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RESUMO

O presente artigo tem por objetivo tracar os fatores que influenciam na decisdo de compra na
loja VR COLEZZIONI, além de tentar entender o que garante que a compra seja finalizada e o
cliente fidelizado, entende-se que é relevante analisar o comportamento do consumidor e usar
de influéncias para motivar e finalizar a obtengdo da compra, de forma que o resultado seja
satisfatério para ambos os envolvidos. Este estudo de caso sobre os fatores que influenciam no
ato de decisdo da compra foi realizado na loja VR COLEZZIONI em Alexania-GO, com
questionario fechado, elaborado para clientes que acabavam de realizar uma compra na loja.
Serdo apresentados os dados da coleta de informacdes para tal estudo com comentarios
baseados no referencial tedrico utilizado e serédo feitas consideragdes finais em que aponta
possiveis solugdes para o enfrentamento do problema abordado.

PALAVRAS-CHAVE

Decisdo de compra; Mercado; Fatores de decisédo; Motivagao.

INTRODUGAO

Entender o comportamento do consumidor no segmento do varejo de moda,
no Brasil tem sido um desafio complexo diante do contexto da economia dinamica, por
ser um dos segmentos mais sensiveis a economia, que tem oscilado cada vez mais
entre crescimento e estagnacédo, o que demanda mais atengdo dos empresarios,
sendo de extrema importancia, estudar, conhecer e monitorar o comportamento dos
consumidores, com a finalidade de detectar oportunidades e ameagas aos negdcios,

como possivel insatisfagao ou recusa de seus clientes.
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Sendo assim o objetivo é realizar um estudo de caso na empresa VR
COLLEZIONI, localizada no shopping Outlet Premium Brasilia, no Municipio de
Alexania - GO, visando saber o que influencia o consumidor na hora da comprar. O
primeiro passo € verificar as estratégias de marketing e identificar se tais estratégias
realmente estdo sendo colocadas em pratica. Percebendo que o cliente tem que ser
motivado de alguma forma a comprar na VR COLLEZIONI, a estratégia de marketing
tem que suprir as necessidades ou desejos dos consumidores, pois tem que ser um
diferencial inteligente, eficaz e direcionado ao cliente da marca, saber identificar quais
sdo as estratégias que levam cada consumidor a optar pelo produto VR COLLEZIONI,
sera feita uma analise das influéncias na hora da aquisicao pelo consumidor final, e
entender como o consumidor pensa, como age, o que influencia suas decisdes, devido

esses detalhes terem uma importancia fundamental.

REVISAO DA LITERATURA

1. COMPORTAMENTO DE COMPRA DO CONSUMIDOR

Segundo a teoria de marketing, compreender o comportamento de aquisigao
do consumidor tem sido um desafio complexo devido a ampla area de abrangéncia.
De acordo com Richers (1984), caracteriza-se o comportamento do consumidor pelas
atividades mentais e emocionais realizadas na sele¢do, compra e uso de produtos e
servigos para a satisfagdo de necessidades e desejos, logo vemos que o processo de
decisdo de compra se inicia através de uma necessidade, que faz com que o
consumidor chegue a conclusdo de que ele realmente necessita fazer algo que
satisfagca este estimulo percebido. Os profissionais da area de marketing devem
entender o seu consumidor, para que isso possa acontecer € preciso ter um
planejamento para identificar quais sdo as necessidades ou desejos dos clientes. Uma
das opgbes para que isso possa acontecer é fazer uma pesquisa de campo com 0s
consumidores, a fim de identificar os erros e descobrir 0 que leva o consumidor a
comprar repetitivamente o produto, ser fiel e estar satisfeito com a marca (KOTLER;
KELLER, 2006).
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Ainda segundo os estudos de KOTLER; KELLER (2006) o comportamento do
consumidor no geral é influenciado por fatores como culturais, psicolégicos,
econdmicos e dentro deste conceito cabe as empresas trabalhar as estratégias de
mercado na busca de atender seus consumidores nas necessidades que influenciam
nas decisbes de compra, identificar as circunstancias que ativam uma necessidade

especifica do consumidor é dever dos profissionais de marketing e demais envolvidos.

2. FATORES PESSOAIS QUE INFLUENCIAM (0
COMPORTAMENTO DE COMPRA DO CONSUMIDOR

Segundo Kotler (2000), as decisdbes de compra também podem ser
influenciadas por caracteristicas pessoais, como ocupagdo, estilo de vida,
circunstancia econémica, idade e fase do ciclo de vida, personagem e autoimagem.

De acordo Las Casas, (2010), o processo de decisdo de compra também
consiste na analise das diversas etapas, desde o nascimento da necessidade até e
etapa do pods-compra. No entanto, nesta etapa apresentam-se alguns fatores que
influenciam as pessoas a gastar com vestuarios. Tendo-se por base Kotler e Ketler
(1998), devem ser analisados os seguintes fatores:

e |dade e estagio do ciclo de vida: “as necessidades e os desejos das pessoas
modificam-se ao longo de suas vidas.

e Ocupagao: “um presidente de empresa comprara ternos caros, passagens
aéreas, titulos de clube, um grande veleiro.

e Condicdes econdmicas: integra-se como renda disponivel, condigbes de
crédito, patriménio e poupanga, atividades em relacdao a poupanca versus
despesas. Sao os componentes que definem as condi¢gdes econdmicas, as
quais afetam diretamente a escolha de produtos;

o Estilo de vida: é possivel que os empreendimentos se posicionem no mercado
associando seus produtos e o estilo de vida dos consumidores.

e Personalidade: a personalidade de uma pessoa é formada por um conjunto que

inclui atitudes, crencgas, opinides, motivos, intencdes e interesses.

