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Resumo: O presente artigo sobre marketing invisivel busca descobrir qual P do mix de marketing é mais
importante para o consumidor na hora da compra de produtos ou servicos, aém de explicar o que € o
marketing invisivel e como ocorreu 0 seu surgimento e medir ainfluéncia dele quando o consumidor vai
adquirir um produto ou servico. Pois o comportamento dos consumidores durante a compra de produtos
ou servicos esté ligada a influéncia das emocdes e necessidade de suprir os desgjos. Sendo de uma suma
importanciaanalisar com comportamento do consumidor, por esse motivo o artigo busca compreender as
necessidades e desgjos do consumidor e quais séo os fatores que influenciam o consumidor na hora de
comprar um produto/servicos. Para a realizac8o da pesquisa foi elaborado um questionario de perguntas
fechadas de multipla escolha e aplicado com pessoas de idades e sexos diferentes para descobrir se 0
preco, praga, produto ou promogcao tem um peso maior na decisdo de compra.
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INTRODUCAO

Este trabalho de pesquisa utilizara a ferramenta 4ps do mix de marketing como foco de
pesquisa. lremos realizar este trabalho utilizando duas bases: a primeira é a pesquisa
bibliogréafica e a segunda € a pesquisa quantitativa, e para isso realizaremos um questionario
com perguntas de maltipla escolha e de carater fechado onde cada item da tabela sera um P do
mix que marketing que sdo: Preco, praca, produto e promocéo, com o objetivo de obter dados
confiaveis da opinido dos consumidores de produtos/servicos como: Televisdo, notebook,
bebida, brinquedo, maquiagem, roupa, academia, celular, veiculo, alimento, perfume, calgado,
livro e fast food. O objetivo deste trabalho ser& analisar qual dos P do mix de marketing mais
influencia o consumidor na aquisicdo de cada produto/servico apresentado no questionario.

REFERENCIAL TEORICO

Esse trabalho em questdo utilizara a disciplina marketing como base, e segundo Kotler
e Keller (2006) o marketing envolve a identificar e satisfazer as necessidades humanas e sociais
dos consumidores, sendo definido como uma maneira de suprir as necessidades e trazer
lucratividade para as empresas. E ainda pode ser entendido como um processo social onde 0s
individuos sentem uma necessidade e desejam adquirir um produto por meio da cria¢do de

oferta, sendo assim uma arte vender produtos.

Marketing é uma funcdo gerencial, que busca ajustar a oferta da organizagdo a
demandas especificas do mercado, utilizando como ferramental um conjunto de
principios e técnicas. Pode ser visto, também, como um processo social, pelo qual séo
reguladas a oferta e a demandas de bens e servigos para atender as necessidades
sociais. E, ainda, uma orientacdo da administracdo, uma filosofia, uma visdo
(ROCHA, 1999 p.15).

Ou seja, utilizar essa ferramenta para tornar o nome da marca mais forte e facilitar na
hora da venda do produto ou servico. Nesse sentido, Kotler e Fox (1994) argumentam que €
preciso preparar ofertas para atender os desejos e necessidades do mercados-alvo, utilizando
um preco chamativo, uma boa comunicacao e distribuicdo satisfatoria para todo mercado. Para
a realizacdo de tal funcdo o marketing dispde de um mix para garantir que encontre todos 0s

diferentes publicos.

Para a realizacdo desse trabalho de pesquisa é de suma importancia citar os 4ps, uma
ferramenta que tem como funcéo estipular que uma empresa produza um (produto), assim haja
uma divulgacéo de sua existéncia (promocao), devendo haver um local para que o produto seja
vendido e encontre consumidores, e por fim a empresa e o produto que forem vendidos devem

conter algum (preco).

Mas para a realizagdo desse trabalho devermos focar mais no P de promocéao, que

segundo Kotler (1998), tem como principal caracteristica criar um conjunto de a¢6es que estara



acontecendo para que certo produto e/ou servico se realize, acontecendo entdo a sua

comercializacdo ou divulgacéo para estimular o consumidor.

Para Kotler e Armstrong (2007) o marketing moderno necessita muito mais do que
apenas criar e inovar com um bom produto, € necessario colocar um preco competitivo e
chamativo para que os clientes se sintam interessados em adquirir o produto. Mas néo € s6 isso
as empresas também necessitam se comunicar com o0s clientes, e essa comunicacdo nao deve
ser indiferente, para tal realizacdo todas as atencGes devem estar ligadas para a comunicacao

sendo assim integralmente ligadas para um programa de comunicagdo de marketing sélido.

