Ciéncias Sociais
Aplicadas: Entendendo
as Necessidades da Sociedade

Luciana Pavowski Franco Silvestre
(Organizadora)

7~
,;f”fr"'.: ~f
N ;”’II""..
e eleen 1L
Wy, AT L Ll
,',' NENNENyg
..llll [ NN
gEEEN
ENNENEmy
HH I T
. mEEEEEEEEN ENNNy
. pEEEEEEEE ENRNmy .. .
- | ] | ! ] . ..
T T T~

[Atena

Editora
Ano 2019



Luciana Pavowski Franco Silvestre
(Organizadora)

Ciéncias Sociais Aplicadas: Entendendo as
Necessidades da Sociedade

Atena Editora
2019



2019 by Atena Editora
Copyright © Atena Editora
Copyright do Texto © 2019 Os Autores
Copyright da Edicao © 2019 Atena Editora
Editora Executiva: Prof? Dr? Antonella Carvalho de Oliveira
Diagramacao: Rafael Sandrini Filho
Edicao de Arte: Lorena Prestes
Revisao: Os Autores

0 contelido dos artigos e seus dados em sua forma, correcdo e confiabilidade sdo de responsabilidade
exclusiva dos autores. Permitido o download da obra e o compartilhamento desde que sejam atribuidos
créditos aos autores, mas sem a possibilidade de altera-la de nenhuma forma ou utiliza-la para fins
comerciais.

Conselho Editorial

Ciéncias Humanas e Sociais Aplicadas

Prof. Dr. Alvaro Augusto de Borba Barreto - Universidade Federal de Pelotas

Prof. Dr. Antonio Carlos Frasson - Universidade Tecnolédgica Federal do Parana

Prof. Dr. Antonio Isidro-Filho - Universidade de Brasilia

Prof. Dr. Constantino Ribeiro de Oliveira Junior - Universidade Estadual de Ponta Grossa
Prof? Dr? Cristina Gaio - Universidade de Lisboa

Prof. Dr. Deyvison de Lima Oliveira - Universidade Federal de Rondonia

Prof. Dr. Gilmei Fleck - Universidade Estadual do Oeste do Parana

Prof? Dr? Ivone Goulart Lopes - Istituto Internazionele delle Figlie de Maria Ausiliatrice
Prof. Dr. Julio Candido de Meirelles Junior - Universidade Federal Fluminense

Prof? Dr? Lina Maria Goncalves - Universidade Federal do Tocantins

Prof® Dr® Natiéli Piovesan - Instituto Federal do Rio Grande do Norte

Prof® Dr? Paola Andressa Scortegagna - Universidade Estadual de Ponta Grossa

Prof. Dr. Urandi Jodo Rodrigues Junior - Universidade Federal do Oeste do Para

Prof? Dr? Vanessa Bordin Viera - Universidade Federal de Campina Grande

Prof. Dr. Willian Douglas Guilherme - Universidade Federal do Tocantins

Ciéncias Agrarias e Multidisciplinar

Prof. Dr. Alan Mario Zuffo - Universidade Federal de Mato Grosso do Sul

Prof. Dr. Alexandre Igor Azevedo Pereira - Instituto Federal Goiano

Prof? Dr? Daiane Garabeli Trojan - Universidade Norte do Parana

Prof. Dr. Darllan Collins da Cunha e Silva - Universidade Estadual Paulista

Prof. Dr. Fabio Steiner - Universidade Estadual de Mato Grosso do Sul

Prof? Dr@ Girlene Santos de Souza - Universidade Federal do Reconcavo da Bahia
Prof. Dr. Jorge Gonzalez Aguilera - Universidade Federal de Mato Grosso do Sul
Prof. Dr. Ronilson Freitas de Souza - Universidade do Estado do Para

Prof. Dr. Valdemar Antonio Paffaro Junior — Universidade Federal de Alfenas

Ciéncias Biol6gicas e da Salde

Prof. Dr. Benedito Rodrigues da Silva Neto - Universidade Federal de Goias

Prof.? Dr.? Elane Schwinden Prudéncio - Universidade Federal de Santa Catarina

Prof. Dr. Gianfabio Pimentel Franco - Universidade Federal de Santa Maria

Prof. Dr. José Max Barbosa de Oliveira Junior - Universidade Federal do Oeste do Para

| Atena

Editora
Ano 2019




Prof® Dr® Natiéli Piovesan - Instituto Federal do Rio Grande do Norte

Prof? Dr? Raissa Rachel Salustriano da Silva Matos - Universidade Federal do Maranhao
Prof? Dr® Vanessa Lima Goncalves - Universidade Estadual de Ponta Grossa

Prof? Dr® Vanessa Bordin Viera - Universidade Federal de Campina Grande

Ciéncias Exatas e da Terra e Engenharias

Prof. Dr. Adélio Alcino Sampaio Castro Machado - Universidade do Porto
Prof. Dr. Eloi Rufato Junior - Universidade Tecnolégica Federal do Parana
Prof. Dr. Fabricio Menezes Ramos - Instituto Federal do Para

Prof® Dr* Natiéli Piovesan - Instituto Federal do Rio Grande do Norte
Prof. Dr. Takeshy Tachizawa - Faculdade de Campo Limpo Paulista

Conselho Técnico Cientifico

Prof. Msc. Abraao Carvalho Nogueira - Universidade Federal do Espirito Santo

Prof. Dr. Adaylson Wagner Sousa de Vasconcelos - Ordem dos Advogados do Brasil/Seccional Paraiba
Prof. Msc. André Flavio Goncalves Silva - Universidade Federal do Maranhao

Prof.? Dr® Andreza Lopes - Instituto de Pesquisa e Desenvolvimento Académico

Prof. Msc. Carlos Antdnio dos Santos - Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro
Prof. Msc. Daniel da Silva Miranda - Universidade Federal do Para

Prof. Msc. Eliel Constantino da Silva - Universidade Estadual Paulista

Prof.? Msc. Jagueline Oliveira Rezende - Universidade Federal de Uberlandia

Prof. Msc. Leonardo Tullio - Universidade Estadual de Ponta Grossa

Prof.? Msc. Renata Luciane Polsaque Young Blood - UniSecal

Prof. Dr. Welleson Feitosa Gazel - Universidade Paulista

Dados Internacionais de Catalogag¢ao na Publicagao (CIP)
(eDOC BRASIL, Belo Horizonte/MG)

C569 Ciéncias sociais aplicadas [recurso eletrénico] : entendendo as
necessidades da sociedade / Organizadora Luciana Pavowski
Franco Silvestre. — Ponta Grossa, PR: Atena Editora, 2019. —
(Ciéncias Sociais Aplicadas. Entendendo as Necessidades da
Sociedade; v. 1)

Formato: PDF

Requisitos de sistema: Adobe Acrobat Reader
Modo de acesso: World Wide Web

Inclui bibliografia

ISBN 978-85-7247-423-8

DOI 10.22533/at.ed.238192506

1. Ciéncias sociais — Pesquisa — Brasil. I. Silvestre, Luciana
Pavowski Franco. Il. Série.
CDD 301

Elaborado por Mauricio Amormino Jinior — CRB6/2422

Atena Editora
Ponta Grossa - Parana - Brasil
www.atenaeditora.com.br
contato@atenaeditora.com.br

| Atena

Editora
Ano 2019




APRESENTACAO

No e-book “Ciéncias Sociais Aplicadas: Entendo as Necessidades da Sociedade”,
apresentam-se artigos e pesquisas que mantém relacdo com demandas da sociedade
contemporanea, a partir de estudos realizados nas diferentes regides do Brasil,
representando a diversidade territorial, bem como, as singularidades e elementos que
as conectam.

