-alvo e  da captação, manutenção e  fidelização de clientes por  meio da criação, da entrega e  da comunicação de um valor  superior para o cliente.



		[...]



		Pode-se considerar que



		sempre haverá a necessidade  de vender. Mas o objetivo do  marketing é tornar supérfluo o  esforço de venda. O objetivo  do marketing é conhecer e  entender o cliente tão bem  que o produto ou o serviço  seja adequado a ele e se  venda sozinho. Idealmente, o  marketing deveria resultar em  um cliente disposto a comprar.  A única coisa necessária  então seria tornar o produto  ou o serviço disponível  (KELLER; KOTLER, 2006, p .  04).
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		II - PREMISSAS DO MARKETING



		Dentro do vasto campo da área de  marketing, podemos destrinchar em campos  específicos. Temos então especificidades  direcionadas ao alcance de públicos, que  são pessoas diversas em locais diversos.  Desta forma utilizamos nossas ferramentas  em ambientes diversos para diferentes  pessoas. Assim fazemos uso do marketing  digital, político, de serviços, pessoal, BtoB,  etc .
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		Utilizamos o marketing digital para  alcançar o público mais jovem, que cada  vez mais efetua a maior parte de suas  transações pela internet, principalmente  pelo smartphone, um aparelho portátil em  que está o tempo todo interagindo.



		Temos o marketing político em que o  esforço recai sobre a imagem do candidato  e pesquisas junto ao eleitorado, para  sabermos seus anseios e a promoção de  propostas que venha ao encontro de seus  desejos. Infelizmente muitos candidatos  utilizam-se do marketing de forma não ética,  com o único objetivo de vencer as eleições.  No marketing pessoal, contamos com



		a preparação da conduta do indivíduo, para  que o mesmo siga uma trilha que lhe  favoreça, tendo uma imagem polida e
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		dinâmica. Contudo na essência do  marketing não cabe maquiagem pessoal, a  melhoria deve ser interna, íntegra e



		verdadeira. Isso para um sucesso



		duradouro, caso contrário teremos apenas  uma encenação teatral. O verdadeiro  marketing pauta-se sempre em uma base  sólida da melhoria do indivíduo.  Didaticamente podemos elencar as  seguintes questões a respeito do marketing,  os chamados 4 ps:



		Produto: podendo ser um bem material ou  um serviço.



		Praça: local onde a venda acontece.



		Preço: valor de venda do bem, material ou  imaterial.
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		Promoção: meios de divulgação do  produto/serviço.



		Vamos elencar cada um dos ps  separadamente:



		Produto



		O produto caracteriza-se por um bem



		material, ou serviço prestado ao



		consumidor. O esforço de marketing com  relação ao produto/serviço é de que o  mesmo tenha qualidade e que satisfaça o  cliente. Deve-se primar por sua excelência,  pois o mínimo esperado por quem consome  é que se tenha suprido sua necessidade  consumida.



		Praça
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		Hoje em dia praça pode não somente ser  um local físico geograficamente como  também um meio digital, como plataformas  educacionais, sites de vendas etc. O local



		onde vai ser comercializado o



		produto/serviço deve ser bem estudado e  estruturado, pois o objetivo é que tenhamos  grande circulação de pessoas neste meio,  principalmente focando o público- alvo.



		Preço



		A precificação do produto/serviço deve ser  bem estudada. Não podemos ter prejuízo e  sim lucro, por outro lado também devemos  analisar os concorrentes do mesmo  seguimento, pois se faz necessário um  equilíbrio nos preços, caso contrário não  venderemos nada.
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		Promoção



		A promoção refere-se a promover o  produto/serviço de forma que o mesmo seja  o mais visto e atrativo possível. Este item  referente à divulgação é extremamente  importante, pois não se pode adquirir o que  não conhecemos, ou não encontramos.  Hoje vivemos uma era onde tudo está ao  nosso alcance, então se não tivermos  nossos produtos/serviços aos olhos do  público não lograremos êxito.



		No marketing também fazemos uso de  um interessante esquema, utilizando-se da  psicologia humana temos a pirâmide de  maslow, que retrata suas necessidades e  desejos.
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		A Pirâmide de Maslow,  também conhecida como  Teoria das Necessidades  Humanas, foi desenvolvida



		pelo psicólogo norte -



		americano Abraham Maslow  (1908-1970) para separar, de



		forma hierárquica, as



		diferentes necessidades que  os seres humanos têm  (https://blog.opinion box.com/pi  ramide-de-maslow/ ).



