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Comportamento do Consumidor

Como buscar as Novas Tendéncias

Professor/ tutor: Thuanne Figueiredo Baptista

Gestdo de Tendéncias

Nesta aula vocé aprendeu

e Solucionar problemas do comportamento do consumidor € a premissa basica
para conseguir adquirir uma visao estratégica relacionada a esse personagem
tdo importante do consumo. Tentar solucionar suas necessidades e desejos é
o caminho para se tornar referéncia para esse consumidor, ou seja, tomar uma
acao estratégica para isso.

e Outro ponto relevante para adquirir uma boa visao estratégica é entender o
novo papel do consumidor, afinal, atualmente, o usuario virou corresponsavel
pela criacdo da marca, por compartilhar experiéncias de compra, e determinar
o valor por tras da marca.

e Durante o desenvolvimento de um planejamento estratégico focado no
comportamento do consumidor, € necessario ter alguns pontos de atencao,
sendo eles, a estruturacdo da gestdo, ou seja, como gerar valor para o
consumidor, melhorando cada vez mais a experiéncia do cliente, além da
compreensao do servico ofertado, com um posicionamento de mercado
definido e com a satisfacdo do consumidor bem direcionada.

e Dentre os principais tipos de Comportamento do Consumidor temos:
Comportamento do Consumidor na Compra Habitual, ou seja, sdo aquelas
compras de dia a dia, preco acessivel, produtos de compra habitual e comum;
Comportamento do Consumidor em busca de variedade, esse tipo representa
compras com precos baixos, mas um envolvimento emocional maior, com

produtos e marcas que apresentam um grau de diferenciacdo, onde os



consumidores estdo dispostos a experimentar; Comportamento do
Consumidor em compra com dissonancia cognitiva reduzida, esse tipo ja fala
sobre produtos com o preco razoavelmente elevado, e que os consumidores
tém alto envolvimento com o produto, os produtos ndo tem muita
diferenciacao, e ocorre uma distancia cognitiva quando o consumidor percebe
gue nao era exatamente aquilo que ele esperava; Comportamento de
Consumidor em compras complexas, nesse caso, sdo compras feitas com
pouca frequéncia, sdo produtos caros, e possui um alto envolvimento com 0s
clientes, esse tipo de comportamento envolve muita pesquisa, muitas

comparacdes e a tomada de decisao € lenta e muito bem analisada.

Como aplicar na préatica o que aprendeu

e As estratégias de melhoria e suas implementacdes também se configuram
como uma parte importante da gestdo do comportamento do consumidor. Gerar
inovacdo e implementéa-las, desenvolvendo um plano de acdo com foco no
consumidor também é essencial pela busca de novas tendéncias.

e A visdo estratégica tem que ter um foco, e um desses focos pode ser o
comportamento do consumidor, quando o publico-alvo e essa persona sao bem
entendidos, é possivel ser cada vez mais assertivo nas estratégias e ter uma
aproximacdo muito melhor com esse consumidor, percebendo cada vez mais
oportunidades ligadas ao comportamento do consumidor, e gerando cada vez
mais valor a esse cliente.

e Analisar e identificar tendéncias é extremamente estratégico, quando se sabe
as tendéncias e em conjunto, o comportamento do seu consumidor, é ter o
dominio e o controle para criar um produto de sucesso ou encaixar o seu
produto num local de sucesso dentro do mercado.

e O consumidor também esta em constante processo de evolucéo, atualmente,
ele € mais atento, mais consciente, tem mais expectativas, deseja mais
variedades, exige mais inovacoes, deseja informacdes claras e detalhadas,
acredita que um contetdo bem elaborado e atrativo faz toda diferenca.
Conhecer e explorar esse novo consumidor é fundamental pois o publico é a
nova base das marcas, no presente, o publico da marca diz muito sobre quem

ela é. Uma relacdo duradoura com esses clientes, estando no dia a dia e



suprindo suas necessidades, o foco em experiéncias positivas e o consumidor

como coprodutor da marca € a base do novo marketing.

Dica quente para vocé nao esquecer

Tendéncias sdo acles que varias pessoas estdo tomando, ou 0 que o0 mercado esta

procurando; o marketing se relaciona a tendéncia a partir de uma frase muito

interessante: “Nos ndo vendemos o que nos queremos, do jeito que queremos e pelo

valor que nds queremos, e sim o0 que o mercado compra, da forma que ele compra e

pelo preco que ele compra”. Assim sendo, € possivel ter as tendéncias como

oportunidades de perceber o que o mercado necessita e deseja, ofertando novos

produtos, servicos e solucoes.
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Exercicios

1. Solucionar problemas do comportamento do consumidor € a premissa bésica para
conseguir adquirir uma visdo estratégica relacionada a esse personagem tao

importante do consumo. Acerca do exposto anteriormente, € incorreto afirmar que:

a) Tentar solucionar suas necessidades e desejos € 0 caminho para se tornar

referéncia para esse consumidor, ou seja, tomar uma a¢ao estratégica para isso.

b) A dificuldade para os consumidores em manter ou nao relacbes de proximidade
com as empresas aumentou muito devido a quantidade de oferta para um mesmo

produto.

c) E possivel ter as tendéncias como oportunidades de perceber o que o mercado

necessita e deseja, ofertando novos produtos, servicos e solucoes.

d) Um ponto relevante para adquirir uma boa visdo estratégica é entender o novo
papel do consumidor, afinal, atualmente, o usuério virou corresponsavel pela criacdo

da marca.

e) Gerar inovacdo e implementa-las, desenvolvendo um plano de acdo com foco no

consumidor também é essencial pela busca de novas tendéncias.