Apresentam- se ainda, trés artigos em espanhol, sendo estes de cursos de
graduacao e pds graduacao do Uruguai, México e Espanha e um em inglés do
programa de Pés-Graduacdo da Universidade de Brasilia. Tais artigos mostram-se
pertinentes e contribuem para as discussdes e analises que sao apresentadas aos
leitores a partir do campo das Ciéncias Sociais Aplicadas.

Sao ao todo cinquenta artigos divididos em dois volumes. Os artigos foram
organizados em seis secoes, conforme segue: Tecnologia e Comunicacao, sendo
esta a primeira se¢céo, em que séo abordadas as relagoes existentes entre a tecnologia
e a comunicacdo com o0s processos de trabalho, politicas publicas, inovacéo nos
processos de gestao e de conhecimento; O Comportamento Organizacional, titulo
gue nomeia a segunda secao, apresenta-se de maneira expressiva nos artigos que
também tematizam os processos decisérios e de gestdao de conhecimento no setor
empresarial, com valorizacdo do capital humano e da func&o social das empresas;
Cidadania e Politicas Publicas, aborda pesquisas realizadas entorno das politicas
de saude, de atendimento as criancgas e adolescentes, da educacéo, da questao agraria,
da seguranca publica e das politicas tributarias na légica de cidadania e garantia de
direitos; Estado e Sociedade, aborda as relacdes estabelecidas entre estes, apontando
para a importancia e impacto dos movimentos sociais para a definicdo de pautas que
contemplem os diferentes interesses existentes na sociedade de classes; Os artigos
que compbem a segdo Trabalho e Relacoes Sociais debatem o grau de satisfacao
de acesso ao trabalho em um contexto de terceirizacéo e precarizagao das relacoes
estabelecidas através deste e por fim, em Estudos Epistemolégicos apresentam-
se dois artigos que analisam perspectivas diferentes do processo de construcéo do
conhecimento.

Os artigos apresentam pesquisas de envergadura tedrica, as se¢cdes mantém
articulacao entre si e contribuem para a divulgacao e visibilidade de estudos e
pesquisas voltadas para as necessidades e desafios postos para vida em sociedade
no atual contexto social, econédmico e politico.

Luciana Pavowski Franco Silvestre



SUMARIO

(03X = 1 U] 1 15 TR 1

A CONTRIBUIGAO DA DIGITALIZAGAO NA SEGURANGA E SALVAGUARDA DE ACERVOS RAROS

Alissa Esperon Vian
Mariana Briese

Marcia Carvalho Rodrigues
Heytor Diniz Teixeira

DOI 10.22533/at.ed.2381925061

(07X =1 1 W U 1 o 1 2R 17

A INFLUENCIA DAS TECNOLOGIAS DIGITAIS NO TRABALHO DOS MOTORISTAS DO APLICATIVO
UBER

Fabio Cannas
DOI 10.22533/at.ed.2381925062

(03X =] 1 U 1 1< J 27

A INTEGRAGAO ENTRE A LOGISTICA E O MARKETING OBJETIVANDO AGREGAR VALOR PARA
O NIVEL DE SERVICO AO CLIENTE

Carmelinda Parizzi
DOI 10.22533/at.ed.2381925063

(oY = 1 11 ] 39
AERO REPORTAGEM O DIA A DIA DO REPORTER AEREO

Rogerio Botelho Parra

DOI 10.22533/at.ed.2381925064

(07X = 1 W U 1 o 1 J RS 51

ANALISE DE IMAGENS DAS REDES SOCIAIS: A MEDIACAO DO SIGNO VISUAL NA PRODUGAO
DA IDENTIDADE

Fernanda Pimentel Faria de Miranda
DOI 10.22533/at.ed.2381925065

(03X =] 1 U] 1 1 66

COMUNICAGAO, CRIAGCAO DE CONHECIMENTO E INOVAGAO NO SETOR PUBLICO DE SAUDE:
REVISAO SISTEMATICA

Valéria Khristina Fregadolli Ferreira
Juliana De Conto

DOI 10.22533/at.ed.2381925066

(03X =] 1 5 U] 1 Ty 200N 78

CONSTRUCAO DISCURSIVA DE UMA IMAGEM CORPORATIVA POSITIVA: ANALISE DO EDITORIAL
DA REVISTA GOL

Daniel Lyra Pinto de Queiroz
Marta Cardoso de Andrade

DOI 10.22533/at.ed.2381925067

(07X 1 W U W o X TSR RS 90

ELABORACAO DE SOFTWARE PARA AUXILIAR ESTUDANTES PARA ESTUDO - STUDYION

Gustavo Andrioli
Ana Carolina de Luca

DOI 10.22533/at.ed.2381925068



(07X = 1 W U o X TSRS 98

EL ANALISIS DE REDES SOCIALES COMO UNA POSIBLE HERRAMIENTA TEORICA Y
METODOLOGICA PARA EL ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO ORGANIZACIONAL

Rebeca Teja Gutiérrez

Adrian Trueba Espinosa
Nidia Lopez Lira

Rosa Maria Rodriguez Aguilar

DOI 10.22533/at.ed.2381925069

(03X =] 1 U] 1 1 (o 111

ESTRATEGIAS DE VALORIZACAO DO CAPITAL HUMANO DE UMA EMPRESA FAMILIAR DO
SETOR ALIMENTICIO DO OESTE DE SANTA CATARINA

Odenir Giaretta
Elizangela Mara Carvalheiro

DOI 10.22533/at.ed.23819250610

(03X =] 1 U] o 15 s TSR 125

FATORES DETERMINANTES DA TOLERANCIA AO RISCO E O PROCESSO DECISORIO NAS
ORGANIZACOES: ELABORACAO DE UM ROTEIRO DE ENTREVISTAS

Rafaela Rodrigues da Silva
Mariana Camara Gomes e Silva
Liana Holanda Nepomuceno Nobre

DOI 10.22533/at.ed.23819250611

CAPITULOD 12 ettt eeee et e eeeeasessmeesesassessssnessesassesssesnnesnsssensssesnsesnessnsssnssnsssnsens 128

GESTAO DO CONHECIMENTO COMO FATOR DE DESENVOLVIMENTO NUMA INDUSTRIA
CERAMICA BRASILEIRA NO SUL DO ESTADO DE SANTA CATARINA