		Hierarquia de necessidades de



		Maslow:
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		Fonte: blog.opinionbox.com



		Maslow define cinco categorias de



		necessidades humanas: fisiológicas,



		segurança, social/afeto, estima e as de  auto-realização. Esta teoria é representada  por uma pirâmide onde na base se  encontram as necessidades mais básicas ,
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		pois estas estão diretamente r elacionadas  com a sobrevivência .



		Com base na teoria das necessidade s  humanas podemos criar estratégias de  marketing mais assertivas.



		- Como?



		É com base nas necessidades



		humanas que podemos desenvolver



		produtos/serviços que possam



		melhorar/satisfazer/suprir suas carências.



		É interessante também discorrer sobre  a motivação.



		No marketing o fator principal para a  sua realização plena é a motivação humana.  A motivação é o fio condutor para a  conquista do objetivo de qualquer meta  traçada. Temos dois tipos de motivação  relevante, a intrínseca e a extrínseca. A
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		motivação intrínseca vem de dentro, do  interior do indivíduo. Essa motivação não  precisa de estímulos externos, geralmente  fazem parte dos valores individuais, das  vontades e aspirações. Já na motivação  extrínseca o fator motivante vem de fora, os  estímulos podem ser financeiros ou  premiações. No campo do marketing o  interessante é trabalharmos os dois tipos de  motivação, pois para maior assertividade o  conjunto de esforços vai de encontro ao  êxito empreendido.



		Agora vamos elucidar sobre o  marketing pessoal:



		Marketing pessoal é um conjunto de  estratégias positivas a fim de alcançar um



		objetivo. Estratégias estas que se
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		relacionam diretamente com a pessoa para  aferir resultados.



		Fazer uso do marketing pessoal é usar  ferramentas a seu favor. Sempre que  queremos algo, devemos planejar a melhor  forma de apresentação. Se quisermos  conquistar uma garota que temos interesse,  precisamos sondar seu perfil, seus gostos,  interesses; precisamos observá-la antes de  nos aproximarmos. O que ela gosta de fazer  etc. De posse destas informações podemos  ser mais assertivos em nossas ações. Com  o cliente é a mesma coisa; precisamos ouvi -  lo e apresentar o que vai lhe satisfazer.



		Em uma entrevista de emprego,  precisamos sondá-la primeiramente, para  posicionarmos de forma positiva perante o  entrevistador.
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		O marketing pessoal não é somente a  aparência exterior, é ter conteúdo e saber  se comportar, agir e ser proativo.



		Não podemos deixar de citar um belo  exemplo de marketing, aplicado por David  camelô, o homem da banca.



		Veja:



		A movimentada Avenida



		Presidente Wilson, no centro  do Rio do Janeiro, é o local



		escolhido para vender



		diversos tipos de guloseimas.  A idéia nasceu quando David  precisava comprar remédios  para sua esposa. Os dois  passavam por dificuldades e  os 12 reais emprestados que



		ele conseguiu foram



		multiplicados quando investiu



		o dinheiro em doces,



		convertendo-os em



		medicamento, pagamento da  dívida e capital para iniciar o  novo empreendimento. Menos  de um ano depois, a “Banca
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		do David” já contava com mais  de 240 itens.



		Alavancado pela trajetória de  sucesso, David explica que há  seis anos, quando teve os  primeiros contatos com a  mídia, foi convidado por



		representantes do grupo



		Votorantin para dar uma  palestra em São Paulo. Desde  então tem sido requisitado  pelas mais diversas empresas  para contar sua história de  vida e revelar alguns segredos  que o elevaram à categoria de  marqueteiro.



		O marketing da Banca do  David



		O Centro da Cidade do Rio de  Janeiro é repleto de camelôs.  Os mais diversos produtos  são comercializados, mas  David destaca os diferenciais  de sua banca como causas do  sucesso. “Nunca tenho medo  de fazer as coisas diferentes”,  afirma ao comentar que o  atendimento de sua banca  conta com uma loja virtual, um  call center e um sistema de  delivery.
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		Mesmo sem ter completado o  ensino médio, David relata  que aprendeu marketing de  forma intuitiva, investindo em  sua criatividade e na relação  com o público. “Você tem que  surpreender seu cliente. É  preciso traçar metas, ter  objetivos. Tem que fazer  pesquisa, saber o local, a  logística e ser ousado”, conta.  A Banca conta hoje com um



		banco de dados de mais de



		mil consumidores e



		promoções mensais e



		especiais que buscam além  de fidelizar clientes, “encantá -  los”.