2. Existem diversos tipos de Comportamento do Consumidor, dentre eles, um diz
respeito a compras com precos baixos, mas um envolvimento emocional alto para os
consumidores, com produtos e marcas que apresentam um grau de diferenciacao, e
ocorre uma disposicao a experimentar coisas novas. Esse tipo de comportamento do

Consumidor é:

a) Comportamento do Consumidor na Compra Habitual.

b) Comportamento do Consumidor em compras com dissonancia cognitiva reduzida.
¢) Comportamento do consumidor na diferenca experimental.

d) Comportamento do consumidor em compras complexas.

e) Comportamento do Consumidor em busca de variedade.

3. Durante o desenvolvimento de um planejamento estratégico focado no



comportamento do consumidor, € necessario ter alguns pontos de atencéo. Séo eles:
a) Nao rivalidade entre os pontos de venda e auxilio na barreira de canais.

b) Fatores Pessoais e fatores psicologicos.

c) Baixo turnover de marca e satisfacao dos clientes.

d) Comodidade maior ao cliente e atendimento unificado dentro da empresa.

e) Estruturagcéo da gestédo e a compreensao do servigo ofertado.

4. O consumidor esta em constante processo de evolugdo. Dentre as opc¢des abaixo,
qual delas néo faz parte das caracteristicas do novo consumidor:

a) O consumidor prefere manter suas opinides afastadas das empresas.
b) O consumidor deseja informagdes claras e detalhadas.
c) O consumidor tem mais expectativas sobre produtos e servicos.

d) O consumidor acredita que um conteiddo bem elaborado e atrativo faz toda
diferenca.

e) O consumidor deseja mais variedades.

Gabarito

7

1. Letra b. A alternativa correta é a letra b, pois solucionar problemas do
comportamento do consumidor € a premissa basica para conseguir adquirir
uma visdo estratégica relacionada a esse personagem tdo importante do
consumo. Tentar solucionar suas necessidades e desejos é o caminho para se
tornar referéncia para esse consumidor, ou seja, tomar uma acao estratégica

para isso.

2. Letra e. A alternativa correta é a letra e, pois, a dentre os principais tipos de
Comportamento do Consumidor temos: Comportamento do Consumidor na
Compra Habitual, ou seja, sdo aquelas compras de dia a dia, pre¢o acessivel,

produtos de compra habitual e comum; Comportamento do Consumidor em



busca de variedade, esse tipo representa compras com prec¢os baixos, mas um
envolvimento emocional maior, com produtos e marcas que apresentam um
grau de diferenciacdo, onde os consumidores estdo dispostos a experimentar;
Comportamento do Consumidor em compra com dissonancia cognitiva
reduzida, esse tipo ja fala sobre produtos com o preco razoavelmente elevado,
e que os consumidores tém alto envolvimento com o produto, os produtos néo
tem muita diferenciacéo, e ocorre uma distancia cognitiva quando o consumidor
percebe que ndo era exatamente aquilo que ele esperava; Comportamento de
Consumidor em compras complexas, nesse caso, sdo compras feitas com
pouca frequéncia, sdo produtos caros, e possui um alto envolvimento com 0s
clientes, esse tipo de comportamento envolve muita pesquisa, muitas

comparacoes e a tomada de decisdo € lenta e muito bem analisada.

Letra e. A alternativa correta € a letra e, pois, durante o desenvolvimento de
um planejamento estratégico focado no comportamento do consumidor, é
necessario ter alguns pontos de atencéo, sendo eles, a estruturacdo da gestao,
ou seja, como gerar valor para o consumidor, melhorando cada vez mais a
experiéncia do cliente, além da compreensdo do servico ofertado, com um
posicionamento de mercado definido e com a satisfacdo do consumidor bem

direcionada.

Letra a. A alternativa correta é a letra a, pois a o0 consumidor também esta em
constante processo de evolucdo, atualmente, ele é mais atento, mais
consciente, tem mais expectativas, deseja mais variedades, exige mais
inovacoes, deseja informacdes claras e detalhadas, acredita que um contetudo
bem elaborado e atrativo faz toda diferenga. Conhecer e explorar esse novo
consumidor € fundamental pois o publico € a nova base das marcas, no
presente, o publico da marca diz muito sobre quem ela é. Uma relacdo
duradoura com esses clientes, estando no dia a dia e suprindo suas
necessidades, o foco em experiéncias positivas e o0 consumidor como

coprodutor da marca é a base do novo marketing



