

A Preocupação de uma Empresa com seu Mercado Alvo


Empresa é uma atividade particular, pública, ou de economia mista que produz e oferece bens e/ou serviços, com o objetivo de obter lucro.







(Wikipédia, a enciclopédia livre)

Uma empresa, antes de iniciar a produção de seu produto, tem que saber quem são seus consumidores, e qual é o seu mercado alvo. É necessário encontrar um segmento de mercado, na qual está inserido clientes em potencial com necessidades a aquelas que a empresa deseja e pode atender.

     Mercado alvo também é conhecido como levantamento de perfil, segmento de mercado ou target. Ele auxilia a empresa no direcionamento que promoverá a um determinado produto. Mercado alvo se segmenta, principalmente, em cinco itens, que são:

· Características geográficas

Regiões, cidades, estados, países.

· Características demográficas

Sexo, idade, raça, nacionalidade, renda, escolaridade, ocupação profissional, estado civil, religião, estado social.

· Variáveis psicográficas

São os relacionados à personalidade, estilos de vida, atitudes, percepção do consumidor.

· Aspectos relacionados ao produto

Refere-se à intensidade de consumo do produto, à sensibilidade em relação ao preço, á sua lealdade, à marca e os benefícios esperados.

· Variáveis comportamentais

Refere-se à influência na compra

Outra preocupação de uma empresa em relação ao seu mercado alvo, é saber se seu produto está sendo bem aceito ou não, se o produto está satisfazendo ou não seu consumidor. Saber se seu produto está caro ou barato para o mercado.

O produto consumido tem que satisfazer e ter uma boa relação custo/benefício, assim o comprador gostará do produto e irá compra-lo. Para aprimorar o custo/benefício é necessário aumentar o valor da oferta para o cliente, isso é feito a partir de algumas estratégias, tais como:

· Aumento de benefícios

· Redução de custos

A partir dessa relação custo/benefício é que seu produto será classificado como caro ou barato pelo mercado. Um produto é considerado barato quando os benefícios oferecidos pelo produto valem realmente o preço a ele agregado.  Já um produto é considerado caro quando o preço do mesmo ultrapassa  os limites estipulados pelo mercado.

Para facilitar a venda de seu produto é de bom grado, antes de mais nada, fazer um planejamento estratégico adequado. A função do planejamento estratégico é, principalmente, conquistar e reter clientes satisfeitos com o produto. A empresa deve estar sempre pronta a se adaptar a mercados em freqüente mudança, e o planejamento estratégico adequado é a chave do sucesso. O planejamento estratégico, à cima de tudo, se preocupa em manter o lucro, o crescimento e sua missão organizacional, com flexibilidade viável se seus objetivos, habilidade e recursos.

O planejamento estratégico envolve cinco atividades:

a) Missão corporativa: Essa atividade se preocupa em responder questões aparentemente simples, mas que são essencial para o sucesso da empresa. Essas perguntas são: Qual o nosso negócio? Quem é o cliente? O que tem valor para o cliente?  A missão deve ser definida em relação a necessidades e não a produtos.

b) Análise da situação atual: Nessa atividade, há o estudo sobre a história do mercado na qual se atenderá, sobre a empresa e sobre o produto a ser vendido. Com isso, pode-se perceber como que a concorrência vem atuando. Para fazer essa análise, é aconselhável o uso da Pesquisa de Mercado, que discutiremos mais a frente.

c) Formulação de objetivos: A partir na análise da situação atual feita, sabe-se quais são as ameaças e as oportunidades oferecidas pelo mercado. Assim, pode-se traçar seus objetivos e metas. Normalmente, o objetivo financeiro vem em primeiro plano e a partir dele, é que surge o objetivo mercadológico, que é saber quantos produtos devem ser vendidos para atingir o valor estipulado pelo objetivo financeiro. Através dos objetivos, a empresa saberá se o planejamento é um sucesso ou um fracasso.

d) Formulação de estratégias: Esta atividade é a principal do planejamento estratégico. Nesta etapa, são desenvolvidas as estratégias de marketing que serão utilizadas para vender os produtos, serviços ou marca. A estratégia é dividida em cinco perguntas básicas, o que será feita?, porque será feito?, quando será feito?, quem fará? e quanto custará?

e) Implementação, feedback e controle: Esta atividade é responsável por cuidar da implementação e do sucesso em se atingir os objetivos e a missão da empresa. Analisa-se os resultados obtidos em cada período, previamente definido, e perceber onde os objetivos não estão sendo alcançados. Depois de identificar as falhas, deve-se tomar medidas para cumprir os objetivos adequadamente.


Uma ferramenta muito utilizada no planejamento estratégico é a Pesquisa de Mercado. Ela serve para a empresa ter noção de como está a aceitação de seu produto no mercado, assim a empresa pode atender melhor seu mercado alvo. Mas, a principal razão para uma empresa recorrer a Pesquisa de Mercado é com a percepção de uma oportunidade de mercado. Com a pesquisa terminada e analisada, a empresa deve avaliar as oportunidades e decidir se arriscará ou não, isto é , entrará ou não no negócio. Ela também define aquilo que o mercado está procurando e o quanto ele está disposto a pagar.


    Uma grande preocupação de uma empresa se deve ao fato de sempre buscar inovação tecnológica. É a partir dela que a empresa terá mais comprador, pois produtos ultrapassados tecnologicamente ninguém compra e como a tecnologia está avançando de maneira esmagadora e quem não acompanha esse avanço ficará para trás e perderá mercado. Por isso que pesquisas em inovações tecnológicas tem que ser freqüente em uma empresa. Além de inventar novos produtos a empresa tem que se manter competitiva.


Enfim, podemos concluir que uma empresa tem que estar sempre em alerta em relação ao seu mercado alvo, pois pode-se perder oportunidades de crescer e lucrar numa simples  desatenção em relação ao mercado. É por isso, que uma empresa deve fazer Pesquisas de Mercados para saber como seu produto está sendo visto no mercado, e a partir dela uma empresa pode tomar decisões mais adequadas ao mercado alvo. Porém, sem um planejamento bom nenhuma empresa consegue vender seu produto. Com isso, uma empresa para conseguir vender seu produto deve ter um planejamento estratégico adequado, prevendo futuras falhas e corrigi-las a tempo. Além disso, para uma empresa manter-se competitiva no mercado ela deve investir em inovação tecnológica.
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