		O ex-camelô conta que certa  vez fez uma pesquisa para  descobrir as causas da queda  nas vendas de doces e  chegou à conclusão de que



		seus clientes estavam



		preocupados com a saúde  bucal. Pensando nisso, fez um  convênio com uma clínica  dentária e ofereceu consultas  com um dentista através da  freqüência de compras na  banca.
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		Teoria e prática



		Os slogans também são  importantes e devem chamar  atenção pela criatividade.  David destaca o do último dia  dos namorados, idealizado por  ele mesmo, que divulga a  promoção que levaria os  ganhadores até Petrópolis, na  região serrana do Rio: “David  não é Maomé, mas leva você  até a montanha”.



		David Portes teve seu nome  citado por Philip Kotler e  afirma que já soube de um  professor que ministrava aulas  utilizando seu livro. Ele  ressalta que muitas vezes as  pessoas ficam restritas ao que  lêem nos livros, mas não  sabem unir a teoria à prática.  Ele avalia que muitas vezes  os profissionais de marketing  erram por continuar insistindo  em antigos erros. “Nem



		sempre eu acerto, mas a  gente tem que aprender com  os erros também. Temos que  aproveitar e ter atitude”,



		completa com bom humor.



		O futuro do



		empreendimento
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		Embora David desempenhe



		novas atividades como



		palestrante em diversas



		cidades do Brasil e agora no  mundo (ele viajará para o  Japão e Europa), a “Banca do



		David” continua a ser



		importante em sua vida. Ele  informa que seu irmão Carlos  agora é responsável pelo  negócio e que a banca se  constitui como vitrine. “Eu só  uso a banca para fazer  marketing”, admite.



		Em parceria com o SEBRAE  ele já estuda a possibilidade  de transformar seu nome em  marca. A franquia da Banca  do David será uma rede de  lojas de doces voltadas para o  público de shoppings e



		quiosques e certamente



		carregará consigo as



		características de carisma e  simpatia de seu idealizador  ( https://www.mundodomarketi  ng.com.br/reportagens/planeja  mento-estrategico/199/o -  marketing-intuitivo-do-camelo -  que-virou-empresario.html) .
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		Continuando falando de superação  temos outra biografia que pode nos encher  de motivação.



		Stephen William Hawking,  conhecido como Stephen  Hawking, nasceu em Oxford,  Inglaterra, no dia 8 de janeiro  de 1942. Seu pai cursou  medicina e sua mãe estudou  filosofia, política e economia,  ambos na Universidade de  Oxford. Com seis anos, já  construía trens de brinquedo.  Considerado uma criança  precoce, os colegas da escola  o apelidaram de Einstein.  Stephen odiava matemática,  porque achava fácil demais.  Sua paixão era física e  astronomia. Com 17 anos  ganhou uma bolsa para  estudar física na Universidade  de Oxford. Seus colegas eram  dois anos mais velhos que ele.  Concluído o curso de Física,



		Stephen foi aceito no
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		mestrado da Universidade de  Cambridge.



		Com 21 anos, após uma  queda de patins, Stephen foi  levado ao médico, que o  diagnosticou com esclerose  lateral amiotrófica (ELA),  doença degenerativa que iria



		progressivamente paralisar



		seus músculos, e segundo o  médico, o levaria à morte em  no máximo três anos.



		Apesar do diagnóstico



		devastador, em 1965, Stephen  casa-se com Jane Wilde,  amiga de uma de suas irmãs.  Na festa do casamento já se  apoiava em uma bengala.



		Em 1970, Stephen parou de  andar e começou a fazer uso  de uma cadeira de rodas.  Nessa época, já tinha três  filhos e era um físico  conhecido que trabalhava no  Instituto de Tecnologia da



		Califórnia, nos Estados



		Unidos.



		Em 1985, com a saúde  bastante agravada por uma  pneumonia, durante uma  viagem a Suíça, os médicos



		sugeriram desligar o
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		respirador artificial, mas sua  esposa não aceitou e levou o



		marido de volta para



		Cambridge. Submetido a uma  traqueostomia, nunca mais  falou. A partir de então, faz  uso de um computador, com  voz eletrônica, para se  comunicar.



