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https://blogdaabep.wordpress.com/2015/08/04/o-
crescimento-da-populacao-mundial-ate-2100-artigo/

Salário mínimo R$ 880,00 
(2016)

Salário mínimo R$ 937,00 
(2017)

https://blogdaabep.wordpress.com/2015/08/04/o-crescimento-da-populacao-mundial-ate-2100-artigo/








Concentração de renda volta a crescer no 

Brasil em 2018, diz IBGE
https://g1.globo.com/economia/noticia/2019/10/16/concentracao-de-renda-volta-a-crescer-no-
brasil-em-2018-diz-ibge.ghtml

Índice que mede desigualdade subiu depois de 

permanecer estável por dois anos e foi o maior desde 

2012. 

Rendimento médio do grupo de 1% mais ricos cresceu 

8,4%, já o dos 5% mais pobres caiu 3,2%.

10% da população concentram 43,1% da massa de 
rendimentos

https://g1.globo.com/economia/noticia/2019/10/16/concentracao-de-renda-volta-a-crescer-no-brasil-em-2018-diz-ibge.ghtml










Classes Sociais 

 Importante entender a composição 

delas e sua variação ao longo dos anos.

 Têm preferências por diferentes 

produtos e marcas; por diferentes 

meios de comunicação; têm diferenças 

de linguagem....
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MKT determinar como alcançar e influenciar os líderes de opinião 

dos grupos de referência

 Descobrir as características geográficas, psicográficas, os valores 

que as pessoas acreditam para seu consumo e estilo de vida

 Identificar os meios de comunicação e direcionar mensagens







Origem 
em 1962



A partir de 2015



https://www.youtube.com/watch?v=yPjnZgqkDdU

Emma Watson convidada a fazer a publicidade do perfume Trésor Midnight Rose quando 

ambos completaram 20 anos (assistir ao link do vídeo acima)

20 anos

Emma Watson 

26 anos

https://www.youtube.com/watch?v=yPjnZgqkDdU








A MindMiners, startup brasileira especializada em pesquisas digitais, lançou 

um estudo sobre a relação dos brasileiros com os influenciadores digitais. 
http://www.abcdacomunicacao.com.br/file/Mind-Miners_Estudo-Influenciadores.pdf

http://www.abcdacomunicacao.com.br/file/Mind-Miners_Estudo-Influenciadores.pdf


Um dos pontos mais relevantes é que hoje, 93% das pessoas já viram 

influenciadores divulgando produto ou serviço nas redes sociais, enquanto 

45% disseram ter comprado produto ou serviço indicado por algum 

influenciador.

O levantamento ouviu mil pessoas durante sete dias:

53% dos respondentes disseram que o Youtube é a rede social preferida 

para acompanhar influenciadores

8%   Facebook

3%   Twitter. 

Influenciadores:  Porta dos Fundos (82%), Kéfera (73%), Julio Cocielo

(65%), Felipe Castanhar (56%), PC Siqueira (52%), Christian Figueiredo 

(50%), Pyong Lee (41%), entre outros..

Kéfera
Whindersson

Nunes (1° lugar)



Social



Mulheres

Valorizam conexões e relacionamentos com a família e os  amigos, e 

priorizam as pessoas





Nasceram após 1995

Um novo estudo da IBM revelou que esses jovens, com idade entre 14 e 

25 anos, possuem grande influência nas compras de toda a família. 

Realizada em conjunto com a National Retail Federation, a IBM 

entrevistou mais de 15.600 jovens e descobriu que 93% desses jovens 

da geração Z têm papel nas decisões de compra dos pais  —

principalmente em itens como comida, bebida e mobília para o lar, 

produtos eletrônicos.



Papel: consiste nas atividades esperadas que uma pessoa deve desempenhar

Posição Social: cada papel carrega um status. 

Pessoas escolhem 

produtos que 

comunicam seu papel e 

status, real ou desejado, 

na sociedade
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Estágio do Ciclo de Vida Estilo de vida e  hábitos de consumo

Criança brincar

Estudante Prática de esporte/ dança/ música/ línguas/ 

faculdade

Recém formado Carro/ viagens/roupas/ novas línguas/...

Recém-casado Curte a casa/ viagens/ carros/ móveis/ 

roupas/restaurantes.....

Meio da carreira 

profissional

Viagens/ roupas/ cursos de 

aperfeiçoamento/filhos/ educação  dos filhos

Auge da carreira

profissional

Roupas de grifes/ carros importados/ segunda 

casa.......

Aposentado Eventos culturais/ amigos/ viagens/ médico/ 

farmácia



Pais 

modernos

3ª idade





Algumas características de pessoas dos Baby Boomers

•Padrão de vida estável;

•Preferência por qualidade e não quantidade;

•Sabe o que quer;

•Não é influenciado por terceiros;

•Otimistas e automotivados

•esta geração sofrem pouca influência da marca no momento da compra, não se influenciam 
facilmente por outras pessoas e são mais firmes e maduros nas decisões.

Algumas características de pessoas da Geração X 

(início de 1960 até o início dos anos 80):

•Busca da individualidade sem a perda da convivência em grupo;

•Maturidade e escolha de produtos de qualidade e inteligência;

•Ruptura com as gerações anteriores e seus paradigmas;

•Busca maior por seus direitos;

•Preparação e preocupação maior com as gerações futuras;

•Procura de liberdade.



