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21.
As atividades de lazer

O lazer possui muitas definigdes, conforme a area de atuacdo de quem o
define (sociologia, psicologia, educagdo, etc) e a forma de caracteriza-lo: conceito
holistico, tempo, cultura, atividade, como simbolo de status social ou como um
estado mental (Alvarez, 2002).

Neste estudo, considerou-se o lazer como o tempo ocupado em atividades
que ndo geram receita, ou como o espaco de tempo que ndo estd alocado para o

trabalho e para as obrigagdes didrias.

Adultos acima de 65 anos despendem muito mais tempo com hobbies que
os mais jovens, ainda que os mais velhos, algumas vezes, apresentem limita¢des
fisicas (artrite, perda de visdo, etc) que prejudicam a pratica de certas atividades.
Esse publico tem necessidade de socializagdo, e as atividades de lazer (ir as
compras, fazer viagens, etc) apresentam-se como oportunidade de interacao

(Moschis, 1992).

As atividades de lazer, quando realizadas de forma regular, podem ajudar as
pessoas a conservar corpo € mente saudaveis e a elevar a qualidade de vida. Ha
estudos que comprovam a correlacdo entre a pratica regular de atividades de lazer
e a queda na propensdo a adquirir doengas, como o mal de Alzheimer (Scarmeas

etal.,2001):

“[...] Pessoas que investem no proprio lazer de forma constante tém
um risco de desenvolver a doenca 38% menor do que pessoas que ndo
praticam esse tipo de atividades. E o risco de apresentar a doenga cai
em cerca de 8% a cada atividade de lazer que seja praticada de forma
constante. Dessa forma, alguns tipos de experiéncia de vida
proporcionariam a pessoas idosas maiores recursos psico-fisicos para
evitar o Mal de Alzheimer muito antes de ele se tornar clinicamente
visivel.”
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Por outro lado, quando s3o oferecidas op¢des de lazer aos idosos durante a
hospitalizagdo, esse evento traz menos sofrimento. Dentre alguns efeitos negativos
que sdo minimizados, ao se praticar atividades de lazer, podem-se destacar:
afastamento do ambiente familiar, quebra de rotina do dia-a-dia, inseguranca,
perda de capacidade funcional, medo da dependéncia e da morte (Januzzi &

Cintra, 2006).
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2.2.
As atividades fisicas

A atividade fisica pode ser definida como a soma do trabalho executado em
um periodo de tempo, e esta associada a trés dimensdes: duracgdo, freqiiéncia e
intensidade do trabalho. Ou seja, atividade fisica ¢ qualquer movimento corporal,
produzido pelos musculos esqueléticos, que resulta em gasto energético maior que
os niveis de repouso (Caspersen et al. apud Pinho, 1999).

No presente estudo, ndo houve preocupagdo quanto a duragdo ou freqiiéncia
da pratica dessas atividades. Entdo, para classificar qual seria a intensidade de
uma atividade fisica especifica, buscou-se a defini¢do que estd em acordo com o
Centers for Disease Control and Prevention (CDC, 2006), apresentada nos
paragrafos que seguem.

A atividade de intensidade leve ¢ aquela que retira o individuo do repouso
sem fazé-lo respirar mais forte ou fazer o seu coracdo bater mais rapido que o
normal.

A atividade de intensidade moderada ¢ aquela que exige algum esforco
fisico, faz o individuo respirar um pouco mais forte do que o normal e faz o seu
corac¢do bater um pouco mais rapido.

A atividade considerada de muito esfor¢o € aquela que exige um grande
esfor¢o fisico, faz o individuo respirar muito mais forte do que o normal e faz o
seu coracdo bater muito mais rapido.

