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Resumo: O presente resumo tem como objetivo verificar quais os fatores que levam a mudanca
de estratégia de compra de uma empresa do segmento moveleiro varejista situada na regiédo
metropolitana de Porto Alegre. O processo de decisdo de compra se inicia quando surge uma
necessidade ou estimulo por parte do comprador. Para isso, existem fatores macros e micros
ambientais que podem vir a influenciar essa agdo. Nesse estudo o foco serd o comportamento
do consumidor no segmento moveleiro varejista, mais especificamente numa empresa de moveis
situada na regido metropolitana de Porto Alegre, onde o processo de tomada de decisdo dos
gestores ndo acontece de uma forma linear, fazendo com que tais atitudes muitas vezes nédo
demonstre coeréncia na momento da escolha de seus produtos para revenda. Na grande maioria
dos processos de deciséo, o fator preco € o mais importante para este tipo de consumidor, sendo
o fator qualidade posto em segundo plano. Somente objetivar 0 menor custo em relagdo ao
concorrentes ndo condiciona a fideliza¢cdo do consumidor, porque a qualidade também é um fator
relevante nas negociacdes. Nas empresas, a tomada decisdo néo é definida individualmente,
ainda mais quando forem compras complexas. Isso ocorre também com consumidores finais,
pois muitos trocam ideias e dividem com a sua familia a decisdo de compra que irdo tomar.
Concomitantemente a esse posicionamento, percebe-se que o cliente, pessoa fisica ou juridica,
nem sempre estard munido de informacdes adequadas e necessarias para a tomada de decisao.
Nesse aspecto o vendedor acaba agregando um papel diferenciado, ou seja, torna-se um
consultor. Assim, o presente resumo tem como objetivo geral verificar quais os fatores que levam
a mudanca de estratégia de compra do cliente do segmento moveleiro varejista GAC Méveis
Ltda. Para realizagdo da pesquisa, a empresa concensuou com o0 pesquisador o
desenvolvimento desse estudo. Para tanto, especificamente objetivou-se: a) descrever como
transcorre o processo de compras na empresa moveleira varejista GAC Moéveis Ltda; b) analisar
a percepcao do cliente quanto a tomada de decisdo de compra; ¢) compreender se a percepgao
do cliente esta de acordo para o setor. Este estudo pesquisa sera de grande valia ndo s6 para
académicos e profissionais que exercam a atividade de vendas neste segmento, mas
principalmente para os gestores e executivos de organiza¢gfes do segmento moveleiro varejista,
para o processo de decisdo de compra. O método utilizado serd quantitativo e descritivo, por
meio de um levantamento de dados com a aplicacao de um questionario fechado por escala de
Likert. Os dados serdo interpretados por meio da estatistica descritiva. Os resultados da pesquisa
podem contribuir para melhorias deste processo, que nos dias de hoje torna-se-do importantes
e fundamentais para as empresas, tais como: preco, qualidade, influéncias pessoais e
competitividade.
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