Jaqgueline Bitencourt Lopes
Cristina Keiko Yamaguchi

DOI 10.22533/at.ed.23819250612

(03X =] 1 U] o I 141

INFLUENCIADAS PROMQQ()ES DEDESCONTONO VOLUMEDE VENDASDEUMSUPERMERCADO
DE FRANCISCO BELTRAO - PR

Andrius lvo Scalabrin
DOI 10.22533/at.ed.23819250613

(03X = 1 U o I SRR 156

INFLUENCIA DO MARKETING DIRETO NA GERACAO DE RESULTADOS DA COOPERATIVA
SICREDI FRONTEIRAS PR/SC/SP

Andreza Piton Farina
Josiane Bombardelli

DOI 10.22533/at.ed.23819250614

(03N =1 1 U] 1o 15 1 171

LIDERANGA: QUAL O SEU PAPEL DENTRO DA ORGANIZAGCAO

Marinez Cristina Vitoreli
Débora Scardine da Silva Pistori
Francine Negrdo Souza

DOI 10.22533/at.ed.23819250615




(03X = 1 U o 15 [ SRR 181

O DISCURSO DA RESPONSABILIDADE CORPORATIVA COMO FORMADOR DE UMA IMAGEM
EMPRESARIAL POSITIVA PARA O GRUPO JERONIMO MARTINS

Marta Cardoso de Andrade
Hélder Uzéda Castro

DOI 10.22533/at.ed.23819250616

(03X =] 1 U] 1o 15 250 194

O PROCESSO DE FUSAO ENTRE ORGANIZACOES: RAZOES ESTRATEGICAS

Alan Rodrigues
Renata Galdino de Souza
Isaac Antonio Rodrigues

DOI 10.22533/at.ed.23819250617

(03X =] 1 U] W I - SRR 216

PERFIL E MOTIVACAO DOS ACADEMICOS DE ADMINISTRAQAO DA ESCOLA DE GESTAO E
NEGOCIOS DA PONTIFICIA UNIVERSIDADE CATOLICA DE GOIAS

Higor Caixeta Batista
Tereza Cristina Pinheiro de Lima Oliveira
Renato Mendes Silva

DOI 10.22533/at.ed.23819250618

(03X = 1 U o 15 [ SRR 229

PRINCIPIO DA FUNGAO SOCIAL DA EMPRESA E A ATUACAO ESTATAL

Alana Beatriz Silva Costa
Priscila Francisco Silva
Rodrigo Resplande Rodrigues

DOI 10.22533/at.ed.23819250619

(03X =] 1 U] 1o 1o 237

ECONOMIA COMPORTAMENTAL: ASPECTOS SINGULARES DOS AGENTES NA TOMADA DE
DECISAO

Michele Lins Aracaty e Silva
Cleyce Vieira de Medeiros

DOI 10.22533/at.ed.23819250620

(03X =] 1 U] o 1 SRR 248

ANALISE DO IMPACTO SOCIOECONOMICO FAMILIAR NA EDUCACAO INFANTIL DAS ESCOLAS
PUBLICAS DO MUNICIPIO DE ARAGUAINA-TO

Leandro Barros de Moura
Edelvar Vicente Rippel

DOI 10.22533/at.ed.23819250621

(03X =1 1 5 U] 1o 12 258

CONTRIBUIGCOES DO LETRAMENTO PARA A FORMAGAO INTEGRAL DO SER HUMANO

Luis Roberto Ramos de S& Filho
Nilo Agostini

DOI 10.22533/at.ed.23819250622




CAPITULOD 23 ..ottt eeee et eeeeessessmeesessssesnsssnsssesassessesnnesnesssesssesnsssnessnsssnesnsssnnens 266

ENCONTRO COM O REAL: CRIANCAS REVELAM A RELAGAO VERDADEIRA COM O AMIGO
AUTISTA

lgor Lucas Ries
DOI 10.22533/at.ed.23819250623

(03X =] 1 U] o 1 273

O BRINCAR NA INFANCIA: O CENARIO DA CULTURA LUDICA

Suélen Normando da Silva Vasconcelos
Sangelita Miranda Franco Mariano
Renato Silva Vasconcelos

Flavia Gabriella Franco Mariano

DOI 10.22533/at.ed.23819250624

(03X =] 1 U] o 10 LSRR 288

LA EVALUACION DEL ACOGIMIENTO RESIDENCIAL DE MENORES DESDE LA PERSPECTIVA
DEL TRABAJO SOCIAL: ANALISIS DE LAS VIVENCIAS SUBJETIVAS DE LOS USUARIOS DEL
SERVICIO A TRAVES DE METODOLOGIAS NARRATIVAS

Edurne Gonzélez Goya
Mabel Segu Odriozola

DOI 10.22533/at.ed.23819250625

CAPITULOD 26 ..ot eeeeeeeeeeveeesessssneesessssessssnssssssssesssssnnesnssssesssesnsssnessnsssnssnsesnnens 295

INVESTIGACAO SOBRE A NATUREZA JURIDICA DO TRANSPORTE DE PASSAGEIROS - UBER- E
A CONSTITUCIONALIZAGAO DO DIREITO ADMINISTRATIVO BRASILEIRO

Candida Joelma Leopoldino
Eduardo Stachera

DOI 10.22533/at.ed.23819250626

SOBRE A ORGANIZADORA........coooteiirmrrrnssnsssssssss s ssss s s sss s s ssssss s ssssssesess 309




CAPITULO 13

INFLUENCIA DAS PROMOCOES DE DESCONTO NO
VOLUME DE VENDAS DE UM SUPERMERCADO DE

Andrius Ivo Scalabrin
Especialista em Gestao de Vendas e Marketing

pela Universidade Paranaense.

Especialista em Gestao Empresarial pela
Universidade Estadual do Oeste do Parana.
Bacharel em Administracéo pela Universidade
Estadual do Oeste do Parana.

Bacharel em Comunicagéo Social com
habilitacbes em Publicidade e Propaganda e em
Jornalismo pela Faculdade de Pato Branco.

Francisco Beltrao - PR.

RESUMO: O setor varejista se utiliza
de diversas estratégias para enfrentar a
competitividade, entre elas a promocdo de
vendas através de desconto para atrair os
consumidores e alavancar o volume de vendas.
Essa estratégia produz alta resposta de vendas
em curto prazo, pois estimula o trafego, atrai
um maior numero de clientes sensiveis aos
estimulos financeiros e pode melhorar a
participacdo de mercado da empresa. Este
estudo tem o objetivo de analisar a influéncia
das promocdes de desconto sobre o volume
de vendas de um supermercado de Francisco
Beltrdao, com o auxilio do referencial teorico.
Para isso, esta pesquisa faz uso da abordagem
qualitativa, através da pesquisa exploratoria,
com as técnicas de entrevista com o gestor e
analise documental dos relatérios de vendas

Ciéncias Sociais Aplicadas: Entendendo as Necessidades da Sociedade

FRANCISCO BELTRAO - PR

antes, durante e ap6s apromocéo. Os resultados
do estudo apontaram que as promocgdes de
desconto resultam em um aumento significativo
no volume de vendas durante o periodo
promocional e também podem influenciar as
vendas posteriores a promogao.
PALAVRAS-CHAVE: Promocdes de desconto.
Volume de vendas. Supermercado.