Ha constatacgoes cientificas do efeito benéfico de um estilo de vida ativo no
desenvolvimento da capacidade funcional e na autonomia fisica durante o
processo de envelhecimento. Mesmo atividades leves do dia-a-dia (caminhadas,
jardinagem, bricolagem, etc), quando praticadas de forma regular, proporcionam
resultados satisfatorios para o estado fisico e psicoldgico do individuo. Estudos
mostram que 44% das pessoas acima de 65 anos e mais da metade daqueles acima
de 55 anos praticam exercicio diariamente, nos EUA (Moschis, 1992).

Uma adequada atividade fisica, alimentagdo balanceada e controle do
estresse emocional e psicologico proporcionam um estilo de vida com qualidade,

0 que pode aumentar a expectativa de vida. Antes de iniciar a pratica de
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exercicios, muitas pessoas de mais idade fazem uma avaliagdo médica, para
auxiliar na defini¢ao da atividade, para definir freqiiéncia e intensidade ideais,
pois, para desfrutar plenamente dos beneficios e conquistar uma vida mais
saudavel, € preciso avaliar os habitos de vida e os fatores geneticamente herdados.
Em virtude disso, os governos de paises desenvolvidos e em desenvolvimento
comegam a investir em programas que promovam a qualidade de vida da
populagdo (Alvarez, 2002).

O estudo realizado por profissionais e académicos do Centro de Desportos
da UFSC também demonstra que as pessoas mais velhas que praticam atividades
fisicas com regularidade e sob orientagdo médica apresentam melhor adaptacao
organica aos esfor¢os fisicos e maior resisténcia a doencas, quando comparadas as
pessoas de vida sedentaria (Kuhnen ef al., 2004).

A forca muscular e a habilidade do musculo para exercer for¢a rapidamente
(poténcia) diminuem com a idade, principalmente no caso de pessoas sedentarias.
A poténcia muscular ¢ uma habilidade vital que pode servir como um mecanismo
protetor de queda (uma das principais causas de lesdes nos idosos), importante
para o desempenho de atividades diarias (Fleck & Kraemer, 1999).

Embora estudos feitos em centros esportivos da Finlandia demonstrem que
as pessoas mais velhas sao motivadas pelos efeitos percebidos na saude, muitas
vezes as pessoas acima de 50 anos ndo sdo incentivadas a participar de atividades
esportivas. Isso mostra que profissionais de marketing estdo subestimando o

potencial dos veteranos (Carrigan, 1998).
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2.3.
Os consumidores mais velhos

Ainda no final da década de 50, o empresario Perry Mendel verificou que o
fenomeno de abundancia de nascimento no pods-guerra estava produzindo um
excesso de criangas na idade pré-escolar. Ele notou, também, que muitas maes
dessa época estavam interessadas em voltar ao mercado de trabalho, crescendo
assim a necessidade por produtos de qualidade para cuidados com as criangas.
Entdo Mendel fundou a “Kinder-Care Learning Center” que, trés décadas depois,
passou a ser uma empresa com faturamento acima de US$1 bilhdo (Doka, 1992).

Apo6s o nascimento dos individuos da geracdo baby boomers, na década de
60, os estudiosos em demografia, nos EUA, alertaram sobre a explosao
demografica que estava por acontecer, mas a populagdo mais velha ainda era vista
pelos profissionais de marketing como um grupo no qual ndo compensaria
investir. Entretanto, na década de 80 o mercado comegou a derrubar mitos com
relacdo ao esteredtipo negativo da terceira idade, ¢ houve uma conscientizagao
geral no que se refere ao poder de compra dessa faixa etaria (Moschis, 1992).

A combinagdo do aumento da expectativa de vida com a queda na taxa de
natalidade da populagdo estd chamando a aten¢do dos profissionais de marketing.
Muitas companhias estdo obtendo sucesso com o mercado maduro, por meio do
desenvolvimento de estratégias e planejamento adequados, de forma a oferecer
produtos e servigos que estejam cada vez mais afinados com as necessidades da
populacao de mais idade (Moschis, 1992).

