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INTRODUCAO

O setor varejista de vestuério € um estimulante da economia brasileira. Sampaio (2000) descreveu
que conhecer mais sobre este setor e como os consumidores se comportam permite o
desenvolvimento de vantagens competitivas por parte das empresas viabilizando suas atividades.

Além do setor representar uma das areas mais complexas do marketing, conhecé-lo auxilia os
lojistas a reterem e fidelizarem seus clientes, bem como a projetar estratégias mercadoldgicas
mais efetivas.

Para atentar as mudancas no comportamento de consumo € preciso observar as caracteristicas
ligadas as necessidades dos individuos(Freud, apud Karsaklian, 2011). Percebe-se que os
consumidores sdo influenciados por diversas variaveis, dentre elas: psicoldgicas, culturais, sociais
e fatores pessoais, ambas diretamente relacionadas a tomada de decisdo em uma
compra(SAMARA; MORSCH, 2005).

Assim, objetivou-se por meio deste estudo analisar o comportamento dos consumidores do varejo
de vestuario no municipio de Santa Rosa-RS, apresentando o perfil destes consumidores e os
fatores determinantes no processo de compra. Outrossim, analisou-se como esses induzem o
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consumidor a escolher uma determinada empresa para adquirir um produto que se encontra em
varias outras.

METODOLOGIA

Através de uma abordagem quantitativa, buscou-se analisar o comportamento do consumidor no
municipio de Santa Rosa/RS. Localizado na regido noroeste do estado do Rio Grande do Sul,
possui 68.587 habitantes, sendo 53.407 entre as faixas etarias de 18 a 70 anos (IBGE, 2010).

Utilizou-se como parametro a definicdo de amostra tendo por base a populagdo de Santa Rosa/RS.
A estratificagdo ocorreu por meio de uma amostragem acidental com 96 sujeitos (erro amostral de
10% e um nivel de confiabilidade de 95%), tendo como critério para amostra, ser consumidor
usudario do comércio varejista de vestuério do centro de Santa Rosa.

Foi aplicado um questionario fechado junto aos frequentadores do mercado varejista no centro
comercial do municipio, durante os meses de julho e agosto de 2017. Os dados foram tabulados
em planilhas do software Excel para posterior analise estatistica descritiva.

ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Conhecer o comportamento do consumidor permite analisar seu perfil, hdabitos de consumo,
sazonalidade e formas de pagamento que utilizam, dados que sdo fundamentais para definicdo das
estratégias de vendas e marketing. A seguir, os dados demonstram este comportamento de
compra no setor varejista de vestuario de Santa Rosa/RS.

Em relacgdo ao perfil, o publico feminino representou 62% dos entrevistados, como também
apontou Kotler e Keller (2012), sendo que as mulheres vém atuando como principal agente de
compra da familia em geral. No entanto, é importante por parte dos profissionais do varejo,
considerar ambos os publicos quando da elaboragao de suas estratégias de marketing.

Os consumidores jovens entre 18 e 25 anos representaram o maior percentual (40%), seguido dos
consumidores adultos de 26 a 35 anos (26%). Na visdo de Kotler e Keller (2012), é imprescindivel
estar atento a idade dos consumidores, visto que esta relacionado a seus gostos, necessidades e
desejos.

Quanto as circunstancias econémicas, verificou-se que 47% dos consumidores declararam receber
mais de um até trés salarios minimos, ao passo que 29% possuem até um salario minimo apenas.
Kotler e Keller (2012), afirmam que é relevante atentar ao prego dos produtos, a fim de garantir a
venda e o lucro, pois os consumidores procuram lojas que se adequem a capacidade de pagamento
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de suas compras.

A sazonalidade ¢ a realizacdo de compras em determinada época do ano, ou data especifica.
Dentre os pesquisados, cerca de 74%, responderam que a sazonalidade ndo interfere nas compras,
realizando-as quando ocorre o reconhecimento de uma necessidade.

Os principais motivos que levam ao consumo estdo expostos no Grafico 1:

Gréfico 1. Motivos que Levam ao Consumo
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Fonte:Elaborado pelos Autores

O precgo dos produtos (37,5%) destaca-se como principal atrativo de compra. Ao estabelecer uma
estratégia de preco os profissionais fazem varias anélises para medir o quanto a mudanga do valor
pode impactar nas vendas dos produtos (PETER; OLSON, 2009). Com um bom atendimento
(35,4%), as lojas conseguem atrair os clientes, os quais comprometem-se com as lojas.

Por meio da promocao busca-se persuadir os consumidores e induzi-los ao consumo (PETER;
OLSON, 2009), sendo que na pesquisa os consumidores demonstraram preferir os descontos
(76%) neste quesito.

Para os participantes (55,4%) os dias da semana ndo interferem em suas compras. No entanto,
dentre os dias da semana o sabado (29%) é o preferido para realizar compras, uma vez que as
lojas podem ndo possuir horarios flexiveis para as pessoas que trabalham em turno integral.

No que tange a organizacgdo da loja, as técnicas do visual merchandising tem a funcdo de atrair os
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consumidores para o interior da loja por meio de uma vitrine atraente, layout interno ou um
espago organizado (MORGAN, 2009). Para os entrevistados (41%) é importante que as lojas
tenham um espaco amplo que facilite a circulacao de pessoas e uma melhor visualizagdao dos
produtos expostos, layout interno (29%) e as vitrines (27%).

Quanto as principais formas de pagamento, tem-se que os entrevistados pagam em dinheiro
(51%), cartao de crédito (23%) e crediario (21%), dado que demonstra mais seguranca na
realizacdo das compras e um maior controle financeiro por parte da populacao.

CONCLUSAO

O estudo contribuiu para analisar o comportamento do consumidor frequentador do varejo de
vestuario do centro comercial de Santa Rosa/RS. O conhecimento do perfil do consumidor, habitos
de consumo, sazonalidade e formas de pagamento corroboram com os empresarios na elaboracdo
de estratégias de marketing, qualificando seus produtos e servigos, orientando a oferta em relagdo
a demanda a fim de reter e fidelizar clientes potenciais.

Dentre os resultados, evidenciou-se que os consumidores compreendem em sua maioria a faixa
etdria entre 18 a 25 anos, recebem de um até trés salarios minimos e que a sazonalidade nao
interfere no processo de compra. O prego dos produtos, bom atendimento, descontos
promocionais e as técnicas do visual merchandising sao os principais atrativos aos clientes na
hora de efetuar suas compras. Além disso, os consumidores efetuam suas compras em dinheiro
evidenciando o controle financeiro da populagao.

Sugere-se que os lojistas aprimorem e incluam novas estratégias mercadoldgicas a fim de
permanecerem no atual mercado competitivo, influenciando os clientes a escolher uma
determinada empresa para adquirir um produto que se encontra em varias outras.

Palavras-chave: Perfil do Consumidor; Lojas; Estratégias de Venda
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