Para isso, a composicdo dos dispositivos de comunicacdo pode ser estruturada como as
principais ferramentas de promogao, tendo como exemplo: propaganda para que o consumidor
saiba da existéncia do produto/servico, promocao de vendas com o objetivo de chamar atencédo

do produto, relages-publicas e/ou publicidade, for¢a de vendas e marketing direto.

Portanto, para Kotler (1998) o marketing direto € como um sistema de comunicagao que
aplica uma ou mais midias de propaganda para que resulte em uma resposta mensuravel em

qualquer localizacdo que beneficia inteiramente os consumidores de varias maneiras.

Mas esse marketing estd comecando a perder o efeito e pode ser identificado em Austin
(et.al., 2007, p. 147) afirma:

No passado, a férmula era simples: construir a marca com uma campanha de
propaganda estratégica, animar os comerciantes com uma campanha especifica e
desenvolver algumas atividades taticas e ir nos pontos-devenda para empurrar a
demanda dos consumidores no comércio. E poucos seriam capazes de quantificar o
retorno sobre o investimento. Hoje é necessaria uma nova abordagem.

Sendo assim podemos dizer que o marketing invisivel € uma técnica que veio e foi criada
para que fosse reformulado a forma de divulgar a produtos e servigos. Tendo como um objetivo
atrair mais consumidores sem parecer que estdo divulgando sua marca utilizando uma

estratégica de marketing direta.

Segundo Marques (2017), o marketing invisivel é anunciar um produto ou servi¢o sem
que pareca que isso esta sendo feito, basicamente € uma tentativa de embutir conceitos a
respeito do que se pretende anunciar em outros formatos que, além de ndo parecer propaganda,

para gerar interesse do publico-alvo. Além disso o mesmo autor fala que:

Por meio desta ferramenta de comunicagdo, 0 antincio de produtos e servicos se da de
maneira discreta e sob a face de indicag@es feitas por personalidades da midia, como
por exemplo: atores, cantores, artistas e youtubers famosos. Podem acontecer também
por meio de amigos (compartilhnamentos e comentérios de suas experiéncias positivas



com a marca) e, até mesmo, dentro do entretenimento (como em filmes, séries e
novelas), por meio do famoso “merchan”.

E cada vez mais esse marketing se tornando mais utilizado uma vez que o consumidor
se sente melhor em consumir um produto pela indicacdo de um amigo ou familiar, Marques
(2017) fala que “Portanto, a estratégia tem um forte apelo humano, pois ela nido evidencia o
produto/servigo ao consumidor”, mas uma vez que esse consumidor note que estd sendo
enganado ele pode perder a confianca pela empresa e pela marca. Sendo importante também

alegar que segundo Marques (2017).

O marketing oculto, quando bem implantado, pode ser visto como uma maneira de
proporcionar uma experiéncia positiva ao consumidor, pois ele permite que a pessoa
adquira informagdes sobre um produto/servi¢o de forma sutil e s6 depois decida se
deseja adquiri-lo, portanto, atente-se em aplicar o marketing oculto de maneira correta
e eficiente para garantir o sucesso em suas vendas.

Por fim Alves (2011), fala que tem aspectos que o marketing invisivel precisa ser
discutido como por exemplo a sua ética uma vez que o consumidor ndo deve ser enganado para
adquirir um produto ou servico, portanto a propaganda tradicional ainda ira existir por muito
mais tempo, contudo as empresas precisam se adaptar a essa nova estratégia e criar uma maneira

de se manter viva no mundo dos negocios.

METODOLOGIA

Para a realizacdo desse trabalho pesquisa sera dividido em duas bases. A primeira é a
pesquisa bibliografica que para Pinheiro (2010 p.22) é quando realizada por meio de material
ja publicado, como livros, artigos, e atualmente material disponibilizado na internet, pois as
citacbes dos autores permitem destacar a importancia da contribuicdo da pesquisa realizada.
Outra base para o desenvolvimento é a pesquisa quantitativa que para Pinheiro (2010 p.20)
também é quando o método tem objetivo de assegurar a precisdo dos resultados para traduzir
em nameros as opinides para analisa-las e classifica-las. Para isso foi realizado um questionario
de perguntas fechadas de multipla escolha, onde foi realizada uma tabela sendo cada item da
tabela um seria P do mix de marketing que segundo Kotler (2009 p.126) essa estrutura tem
como objetivo decidir estruturas da caracteristica, preco, como distribuir o produto e métodos
para promover o produto. Na tabela do questionario a condigdo de pagamento, que trata-se do
P de preco que para Kotler (2009 p.132) é um elemento que produz receita para as empresas e
que devesse criar uma oferta que agrade os consumidores para isso € preciso estimular o
comprador para que ele deseje comprar esse produto ou servigo. O segundo item na tabela é
rapidez na entrega que por consequéncia é o P de praca ou ponto de venda que para Kotler