Muitos paises desenvolvidos estdo apresentando rapidas mudangas na
tendéncia demografica: o Reino Unido deve ter 40% de sua populacdo acima de
50 anos, em 2024; os Estados Unidos devem ter 20% nessa faixa etaria, em 2040;
e a Australia estima ter 20% de sua populagdo acima de 50 anos, em 2031. A
industria de esportes e exercicios fisicos que tradicionalmente focou o mercado
jovem, com exclusdo das pessoas acima de 50 anos, passou a rever seu publico-
alvo, quando atentou para a queda na populagdo jovem de até 15 anos. Assim, o
mercado esportivo nos Estados Unidos e na Austrdlia ja estd investindo

consistentemente na populacdo mais velha (Carrigan, 1998).
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Essas mudangas demograficas estdo afetando a forma como as empresas e a
sociedade enxergam as pessoas mais velhas: as companhias estao se adequando e
passam a aceitar individuos mais velhos no seu quadro de funcionarios, devido a
qualificagdo e experiéncia deles (Moschis, 1992).

Na area de comportamento do consumidor, nota-se que as pessoas mais
velhas tendem a valorizar interacdes de longo prazo com o comprador € que sdao
influenciadas por alguns fatores: natureza do relacionamento, nivel de
envolvimento e interagdo no momento da compra (Carrigan, 1998).

As pessoas mais velhas podem ser classificadas de diversas formas’: do
ponto de vista do governo, um individuo atinge a “velhice” quando esta na idade
de se aposentar e usufruir os beneficios da previdéncia social; a Organizacdo
Mundial da Saude (OMS) define a populacio idosa, na maioria dos paises, como
aquela formada por pessoas acima de 60 anos de idade; a medicina considera uma
pessoa “velha” quando ela estd mais vulneravel a doengas; a psicologia define a
idade de uma pessoa com base na sua idade mental e em fatores biofisicos e
ambientais, ou ambos; ja a sociologia baseia-se nos fatores da estrutura social, por
exemplo, uma pessoa pode ser considerada madura ao assumir o papel de avo ou
aposentado (Moschis, 1992).

O mercado constituido por pessoas mais velhas ¢ muito variado, uma vez
que cobre uma extensa faixa etdria (50, 60, 70, 80 anos ou mais), e seria um erro
considerar que as pessoas com essas idades tém as mesmas necessidades. Os
jovens sdo muitas vezes mais previsiveis para o marketing, pois percorrem
caminhos parecidos ¢ bem definidos: fase dos estudos, primeiro emprego,
casamento, montagem da casa, nascimento dos filhos, etc. J& uma pessoa acima
dos 50 anos pode encontrar-se em diversos estdgios de sua vida: inicio de uma
nova familia, expectativa da chegada de netos, cuidados com um parente idoso,
proximidade da aposentadoria, abertura de um negdcio proprio, ponderagdes sobre

a possibilidade de voltar aos estudos, etc. Ou seja, os padrdes de comportamento

> A OMS — Organizagio Mundial da Saude - define a populagio idosa como aquela a partir dos 60
anos de idade, mas para paises desenvolvidos esse limite passa para 65 anos. No Brasil, considera-
se idoso, para os efeitos da Lei n® 8.842, de 04 de janeiro de 1994, as pessoas maiores de 60 anos
de idade.
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sdo menos claros e menos previsiveis, na terceira idade (Szmigin & Carrigan,
2001).

O envelhecimento da populagdo pode ser visto, pelos empresarios, como
uma oportunidade, pois as pessoas mais velhas buscam mais produtos e servigos
diferenciados, em relacdo aos mais jovens. Esse complexo mercado, no entanto,
ndo pode ser visto como homogéneo; ao contrario, as necessidades dos idosos
diferem conforme diversos fatores: a familia, o estado conjugal, o nivel
educacional, a classe social, a etnia, a geografia e o ciclo de vida no qual se
encontram (Doka, 1992).