ABSTRACT: The retail sector uses several
strategies to face competitiveness, including
sales promotion through discount to attract
consumers and boost sales volume. This
strategy produces high sales response in the
short term as it stimulates traffic, attracts more
customers sensitive to financial stimuli, and
can improve the company’s market share.
This study aims to analyze the influence of
discount promotions on the sales volume of
a supermarket in Francisco Beltrao, with the
help of the theoretical framework. For this, this
research uses a qualitative approach, through
the exploratory research, with techniques of
interview with the manager and documentary
analysis of sales reports before, during and
after the promotion. The study results showed
that discount promotions result in a significant
increase in sales volume during the promotional
period and can also influence sales after the
promotion.

KEYWORDS: Discount

promotions. Sales
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volume. Supermarket.

11 INTRODUCAO

Para enfrentar a competitividade, o setor varejista se utiliza de diversas
estratégias, entre elas a promocao de vendas através de descontos para atrair os
consumidores e alavancar o volume de vendas.

De acordo com Kotler (1996), as promogdes de vendas produzem alta resposta
de vendas em curto prazo e podem melhorar a participagdo de mercado.

A promocéo de vendas possibilita a empresa estimular a geracéao de trafego e
atrair um maior numero de clientes no curto prazo, principalmente os consumidores
mais sensiveis aos estimulos ou incentivos financeiros como a redugcdo de precos,
por meio de precos promocionais ou descontos (KOTLER, 1996). Por isso o tema
desta pesquisa € a promog¢ao de vendas, com énfase nas ofertas de produtos com
descontos.

Como os consumidores ndo sao completamente fiéis na escolha dos
supermercados, frequentando pelo menos dois supermercados diferentes (ROJO,
1998b), muitos supermercados recorrem as promoc¢des de vendas, geralmente
oferecendo descontos ou sorteio de prémios, para atrair clientes e garantir a
participacdao de mercado.

Nessa perspectiva, este estudo tem como problema de pesquisa o
questionamento: Qual a influéncia das promog¢des de desconto no volume de vendas
de um supermercado de Francisco Beltrdo — PR?

O assunto abordado neste estudo é relevante para quaisquer organizacdes
que estao inseridas no quadro atual de grande competitividade e de tamanha
complexidade do mercado.

Através deste estudo, procura-se encontrar explicagcbes, com auxilio do
referencial tedrico, para a variagédo no volume de vendas em periodos promocionais
com incentivos de descontos e verificar se essa variagdo € relativamente significativa.

Desse modo, o tema deste estudo foi escolhido por se tratar de um assunto
importante no meio organizacional, aplicavel a qualquer empresa que visa alavancar
o volume de vendas e atrair novos clientes.

O objetivo geral do estudo é analisar a influéncia das promocdes de desconto
no volume de vendas de um supermercado de Francisco Beltrao — PR. Para isso, os
objetivos especificos s&o: verificar como sédo definidos os pre¢cos promocionais e como
0 gestor do supermercado decide quais produtos entrarao em promoc¢ao; comparar
relatérios de vendas de produtos em oferta com descontos antes, durante e apds o
periodo promocional; e analisar a variacao absoluta, percentual e financeira no volume
de vendas antes, durante e ap6s o periodo promocional.

Ciéncias Sociais Aplicadas: Entendendo as Necessidades da Sociedade Capitulo 13



2 | REFERENCIAL TEORICO

2.1 Precos e Promocoes

Domingues (2001) afirma que € preciso comprar bem para se vender bem. Tal
ideia é reforcada por Miranda (1997), que ressalta a importéncia de o varejo enxergar
seus fornecedores como aliados, visando a dinamizacao da atividade e a reducao de
custos, para o desenvolvimento de estratégias que melhor satisfacam as necessidades
e expectativas dos consumidores finais.

O composto de marketing é formado por quatro ferramentas basicas, conhecidas
como os quatro Ps: Produto; Ponto-de-venda ou Praca; Pregco; e Promocao.
(McCARTHY; PERREAULT JR., 1997).

Para McCarthy e Perreault Jr. (1997), preco € o que € cobrado por um bem
ou servico. Os autores apresentam que o0s objetivos gerais de precos possiveis
séo orientados para o lucro, orientados para as vendas ou orientados ao preco da
concorréncia.

Segundo Kotler (1996), o preco € o unico elemento do composto de marketing
que produz receita, sendo que os demais elementos geram custos. O autor destaca
gue uma empresa pode perseguir qualquer um entre seis grandes objetivos através da
fixacao de precos: sobrevivéncia; maximizacao de lucros; maximizagao do faturamento;
maximizacéo do crescimento de vendas; maximizacdo da desnatagcao do mercado; e
lideranca de qualidade.

Existem alguns fatores que afetam a sensibilidade dos consumidores em relagéo
ao preco dos produtos, por isso € importante que os gestores conhecam e saibam
quais fatores motivam os consumidores para escolher a estratégia de precificacao
mais adequada, reconhecendo que os consumidores apresentam reacdes diferentes,
pois cada individuo possui uma sensibilidade ao preco distinta. (KOTLER, 1996;
NAGLE; HOGAN, 2007).

Na formulacdo da estratégia, Porter (2004) elenca trés tipos de estratégias
competitivas genéricas: lideranga no custo total; diferencia¢do; e enfoque. Ao utilizar a
primeira estratégia, a empresa pode oferecer preco mais baixo do que os concorrentes
e obter maior participacao de mercado. (KOTLER, 1996; PORTER, 2004).

Kotler (1996) argumenta que o preco é um dos elementos mais importantes na
determinacdo da participacdo de mercado de uma empresa e na sua rentabilidade,
sendo um dos elementos mais flexiveis do composto mercadolégico pois pode ser
rapidamente modificado.

Dentre as varias taticas de precificacdo, o supracitado autor expbe que as
empresas podem adaptar seus precos a varias condicées do mercado, como 0 preco
geografico, descontos e concessdes de preco, pre¢co promocional, preco diferenciado
e preco com base no composto de produto. O autor ressalta, ainda, que quando a
empresa deseja alterar seus precgos, deve considerar as reagdes dos consumidores e
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dos concorrentes.

A ferramenta mercadolégica chamada promocgado, representa as varias
atividades da empresa responsaveis pela comunicacéo e promogéao de seus produtos
ao mercado-alvo, para atrair os consumidores, influenciar atitudes e comportamentos.
(KOTLER, 1996; McCARTHY; PERREAULT JR., 1997).

O principal trabalho do composto promocional € dizer aos consumidores-alvos
que o produto certo esta disponivel pelo preco certo e na praca certa. (McCARTHY;
PERREAULT JR., 1997). Por isso, os autores destacam que é essencial que as
ferramentas do composto mercadologico sejam planejadas conjuntamente, pois estao
inter-relacionadas e as estratégias devem atender aos objetivos da empresa.