		Em 1988, Stephen publicou  “Uma Breve História do  Tempo”, livro que fala sobre a



		origem do universo, com  ilustrações criativas e texto  bem humorado.



		Escrito em linguagem simples,



		para leigos, Hawking



		desvenda desde os mistérios  da física de partículas até a  dinâmica que movimenta  centenas de milhões de  galáxias por todo o universo.  O livro fez o maior sucesso e  foi traduzido para mais de 30  idiomas.



		Em 1995, o casal se divorcia e  Hawking vai morar em outro  apartamento, com uma de  suas enfermeiras, Elaine  Mason, com quem se casou.  Em 2007, separou-se de
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		Elaine, que foi acusada de  maus tratos e agressão.  Stephen Hawking recebeu  diversos prêmios, entre eles, o  Prêmio Especial de Física  Fundamental, de 3 milhões de  dólares. Ele foi laureado pela  descoberta da radiação dos  buracos negros, por sua  contribuição à física quântic a  e seus estudos sobre a origem  do universo.



		Paralisado, em uma cadeira  de rodas, só lhe restava o  controle dos movimentos da  bochecha direita, que usava  para se comunicar com a  ajuda do computador.



		Stephen Hawking faleceu em  Cambridge, Inglaterra, no dia  14 de março de 2018.



		Suas frases:



		Pessoas quietas possuem  mentes barulhentas.



		A prova de que no futuro não  existirão viagens no tempo, é  que não estamos sendo  visitados pelos viajantes do  futuro.
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		Não importa quanto à vida  possa ser ruim, sempre existe  algo que você pode fazer, e  triunfar. Enquanto há vida, há  esperança.



		Há uma diferença fundamental  entre a religião, que se baseia  na autoridade; e a ciência, que  se baseia na observação e na  razão. A ciência vai ganhar  porque ela funciona.



		Mesmo as pessoas que dizem  que tudo está predeterminado  e que não podemos fazer  nada para mudá-lo, olham  para os dois lados antes de



		atravessar a rua



		( https://www.ebiografia.com/st  ephen_hawking/ ).
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		III - O VERDADEIRO MARKETING



		O termo essência, no trabalho em  questão quer dizer o âmago, fundo, interior,  íntimo, o verdadeiro significado. E em sua  essência o marketing é belo e honesto.  Deve-se pautar na conduta ética agraciando  o melhor para ambas as partes nas  múltiplas transações, envolvendo capital  financeiro ou emocional.



		No verdadeiro marketing temos então  a dinâmica que visa benefícios mútuos.  Ambos saem ganhando. Seu objetivo é
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		aprimorar as relações de troca de forma a  alcançar o ápice das satisfações. Sendo  assim o universo do marketing vem  abranger uma série de gamas de todo  processo, desde a criação até a entrega do  produto/serviço.



		Para a utilização verdadeira do  marketing, temos um planejamento ético e  sistemático, com a intenção de resulta dos  para todos os envolvidos no processo.  Levamos em consideração o maior número  de pontos a serem observados desde o  planejamento até seu oferecimento ao  mercado. Para sua utilização então se faz  necessário além do esforço e compromisso  com a qualidade, a transparência e  seriedade em toda parte do processo. O  verdadeiro profissional deve utilizar as
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		ferramentas do marketing com bases éticas  definidas ao seu conteúdo.



		Atualmente enxerga-se o marketing  como meio de trapaças, vantagens a  qualquer custo, assim tem-se sua imagem  denegrida por muitos, como a indução de  consumo exagerado. O que de fato ocorre é  que muitos empresários e profissionais da  publicidade, propaganda, marketing etc.,  acabam por visarem somente ao lucro e  utiliza-se de práticas desmedidas para  alcançarem seus objetivos. Não importam  se o produto na realidade faz mais mal do  que bem, se a campanha publicitária é  apelativa, com cunho sexual, de violência e  incentiva ao vício. O verdadeiro marketing  não é esse.
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		Ninguém quer ser enganado, e o  marketing não é uma ferramenta para  ludibriar as pessoas. Ele deve ser utilizado  para a melhoria dos processos de  atendimento e satisfação do cliente com a  entrega do melhor para o mesmo.



