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Entendendo o Valor no Processo Gerencial de Marketing

Fonte: Kotler e Keller (2012)
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Identificação de Segmentos de Mercado e 
Seleção de Mercados-Alvo

Níveis de Segmentação de Mercado

3Fonte: Kotler e Keller (2012)



Níveis de Segmentação de Mercado

Cobertura total de mercado: uma empresa tenta atender todos os grupos de clientes

com todos os produtos de que necessitam, podem cobrir o mercado por meio do

marketing diferenciado ou através do marketing indiferenciado.

Especialização em segmentos múltiplos: com a especialização seletiva, uma empresa

seleciona um subconjunto de todos os segmentos possíveis, cada qual objetivamente

atrativo e apropriado. Pode haver pouca ou nenhuma sinergia entre os segmentos, mas

cada um tem potencial em gerar grandes retornos.

Concentração em um único segmento: uma empresa vende somente para um segmento

específico, com o marketing concentrado, uma empresa consegue atender a fundo as

necessidades do segmento e estabelece forte presença no mercado, além de desfrutar de

economias operacionais.

Marketing Individual: trata-se de um vínculo direto entre empresa e consumidor, também

conhecido como marketing de um, marketing personalizado ou marketing one-to-one. As

empresas que adotam essa estratégia mantem contato direto com o cliente, permitindo

assim a customização do produto final.

4Fonte: Kotler e Keller (2012)



Etapas do Processo de Segmentação
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Bases de Segmentação de Mercado

Geográfica: região, cidade, densidade, área
Demográfica: Idade, Sexo, Tamanho e Ciclo

da Família, Geração, Raça, Ocupação,

Renda...

Psicográfica: estilo de vida, atividades, 

personalidade, interesses

Comportamental: ocasiões, 

benefícios, usos, atitudes. Ex: 

Onde o cliente está? Quem é o cliente?

O que o cliente pensa, sente e valoriza? Como o cliente compra?
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http://exame.abril.com.br/marketing/noticias/6-coisas-erradas-que-as-marcas-pensam-sobre-a-geracao-y#7
http://exame.abril.com.br/marketing/noticias/6-coisas-erradas-que-as-marcas-pensam-sobre-a-geracao-y#7
https://www.youtube.com/watch?v=wu7kBdECu84
https://www.youtube.com/watch?v=wu7kBdECu84


Segmentação Comportamental (de Compra)

7
Fonte: Kotler e Keller (2012)



 Mensurável: possibilidade de medir tamanho, poder de 

compra e características;

 Substancial: tamanho suficiente que justifique o foco 

específico;

 Acessível: possível de ser alcançado pela empresa;

 Diferenciável: o segmento é distinto dos demais segmentos;

 Acionável: possibilidade de criar programas para atrair e 

atender o segmento.

Critérios para uma Segmentação Efetiva

Ameaça de intensa rivalidade dentro do 

segmento

Ameaça de novos entrantes

Ameaça de produtos substitutos

Ameaça de maior poder de barganha dos 

compradores

Ameaça do poder de barganha dos 

5 forças de Porter

8Fonte: Kotler e Keller (2012)



Pesquisas em Marketing

Nome: Segmentação de mercado aplicada ao varejo online

Autora: Henrique Urubatã Dias 

Silva Veríssimo

Tipo: Dissertação de Mestrado 

FEA/USP
Ano: 2011

Problema: Como a intenção

de compra futura em

determinada loja online é

influenciada pela preferência

pela loja online e pelos

valores utilitarismo e

hedonismo dos

consumidores associados às

compras online?

Objetivos: investigar

relação entre variáveis de

interesse e de controle;

busca e testar modelo na

literatura que relacione

fatores antecedentes a

intenção de compra; ver

como o modelo se comporta

nos segmentos.

Metodologia:

pesquisa exploratória

baseada no modelo de

Overby e Lee (2006);

Uso de modelagem de

equações estruturais;

Uso de questionário

estruturado eletrônico.



Pesquisas em Marketing

Amostra: 748

55% homens 413

55,2% renda maior R$7000 mensais

67,6% tem pós-graduação completa ou incompleta

79,5% residentes estado de São Paulo

Amostra

Viés: questionário enviado 

principalmente para alunos e ex-

alunos da Universidade de São 

Paulo.



Pesquisas em Marketing

50% dos entrevistados adotou compras online a mais de 6 anos

59,4% dos entrevistados havia feito uma compra online a menos de 30 dias

99% dos entrevistos havia feito ao menos 1 compra online nos últimos 12 

meses

Os itens mais comprados foram 1º livro, 2º Informática e 3º eletrônicos

Resultados



Pesquisas em Marketing

Benefícios destacados compra online: 1º comparação, 2º conveniência, 3º 

melhores preços

Resultados



Conclusão

Pesquisas em Marketing

• Há grande influência do tempo de adoção, escolaridade, 

gênero e faixa de renda na frequência de compra online

• Quanto experiência com compras online (anos comprando) 

maior a frequência de compras online

• Homens tendem a comprar mais online

• Maioria dos consumidores compra online devido à economia 

de tempo e dinheiro e a expectativa de bons negócios



Questionário

Pesquisas em Marketing


