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Minuto do Administrador

 
O programa de hoje vai abordar o comportamento de compra do consumidor.

O comportamento do comprador pode ser definido como o processo de tomada de decisões a respeito dos produtos e serviços que lhe são oferecidos. Todo comprador percorre o mesmo processo, que consiste em  alguns  estágios. São eles o reconhecimento do problema, a busca da informação, a avaliação da informação obtida, a decisão de compra e a mensuração pós-compra. 

Deve-se ter em mente que o comportamento específico do indivíduo no mercado pode ser afetado por fatores como necessidades, motivos, percepção e atitudes. E também por fatores externos como família, grupos sociais, cultura, economia e influências empresariais. 

Estudar o consumidor significa pesquisar. Pesquisar mecanismos de aceitação e os bloqueios dele… a forma de ser, de pensar, de agir e de reagir. 

A atividade de marketing vai ser importante para influenciar o comportante dele. O resultado pode ser o aumento das vendas da marca ou dos produtos.


Este tema é uma contribuição do Administrador Luis Henrique Bertoli.

Pequenas sugestões podem gerar bons resultados. Por isso, participe. Visite nosso site: www.cramg.org.br. E, se quiser saber mais, consulte um administrador!







