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Resumo: 

Considerando as dificuldades de inúmeras organizações nacionais acrescido de uma escassez 

de conhecimento sobre como a estratégia de mercadologia pode influenciar positivamente o 

consumidor e, consequentemente, aumentar os lucros e as vendas da empresa. Diante disso a 

avaliação do comportamento do cliente se faz necessária por ser um ponto crítico para analisar 

o futuro comprador que pode se interessar ou até mesmo se afastar de bens ou serviços de 

determinada corporação, usando para tal verificação métodos de pesquisas referentes as 

características de indivíduos de determinada cultura, classe ou grupo. Para isso é realizada uma 

esquematização por etapas, que são: reconhecimento de necessidade, busca de informações, 

avaliação das alternativas, intenção de aquisições, decisão de compra e comportamento do 

consumidor após obtenção do produto e/ou serviço. O usuário percorrerá até o ponto de compra, 

no entanto, o diferencial será o pós-venda, ou seja, a ação da empresa em acompanhar todo o 

processo do cliente até obter a satisfação do mesmo. Pesquisas apontam que as instituições sem 

um plano de mercadológico bem desenvolvido podem não conseguir alcançar o seu público-

alvo, e se a mesma não destina o seu produto, ela está perdida no mercado. Em geral, o plano 

consiste em suprir as metas de organização, revendo atitudes que a corporação deve tomar para 

entrar em contato com a sua audiência. Para tal, é realizada uma análise de ambiente internos e 

externos, onde se utilizam ferramentas conhecidas como a análise SWOT, estabelecendo 

objetivos da empresa, os canais de comunicação, preço e dentre outros fatores que se incluem 

dentro do planejamento de marketing. 
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