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A demanda é criada por necessidades e desejos Q

Necessidades Desejos

- Situacoes de privacio * Moldados pela cultura
percebida, objetivas ou e personalidade

subjetivas - Uma mesma
necessidade pode
gerar diferentes
Desejos

Fonte: Kotler, P; Armstrong, G. Principios de Marketing. Capitulo 1 e 2, 122 edicado, Pearson, Sao Paulo.



Jornada de uma compra

Demanda:
Preciso de

\_/

Como
recebo?

*

Onde
encontro?



Pagador

L1 ysuario

Explorador

faz o pagamento,
despendendo
tempo, dinheiro e
esforco

procura ou utiliza ou consome
recebe o produto ou
informacoes servico

Fonte: Sheth e Sisoda, 2019



Explorador

procura ou
recebe
informacoes

Responsavel Adulto
e/ou
Crianca

Cada papel pode ser feito por pessoas diferentes n

Compra de brinquedo

Crianca

Responsavel Adulto
e/ou
Crianca

PRO

Pagador

faz o pagamento,
despendendo
tempo, dinheiro e
esforco

Responsavel
Adulto



Explorador

procura ou
recebe
informacoes

Requisitante
e/ou
Compras

Cada papel pode ser feito por funcdes diferentes n

Compra organizacional

Requisitante

Compras

PRO

Pagador

faz o pagamento,
despendendo
tempo, dinheiro e
esforco

Financeiro



Explorador

Conhecimento para ter confianca no produto

Inspiracao para melhor qualidade de vida ou
desempenho

Usuario
Valor de desempenho (projeto, producao, operacao)
Satisfacao sensorial e emocional (experiéncia)

Atingimento de objetivos sociais e valores simbalicos
(aceitacao, status)




Pagador
Valor psicolégico: preco justo (percepcao do custo total)

Valor econdmico: capacidade de pagamento (renda)




Valores para cada papel g?o

Inspiracao

Explorador

Educacao

Desempenho

Valor Valor Total
Social/Emocional

Valor Econdmico Valor de Mercado

Usuario

Pagador

Valor psicologico

Disponibilidade

Conveniéncia




_» Avaliando o Valor de mercado: Os quatro As Q

Conscientizacao Pagabilidade Acesso
(Awareness) (Affordability) (Accessibility)
+ Desempenho - Capacidade de
Funcional pagamento
(atributos e (renda, custos
funcoes, de transacao)
facilidade de - Aceite
uso, qualidade) psicologico
- Atributos (relacao custo-
Psicologicos beneficio,
(imagem, estilo, preco das
valor social, alternativas)
valor

emocional)




Explorador

Usuario

Pagador

Inspiracao

Os quatro As e os papéis do consumidor

Conhecimento do produto

Educacao

Conhecimento da marca

Desempenho

Desempenho Funcional

Valor

Valor Psicologico

Social/Emocional

Valor Economico

Capacidade de pagamento

Valor psicologico

Aceite psicologico

Disponibilidade

Disponibilidade

Conveniéncia

Conveniéncia

PN

PRO

Conscientizacao

Aceitabilidade

Pagabilidade




Cobertura
de Valor de

Mercado

Aceitabilidade

Pagabilidade

Avaliar cada dimensao em uma
escaladeOal(lparaa
condicao ideal)

A cobertura de Valor de

Mercado € o produto dos
valores

Fonte: Sheth e Sisoda, 2019



Conscientizacao

Exemplo: iFood

Consumidor com habito de pedir
comida para entrega (pizza)
Campanha forte de lancamento em

2009
Maior plataforma do mercado

0,8

Aceitabilidade

Muitos consumidores adaptados a
aplicativos
Interface atraente e de facil uso

0,7

Pagabilidade

Taxa de entrega baixa, outras tarifas
pagas pelo restaurante

0,5

Aplicativo pelo celular
Pagamento pela plataforma

0,9

Cobertura
de Valor de

Mercado
0,25




. Empresa comprada por grupo chinés Nl
Exem P l 0. Segway (Segway ninebots). Retirado do mercado &

em 2020

Alta cobertura de midia no lancamento

. . - 2001) - Futuro do transporte urbano
Conscientizacao i(ndivi(iua,, g 0,8

Tecnologiainovadora

Falta de clareza do segmento de mercado 0.2 Cobertura
14

Aceitabilidade atendido
Dificuldade de uso de Valor de

Mercado
0,0032

Preco alto (US$6000).5 a 6 vezes 0,1
uma bicicleta elétrica

Pagabilidade

Poucos pontos de venda no lancamento  (Q,2

Fonte: Sheth and Sisodia, 2019



Beneficios do modelo @

PRO

« Enfatiza a perspectiva do consumidor

- Facilita a mensuragcao e acompanhamento da evolucao do
esforco de marketing

 Possibilita melhor alocacao de recursos
 Visao integrada do maketing

* Indica planos de acao