(2009 p.136) a distribuicdo é sem dlvidas a parte mais desafiadora ja que existem atualmente



varios canais de distribuicfes que torna dificil para o consumidor decidir por qual canal realizar
sua compra. O terceiro item na tabela é marca/modelo que pode ser entendido como P de
Produto que para Kotler (2009 p.129) é a base de qualquer negdcio, e a empresa tem por
objetivo principal fabricar um produto ou servico diferente e melhor que seus concorrentes, é
preciso ter uma diferencia¢do no produto ou servico para que chame a atengédo do cliente. O
altimo item na tabela € moda/tendéncia que seria o P de promocédo que segundo Kotler (2009
p.140) refere-se a todas as ferramentas da comunicacdo para que envie uma determinada
mensagem para 0 consumidor por meio da publicidade que é uma das ferramentas mais
poderosas para a construgdo do conhecimento sobre uma empresa, ideia, produto ou servigo
onde pode ser alcancadas milhares de pessoas por meio de anuncios. A pesquisa foi aplicada

pela plataforma Google Forms pelo link https://forms.gle/iRT4BcqcwkDRztMB6 |, iniciando a

coleta de dados no dia 4 de abril de 2019 e sendo encerrado dia 4 de maio de 2019, com 101
respostas sendo 45 homens e 56 mulheres, para a analise de dados foram medidas a moda,

média e mediana de cada produto ou servico.

RESULTADOS E DISCUSSAO

Ao realizar a tabela de resultados dentre homens e mulheres que responderam o
questionario de pesquisa podemos analisar que em quase todos os produtos/servicos escolhidos
a moda e a mediana séo 3 que significa que as ao adquirirem esse produto/servigo consideram
mais importantes o P de produto que identificamos no questionario como marca/modelo e
somente a academia que tem como moda e mediana 1 que significa que ao adquirirem esse
servico as pessoas consideram mais importante o P de preco que estd identificado no
questionario como condicdo de pagamento, o veiculo tem como moda 1 que é o P de preco que
significa que as pessoas acham mais relevantes a condi¢do de pagamento na hora de adquirir
esse produto a mediana do veiculo foi de 2 que é o P de praca que significa que as pessoas
consideram importante a rapidez na entrega na hora de adquirir este produto; a moda e a
mediana do fast food € de 2 que é o P de praca significa que as pessoas consideram a rapidez
na entrega 0 mais importante na hora de adquirir este servico. J& a média de alguns dos
produtos/servicos foi de 2 que é o P de praca que significa que as ao adquirirem esses
produtos/servicos prezam pela rapidez na entrega somente a academia tem uma moda diferente
que é de 1 que é o P de preco que significa que as pessoas prezam a condi¢do de pagamento ao

adquirirem esse servigo.



Quadro: Todos os entrevistados.

Televisao Notebook Bebida Brinquedo Maquiagem Roupa Academia
Moda 3Moda 3|Moda 3Moda 3|Moda 3 Moda 3|Moda 1
MMedia 2Media 2|Media I Media 3 Media 3 Media 3| Media A
Mediana 3Mediana 3|Mediana 3Mediana 3|Mediana 3 Mediana 3|Mediana 1
Celular Veiculo Alimento Perfume Calcado Livro Fast Food
Moda 3Moda 1|Moda 3Moda 3|Moda 3 Moda 3|Moda 2
MMedia 3 Media 2|Media 2Media 3 Media 3 Media 3| Media 2
Mediana 3Mediana 2|Mediana IMediana 3| Mediana 3 Mediana 3|Mediana 2|Fonte:

Elaboracéo prépria

Ao analisar todas as mulheres que responderam o questionario de pesquisa podemos ver
que os produtos/servigos televisdo, notebook, bebida, maquiagem, roupa, celular, alimento,
perfume, calcado e livro tem como moda e mediana o nimero 3 que é P de produto que esta
identificado no questionario como marca/modelo que significa o que consumidor prezam mais
a marca/modelo na hora de adquirir esses produtos/servigos. Os brinquedos tem como moda 1
que é o P de preco que significa que muitas mulheres prezam a condi¢do de pagamento na hora
de adquirir este produto a média é de 2 que é o P de preco e significa que ao adquirir este
produto/servico as pessoas sao mais influenciadas pelas condicdes de pagamento; a academia
tem como moda, media e mediana 1 que é o P de prego que significa que o que mais influéncia

algumas mulheres a adquirir este produto/servico é a condi¢do de pagamento.

