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Assuntos tratados:

Características

Comportamentos

Processos de decisão

para responder

1- O que os consumidores compram?

2- Quem são os consumidores?

3- Por que compram?

4- Por que ficam satisfeitos e insatisfeitos?

5- Como mantê-los?

Segmentação de mercado – Agrupamento de consumidores com características homogêneas

Quando identificamos o consumidor, através de suas características e comportamentos, o processo de posicionamento e segmentação do produto ocorre com mais qualidade.

Todas as empresas que produzem bens de consumo utilizam essa ferramenta para obter melhores lucros em seus negócios.

Bases para a segmentação

· Taxa de uso

· Situação de uso

· Hábitos/Cultura

· Híbrida

Segmenta consumidor – segmenta mercado . Os comportamentos e características identificadas no consumidor são elementos de adequação dos produtos no mercado.

Categorias da segmentação

Variáveis 
Geográficas



Demográficas



Sócio-Econômicas



Comportamentais

Exemplos de segmentação 
*Local/região de moradia






*Tamanho das cidades







* Faixa etária






* Classe social






* Localização do ponto de venda






* Preço 






* Hábitos de consumo


“ O consumidor como indivíduo”

Motivação – Força interna pessoal que estimula alguma ação, 

· consciente – desejo de crescimento profissional

· inconsciente – depressão, stress

· racional – tamanho, preço, peso, rendimento etc

· emocional – desejo de individualidade, orgulho, medo, afeição, status

· positiva - transporte 

· negativa - segurança

As motivações servem para satisfazer alguma necessidade, mas deve-se sempre levar em conta:

1- Que necessidades e objetivos estão sempre mudando

2- As necessidades nunca estão plenamente satisfeitas

3- Novas necessidades surgem à medida que as antigas são satisfeitas

4- O sucesso e o fracasso pessoais influenciam os objetivos de consumo

5- É possível ajustar, criar objetivos em substituição ao inicial


Desejos
 

X 

Necessidades


Beber um refrigerante


Tenho sede


Compro Coca-Cola



Compro Coca-Cola

Frustração – Insucesso – fracasso

Gerada por
 Causas pessoais (por recursos físicos e financeiros limitados)



 Obstáculos externos ( Ambiente físico e social)

Quando a frustração é superada, nos adaptamos à nova realidade.

Comportamentos possíveis no processo de frustração



Agressividade



Racionalização



Regressão



Projeção em outro



Autismo (Realidade própria)



Identificação em algo ideal



Repressão dos sentimentos

Despertar de motivos

São de ordem
Fisiológica




Emocional




Cognitivo





Ambiental

Motivações humanas

fome, apetite
respeito pela divindade

amor filial
simpatia por outros 

saúde
proteção de outros

atração sexual
domesticidade

afeição parental
distinção social

ambição
dedicação aos outros

prazer
hospitalidade

conforto corporal
calor humano

posessão 
imitação

aprovação dos outros
cortesia

gregarismo
esportes, jogos

sabor
administrar os outros

aparência pessoal
serenidade

segurança
medo, cautela

limpeza
atividade física

descanso, sono
manipulação

conforto doméstico
construção

economia
estilo

curiosidade
humor

eficiência 
diversão

competição
timidez

cooperação
implicância

Personalidade e Teorias da Personalidade

São características psicológicas interiores que tanto determinam quanto refletem como uma pessoa responde ao seu ambiente

A personalidade é o que nos torna únicos

São características internas

-Qualidades Específicas

· Atributos

· Traços

· Fatores

· Maneirismos

Combinadas, elas distinguem os indivíduos

A personalidade pode

· Influenciar a escolha de produtos e marcas

· Afetar o modo como o consumidor responde aos esforços promocionais

· Definir locais e ocasiões de consumo

Natureza da personalidade:

· Refletir diferenças individuais

· É constante e duradoura

· Pode mudar em certas circunstâncias

Os esforços de humanizar as marcas e produtos são tentativas de conferir personalidade própria à eles.

Associações entre personalidade e cores selecionadas

Cor
Elo de personalidade
Percepções de marketing

Azul
Determina respeito, autoridade
Favorito de homens

Baixa caloria

A cor favorita dos EUA

Amarelo
Cautela, novidade, temporário, afetuoso
A cor que os olhos registram mais rápido

Pára o tráfego

Vende uma casa

Verde
Seguro, natural, descontraído, simpático, coisas vivas
Bom ambiente de trabalho

Associados a vegetais e goma de mascar

Vermelho
Humano, estimulante, quente, passional, forte
Faz a comida “cheirar” melhor

As mulheres preferem vermelho-azulado

Os homens preferem vermelho-amarelado

Alaranjado
Poderoso, alcançável, informal
Chama a atenção rapidamente

Marrom
Informal e descontraído, masculino, natureza
Os homens procuram produtos embalados em marrom

Branco
Bondade, pureza, castidade, limpeza, delicadeza, refinamento, formalidade
Sugere calorias reduzidas

Alimento puro e saudável

Limpo, produtos para o banho

Feminino

Preto
Sofisticação, poder, autoridade, mistério
Roupa poderosa

Eletrônica de ponta

Prata, ouro, platina
Realeza, riqueza, majestade
Sugere preço premium

