INFOGRAFICO: RESULTADOS GLOBAIS O SKIM

Impulsione o crescimento da sua
marca em 2025

sobre as percepcoes dos
consumidores em relacao ao preco

Este infografico revela cinco insights-chave da nossa
pesquisa de preco e promocao com consumidores de varias
regidoes do mundo. Cada um deles conta com
recomendacoes de especialistas para ajudar marcas a
navegar nesse cenario complexo e prosperar em 2025

Nossa pesquisa mostra que, em todas as regidoes estudadas”,
a sensibilidade ao preco continua a crescer

A importancia atribuida ao prego é consistente entre todas as geragoes. Por outro lado, entre as
categorias de produtos, “Cuidados Pessoais” apresenta sensibilidade ligeiramente menor do que as demais
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Preco é importante, mas qualidade e experiéncia ndo podem ser ignoradas

Os consumidores valorizam muito a qualidade e a experiéncia, especialmente na categoria de Cuidados
Pessoais. Por outro lado, o preco tem um papel mais significativo nas decisdes de compra nas categorias
de Alimentos e Cuidados Domeésticos
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» RECOMENDACAO

Destaque os diferenciais e a qualidade do seu produto. Aproveite as avaliacoes
e opinides dos consumidores para demonstrar valor além do preco

A preferéncia por produtos de marca esta aumentando

A preferéncia dos consumidores por marcas conhecidas e premium esta em ascensao,
com a Geracao Z e os Millennials liderando essa tendéncia. Uma parcela significativa dos
Boomers afirmou nao ter alterado seu comportamento de compra em relagao ao ano
anterior, enquanto outros declararam estar mais inclinados a escolher Marcas Proprias
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** Produtos de marcas = Conhecidas + Premium * Nicho

p» RECOMENDACAO

Elabore mensagens direcionadas que ressoem com as preferéncias
unicas de cada geracao para evitar que eles migrem para alternativas de
precos mais baixos

@ A comparacao de precos é comum entre os consumidores

Os consumidores estdo cada vez mais em busca de marcas confidveis, mas permanecem atentos aos
precos, comparando-os entre diferentes marcas e lojas
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» RECOMENDACAO

Revise a segmentacao de varejistas e entenda o impacto deles no seu
negocio. Isso vai permitir que vocé priorize de forma eficaz e tome
decisoes estratégicas embasadas em dados

@ As promocdes sao influentes e sua importancia percebida esta aumentando

As promocodes tém um papel significativo nas decisdes de compra, sendo que os consumidores
mais jovens sao mais suscetiveis a sua influéncia
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» RECOMENDACAO

Implemente uma estratégia promocional inteligente e orientada por dados
que considere as preferéncias geracionais e esteja alinhada a identidade da
sua marca

***Consideracao de promocgao =
“Eu geralmente compro a marca mais cara que esta oferecendo uma promocao para conseguir um bom negocio em um produto premium.

“Eu geralmente compro a marca mais barata que esta oferecendo uma promocéao para gastar menos dinheiro.
“Eu calcularei as economias de custo em cada promocao e escolherei aquela com a maior economia.

As preferéncias promocionais variam entre os diferentes grupos demograficos

A atracao por amostra ou brinde diminui com a idade. A Geracao Z prefere promogodes
de "Presente Gratis", enquanto as geracdes mais velhas, especialmente os Boomers, demonstram
preferéncia mais forte por promocdes de desconto de preco
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A Atracdo = avalia o poder de atracdo individual de uma promocéo, refletindo uma escolha mais emocional
A Conversao = mede a capacidade da promocéao de converter o consumidor em um cenario comparativo, refletindo um processo de decisao mais racional

» RECOMENDACAO

Maximize a eficacia das promocdes alinhando suas taticas as preferéncias e
comportamentos de compra do seu publico-alvo. Além disso, adquira uma
compreensao profunda dos dados demograficos, dos habitos de compra e dos
canais preferidos dos consumidores para garantir que as promocdes ressoem e
impulsionem conversoes
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pl'lblico-alvo e impulsione econdémicas estdo influenciando o comportamento
~ de compra dos consumidores e suas percepcdes
CO“VQI’SOGS? sobre preco e promocodes, realizamos uma pesquisa
global com mais de 5.000 respondentes das
seguintes regides: Estados Unidos, América Latina,
Europa e Asia-Pacifico. O estudo foi aplicado no
Agende uma contexto das categorias de Cuidados Domésticos,

reuniao hoje mesmo Cuidados Pessoais e Alimentos
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