Segundo McCarthy e Perreault Jr. (1997), os objetivos basicos de promocéao
sao informar, persuadir e lembrar, e estdo relacionados a seis etapas enfrentadas
pelos consumidores para adotar ou rejeitar uma ideia ou produto: conscientizagéo;
interesse; avaliagao; experimentacéo; decisdo e confirmacéo. Os autores afirmam que
esse processo de adogao se ajusta ao modelo denominado AIDA, que consiste de
quatro fases promocionais: obter a atencdo; atrair o interesse; despertar o desejo; e
levar a agéo.

As principais ferramentas do composto promocional sdo venda pessoal, venda
em massa—que envolve propaganda e publicidade —e promocéao de vendas. (KOTLER,
1996; McCARTHY; PERREAULT JR., 1997).

A promocéo de vendas “consiste de um conjunto diversificado de ferramentas de
incentivo, em sua maioria de curto prazo, que visa estimular a compra mais rapida e/
ou em maior volume de um produto especifico por consumidores ou comerciantes.”
(KOTLER, 1996, p. 570).

Aaker (2008) apresenta trés tipos de promocdes de venda: promogdes para o
consumidor; promocgoes de varejo; e promog¢des comerciais. Nas promocodes para o
consumidor, os fabricantes oferecem facilidades diretamente aos consumidores. Nas
promocodes de varejo, os lojistas fazem suas ofertas aos clientes. J& nas promog¢des
comerciais, os fabricantes podem oferecer vantagens ao varejista ou diretamente ao
consumidor final.

De acordo com Peinado e Graeml (2007) e Nagle e Hogan (2007), as estratégias
de alteracédo de preco e promog¢des de venda sao utilizadas aumentando-se o prego
nos periodos de alta demanda e diminuindo-se os precos nos periodos de baixa
demanda. Contudo, os autores destacam que tais estratégias exigem conhecimento
do mercado para ser adotada, pois pode resultar na antecipacdo das vendas, em
gue os consumidores aproveitam as promog¢des para se beneficiar dos precos mais
atrativos.
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2.2 Varejo Supermercadista e os Precos Promocionais

De acordo com a Associacao Brasileira de Supermercados (ABRAS, 2016), o
setor supermercadista representa 5% do Produto Interno Bruto do Brasil e € um dos
maiores empregadores do pais. No inicio dos anos 70, o setor ja era responsavel por
26% das vendas de géneros alimenticios no mercado brasileiro (ROJO, 1998b).

Segundo Kotler (1996), os supermercados sdo um tipo de varejo, considerados
um tipo de organizac&o grande que opera com custo baixo, margem pequena, volume
elevado, autosservico, destinado a atender as necessidades totais dos consumidores
em termos de alimentos, produtos de higiene pessoal e de limpeza, e de produtos para
a manutencéo do lar. De acordo com o autor, os supermercados enfrentam, além do
aumento da concorréncia, a mudanca de habitos dos consumidores, que tendem cada
vez mais a se alimentar fora de casa.

Os precos do varejo constituem-se um fator essencial para o posicionamento,
devendo ser decididos em relagdo ao mercado-alvo, ao sortimento dos produtos e a
concorréncia. Para isso, os varejistas devem estar atentos as taticas de preco, que
podem servir como geradoras de trafego, pois o mercado € altamente sensivel a preco,
sendo que os consumidores sao mais sensiveis a alteracdes de preco em produtos
que custam muito ou em produtos que sdo comprados frequentemente, contudo nao
percebem a variacao de precos de produtos que compram esporadicamente (KOTLER,
1996).

Para Kotler (1996) e Ferracciu (2007), as acdes promocionais sao mais eficazes
quando reforgcadas por iniciativas comunicacionais em propaganda, para que 0O
consumidor tome conhecimento da promocao e seja estimulado a ir até a loja.

Rojo (1998a), ao analisar o comportamento do consumidor nos supermercados,
identificou que os precos baixos, ofertas e promogdes sao o principal atributo
considerado para a escolha do supermercado, destacado tanto pelos consumidores
de classes A e B como pelos de classes C e D.

Schneider e Schneider (2008) desenvolveram um estudo sobre a influéncia das
promocbes de precos para a competitividade do setor varejista no supermercado
Cotripal, com o auxilio do setor de estoque, do setor de compras e da contabilidade
da empresa.

Baseando-se no estudo de Schneider e Schneider (2008), Johann (2012) analisou
as influéncias das promog¢des nos precos, no volume de vendas e nos resultados
financeiros de um supermercado, através da analise das vendas anteriores, durante
e posteriores a um periodo promocional, para apurar os resultados financeiros. Os
resultados da pesquisa mostraram que apos certo periodo as promogoes influenciam
nos resultados e na rentabilidade, com destaque para as vendas de alimentos da
cesta basica, de cervejas, de alguns produtos de higiene e limpeza, e de leite.
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31 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para atender aos objetivos do estudo, esta pesquisa faz uso da abordagem
qualitativa, através da pesquisa exploratéria, com as técnicas de entrevista e analise
documental.

A pesquisa qualitativa caracteriza-se por ser nao estruturada, de natureza
exploratéria e baseada em pequenas amostras, podendo utilizar técnicas qualitativas
conhecidas, como grupos de foco, associacbes de palavras, entrevistas em
profundidade, levantamentos-piloto e estudos de caso. (MALHOTRA, 2012).

Segundo Gil (2007) e Malhotra (2012), a pesquisa exploratéria objetiva familiarizar
0 pesquisador com o problema, a fim de torna-lo mais explicito. Tal objetivo é alcancado
por meio da exploracdo ou busca em um problema ou em uma situacéo, a fim de
oferecer informacgdes e melhor compreenséo para o pesquisador.

A pesquisa exploratéria serve para: formular um problema ou defini-lo com
mais precisdo; identificar cursos alternativos de acéo; desenvolver hipéteses; isolar
variaveis e relacbes-chave para exame posterior; obter informacdes para desenvolver
uma abordagem ao problema; e estabelecer prioridades para pesquisas posteriores.
(GIL, 2007; MALHOTRA, 2012).

A coleta de dados foi realizada por meio de entrevista semiestruturada gravada
com o gestor para posterior transcricao e analise das respostas, e por meio de coleta
de informacgdes de relatérios de vendas da loja matriz. A entrevista foi orientada por um
roteiro previamente elaborado, baseado no questionario do estudo de Johann (2012),
apresentado no Quadro 1.

QUESTOES
1 — Como os produtos sao selecionados para a promogéo?

2 — Quem decide quais produtos entrardo em promog¢éo? Quais informagdes séo
consideradas?

3 — Qual a frequéncia das promocdes?
4 — O supermercado possui um calendario promocional?

5 — Como ¢ feita a divulgagcéo dos produtos em promogao?
6 — O que os compradores levam em consideracao para decidir que produtos comprarao?

Quadro 1 — Roteiro de entrevista com o gestor do supermercado
FONTE: Adaptado de Johann (2012).

Para analisar os relatérios de vendas, sera utilizado um método proposto
por Kotler (1996, p. 580), que o define como o método mais comum, no qual sé&o
examinados os dados antes, durante e apds a promocao, verificando-se a variacao
absoluta, percentual e financeira no volume de vendas.
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4 | ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Na primeira etapa de coleta de dados foi realizada entrevista semiestruturada
com o gestor do supermercado, orientada por um roteiro previamente elaborado
(APENDICE A), baseado no questionario do estudo de Johann (2012), em consonancia
com o primeiro objetivo especifico, que € verificar como sao definidos os precos
promocionais e como o gestor do supermercado decide quais produtos entrardo em
promocgao.