Os profissionais de marketing devem considerar as peculiaridades desse
publico, para ndo serem surpreendidos negativamente, ao tentar conquista-lo. As
propagandas nao devem ser direcionadas explicitamente a “terceira idade”, devido
ao esteredtipo negativo que é despertado pelo uso dessa expressio. E preciso
considerar que as pessoas mais velhas s3o mais cautelosas e que algumas possuem
muito tempo para obter e avaliar as informagdes, sendo, portanto, menos sujeitas a
comprar por impulso. Sdo mais fiéis e menos propensas a reclamagdes, mas, se
ndo estiverem satisfeitas, mudardo rapidamente de fornecedor (Doka, 1992).

As oportunidades, para as empresas que focam no mercado maduro,
aparecem em diversas areas: produtos domésticos, cuidados com satde, produtos
antienvelhecimento, servigos de lazer, produtos e servicos financeiros, servicos
educacionais, negocios em consultoria, etc. Assim, companhias de diversas areas
estdo promovendo produtos e servigos especificos para atender as necessidades
desse publico, com base nas informagdes dos estudos descritivos na area do
marketing e da gerontologia: carros com painel maior e mais bem iluminado;
roupas com velcro, em vez de botdes; casas com portas largas, para permitir
acesso de cadeiras de rodas, com interruptores mais baixos, com tomadas mais

altas e banheiros com barras de apoio (Doka, 1992).
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2.4.
Idade cronolégica e cognitiva

Entre as variaveis demograficas, a idade cronoldgica tem sido a mais
utilizada para segmentar o mercado, nos estudos descritivos de comportamento do
consumidor; entretanto, tal segmentagdo ndo considera o fato de as pessoas muitas
vezes se perceberem como tendo uma idade diferente (Barak & Schiffman, 1981).

No caso de alguns produtos e servicos, a utilizagdo da segmentacdo pela
idade cronologica ¢ suficiente; porém, na 4rea de atividades fisicas, essa variavel
ndo pode ser analisada isoladamente, visto que pessoas de todas as idades (jovens,
adultos ou pessoas na terceira idade) manifestam interesse em praticar as mesmas
atividades (caminhada, tai-chi-chuan, danga de saldo, ténis, ciclismo, musculacao,
esportes de aventura, etc).

A idade cognitiva ¢ definida como a idade percebida pelas pessoas, e os
individuos mais velhos geralmente se percebem com uma idade diferente da sua
idade cronolégica. Isso influencia o seu comportamento de compra. Assim, ¢é
esperado que os consumidores venham a consumir produtos € servicos muito mais
ligados a sua idade percebida (ou sentida) que aqueles ligados a sua idade
cronolégica. Isso pode ser comprovado pela companhia Ford, quando verificou
que o modelo Mustang, a principio pensado para o publico jovem, conquistou
pessoas das mais diversas idades cronolédgicas (Kotler apud Barak & Schiffman,
1981).

No estudo de Barak & Schiffman (1981), ¢ sugerida uma série de varidveis
ndo cronoldgicas, dividida em trés grandes categorias: idade biologica, idade
social e idade psicossocial.

A idade bioldgica ¢ a medida da idade biomédica, embora uma estimativa
da idade biologica dos 6rgaos seja muito dificil de ser estabelecida.

A idade social ¢ definida em termos dos papéis sociais ¢ habitos de um
individuo, ou seja, expressa o seu lugar na estrutura social (status
socioecondmico, ocupagdo, raga € sexo), € algumas dessas caracteristicas mudam,
durante o seu ciclo de vida.

Os trés principais tipos de medidas de idade psicossocial que t€ém recebido

especial atencdao sdao: idade subjetiva, idade pessoal e idade percebida pelos
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outros. A idade subjetiva ¢ avaliada pela autopercep¢ao do individuo, em termos
dos grupos de referéncia de idade (meia-idade, mais velho ou idoso), ou seja,
estabelece como uma pessoa se sente em relagdo a esses grupos. A idade pessoal €
estabelecida por uma auto-avaliagdo da percepcdo de idade (como aparenta, como
se sente, modo de pensar e agir), ¢ ¢ medida em termos de anos. A idade
percebida pelos outros também ¢ uma avaliagdo subjetiva com base,
principalmente, na aparéncia fisica e nos papéis sociais dos individuos que estdo
sob observacdo, sendo esta medida apropriada para examinar o processo de
estereotipagem dos grupos de idade.

