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Necessidades
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Fonte: Mercator XXI

COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

..................... - 2


romantismo masculino_1.mpg

A PIRAMIDE DE MASLOW OF 2 170

Instituto Universitario de Lisboa

DE REALIZACAO
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COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

NECESSIDADES DE
PERTENCA I




FACTORES PSICOLOGICOS OF TR

uuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuu

MOTIVACAO

CRENCAS E
ATITUDES

PERCEPCAO APRENDIZAGEM

COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR



FACTORES CULTURAIS O -

Instit:

CULTURA

SUBCULTURA

CLASSE SOCIAL

COMPRADOR

COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR



ASTROLOGOEOVIRUSNOCOMPUTADOR.mp3

Q ISCTE_IUL
BUSINESS SCHOOL

uuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuu

GRUPOS DE
REFERENCIA



Psicologia do Comportamento do consumidor.flv

POSSIVEIS ACCOES DE MARKETING G

PESQUISA DE

RECONHECIMENTO INFORMACAO

DO PROBLEMA

AVALIACAO DE
ALTERNATIVAS

COMPRA

AVALIACAO POS
COMPRA

COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR



MERCADO BUSINESS TO BUSINESS (B2B) (ogEa

tttttttttttttttttttttttttttttt

RECONHECIMENTO DA DESCRICAO DAS .
, ESPECIFICAGOES
NEESSIDADE  |NEE CARACTERISTICAS [Eeed o pROle’TO
K
[y

=— DO PRODUTO
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FUNGOES DO MARKETING INTELLIGENCE

|dentificar novos
A concorrentes ~~

Antecipar as
reaccoes na
envolvente

Vigiar a oferta da
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Aprender com eles
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ORGANIZAGAO DA ACTIVIDADE DO MARKETING INTELLIGENCE

.4a Etapa

.3a Etapa Difusao dos

Tratamento resultages
.23 Ftapa dos dados

Recolha de
informacéo
®a Etapa

Analise de
necessidades
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