Na segunda etapa da pesquisa, realizou-se a coleta dos relatérios de vendas de
alguns dos produtos com desconto em oferta no ultimo tabloide promocional, assim
como os relatérios de vendas anteriores e posteriores, considerados pelo gestor
como os produtos mais vendidos, para analise de acordo com os demais objetivos
especificos do estudo.

4.1 Caracterizacao o Supermercado

O supermercado analisado nao sera identificado neste estudo, conforme
solicitacéo do gestor, em funcéo de esta pesquisa realizar a analise dos relatérios das
vendas do supermercado em questao.

A rede de supermercados fundou a primeira loja, a matriz, em Francisco Beltrao
no ano de 2008, inaugurando a segunda loja em 2011 e a terceira unidade em 2014.
A iniciativa de inaugurar outras lojas no municipio deveu-se ao sucesso do primeiro
empreendimento.

A marca registrada da rede de supermercados sdo as ofertas promocionais
realizadas quinzenalmente. De acordo com 0 empresario e gestor dos supermercados,
a manutencgao dos investimentos em ag¢des promocionais de marketing é fundamental
para que as vendas ndo diminuam. Além disso, as trés lojas da rede em Francisco
Beltrdo contam com estacionamento préprio para a comodidade dos clientes.

4.2 Entrevista com o Gestor

De acordo com o gestor do supermercado, as promog¢des sao definidas por meio
de parceria com os fornecedores, que oferecem seus produtos e o gestor analisa
a viabilidade de colocar tais produtos em promocao, de acordo com o histérico de
vendas dos produtos em questao ou de produtos semelhantes. “A gente analisa se
0s produtos sdo compativeis, se vale a pena ou nao, se tem tudo: preco, qualidade,
entrega’.

Com relacéo a frequéncia, o gestor relatou que o supermercado tem produtos em
oferta com descontos todo dia. As promocdes séo realizadas periodicamente, variando
os produtos em oferta de uma para outra, com duragao de 10 a 15 dias e anunciadas
por meio de tabloide, radio, jornal e televiséao.

O gestor destacou que no calendario promocional do supermercado nao se tem
previamente definidos quais produtos faréo parte das promocgoes, visto que a escolha
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depende dos fornecedores, mas as datas comemorativas, por ordem de prioridade
para promocodes e por volume de vendas séo: Natal, Pascoa, Dia das Maes, Dia das
Criancas e Dia dos Pais. Outra data comemorativa em que se apela para as promog¢oes
€ 0 aniversario do supermercado.

Na opinido do gestor, as informacdes que os consumidores mais levam
em consideragdo, ao decidirem quais produtos comprardo, s&o: pre¢co, marca e
organizagéo/apresentacéo do produto na secéo/géndola.

4.3 Analise dos Relatorios de Vendas

Atendendo ao segundo e ao terceiro objetivo especifico do estudo, a Tabela 1
e a Tabela 2 apresentam os relatérios de vendas antes da promoc¢ao, de vendas dos
produtos com precos promocionais e de vendas no periodo posterior a promocao.

Na Tabela 1, verifica-se que os itens que tiveram maior variacdo absoluta no
volume de vendas devido a promogéo foram o Oleo de soja Leve 900 ml, com um
aumento de 3.654 unidades, representando uma variagcao de 298,53%, seguido do
Creme de leite CCGL 200 g, com aumento de 1.541 unidades, representando uma
variacédo de 190,48%, e do Milho verde Quero saché 200 g, com aumento de 1.026
unidades, representando uma variagao de 329,90%.

Vendas Vendas i i Var. | Baixa
. ~ | Variacao | Variacao | Preco | Preco
anteriores | promocao preco| de
y 19/ absoluta | volume | normal | promoc.
Produto | °08/08a v8a | hid. % R$ R$ por | preco
18/08 31/08 unid. %
Tapioca 84unid.  [251unid. |167,00 [19881 [799 |6,99 1,00 |-12,52
Pinduca 1kg
Vanish 450g | 31 unid. 58 unid. 27,00 87,10 20,99 17,99 -3,00 |-14,29
Pepsi 2,5L | 721 unid. 1400 unid. | 679,00 94,17 4,99 3,99 -1,00 |-20,04
logurte
Batavo 26 unid. 68 unid. 42,00 161,54 5,99 5,39 -0,60 |-10,02
potéo 500g
:(')%‘;CE‘ Zaeli| oo unid. | 1376 unid. | 974,00 |24229 |229 |1,89 -0,40 |-17,47
Agua
de coco 268 unid. |484unid. |216,00 |80,60 |549 |4,99 -0,50 |-9,11
Tropcoco
1L
Salrefinado | a76 nig. | 2768 unid. |892,00 | 47,55 |1,09 | 0,99 -0,10 |-9,17
Moc 1kg
Cerveja
Skol lata
350ml (Leve | 857 pcte. 1284 pcte. | 427,00 49,82 35,82 |30,42 -5,40 |-15,08
18 pague
15)
Biscoito
Club Social | 133 unid. 471 unid. 338,00 254,14 3,49 2,89 -0,60 |-17,19
156 g
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Salgadinho
Cheetos 264 unid. | 429 unid. | 165,00 |62,50 5,49 3,89 -1,60 |-29,14
1409

Maionese
Arisco 550g | 365 unid. 675 unid. 310,00 84,93 3,69 2,99 -0,70 |-18,97
saché

Filtro Papel
Melita 103
Energético
Fusion 32 unid. 161 unid. [129,00 |403,13 5,79 2,69 -3,10 |-53,54
250ml
Queijo
Mussarela |42 unid. 164 unid. |122,00 |290,48 24,99 19,99 -5,00 |-20,01
Alto Alegre

Oleo de
soja Leve 1224 unid. | 4878 unid. | 3654,00 |298,53 3,29 2,39 -0,90 |-27,36
900ml

Macarrao
Rosane 120 unid. 379 unid. 259,00 215,83 2,49 1,89 -0,60 |-24,10
5009

Sabonete
Palmolive 176 unid. 639 unid. | 463,00 263,07 1,99 1,59 -0,40 |-20,10
1509

Ovo de
codorna
Coavo trad.
300g

Saponaceo
lig. Radium | 48 unid. 218 unid. | 170,00 354,17 5,98 3,99 -1,99 |-33,28
300ml

Escova
dental
Colgate 33 unid. 129 unid. 96,00 290,91 3,29 2,89 -0,40 |-12,16
Essencial
Clean

Amaciante
Soft 5L

Fralda
Pampers
Total
Confort

Creme
dental
Sorriso
180g

Creme de
leite CCGL | 809 unid. 2350 unid. | 1541,00 | 190,48 1,99 1,49 -0,50 |-25,13
200g