Quadro: Todas as mulheres entrevistadas.

Televisio Notebook Bebida Bringuedo Maguiagem Roupa Academia
MModa iModa j|Moda 3Moda 1[Moda 3 Moda 3Moda 1
MMedia 2Media 2|Media 3Media 2[Media 3 Media 3| Media 2
Mediana IMediana j|Mediana 3Mediana 3|Mediana 3 Mediana 3|Mediana 1

Celular Veiculo Alim ento Perfurme Calcado Livro FastFood
MModa 3Moda 1|Moda IModa 3[Moda 3 Moda iModa 24
Media Ivedia 2|Media 2vedia 3Media 3 vedia 2 Media 2
Mediana 3viediana 3|Mediana Ivediana 3|Mediana 3 Mediana i Mediana 2

Fonte: Elaboracéo prépria

Ao analisar separadamente as mulheres entre a idade de 10 a 20 anos de idade
identificamos que nos produtos televisdo, notebook, bebida, roupa, celular, alimento, cal¢ado,
perfume e livro a moda e a mediana foi de 3 que significa que o P de produto identificado como
marca/modelo foi o quesito mais importante na hora de comprar esses produtos, ja a mediana
desses produtos variaram de 2 a 3 tendo uma maior importancia a rapidez na entrega. Ja o
servico de academia e produtos como brinquedos e veiculos tiveram como moda 1 que significa
condicdo de pagamento, ou seja, 0 P de preco, a mediana do veiculo e da academia também

foram de 1, agora o do brinquedo foi de 3 que significa que o produto é o fator mais importante,



agora a mediana desses produtos variaram de 1 a 2 sendo de importancia tanto o preco como a

rapidez na entrega. No quesito fast food a moda, média e mediana deram de 2 ou seja 0 mais

importante para essas mulheres de 10 a 20 anos ¢ a rapidez na entrega que € o P de praca.

Quadro: Mulheres entre 10 a 20 anos entrevistadas.

Televisdo Notebook Bebida Brinquedo Maquiagem Roupa Academia
MhModa 3[Moda 3|Moda 3[Moda 1 {Moda 3 Moda j|Moda 1
MMedia 2[Media 2|Media 2[Media 2 Media 3 Media 3|Media 1
Mediana 3[Mediana 3|Mediana 3[Mediana 3|Mediana 3 MMediana 3|Mediana 1

Celular Veiculo Alimento Perfume Calgado Livro FastFood
MModa ivioda 1|Moda 3[voda 3|Moda 3 MModa 3|Moda 2
Media Iviedia 2|Media 2vedia Jhedia 3 MMedia 2|Media 2
MMediana Ivediana 1|Mediana 2vediana 3| Mediana 3 MMediana 3|Mediana 2|

Fonte: Elaboracdo Prépria

Ao analisar mulheres de 20 a 30 anos os produtos e servigos como televisao, notebook,

bebida, brinquedo, maquiagem, roupa, calcado, livro, alimento, veiculo, academia e celular

tiveram sua moda e mediana em 3 que significa que o fator de maior importancia para essas

mulheres sdo a marca/modelo do produto, ou seja, o P de produto. Mas no quesito fast food a

moda, média e mediana foram de 2 que significa que a rapidez na entrega, que € o P de praca é

o fator mais importante.

Quadro: Todas as mulheres de 20 a 30 anos entrevistadas.

Televisdo Notebook Bebida Bringuedo Magquiagem Roupa Academia
Moda 3Moda 3|Moda 3Moda 3 [Moda 3 Moda Moda 3
Media Iviedia 3|Media viedia 2 Media 3 Media Media 3
Mediana Mviediana 3|Mediana Mediana 3 Mediana 3 MMediana Mediana 3
Celular Veiculo Alimento Perfume Calgado Livro Fast Food
Moda Moda 3| Moda Moda 3 Moda 3 Moda Moda 2
Media Media 2 Media MMedia 3| Media 3 Media Media 2
Mediana Mediana 3|Mediana Mediana 3|Mediana 3 Mediana Mediana 2 Fonte:
Elaboracéo Propria
Ao analisar mulheres acima de 31 anos os produtos de televisdo, notebook, bebida,

brinquedo, maquiagem, roupa, celular, veiculo, alimento, perfume, calgado tiveram a sua moda,

média e mediana em 3 que significa que a marca/modelo ou o P de produto é o fator de maior

importancia na hora da compra desses produtos. Agora livro e fast food tiveram moda, média e

mediana em 2 que significa rapidez na entrega, ou seja, o P de praca. Agora o servico de

academia a moda, média e mediana foram de 1 que significa que a condi¢do de pagamento, ou

seja, 0 P de prego € o fator mais importante para escolher esse servigo.