Algumas características de pessoas da 

geração Y (Milennials) -
(década de 80 final dos anos 90)

•Estão sempre conectados;

•Têm como hábito ser tão multitarefas,
•Procuram informação fácil e imediata;

•Digitam ao invés de escrever;

•Preferem emails a cartas;

•Vivem em redes de relacionamento virtuais;

•Compartilham tudo o que é seu: dados, fotos, hábitos. etc;

•Estão sempre em busca de novas tecnologias;

•Tem um grande fluxo de informações diariamente.

• geração que desenvolveu-se em uma época marcada pelo avanço 
da tecnologia e prosperidade econômica

• primeira geração verdadeiramente globalizada
• geração costumada a conseguir o que querem, não se sujeitam 
às tarefas subalternas de início de carreira e por isso lutam por 
salários ambiciosos desde cedo. É comum que os jovens dessa 
geração troquem de emprego com frequência em busca de 
oportunidades que ofereçam maiores desafios e crescimento 
profissional.



Algumas características de pessoas da geração Z  

(nativas digitais) – 1990-2010:

•Desapegado das fronteiras geográficas;

•Sempre conectadas e “ligadas” ao que acontece em tempo real.
•Demasiados ansiosos;

•Falta de intimidade e relação social;

•Forte responsabilidade social;

•Necessidade extrema de interação e exposição de opinião.

•São tão consumistas quanto seus antecessores (a geração Y)

•Atentos ao discurso sobre o impacto da ação humana no ambiente, eles 

entendem que as empresas devem assumir a responsabilidade e agir 

eticamente em qualquer circunstância.

Geração  Alpha?  (nasceram depois de 2010)
• A grande diferença entre a geração Alpha e a Z (nascidos nos 

anos 90) é a interação com a tecnologia desde o nascimento.

• Vive um momento em que se preza a diversidade e a 
espontaneidade. 

• cada um tem suas “sub-identidades”, sem papel definido



Vendendo para as Gerações





 MKT é um processo em que  consumidores 

são partes de um mosaico potencial, a partir 

do qual eles, como artistas de seus próprios 

estilos de vida, podem escolher peças 

cuidadosamente para desenvolver um 

conjunto que parece ser o melhor. 

MKT  estão sempre descobrindo novas 

tendência no estilo de vida dos 

consumidores



Estilo 

de 

Vida





Personalidades de marca

Levi`s:
juventude, rebeldia, autenticidade e espírito norte americano 

(independência)



O autoconceito de um 

indivíduo é composto pelas:

 percepções das próprias 

características e 

habilidades; 

 percepções e conceitos 

em relação aos outros e 

ao ambiente; 

 qualidades de valor que 

são percebidas nas 

experiências; 

 metas e ideais que são 

percebidos como tendo 

valor positivo ou negativo.

Percepção do “eu” e do 

“eu-em-relacionamento” 

com os outros e com o 

ambiente

AUTOCONCEITO



Melhor comercial de 2013 _ DOVE

Assistir esse comercial:                            
https://www.youtube.com/watch?v=Il0nz0LHbcM

AUTOCONCEITO

Personalidade e Autoconceito

Pessoas com excesso de autocobrança são:

- Sensíveis a como os outros as veem.

- Estão propensas a escolher marcas cuja personalidade corresponda 

à situação de consumo

https://www.youtube.com/watch?v=Il0nz0LHbcM




Beauty for All
Diversidade e Inclusão

Eleita como uma 
das 25 melhores 
invenções de 2017 
Revista Time

Por que será?





Por que essa informação é importante para o mKT? 
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insatisfatores

satisfatores

Teoria 

Herzberg

Maslow

inconsciente

Motivação

humana









É hora de 

olharmos para o 

espelho!! 



JORNADA NO AR (desafio está aberto até o dia 24/10/2020) 

JORNADA HOMEM:

Vem aí uma nova Jornada de Cocriação dedicada exclusivamente 

aos homens da nossa rede. Está preparado?   

Veja o vídeo convite para participar COCRIANDO

https://youtu.be/kfFN5JtK0KQ

http://cocriando.natura.net/cs/cocriando/homecocriando

O que é 

SER 

HOMEM 

hoje em 

dia?

Entrar nos sites

https://youtu.be/kfFN5JtK0KQ
http://cocriando.natura.net/cs/cocriando/homecocriando




PERCEPÇÃO



PERCEPÇÃO











https://www.youtube.com/watch?v=SUVHLcuWRJY


https://www.dailymotion.com/video/x37fu4e

https://www.dailymotion.com/video/x37fu4e
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Reconhecimento 
do problema/ 
necessidade

Busca de 
informação

Avaliação de 
alternativas

Decisão de 
compra

Comportamento 
pós-compra



Necessidade pode ser provocada por 
estímulos externos ou internos

MKT:  precisa identificar as 
circunstância que desencadeiam 
determinada necessidade

MKT: desenvolver estratégias 
que provocam o interesse do 
consumidor 









Realidade Aumentada



Avaliações refletem crenças e atitudes

Consumidor: Atenção aos atributos que fornecerem os benefícios buscados









$$  

???









Ou....







MKT busca analisar como será, como deveria ser o descarte do produto
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