O mesmo estudo mostra que as mulheres mais velhas sdo mais sensiveis que
os homens na terceira idade, quanto ao esteredtipo negativo associado a palavra
“idoso”, e comprova a hipdtese sugerida no estudo de Kastenbaum et al. (1972):
as pessoas mais velhas percebem-se mais jovens que sua idade cronoldgica, e isso
¢ agravado conforme a idade avanga.

Outro conceito apresentado no estudo de Kastenbaum et al. (1972) € o da
idade funcional (functional aging), e é proposto que a idade dos 6rgdos de uma
pessoa difere quanto ao padrdo de funcionamento, quando comparados com os de
individuos com a mesma idade cronoldgica. A idade pessoal (como a pessoa
percebe a si mesma), a idade interpessoal (a idade que a pessoa aparenta aos
outros) ¢ a idade consensual (grau de concordincia entre a idade pessoal e
interpessoal) apresentam-se como componentes uteis que auxiliam no

desenvolvimento do conceito de idade funcional.
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2.5.
Restricoes ao lazer

Embora os estudos sobre restrigdes tenham seu inicio na década de 60, esse
assunto passou a ser mais intensamente abordado, por meio de pesquisas
empiricas, na década de 80.

O estudo de Crawford & Godbey (1987) apresenta trés tipos de restri¢des,
que atuam de forma independente: intrapessoal, interpessoal e estrutural. Essas
categorias serdo detalhadas nos proximos paragrafos (vide Figura 2).

A barreira intrapessoal envolve o estado psicologico e os atributos do
individuo que interage com as preferéncias de lazer, por exemplo: estresse,
depressdo, ansiedade, religiosidade e avaliagcdes subjetivas de disponibilidade de
atividades de lazer.

A barreira interpessoal ¢ o resultado de interacdes entre as pessoas ou do
relacionamento entre caracteristicas dos individuos, e pode ser resultado de
barreiras intrapessoais entre casais. Esse tipo de barreira interage, tanto na
“preferéncia por”, como na “participagdo em”.

A barreira estrutural representa a restrigdo que fica entre a preferéncia e a
participagcdo, por exemplo: o estagio de ciclo de vida familiar, recursos
financeiros, estacao do ano, clima, horario de trabalho, etc.

O estudo de Crawford et al. (1991) tentou integrar essas trés categorias e
propor uma abordagem alternativa além da participagdo e nado-participagao,
entendendo, por exemplo, como as restricdes afetam as escolhas de lazer das
pessoas que ja participam de uma determinada atividade na qual gostariam de se

especializar.
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Restrigdes C
Preferéncia —> ¢ ; Participacédo
Estruturais
Restrigdes S
Intrapessoais Preferéncia Participagéo
Restrigdes
Interpessoais
Preferéncia Participagao

Figura 2 - Os trés tipos de restrigdes ao lazer apresentados por Crawford & Godbey (1987)

Além da proposta de uma subdivisdo entre aqueles que gostariam de
participar de uma nova atividade (incapazes, por causa do efeito de barreiras) e
aqueles que ndo expressam esse desejo, existem outras abordagens na literatura:
pessoas que continuam participando e aquelas que param de fazer uma atividade;
aquelas que gostariam de aumentar a freqiiéncia, mas sao incapazes disso; pessoas
que param de participar versus aquelas que encontram outra atividade substituta;
etc. (Crawford et al., 1991).