Quadro: Todas as mulheres acima de 31 anos entrevistadas.

Televisio Notebook Bebida Bringuedo Maguiagem Roupa Academia
hModa ivioda 3|Moda ivioda 3|Moda 3 Moda 3|Moda 1
Media IMedia 3|Media IMedia 3| Media 3 Media 3|Media 2
MMediana IMvediana 3|Mediana Ivediana 3|Mediana 3 Mediana 3|Mediana 1

Celular Veiculo Alim ento Perfume Calecado Livro FastFood
Mhoda iMvioda 3|Moda ivioda 3|Moda 3 Moda 2|Moda 2
Media ivedia 3|Media vIedia 3|Media 3 Media 3| Media 2
Mediana Ivediana 3|Mediana IvIediana 3|Mediana 3 Mediana 3|Mediana 2 Eonte:

Elaboracéo Propria

Ao analisar todos os homens os produtos de bebida, brinquedos, maquiagem, calgados,
celular e perfume tiveram sua moda, média e mediana em 3 que significa que a marca/modelo,
ou seja, o P de produto é o fator principal na hora da compra desses produtos. Agora quando €
livro e roupa a moda deles sdo 4 que significa moda/tendéncia, ou seja, o P de promocao, ja a
média e mediana desses produtos foram de 3 que significa a marca/modelo, ou seja, o P de
produto. Na hora de adquirir uma televisao sua moda foi de 3 e a média e mediana de 2, ou seja,
tanto a rapidez na entrega como a marca/modelo s&o de grande importancia na hora de adquirir
uma televisdo. Na hora de comprar um notebook ou um alimento sua moda e mediana séo de 3
que significa marca/modelo, portanto o P de produto é o mais importante, e sua média em 2 que
significa rapidez na entrega, ou seja, o P de praca. Na hora de adquirir um veiculo a moda é 1
que significa o P de preco, ja a média e mediana de 2 que significa a pra¢a do produto. No
quesito academia a moda, média e mediana é de 1 que significa que a condi¢cdo de pagamento
ou o P de preco é o fator de maior importancia para decidir qual comprar. Ja no fast food a
moda, média e mediana sdo de 2 que significa que a rapidez na entrega, ou seja, o P de praca é

0 mais importante.

Quadro: Todos os homens entrevistados.

Televisio Notebook Behida Bringuedo Magquiagem Roupa Academia
Moda 3Moda 3 Moda IModa 3 Moda 3 Moda 4Moda 1
Media 2vedia 2\ Media 3viedia 3| Media 3 Media 3| Media 2
Mediana 2vediana 3|Mediana viediana 3| Mediana 3 MMediana 3|Mediana 1
Celular Veiculo Alimento Perfume Calcado Livro FastFood
hoda ivioda 1|Moda 3Mvioda 3| Moda 3 Moda 4|Moda 24
Media Iviedia 2|Media 2Mviedia 3 Media 3 Media 3| Media 2
Mediana Iviediana 2|Mediana 3Mviediana 3| Mediana 3 Mediana 3| Mediana 2 Fonte:

Elaboracédo Propria

Ao analisar homens de 10 a 20 anos os produtos de celular, alimento, perfume, calcado,
livro, roupa, maquiagem, bebida, notebook e televisao tiveram como moda, média e mediana 3
que significa marca/modelo, ou seja, o P de produto sendo o fator de maior importancia. No

veiculo sua moda foi de 3, jaa média e mediana de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja,



P de praga. No brinquedo a moda foi de 4 que significa moda/tendéncia, ou seja, o P de
promocdo, ja a média e mediana de 3 que significa marca/modelo, ou seja, P de produto. Ja a
academia sua moda, média e mediana de 1 que significa condi¢cdo de pagamento ou o P de

preco. Ja o fast food a moda, média e mediana de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja,

0 P de praga como quesito de maior importancia na hora de decisdo de compra.

Quadro: Todos os homens de 10 a 20 anos entrevistados.

