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Modelo de comportamento e compra

Carateristicas
do consumidor
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Estimulos
Produto Econbmico
Preco Tecnolégico
Promocao Politico
Praca Cultural

Sanitario

Caixa preta do
consumidor

Processo de
decisao de
compra

=)

Relacdes do
consumidor

Escolha do Produto
Escolha da Marca
Escolha do Distribuidor
Momento de Compra
Quantidade da compra




Caracteristicas gue afetam o comportamento
do consumidor

e Fatores Culturais
 Fatores Sociais
 Fatores Pessoais

* Fatores Psicologicos



Caracteristicas gue afetam o comportamento
do consumidor

* Fatores Culturais * Fatores Pessoais
e Cultura * |dade e estagio de vida
e Subcultura * Ocupacao

e Classe social

* Fatores Sociais
* Grupos de referéncia
* Familia * Fatores Psicologicos
* Papéis e status * Motivacao
* Percepcao
* Aprendizado
* Crencas e atitudes

Situacao econdmica
Estilo de vida
Personalidade a autoconceito



Motivacao

Hierarquia de
Necessidades
de Maslow

Auto realizacao
(desenvolvimento
pessoa, realizacao)

Estima (autoestima,
reconhecimento, status)

Seguranca (defesa, protecao)

Teoria de Motivacao de
Freud

As pessoas nao tém consciéncia da
maioria das forcas psicologicas que
moldam seu comportamento;

A  pesquisa motivacional coleta
informacdes de pequenas amostras de
consumidores para descobrir o0s
motivos mais profundos que os levam a
escolher certos produtos



Teste de Rorschach




Teste Wartegg




Em video, recrutadores tém
reacOes diferentes diante de
negros e brancos

idiano/ultimas-

noticias/2016/11/17/reacao-
de-recrutadores-muda-em-

relacao-a-raca-de-pessoas-
mostra-video.htm



https://noticias.uol.com.br/cotidiano/ultimas-noticias/2016/11/17/reacao-de-recrutadores-muda-em-relacao-a-raca-de-pessoas-mostra-video.htm

Papéis do consumidor

* Iniciador: aquele que lanca a ideia de comprar um produto (bem ou
Servico)

* Influenciador: aquele cujos pontos de vista e conselhos podem
influenciar a decisao

* Decisor: aguele que toma a decisao (ou parte da decisao) — se deve
comprar, 0 gue comprar, como e onde comprar

 Comprador: aquele que efetivamente faz a compra

e Usuario: aquele que consome ou utiliza o produto (bem ou servico)



Tipos de comportamento de compra

Baixo Alto
Envolvimento Envolvimento

Diferencas
significativas
entre as marcas

Poucas
diferencas entre
as marcas




Processo de decisao de compra

* Reconhecimento da necessidade
* Busca de informacao

* Avaliacao das alternativas

* Decisao de compra

* Comportamento pdés compra



Estagios do Processo de Adocao

* Conscientizacao — tomada de consciéncia sobre a existéncia de um
novo produto, mas nao tem informacao sobre ele

* Interesse — busca de informacao sobe o produto
* Avaliacao — consideracao da possibilidade de experimentar o produto

* Experimentacao — consumo do produto em pequena escala para
melhor avaliar o seu valor

* Adocao — decisao de usa regular e pleno so novo produto



Diferencas individuais quanto as inovacoes

Maioria Inicial Maioria Tardia
Tempo
>
Adotantes Retardatarios

Iniciais



Velocidade de adocao de um novo produto

* Vantagem relativa

* Compatibilidade
 Complexidade

* Divisibilidade (fracionamento)
* Comunicabilidade

oCustos iniciais e continuados
oRiscos e incertezas
oAprovacao social