A medida comportamental mais comum na literatura das restricdes ¢ a
participagdo ou ndo-participagdo numa determinada atividade; entretanto, os
modelos tradicionais baseados apenas nessa medida mostram-se limitados. O
processo dinamico de como as pessoas administram uma série de restrigdoes, em

uma participacao, ¢ tratado no modelo alternativo de Crawford ef al. (1991).
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No modelo alternativo da Figura 3, as restricdes sdo encontradas de forma
hierarquica, primeiramente, em nivel intrapessoal: as preferéncias sao formadas
quando ndo existe a presenca das restricdes intrapessoais ou quando seus efeitos
sdo confrontados com a vontade do individuo.

Em seguida, o individuo pode encontrar restricdes em nivel interpessoal, por
exemplo, nas atividades que requerem ao menos um parceiro, € somente quando a
restricdo interpessoal for superada ¢ que podem surgir as restrigdes estruturais.

A participagdo serd resultado da auséncia de restrigdes, da negocia¢dao das

restrigdes ou, caso a restri¢ao seja mais forte, o resultado sera a ndo-participagao.

Restricdes Restrigbes Restrigbes
Intrapessoais Interpessoais Estruturais

Compatibilidade
Interpessoal e
Coordenagao

Preferéncias
de lazer

Participagao (ou
Nao-participagao)

Figura 3 - O modelo hierarquico das restri¢des ao lazer, de Crawford et al. (1991)

O modelo hierarquico das restrigdes comega a abordar o processo de
negociacdo com as restricdes. A primeira proposicdo desse modelo é a
participagdo altamente dependente da negociag¢dao, por meio do alinhamento de
multiplos fatores colocados de forma seqiiencial, os quais devem ser superados,
para se chegar a participagdo na atividade.

A segunda proposicdo coloca que a ordem seqiiencial das restricdes
representa uma hierarquia de importancia, na qual a inércia comportamental deve
primeiramente ser confrontada e negociada no nivel intrapessoal. Ou seja, os
niveis de restricdes sdo colocados do mais proximo (intrapessoal) para o mais
distante (estrutural), e a restricdo intrapessoal ¢ considerada a mais potente,
devido ao fato de levar desde a vontade a acao.

Na terceira proposi¢do, a classe social (renda, educacdo e ocupagdo) tem

muita influéncia na participagdo ou nao-participacdo, ou seja, a experiéncia das
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restrigdes esta relacionada a hierarquia de privilégios sociais. Essa influéncia nao
¢ direta, e aparece nas diversas formas como as pessoas percebem e experimentam
as restrigcoes.

E importante notar que, no modelo hierarquico das restri¢des apresentado,
os fatores que criaram as restricdes continuam a ter relevancia, mesmo apds a
decisdo final pela participagdo ou nao-participacdo na atividade. Ou seja, os
fatores restritivos influenciardo os aspectos subseqiientes de comprometimento:
freqiiéncia de participacdo, nivel de especializacgdo, nivel de envolvimento, etc.

Portanto, uma restricdo que seria estrutural, em um primeiro momento,
ficando entre o desejo de participar e a real participagdo, passaria a ficar, para
aqueles que decidissem participar, entre o desejo de especializacdo e o alcance
daquele nivel (Crawford et al., 1991).

J& num outro estudo, Alexandris & Carrol (1997a) avaliam a influéncia das
restricdes ao lazer, para determinados subgrupos da populacdo da Grécia, em

relagdo a taxa anual de participacao nos esportes (Tabela 1).

Grupo por Status

Grupo por Género Grupo Etario Grupo Educacional Marital
(P<0,05), DF=2 (P<0,001), DF=3 (P<0,001), DF=3 (P<0,01), DF=2
P NP P NP P NP P NP

Homens 72.3 27.7 18-25 79.3 20.7 Primario 271 729 Solteiro 77.5 22.5
Mulheres 63.8 36.2 26-35 726 27.2 Secundario 66.8 33.2 Casado 61.3 38.7
36-45 575 425 Graduagdo 75.9 24.1

46-65 51.8 492 Estudantes 80.3 19.7

P=Participantes; NP=Nao Participantes

Tabela 1 - Taxa anual de participa¢do nos esportes pelas variaveis demograficas (% da populagdo
na Grécia). Fonte: Alexandris & Carrol (1997a).