Televisio Notebook Behida Bringuedo Magquiagem Roupa Academia
Moda 3Moda 3|Moda 3oda 4Moda 3 Moda 3|Moda
Media 3viedia 3|Media 3viedia 3| Media 3 Media 3|Media
Mediana 3viediana 3|Mediana 3vIediana 3| Mediana 3 Mediana 3|Mediana

Celular Veiculo Alim ento Perfume Calcado Livro FastFood

Moda 3Moda 3|Moda 3Moda 3 Moda 3 Moda 3|Moda 2
Media Iviedia 2|Media Iviedia 3Media 3 Media 3|Media 2
Mediana 3viediana 2|Mediana Iviediana 3|Mediana 3 Mediana 3|Mediana 2 Fonte:

Elaboracédo Propria

Ao analisar homens de 20 a 30 anos quando se trata de televisdo, bebida, veiculo sua
moda € de 1 que significa condi¢do de pagamento, ou seja, P de preco, ja média e mediana em
2 de rapidez na entrega, ou seja, P de praca fator de maior importancia para adquirir esses
produtos. Ja sobre brinquedo, maquiagem, perfume, calcado sua moda, média e mediana sdo de
3 que significa que o fator de maior importancia é a marca/modelo, ou seja, 0 produto. Quando
se trata de um notebook sua moda é de 3 que significa marca/modelo, ou seja, P de produto, a
média e mediana de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja, 0 P de pragca como quesito de
maior importancia na hora de decisdo de compra. Ja o celular amoda e 2 que significa a rapidez
na entrega, ou seja, o P de praga como quesito de maior importancia na hora de decisdo de
compra, ja a média e mediana de 3 que significa marca/modelo, ou seja, P de produto. No
alimento sua moda e mediana de 3 que significa marca/modelo, ou seja, P de produto, ja a média
de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja, 0 P de praga como quesito de maior importancia
na hora de decisdo de compra. A roupa teve sua moda e mediana em 4 que significa
moda/tendéncia, ou seja, o0 P de promocao, ja a média de 3 que significa marca/modelo. O livro
teve sua moda em 4 que significa moda/tendéncia, ou seja, o P de promocéo, e média e mediana
em de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja, 0 P de pragca como quesito de maior
importancia na hora de decisdo de compra. Ja bebida, celular e roupa tiveram sua moda e
mediana em 4 que significa moda/tendéncia, ou seja, 0 P de promocdo, ja a média em 3 que
significa marca/modelo, ou seja, P de produto. Brinquedo e veiculo tiveram sua moda em 4 e
mediana 3 que significa marca/modelo como fator de maior importancia. J& a academia sua

moda, média e mediana de 1 que significa condicdo de pagamento ou o P de preco. Ja o fast



food a moda, média e mediana de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja, o P de praca

como quesito de maior importancia na hora de decisao de compra.

Quadro: Todos os homens de 20 a 30 anos entrevistados.

Televisio Notebook Bebida Bringuedo Magquiagem Roupa Academia
Moda 1Moda 3Moda 1 Moda 3 Moda 3 Moda 4Moda 1
Media 2 Media 2Media 2Media 3{Media 3 Media 3[Media 2
Mediana 2Mediana 2Mediana 2Mediana 3| Mediana 3 Mediana 4Mediana 1
Celular Veiculo Alin ento Perfume Calgado Livro FastFood
loda 2Moda 1Moda 3Moda 3{Moda 3 Moda 4Moda 2
ledia 3Media 2Media 2Media 3{Media 3 Media 3[Media 2
lediana 3Mediana 2Mediana 3Mediana 3 Mediana 3 Mediana 3[Mediana y) Fonte:

Elaboracdo Propria

Ao analisar homens acima de 31 anos, 0s produtos e servi¢co de televisdo, alimento e
academia tiveram sua moda em 1 que significa condi¢do de pagamento, ou seja, P de preco, ja
a média e m que significa moda/tendéncia, ou seja, o0 P de promocéo, e média e mediana de 3
que significa que o fator de maior importancia é a marca/modelo, ou seja, P de produto. O
notebook ndo ocorreu um resultado de moda, mas sua média e mediana foram de 3 que significa
que a marca/modelo, ou seja, o P de produto é o fator principal na hora da compra desse produto.
No calcado a moda, média e mediana foram de 4 que significa moda/tendéncia, ou seja, o P de
promocao fator de maior importancia para adquirir esse produto. No perfume sua moda, média
e mediana foram de 3 que significa que a marca/modelo, ou seja, o P de produto € o fator
principal na hora da compra desse produto. A maquiagem teve sua moda e mediana em 3 que
significa que a marca/modelo, ou seja, o P de produto, ja a média em 2 que significa a rapidez
na entrega, ou seja, o P de praca. O livro teve sua moda em 2 que significa a rapidez na entrega,
ou seja, o P de praca, ja a média e mediana em de 3 que significa marca/modelo, portanto o P
de produto é o mais importante na hora de comprar esse produto. Ja o fast food a moda, média
e mediana de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja, o P de praca como quesito de maior

importancia na hora de decisdo de compra.

