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RESUMO

O comportamento do consumidor ndo é algo estatico, ou seja, ele pode ser
alterado segundo a situacdo a qual estd inserido. Atualmente, é possivel
encontrar consumidores que sao influenciados no momento da compra por
diversas variaveis e fatores motivadores, estes que interferem diretamente no
processo de decisdo de compra e nos habitos de consumo. Buscando a
compreensdo dos fatores e motivadores da compra, sd0 essas variaveis que
norteardo o presente trabalho, que tem como objetivo, compreender o0s
diferentes fatores que influenciam o processo de compra. Para isso, sera
analisado o perfil dos consumidores no mercado varejista de roupas no Municipio
de Santos, SP, através de uma pesquisa quantitativa, exploratdria e descritiva,
com coleta de dados realizada através de questionarios e revisao bibliografica,
onde estas que vao fornecer as informacdes necesséarias para a pesquisa. A
analise das informacdes obtidas permitira a observacdo dos fatores que estdo
diretamente ligados a realizagéo das transac¢fes, destacando também, quais sdo
as principais motivagées do consumidor neste momento.

PALAVRAS-CHAVE: Clientes; Marketing; Varejo.

1 INTRODUCAO

Marketing € a ciéncia que transmite a tranquilidade que seja necessaria
para buscar os resultados das organizagbes, agregando valores e buscando
identificar os desejos e necessidades do publico-alvo, sem transmitir
inseguranca ou perdas na organizacdo em relacdo ao atendimento (DUAILIBI;
SIMONSEN JR., 2005).

Mas com esse atendimento, é comum encontrar clientes com
posicionamentos diferentes na hora de comprar um produto ou servi¢o, onde
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muitas vezes podem ser considerados como fatores psicolédgicos, sociais,
regionais, e para isso a organizacao deve estar atenta e agregar muito bem suas
vendas e ajudar a resolver os problemas desse publico.

De acordo com Pinheiro (2006), o comportamento do consumidor é
entendido como o estudo dos processos envolvidos quando individuos ou grupos
selecionam, compram, usam ou dispdem de produtos, servi¢os, ideias ou
experiéncias para satisfazer necessidades e desejos.

Para Honorato (2004) entender o comportamento do consumidor, é
entender o pensamento, sentimentos e acdes que os consumidores possuem.
Saber o que os influenciam sobre as mudancas de atitudes. O autor destaca que
existem algumas influencias que podem afetar o comportamento de compra do
consumidor no processo de decisdo de compra, tais como, influencias
interpessoais, intrapessoais, psicoldgicas situacionais e influencias de
marketing.

Todos os estimulos comportamentais e de marketing de acordo com
Kotler (2006) entram na consciéncia do comprador e as caracteristicas e
processos de deciséo levam a certas decisdes de compra, entretanto a tarefa do
profissional de marketing € entender o que ocorre na consciéncia do comprador
entre a chegada de estimulos externos e quais aspectos influéncia na decisao
de compra.

Ja& Honorato (2004) acredita € necessario entender o pensamento,
sentimentos e as acfes que os consumidores tém e entender as influencias
sobre eles que determinam as mudancas de atitudes.

Mowen e Minor (2006) explicam que o processo de decisdo do
consumidor, envolvendo o reconhecimento de problemas antes de efetuar uma
compra, passa por um processo de tomada de decisdo sendo um processo
construtivo, onde os consumidores tomam decisdes continuamente e 0 processo
empregado € influenciado pela dificuldade do problema.

O presente estudo delimita-se entender conceitos tedricos e pesquisa de
campo, sobre os principais fatores que motivam e influenciam na decisao de
compra do consumidor no século XXI.

Além disso, o tema € atual e necessario nas organizacdes, por conta das
constantes mudancas que influenciam na decisdo de compra do consumidor,
onde diversos fatores podem contribuir na escolha de um produto ou servico
ofertado por alguma empresa.

2 MATERIAIS E METODOS

Para o alcance do obijetivo desse trabalho, a metodologia utilizada foi a
pesquisa quantitativa, exploratéria e descritiva, com coleta de dados por meio de
pesquisa bibliografica e de campo, onde foi realizado uma analise através de
dados comparando os principais fatores que influenciam o processo de compra.
Segundo Gil (2008), o objetivo de uma pesquisa exploratéria € familiarizar-se
com um assunto ainda pouco conhecido, pouco explorado e ao final da pesquisa
ter maior entendimento sobre aquele assunto para que sejam construidas novas
hipéteses.

Conforme Gephart (2004), a pesquisa quantitativa fornece dados e
informacdes sobre aspectos relacionados a pontos especificos da vida dos
individuos, sendo que sera analisado de forma exploratéria e descritiva.
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Sobre a pesquisa quantitativa, Roesch (2006) explica que esta procura
obter informacfes sobre determinada populacdo, como quantos membros da
organizag&o possuem a mesma opinido sobre determinado assunto.

Ainda segundo Gil (2006), a pesquisa descritiva tem como objetivo
primordial a descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou
fendbmeno, ou, entéo, o estabelecimento de relacdes entre variaveis.

Para a coleta de dados da pesquisa de campo, se utilizard de
guestionarios com questdes fechadas para obtencdo de dados quantitativos,
estes que posteriormente, junto ao levantamento bibliografico possibilitardo a
observacdo e andlise acerca dos objetivos, a fim de se responder o problema
proposto.

3 RESULTADOS ESPERADOS

Com o desenvolvimento da pesquisa, espera-se identificar os principais
fatores que influenciam nas decisdes de compra do consumidor nos dias atuais
e quais motivos acometem grande parte destes no momento da compra de um
produto ou servico em uma organizacao.

Com o presente estudo sera possivel aferir a importancia da compreensao
do comportamento do consumidor e dos fatores que influenciam o processo de
compra, estes que sao temas complexos e vitais ao mundo corporativo. Estas
variaveis serdo analisadas dentro de seu contexto, onde os resultados séo
considerados n&o conclusivos, visto que o comportamento do consumidor na
hora da compra de um produto ou servi¢co pode ser afetado por diversos fatores,
sendo eles os principais agentes na tomada de decisdo na finalizacdo da
compra.

O proposito do presente artigo sera proporcionar novas discussdes sobre
o tema comportamento do consumidor, sobre a 6tica do processo de compra,
por meio dos principais fatores que influenciam o cliente a escolher um produto
ou servico em um estabelecimento comercial.
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