
TI e MKT
(Parte I – Conceitos)

• TI - pesquisa, armazenamento, processamento, 
proteção e arquivamento seguro (base de dados) da 
informação, através de sistemas de computação (SW + 
HW) integrados (ITAA-Information Technology 
Association of America). 

• MKT - processo social que pesquisa as necessidades 
dos consumidores com base em um produto tangível ou 
intangível (serviços). Abrange várias etapas desde a 
pesquisa mercadologica, divulgação, distribuição e 
vendas



Informação e Decisão

• TI = provedor de dados + servidor de informações 
(compiladas para agilizar a tomada de decisões)

• Integração de base de dados e telecom proporcionando 
agilidade na obtenção dos recursos

Base de 
dados

DecisãoAcessibilidade



Ferramentas
• SIM (Sistema de Informação de Marketing)

avaliação do mercado, orientação para estratégias e 
controle do desempenho de uma organização

• BI (Business Inteligence) - Gartner Group anos 80
habilidade no acesso de dados e percepções das  
informações para tomada de decisão
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Compilação de Informações

DW (DataWarehouse) – William H. Inmon
armazenamento de dados históricos;repositório analítico,
não volatéis, orientado a assunto, integrado

OLAP (Online Analytical Processing)
automatizado, relatórios de negócios e gerenciais

DM (DataMining)
“garimpar” volume de dados para encontrar padrões e revelar 
conhecimento (comportamentais)

Exemplos:

Walmart / Livraria Cultura



Compilação de Informações

CRM (Custom Relationship Management)
perfil de clientes

Aplicações:

Bancos – oferta de produtos conforme tendências do cliente
Help-desk – incidência de chamados e tipo para ações 
preventivas
Lojas – indicador de compras para oferta de produtos 
segmentados



TI X MKT
(Parte II Abrangência)

Como utilizar a Tecnologia da Informação como suporte na 
política de MKT ?

Análise e segmentação do mercado (Pesquisa de 
Mercado);
Conquista de clientes interno 
Conquista de clientes externo (MKT direto e Mailling)



Pesquisa de Mercado

Por que se faz necessário ?

Modificação dos hábitos dos consumidores;

Globalização e a diversificação de produtos e serviços;

Necessidade das empresas em conhecer cada vez mais 
seus clientes, suas expectativas e desejos



Pesquisa de Mercado

Em que a TI pode auxiliar ?

agilidade nos processos de comunicação;

interatividade, a grande amplitude de penetração;

possibilidade de personalização de peças;

o acompanhamento das ações de um cliente por meio de 
navegação por e-mail marketing e pelo site.



Informação como ferramenta de conquista do 
cliente interno

Dentro de uma organização as informações podem ser 
retidas ou filtradas por barreiras organizacionais, que 
seguem:

• distância física
• especializações das funções tarefas
• relações de poder e de autoridade
• Status
• relação interpessoal



Informação como ferramenta de conquista 
do cliente externo

Com o aparato de TI é possível:

Estabelecer relacionamento prolongado
Ter conhecimento aprofundado dos clientes
Contruir Banco de Dados estruturado (Database 
Marketing)
Estabelecer retorno mensurável
Focar o cliente e suas necessidades
Trocar participação no mercado por participação no 
cliente.



Informação como ferramenta de conquista 
do cliente externo

Alguns cuidados são indispensáveis para abordagem do 
público alvo:

“Cultura” do cliente
Interesse do cliente em receber o contato
Mailing não customizados
Hábitos do cliente



Automação de Lojas
(Parte III – Aplicações)

Gestão do Negócio: 
informação voltada não apenas 
para o controle (inventário e 
caixa)
Estrutura de Produtos: 
Flexibilidade de Customização
Movimento de Caixa: controle 
e formas de pagamento para 
“perfis” de clientes
Cartões de Crédito: agilidade 
na operação e facilidade de 
compras para o cliente



Ação de MKT
Atributos: voltado para a tomada de decisão
Gerenciamento: controles em “tempo real”
Monitoração a distância: movimento nas lojas

Identificação de Modelo

1.Relatórios  
direcionados para 
oferecer outro item
2.Qual modelo de > 
venda para compras
3.Qual modelo de < 
venda para promoções



Serviços Públicos

Imposto de Renda: 
a)facilidade no preenchimento, programa faz os calculos 
e simulações;
b) agilidade na entrega (Internet) 

Eleições: urnas eletrônicas tornam o processo da 
eleição rápido e seguro; resultado da apuração em 
poucas horas com minimização de fraudes.



Biometria

• Aplicações:
– Acesso Físico: catracas e portas
– Acesso Lógico: substituição de carteirinhas, senhas, 

marcação de ponto
• Tecnologia de Ponta:organização atualizada 

O que você é O que você tem
Digitais Senhas
Mãos Cartões
Face SmartCards
Íris Token
Voz URA

Assinatura Eletrônica
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