		Temos que gerar lucros às



		organizações, mas não podemos explorar,  nem “quebrar” o cliente; caso contrário, não  o teremos mais. Precisamos sim, garantir a  sua sustentabilidade para que o mesmo  continue nos trazendo lucros. Pois um  cliente fortalecido fortalece também a  empresa, porque poderá consumir mais.  Então devemos vender ao cliente



		aquilo que ele precisa. Muitas vezes ele não  sabe o que precisa, precisamos se r
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		consultores (equipe de vendas,



		atendimento).



		Para ser um bom consultor é preciso  ter conhecimento do que se vende e o  comprometimento pessoal com o que o  cliente precisa.



		A alma e a essência do marketing é o  crescimento da empresa e do cliente ,  promovendo um mútuo ganho.



		A essência do marketing pauta-se pela  valorização do que realmente é bom, tanto  para quem oferece, quanto para quem  adquire. Ambos têm que obterem lucro.  Deve-se ter empatia nas verdadeiras  transações que se utiliza do marketing, pois  o mesmo refere-se à agregação de valores  ao envolvidos no negócio.
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		Podemos também dizer que no



		marketing, seu sucesso está na



		autenticidade.



		O cliente percebe a veracidade nos  gestos, olhos, na fala e no que se fala. É  preciso falar e agir com convicção, mas  principalmente estar convicto do que se fala.  É fundamental ser verdadeiro se queremos  a manutenção e a atração do cliente para a  empresa.



		Nós humanos estamos em evolução, a  humanidade hoje é melhor que a de ontem,  basta olharmos a história. Infelizmente a  mídia não divulga com tanta ênfase as bo as  ações das pessoas como as ruins. O  número de pessoas bem intencionadas é  imensamente maior que a dos maus; s e  assim não fosse a sociedade seria um caos.
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		Contudo o que vemos são avanços em  diversos campos da ciência. Temos uma  imensa rede de bons homens, estudiosos,  pesquisadores, professores, engenheiros,



		técnicos, auxiliares. Profissionais de



		diversas áreas que fazem as nossas vidas  mais fáceis. Houve várias descobertas que  deu enorme felicidade, trabalho feito pela  humanidade.
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		CONSIDERAÇÕES FINAIS



		O que tentamos demonstrar neste  presente trabalho é a evolução humana no  campo mercadológico, que deve se pautar  na atitude empática nas transações  comerciais e até mesmo pessoais. Em uma  sociedade evoluída, devemos ter uma  atitude condizente com o grau de evolução  desta. O fenômeno da globalização é uma  conquista para também abraçarmos um  clima de união e fazermos a nossa parte.  Colocarmo-nos no lugar do outro, mesmo



		44



		que distante, se comercializamos, temos  que entregar o melhor, assim também como



		ansiamos receber conforme nossas



		expectativas. As pessoas cedo ou tarde,  saberão que foram enganadas, e então se  perde. A confiança é algo difícil a se  conquistar, não jogue fora a oportunidade  de ser um vencedor, pois fazendo o melhor  aos outros o prêmio será também seu.



		A essência do marketing é entregar o  melhor de nós aos outros, assim estaremos



		fidelizando verdadeiramente nossos



		parceiros. O objetivo do marketing é causar  a satisfação em todos os envolvidos em  todas as transações ocorridas.



		Desta forma fica lançada a fagulha  para ascender à chama da coerência e  senso de justiça, que existe em cada um de
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		nós, que às vezes adormecida se desperta  com lampejos de outros irmãos.



		A mensagem que buscamos



		transmitir, não foi simplesmente para poder  vender algo, mas para sermos pessoas  melhores.



		Finalizamos esse ensaio sobre a  essência do que vem a ser o marketing, em  um viés mais depurado, mais humano, sem  recorrência ao capitalismo desmedido.  Assim primamos por um desenvolvimento  sustentável e pautado na conquista mútua  de resultados positivos. Acreditamos na  construção de uma sociedade mais justa e  igualitária economicamente, e no caráter  social respeitando às diferenças.
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		Em a essência do marketing,  buscamos esboçar as melhores  formas de relacionamentos humanos,  a fim de sermos melhores, para  darmos o melhor. Podemos dar algo  melhor somente quando somos  melhores. Então para se destacar,  primeiramente se faz necessário uma  melhoria interior. Não podemos  conhecer o mundo sem antes  conhecermos a nós mesmos.
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