Milho verde
Quero 311 unid. 1337 unid. | 1026,00 |329,90 1,89 1,39 -0,50 |-26,46
saché 200g

Nescau 2.0
lata 400g

83 unid. 156 unid. | 73,00 87,95 3,19 2,89 -0,30 |-9,40

97 unid. 418 unid. | 321,00 330,93 8,99 6,99 -2,00 |-22,25

37 unid. 261 unid. | 224,00 605,41 11,49 9,98 -1,51 [-13,14

60 unid. 171 unid. | 111,00 185,00 24,99 [19,99 -5,00 |-20,01

23 unid. 48 unid. 25,00 108,70 3,29 2,99 -0,30 |-9,12

550 unid. 1506 unid. | 956,00 173,82 5,99 5,39 -0,60 |-10,02

Tabela 1 — Variacdo nas vendas do periodo promocional ante as vendas anteriores
FONTE: Dados da pesquisa (2016).
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Os produtos que apresentaram maior variagao percentual foram o Amaciante Soft
5L, com aumento de 605,41%, seguido do Energético Fusion 250 ml, com aumento de
403,13% e do Saponaceo liquido Radium 300 ml, com aumento de 354,17%.

Todos os produtos apresentaram uma variacao significativa em relacéo as vendas
anteriores ao periodo promocional, sendo que o0 que apresentou menor variacao
percentual foi o Sal refinado Moc 1 kg, com aumento de 892 unidades, representando
uma variacao de 47,55%.

O sal teve uma reducao de apenas 10 centavos, representando uma baixa de
preco de 9,17%, porém o aumento nas vendas em 892 unidades pode ser explicado
pelo fato de o produto constar no tabloide promocional, o que atrai a atencdo dos
consumidores, resultado da propaganda, embora seja sabido que aqueles consumidores
gue acompanham as variagdes de precos percebem que a redu¢do no preco nao foi
significativa.

O produto com maior reducéo absoluta de preco foi a cerveja Skol lata 350 ml
Leve 18 pague 15, com diminuicdo de R$ 5,40, representando uma baixa de 15,08%.

No momento em que foi feita a coleta dos dados dos relatorios de vendas, o gestor
do supermercado destacou que é limitada a analise somente da variacdo no volume
de vendas durante o periodo promocional, pois existem outros fatores que influenciam
nas decisdes de compra dos consumidores, como a existéncia de produtos substitutos
com preco promocional, produtos similares em promog¢ao em outros supermercados
ou a quantidade de produto que o supermercado tem em estoque.

A visdo do gestor é corroborada por Nagle e Hogan (2007), que afirmam que
alguns fatores devem ser levados em consideracdo quando a demanda aumenta,
como acontece durante as promocoes: efetivo gerenciamento de estoques; alteracoes
do gosto do consumidor; alteracdes na distribuicao dos produtos; recessdes; e nivel
de propaganda.

“Outro problema com dados de vendas € que muitas vezes eles estao disponiveis
somente em um nivel agregado.” (NAGLE; HOGAN, 2007, p. 316). Os autores
ressaltam que, em uma determinada semana, algumas lojas cobrarao precos mais
altos, podendo colocar o produto em promocéao ao longo do tempo e depois retornar
ao prego normal. Assim, a agregacéo dos dados obriga o pesquisador a explicar as
variacbes de vendas sem considerar as variacbes de precos em lojas individuais
em semanas especificas, considerando que os consumidores de cada loja podem
responder de maneira diferente as variagdes de precos.

Vendas Vendas - I Var. Aum.
~ . Variacao | Variacao | Preco Preco
promocao | posteriores : preco de
Produto absoluta | volume | promoc. | posterior

19/08 a 01/09 a unid o R$ RS por | preco

31/08 13/09 ' ¢ unid. | %

Tapioca 251 unid. | 26 unid. 22500 |-89,64 |6,99 7,99 1,00 |14,31

Pinduca 1kg
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Vanish 450g |58 unid. | 33 unid. 2500 |-43,10 |17,99 |20,99 3,00 |16,68
Pepsi 2,5 L 1400 unid. | 532 unid. |-868,00 |-62,00 |3,99 4,99 1,00 |25,06
logurte Batavo | 5o\ iy | 34 unid. 3400 |-5000 |5.39 5.99 060 |11,13
potao 500g
g(')%‘;cazae" 1376 unid. | 933 unid. | -443,00 |-32,19 |1,89 2,29 0,40 |21,16
Aguade coco | oy nid | 150 unid. | -334,00 |-69.01 |4.99 5,49 0,50 |[10,02
Tropcoco 1L
Sal refinado 2768 unid. | 1794 unid. |-974,00 |-3519 |0,99 1,09 0,10 [10,10
Moc 1 kg
Cerveja Skol
lata 350ml 1284 pcte. | 651 pcte. | -633,00 |-49,30 [30,42 |32,22 1,80 |5,92
(Leve 18 pague
15)
Biscoito Club | ;2 i 350 unid. | -121,00 |-2569 |2.89 2,99 0,10 |3,46
Social 1569
Salgadinho 429 unid. |309unid. |-12000 |-27,97 |3,89 4,29 0,40 [10,28
Cheetos 140g
Maionese
Arisco 550¢g 675 unid. | 167 unid. -508,00 |-75,26 2,99 3,69 0,70 | 23,41
saché
Filtro Papel 156 unid. | 64 unid. 9200 |-5807 |289 3.19 030 |1038
Melita 103
Energético 161 unid. | 73 unid. 88,00 |-5466 |2,69 5,79 3,10 |115.24
Fusion 250ml
Queijo
Mussarela Alto | 164 unid. | 35 unid. 129,00 |-78,66 |19,99 |24,99 5,00 |25,01
Alegre
Oleode soja | a70 4. | 3032 unid. |-1846,00 |-37.84 |2.39 3,29 0,90 |37,66
Leve 900ml
Macarrdo 379 unid. |261unid. |-118,00 |-31,13 |1,89 2,49 0,60 |31,75
Rosane 500g
Sabonete 639 unid. |170unid. |-469,00 |-73,40 |1,59 1,99 0,40 |25,16
Palmolive 150g
Ovo de
codorna Coavo | 418 unid. 137 unid. -281,00 -67,22 6,99 8,99 2,00 |28,61
trad. 300g
Saponaceo lia. |, g iy | 57 unid. 161,00 |-73,85 |3,99 5,08 1,99 |49,87
Radium 300ml
Escova dental
Colgate 129 unid. | 63 unid. 66,00 |-51,16 |2,89 3,29 0,40 |13,84
Essencial
Clean
’;‘Tac'a”teSOﬁ 261 unid. |188unid. |-73,00 |-27,97 |9,98 11,49 151 [1513
Fralda
Pampers Total | 171 unid. | 80 unid. 91,00 |-5322 [19,99 |24,99 5,00 |25,01
Confort
Creme dental | /o i | 12 unid. 36,00 |-7500 |2,99 3,29 0,30 [10,03
Sorriso 180g
Creme de leite . .
COGL 200 2350 unid. | 1853 unid. |-497,00 |-21,15 |1,49 1,59 0,10 |6,71
Milho verde
Quero saché | 1337 unid. |394 unid.  |-94300 |-70,53 |1,39 1,89 0,50 |3597
200g
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Nescau 2.0 lata

1506 unid. | 792 unid. -714,00 | -47,41 5,39 5,99 0,60 |11,13

400g
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Tabela 2 — Variacao nas vendas do periodo posterior ante o periodo promocional
FONTE: Dados da pesquisa (2016).