Quanto as diferencas no nivel educacional, verificou-se que aqueles que
possuem apenas o ensino fundamental sdo os mais sujeitos as restricdes € 0s que

obtém menos sucesso no processo de negociacao. Ja os estudantes universitarios,
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apesar de apresentarem altos niveis de restri¢do, apresentam a mais alta taxa de
participagdo, o que demonstra ser o resultado da negociagdo das restri¢cdes (teoria
da negociagdo).

Verifica-se que os homens obtiveram maior taxa de participagdo que as
mulheres, sendo estas ultimas mais sujeitas as restricdes que os homens.

Os individuos casados apresentaram menor taxa de participagdo nos
esportes que os solteiros.

Resumindo, o estudo de Alexandris & Carrol (1997a) mostrou os seguintes
pontos: hd mais homens que mulheres participando nos esportes; a participagao
diminui significativamente, com a idade; a participagdo aumenta com o aumento

do nivel educacional; h4 mais participantes solteiros que casados.
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2.6.
As formas de segmentacgao

Para abordar qualquer mercado heterogéneo ¢ requerida uma segmentagao e,
na revisdo da literatura sobre o mercado maduro, verificou-se que Bone (1991)
identificou cinco variaveis como critério de segmentacdo: renda e saude
(demografica); nivel de atividade e tempo (estilo de vida); e, resposta a outras
pessoas (psicologica).

A segmentacdo de mercado consiste em dividi-lo em grupos menores, mais
homogéneos, ou seja, agrupamento dos consumidores de acordo com os fatores
que afetam as decisdes de compra. O entendimento dos tracos desses grupos ¢
fundamental para uma segmentacao bem sucedida.

Para segmentar um mercado de forma apropriada, ha que se considerar os
seguintes fatores: o mercado deve se apresentar com tamanho e poder de compra
consideraveis; o profissional de marketing deve encontrar uma forma de promover
o segmento ¢ de servi-lo apropriadamente; o profissional de marketing deve
identificar segmentos grandes o suficiente para obter bons potenciais de lucro, e
deve focar em segmentos que coincidam com sua capacidade de atender aquele
mercado, pois focar em muitos nichos de mercado pode se mostrar uma estratégia
cara, complexa e ineficiente (Boone & Kurtz, 2002).

As segmentagdes geografica, demografica e psicografica, formas
comumente utilizadas pelo marketing para acessar o mercado, serdo abordadas
adiante.

Pode-se utilizar a segmentacdo geografica para se dividir o mercado em
funcdo da localizagdo fisica das pessoas. Ainda que a localizagdo geografica nao
garanta uma homogeneidade do comportamento de compras, esta abordagem ¢
util na identificagdo de padrdes de compra para determinados produtos e
tendéncias de compra. O tamanho da populagdo de uma regido indica o tamanho
do mercado, mas outros indicadores geograficos (crescimento da oferta de
empregos ou renda média de uma determinada regido) podem servir de guia para
o profissional de marketing. Assim, a andlise depende do tipo de produto ou

servigo que se esteja oferecendo. A regido sul do Brasil demandard certos
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produtos (aquecedores, por exemplo) que serdo pouco procurados na regiao
nordeste (Boone & Kurtz, 2002).

O método de segmentagdo demografica, também chamada de segmentagao
socioeconomica, divide os grupos de acordo com algumas varidveis, tais como:
género, idade, renda, ocupagdo, educagdo, tamanho da familia e estdgio no ciclo
de vida familiar (recém-casados sem filhos, casados com filhos em casa,
aposentados e outros). Embora esse publico freqiientemente seja segmentado de
acordo com sua idade cronologica, essa forma de segmentacdo muitas vezes falha,
por ndo refletir suas reais necessidades, visto que este segmento ¢ heterogéneo
(Boone & Kurtz, 2002). O censo periodicamente realizado pelo IBGE ¢ uma
importante fonte primdria de dados demograficos e, com esses dados, a industria
estd percebendo um crescimento expressivo do mercado maduro (aumento da
expectativa de vida e queda do indice de mortalidade).