165



REVISTA ACADEMICA DO CURSO DE ADMINISTRAGAO V.01 N.02 (2019)

A A

i
AN ANAIS DA XIV JORNADA DE ADMINISTRACAO DA UNIEVANGELICA

/ Tema: “O profissional da administragdao no contexto das grandes
WA transformacgoes”.

ADMINISTRACAO

i De 18 a 22 de Novembro de 2019 — Anapolis-GO

3. PROCESSO DE DECISAO DE COMPRA

Um dos fatos que influéncia na decisdo de compra € a identificacdo das
necessidades, das informacgbes sobre o produto ou servigo. Para consolidar uma
compra o consumidor faz a pesquisa sobre o produto ou servico a fim de ter
certeza que ele ira suprir as necessidades ou desejos. (LAS CASAS, 2017).

O processo de compra e divido em etapas: reconhecimento do problema,
identificar necessidade do servigo ou produto, buscar informacgdes do produto a fim
de identificar se vai satisfazer a reais necessidades propostas, avaliagdo de
alternativas é saber se o produto vai atender as expectativas do consumidor,
decisdo de compra é saber se realmente o produto vai ser utilizado, e o
comportamento poés-compra é identificar se o produto ou servigo teve as
expectativas atendidas e verificar se o consumidor ficou satisfeito ou insatisfeito
com o produto ou servigo. (KOTLER; KELLER, 2006).

3.1 DISCUSSAO

O trabalho teve como objetivo aplicar as seguintes metodologias: a pesquisa
qualitativa e estudo de caso, com propdsito de extrair o maximo de informagao dos
seus objetos de estudo, neste caso vao ser designados aos clientes da loja VR
COLEZZONI, com missdao de ter um maior entendimento sobre os fatores que

influenciam na decisdo de compra.

Seguindo a metodologia exposta, foi realizada um questionario fechado com as
seguintes caracteristicas: 31 clientes que tinham acabado de realizar compras na loja.
Com objetivo de ter maior entendimento sobre os fatores que influenciam na hora de
realizar uma compra, por meio da aplicagdo de um questionario que buscou respostas

mais sucintas sobre este tema.

Pode-se afirmar que a maioria dos entrevistados eram, homens, casados

acima de 21 anos que em sua maioria residem em Brasilia - DF, os mesmos
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informaram que o fator de maior influencia para ir comprar na loja VR COLEZZONI foi

a indicagdo de amigos, na procura de precos razoaveis.

Notavelmente com a pesquisa pode-se perceber que o maior fator de influencia
na compra seria o preco, sendo o fator de maior peso que influenciou os clientes a
sairem de tdo longe para comprar na loja. Além das principais caracteristicas da

marca que s&o, renome nacional e alto patrao de qualidade.

4. CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho teve como objetivo, identificar o comportamento de compra dos
consumidores da loja VR COLEZZIONI, através de uma pesquisa de campo, a fim de
compreender e entender as necessidades e desejos dos consumidores.

Apds concluido a apuragdo dos resultados, pode-se observar que o
levantamento do perfil dos clientes indicou que a maioria das pessoas abordadas
possui idade entre 21 a 30 anos, revelando que os clientes da loja é constituida por
pessoas mais jovens de sexo masculino, casado ou com unido estavel, relativamente
com certo grau de instrucdo, pode-se notar que o publico alvo da loja possuem niveis
de escolaridades médio e superiores. Observou-se também que a grande maioria dos
entrevistados declarou ser de Brasilia e que conheceu a marca através de indicagoes
de amigos.

Quanto ao objetivo especifico que buscou os motivos que influenciam na
decisdo de compra dos consumidores a comprarem na loja VR COLLEZIONI,
percebeu-se que a grande maioria dos entrevistados atribui que o prego representa
um fator preponderante na decisdo de compra, declaram também serem nem muito
econdmico nem muito gastador, significando assim que a empresa pesquisada deve
considerar o preco do produto como o aspecto mais importante, buscando fortalecer
seu posicionamento na mente dos clientes e sua participagdo no mercado.

De acordo com os dados da pesquisa, observa-se que a maioria das pessoas
entrevistadas, consideram as informagées encontradas em sites e blogs
especializados (criticas/elogios), um fator determinante na decisdo de compra,

entretanto, analisando a importancia deste fator na fidelizagdo de clientes, entende-se
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que seja preocupante a quantidade de clientes que avaliam o nivel de satisfagdo como
regular ou ruim.

Quanto ao aspecto responsavel por influenciar no processo de compra,
observou-se que a indicagdo de amigos representa um fator determinante para seu
publico alvo, tendo em vista que a maioria destacou este fator como determinante na
sua decisdo de compra, contribuindo para atrair cada vez mais clientes e consolidar a
empresa que € relativamente nova, mas com um grande mercado em crescimento.

Foi possivel identificar através da pesquisa os fatores que influenciam na
decisdo de compra dos consumidores, em termos gerais, a empresa desenvolve
corretamente e com seriedade o processo de conhecimento de seus consumidores
visando sua satisfagéo e respeitando suas opinides.

E possivel afirmar que o trabalho possui relevancia, sua maior contribui¢do foi
o aprofundamento do estudo sobre o comportamento de compra dos consumidores da
loja VR COLLEZIONI, no sentido de que os resultados obtidos n&o s&o definitivos,
mas podem apresentar novas hipoteses que levem a novos estudos sobre o tema.
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