Quadro: Todos os homens acima de 31 anos entrevistados.

Televisio Notebook Bebida Bringquedo Maguiagem Roupa Academia
hModa 1 Moda Moda 4vioda 4|Moda 3 Moda 4|Moda 1
MMedia 2Mvedia 3|Media Iviedia 3 Media 2 Media 3|Media 2
Mediana 2Mvediana 3|Mediana AMvediana 3Mediana 3 Mediana 4|Mediana 2

Celular Veiculo Alim ento Perfume Calcado Livro FastFood
MModa 4Moda 4 Moda 1[Moda 3 Moda 4 Moda 2Moda 2
Media iviedia 3|Media 2vedia 3|Media 4 tMeiia 3|Media 2
Mediana 4Mvediana 3|Mediana 2vediana 3|Mediana 4 tMeliana 3|Mediana 2

Fonte:

Elaboracdo Propria



Ao analisar homens e mulheres de 10 a 20 anos, o0s produtos como televisao, notebook,
alimento e livro tem sua moda e mediana em 3 que significa que o fator de maior importancia
para essas mulheres sdo a marca/modelo do produto, ou seja, o P de produto, e sua média em 2
que significa a rapidez na entrega, ou seja, o P de praca. J& bebida, maquiagem, roupa, celular,
perfume e calcado em 3 que significa que a marca/modelo, ou seja, o P de produto € o fator
principal na hora da compra desses produtos. O veiculo teve como moda e mediana de 1 que
significa condicdo de pagamento, ou seja, o P de preco como fator de maior importancia ja a
média em 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja, o P de praca. O brinquedo teve como
moda 1 que significa condicdo de pagamento, ou seja, 0 P de preco, média em 2 que significa
a rapidez na entrega e mediana em 3 que significa que a marca/modelo, ou seja, o P de produto.
No fast food a moda, média e mediana foram de 2 que significa que a rapidez na entrega, que é
0 P de praca € o fator mais importante. J& a academia sua moda, média e mediana de 1 que

significa condicdo de pagamento ou o P de prego.

Quadro: Todos os homens e mulheres de 10 a 20 anos entrevistados.

Televisio Notebook Bebida Bringuedo Maguiagem Roupa Academia
Moda IModa 3|Moda Moda 1|Moda 3 Moda 3|Moda
Mhedia 2vedia 2|Media viedia 2 Media 3 Media 3| Media
MMediana 3viediana 3|Mediana 3viediana 3|Mediana 3 MMediana 3| Mediana
Celular Veiculo Alimento Perfume Calcado Livro FastFood
hoda ivioda 1| Moda ivioda 3| Moda 3 Moda 3|hoda
Media Iviedia 2|Media 2viedia 3| hedia 3 Media 2|Media
Mediana Iviediana 1|Mediana viediana 3| Mediana 3 MMediana 3|Mediana Eonte:

Elaboracdo Propria

Ao analisar homens e mulheres de 20 a 30 anos, os produtos como brinquedo,
maquiagem, celular, perfume, calgado e livro tiveram sua moda, média e mediana em 3 que
significa que a marca/modelo ou o P de produto é o fator de maior importancia na hora da
compra desses produtos. J& notebook, bebida e alimento em moda e mediana em 3 que significa
que a marca/modelo, ou seja, o P de produto, ja a média em 2 que significa a rapidez na entrega,
ou seja, o P de praca. Agora o veiculo em moda 3 que significa que a marca/modelo, ou seja, 0
P de produto, e média e mediana em de 2 que significa que a rapidez na entrega, que é o P de
praca € o fator mais importante para comprar esse produto. Roupa teve como moda 4 sendo o
fator mais importante é a moda/tendéncia, ou seja, o P de promocao, e sua média e mediana em

3 que significa que a marca/modelo, ou seja, o P de produto. Ja o fast food a moda, média e



mediana de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja, o P de praca como quesito de maior

importancia na hora de decisao de compra.

Quadro: Todos os homens e mulheres de 20 a 30 anos entrevistados.