A Segmentacdo Psicografica divide os grupos com caracteristicas
psicoldgicas, valores e estilos de vida semelhantes. Estilo de vida seria o modo
como a pessoa vive e executa suas tarefas didrias, incluindo as motivagdes,
percepgoes e atitudes. A forma mais comum de levantar o perfil psicografico de
uma populacdo ¢ por meio de uma pesquisa em que se pergunta se o consumidor
concorda ou ndo com assertivas, com o objetivo de mapear varias atividades,
interesses e opinides. Numa pesquisa de marketing realizada pela empresa Roper
Starch Worldwide, foram identificados seis segmentos psicograficos de
consumidores, em 35 paises: esfor¢cados, devotos, altruistas, apegados,

procuradores de diversao e criativos (Boone & Kurtz, 2002).
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27.
Consideragoes finais do capitulo

Nao ha um consenso quanto a partir de que idade se pode considerar que um
individuo entrou para o mercado constituido por pessoas mais velhas, pois a
expectativa de vida estd sujeita a muitas variaveis (raga, sexo das pessoas, pais de
origem, etc). Além disso, cada area tem um enfoque especifico, e a definicdo dada
pela Organizagdo Mundial da Saude ou pelo governo nao atende aos objetivos da
area de marketing, por exemplo.

Para um mercado interessado em individuos de mais idade, o status social
ou o estilo de vida podem ser mais importantes que a idade cronoldgica. Uma
pessoa com 50 anos, com netos, pode ser o alvo de uma determinada empresa
interessada no mercado maduro, embora ndo se encaixe nos critérios da
Organiza¢ao Mundial da Saude.

Assim, baseando-se em importantes estudos na area de marketing (Moschis,
1992), a presente pesquisa considera como idade limite 55 anos. Entretanto, ndo
se pode tratar da mesma forma todos que estdo acima dessa idade, pois, assim
como os jovens entre 18 e 28 anos apresentam intimeras divergéncias de
interesses, 0 mesmo acontece com as pessoas mais velhas. H4 uma grande
diferenga de interesses, por exemplo, entre uma pessoa que estd com 55 anos e
outra com 80 anos.

Também se deve considerar que os estudos demonstram que as pessoas mais
velhas geralmente consomem os produtos mais de acordo com a idade percebida
do que com a idade cronoldgica (Barak & Schiffman, 1981). Assim, a idade
cognitiva pode ser uma medida alternativa muito Util a ser considerada, quando se
avalia o comportamento do consumidor de mais idade.

Embora estudos anteriores sobre restricdes sugiram um modelo com trés
categorias (intrapessoal, interpessoal e estrutural), o modelo hierarquico de
Crawford et al. (1991) coloca a restrigdo intrapessoal no primeiro nivel: as
preferéncias sdo formadas somente quando a restricdo intrapessoal ndo existe ou
quando seus efeitos sdo superados pelo individuo. Assim, no presente estudo,

optou-se por focalizar a restricdo intrapessoal, que foi considerada a mais potente
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e a que pode levar a acdo aquele individuo que tem vontade de praticar alguma
atividade fisica.

Conforme apresentado no estudo de Kuhnen er al. (2004), caso sejam
corretamente prescritos e orientados, os exercicios desempenham um importante
papel na prevengdo, conservacdo e recuperagdo da capacidade funcional dos
individuos, repercutindo positivamente na saude e, embora ndo parem o processo
de envelhecimento, podem retardar o aparecimento de complicacdes. Assim,
devido a importancia da pratica de atividades fisicas entre pessoas mais velhas e a
constatagdo de que, nos EUA (Moschis, 1992), mais da metade das pessoas acima
de 55 anos praticam algum tipo de atividade fisica, decidiu-se aplicar um estudo

sobre este tema no Brasil.
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