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Evolucao do cliente
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Estrategias de segmentacao
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Escolher um unico segmento de atuagéo,
pode levar a especializacao, mas provoca
dependenma no setor




Especializacao seletiva
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COMBO MULTI

Diversifica o risco ao ampliar a oferta de
produtos em outros segmentos similares




Especializacao por produto

ey selegforce

O mesmo produto vendido em diversos
segmentos aumenta a reputacao da marca no
mercado, mas ha sempre o risco do produto
se tornar obsoleto




Especializacao por mercado

grupo de clientes




Cobertura total

Foco em uma hecessidade basica de compra,
independente das caracteristicas dos
clientes. Padronizacao e producao em massa.







arketing de Nichos

O gue é mais facil para uma empresa: se comunicar e vender seus produtos

ao grupo Aou B?
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Beneficios da segmentacao:

Escolha de um mercado: elimina mercados inapropriados;

Variaveis de segmentacéao: cria segmentos de consumidores com

caracteristicas similares;

Avaliar segmentos: identifica os segmentos mais adequados aos

produtos/servicos oferecidos pela empresa;

Selecionar segmentos: identifica agueles segmentos com maior

potencial de lucratividade (oportunidade de mercado)
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Um nicho de mercado €, na verdade, um subgrupo de um
segmento de mercado. Ou seja, um dgrupo de
consumidores com interesses similares, gue se destacam

dentro de um grupo ja segmentado.

Exemplos:

« Autoescola € um segmento > curso para condutores € um nicho

« (Casa e Construcao é um segmento > Faca vocé mesmo é um nicho
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Variaveis de segmentacao:

« Demograficas: e SocioeconOmico:
— Sexo — Renda
— ldade — Classe social
— Tamanho da familia — Educacao
— Estado civil — Religiao

— Etnia
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Variaveis de segmentacao:

« Geograficas:  Estilo de vida:
— Pais, Estado, Cidade, Bairro — Atitudes
— Urbano x Rural — Opinides
— Clima — Interesses

— Idioma — Gostos e preferéncias

fppt.com



- Har!e!mg !e chHos .

* Vantagens:
— Clientes mais satisfeitos e mais leais

— Clientes aceitam pagar mais caro pelo
diferencial

— Pouca ou nenhuma concorréncia




Qual a diferenca entre
definir o publico-alvo e
criar uma persona do
consumidor?



PRINCIPE CHARLES

Homem

Nascido em 1948
Residente no Reino Unido
Casado 2 vezes

Mora em um castelo
Clacen A

OZZY OSBOURNE

N
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Homem

Nascido em 1948
Residente no Reino Unido
Casado 2 vezes

Mora em um castelo
Claceca A



Persona do consumidor

Mais do que dados demograficos, a persona
precisa transmitir a personalidade, a atitude, o
comportamento, os habitos, os desejos, as
sensacoes e principalmente as dores do
consumidor.
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Exemplos de personas
https://resultadosdigitais.com.br/marketing/exemplos-
de-personas/
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Persona do consumidor B2B

Quem vende para empresas precisa perceber que
assim como existem as brand personas, e util
VOCE criar uma persona “empresa’ para sua
estrategia também.

No entanto, devem ser mapeadas também
algumas caracteristicas emocionais e psicoldgicas
das pessoas com quem voce interage durante o
processo de compra.



Grupos de 6 alunos:

1 Cada aluno recebera instrucoes
proprias
1 Voceés tem:
“ 20 minutos para ler o material
1 20 minutos para se reunir com seus pares

20 minutos para se reunir com seu grupo
e elaborar a persona
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