Televisio Notebook Bebida Brinquedo Magquiagem Roupa Academia
Moda 1[Moda 3| Moda 3Moda 3 Moda 3 Moda 4 Moda 1
Media 2vedia 2|Media 2viedia 3Media 3 Media 3|Media 2
Mediana 2vediana 3|Mediana 3viediana 3 Mediana 3 MMediana 3|Mediana 2

Celular Veiculo Alim ento Perfume Calcado Livro FastFood
MModa 3Moda 3|Moda 3Moda 3 Moda 3 Moda 3|Moda 2
Media 3Mviedia 2|Media 2vedia 3| Media 3 Media 3|Media 24
MMediana 3Mviediana 2|Mediana 3viediana 3|Mediana 3 Mediana 3|Mediana 24 Fonte:

Elaboracdo Propria

Por fim, ao analisar homens e mulheres acima de 31 anos, o item televisdo tem como
moda e mediana em 3 que significa que a marca/modelo, ou seja, 0 P de produto e sua média
de 2 que significa a rapidez na entrega, ou seja, o P de praca. Ja academia e fast food tiveram
moda e mediana em 1 que significa condicdo de pagamento, ou seja, o P de preco, e média em
2 de rapidez de entrega, que significa o P de praca. J& produtos como perfume e brinquedo tem
como moda 4 que significa moda/tendéncia, ou seja, o P de promocédo e média e mediana em 3
que significa que a marca/modelo, ou seja, o P de produto. Agora produtos como notebook,
bebida, maquiagem, roupa, celular, veiculo, alimento, calgado e livro tiveram sua moda, média
e mediana em 3 que significa que a marca/modelo ou o P de produto é o fator de maior

importéncia na hora da compra desses produtos.

Quadro: Todos os homens e mulheres acima de 31 anos entrevistados.

Televisio Notebook Bebida Bringquedo Maguiagem Roupa Academia
MhModa 3Moda 3|Moda 3Moda 4 Moda 3 Moda 3|Moda 1
Media 2Media 3| Media IMedia 3| Media 3 Media 3|Media 2
Mediana 3Mediana 3|Mediana 3Mediana 3|Mediana 3 Mediana 3|Mediana 1
Celular Veiculo Alim ento Perfume Calcado Livro Fast Food
MModa 3Moda 3|Moda 3Moda 4 Moda 3 Moda 3|Moda 1
Media Iviedia 3|Media 3vIedia 3 |Media 3 MMedia 3|Media 2
Mediana 3Mvediana 3|Mediana 3MvIediana 3|Mediana 3 MMediana 3|Mediana 1 Fonte:

Elaboracédo Propria
CONSIDERACOES FINAIS

Segundo Solomon (2002) o comportamento dos consumidores em relagdo a compra de
produtos ou servicos é relacionado por influéncia das emocdes e da necessidade de satisfazer
0s desejos. Sendo de uma suma importancia analisar com comportamento do consumidor, por
essa razdo nota a importancia desse artigo para compreender as necessidades e desejos do
consumidor e quais sdo os fatores que influenciam o consumidor na hora de comprar um

produto/servigos, um dos fatores para a decisdo do consumidor € a percep¢ado que ele tem sobre



0 produto/servigo que ird adquirir, pois levasse em conta o que mais chama atencao e interesse,
e também as caracteristicas individuais de cada pessoa, como sociais e culturais que influenciam
0 momento de adquirir um produto/servicos, outras razdes que influenciam a compra é a marca
e 0 modelo, o lugar onde vocé vai adquirir o produto ou servigo, o pre¢o e a forma de pagamento
do produto e o valor que esse produto daria ao cliente, além do incentivo causado pela influéncia
do marketing que afeta 0 comportamento do consumidor segundo Pinheiro, Roberto Meireles
[et al.] a psicanalise fala que a busca da felicidade, da beleza, um corpo perfeito, status e
aceitacdo social, esta presente em muitas estratégias de marketing atual que busca entrar na

mente dos consumidores.

Grafico: Resultados do Questionario
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Fonte: Elaboragdo Propria

Por fim este trabalho de pesquisa identificou que os consumidores ao adquirir 0 servigo
de academia e o veiculo optaram pelo P de preco, que significa que eles presam a condi¢éo de
pagamento, prazo de pagamento e o preco por serem produtos/servi¢o de longa duragdo entdo
priorizam a economia na hora da compra. O servico de fast food o P essencial para os
consumidores é o de praca, ou seja, a rapidez na entrega ou a localizagcdo do ponto de venda.
Agora produtos como televisdo, notebook, bebida, brinquedo, maquiagem, roupa, livro,
calcado, perfume, alimento e celular os consumidores escolheram o P de produto que significa
que este consumidor prioriza 0 modelo, qualidade, caracteristica do produto, por uma questdo
de status social uma vez que ele visa o produto por sua marca. Deixamos como sugestdo para
pesquisas posteriores analisar qual o P do mix de marketing € mais importante para a empresa

e descobrir qual deles trazem mais lucro para a empresa.
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