Na Tabela 2, verifica-se que os itens que tiveram menor variacdo absoluta no
volume de vendas no periodo posterior a promocéao foram o Vanish 450 g, com redugao
de 25 unidades, representando uma diminui¢ao de 43,10%, seguido do logurte Batavo
potdo 500 g, com reducéo de 34 unidades, representando uma diminuicao de 50% das
vendas, e do Creme dental Sorriso 180g, com reducéo de 36 unidades, representando
uma diminui¢ao de 75%.

Os produtos que apresentaram menor diminuicao percentual foram Creme de
leite CCGL 200g, com reducéao de 21,15%, seguido do Biscoito Club Social 156 g, com
reducao de 25,69%, do Salgadinho Cheetos 140 g e do Amaciante Soft 5 L, ambos
com reducao de 27,97 %.

Todos os produtos apresentaram reducdo no volume de vendas em relacdo
as vendas do periodo promocional, sendo que o0 que apresentou maior variagao
percentual foi a Tapioca Pinduca 1 kg, com reducao de 225 unidades, representando
uma variacao de 89,64%.

Os produtos que apresentaram menor reajuste absoluto no pre¢co — de 10
centavos — foram o sal, o creme de leite e o biscoito, 0 que representou um aumento
de 10,10% para o sal, de 6,71% para o creme de leite e de 3,46% para o biscoito,
0 que pode justificar o fato de este ultimo produto estar entre os que apresentaram
menor redugao percentual no volume de vendas.

A maioria dos produtos analisados teve uma reducéo nas vendas ap6s o término
do periodo promocional. Alguns retornaram ao volume de vendas normal, como é o
caso do Vanish 450 g, do logurte Batavo potao 500 g, do Queijo Mussarela Alto Alegre,
do sabonete Palmolive 150 g, e do Saponaceo liquido Radium 300 ml.

Por outro lado, alguns produtos apresentaram um aumento no volume de vendas
em relacao ao periodo anterior a promog¢éo, como foi o caso da Pipoca Zaeli 500 g, do
biscoito Club Social 156 g, do salgadinho Cheetos 140 g, do energético Fusion 250 ml,
do Oleo de soja Leve 900 ml, do macarrdo Rosane 500 g, do Ovo de Codorna Coavo
tradicional 300 g, da escova dental Colgate Essencial Clean, do Amaciante Soft 5 L,
da fralda Pampers Total Confort, o Creme de leite CCGL 200 g, o Milho verde Quero
saché 200 g e o Nescau 2.0 lata 400 g.

Apb6s a promocgdao, os produtos que mais aumentaram o volume de vendas em
relacéo ao periodo anterior a promog¢ao foram: o Amaciante Soft 5 L, que vendeu 188
unidades ante 37 unidades vendidas no periodo anterior a promo¢éo, um aumento de
408%; o biscoito Club Social 156 g, que vendeu 350 unidades ante 133 unidades, um
aumento de 163%; e o Oleo de soja Leve 900 ml, que vendeu 3.032 unidades ante




1.224 unidades, representando um aumento de 147%.

Kotler (1996) cita que as vendas caem ap0s a promoc¢dao em funcéo de os
compradores comegarem a consumir seus estoques. J& 0 aumento pode significar que
a empresa conquistou novos clientes, atraindo consumidores dos concorrentes que
foram estimulados a experimentar os produtos da empresa que realizou a promocgao.

51 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo teve como principal objetivo analisar a influéncia das
promocdes de desconto no volume de vendas de um supermercado de Francisco
Beltrdo — PR. Os objetivos especificos eram verificar, por meio de entrevista com
0 gestor do supermercado, como sdo definidos 0s precos promocionais € como 0
gestor decide quais produtos entrardo em promocao, comparar relatérios de vendas
de produtos em oferta com descontos e analisar a variacdo absoluta, percentual e
financeira no volume de vendas antes, durante e ap6s o periodo promocional.

Atendendo aos objetivos propostos, os resultados da pesquisa apontaram que
a promoc¢ao de descontos resulta em um aumento significativo no volume de vendas
dos produtos ofertados durante o periodo promocional e também pode influenciar
as vendas posteriores a promog¢ao, confirmando o que foi identificado na teoria e os
achados dos estudos de Schneider e Schneider (2008), e de Johann (2012).

O produto que teve maior variacdo absoluta no volume de vendas devido a
promocao foi o Oleo de soja Leve 900 ml, com um aumento de 3.654 unidades. O item
gue apresentou maior variagao percentual foi o Amaciante Soft 5 L, com aumento de
605,41%, e o item com menor variacdo percentual foi o sal refinado Moc 1 kg, com
aumento de 47,55%.

Com relacdo ao preco, o sal teve uma reducédo de apenas 10 centavos,
representando uma baixa de preco de 9,17%, porém o aumento nas vendas em 892
unidades pode ser explicado pelo fato de o produto constar no tabloide promocional. O
produto que teve maior reducao absoluta de preco foi a cerveja Skol lata 350 ml Leve
18 pague 15, com diminuicao de R$ 5,40, representando uma baixa de 15,08%.

O item que teve menor variagdo absoluta no volume de vendas no periodo
posterior a promoc¢ao foi o Vanish 450 g, com reducéo de 25 unidades, representando
uma diminuicéo de 43,10%. O produto que apresentou menor diminuigcdo percentual
foi o Creme de leite CCGL 200 g, com reducéo de 21,15%.

Embora todos os produtos analisados neste estudo tenham apresentado reducéo
no volume de vendas em relacao as vendas do periodo promocional, o que apresentou
maior reducédo percentual foi a Tapioca Pinduca 1 kg, com variagao de 89,64%.

Dentre os produtos que apresentaram menor reajuste absoluto no preco — de
10 centavos —, o biscoito teve a menor reducao percentual no preco, de 3,46%, o0 que
pode justificar o fato de este ultimo produto estar entre os que apresentaram menor

reducao percentual no volume de vendas.
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A maioria dos produtos analisados teve uma reducao nas vendas apés o término
do periodo promocional, entretanto, alguns retornaram ao volume de vendas normal,
como foi o caso do Vanish 450 g.

Por outro lado, alguns produtos apresentaram um aumento no volume de vendas
em relacdo ao periodo anterior a promog¢ao, como foi o caso do Amaciante Soft 5 L,
que vendeu 188 unidades ante 37 unidades vendidas no periodo anterior a promocao,
representando um aumento de 408%.

Os resultados deste estudo trazem importantes contribuicbes para o meio
académico e para a area gerencial, pois confirmam a validade da utilizacdo das
promocbes de desconto para alavancar o volume de vendas do supermercado
analisado e atrair novos clientes.

Destaca-se que a decisdo para realizar uma promoc¢éo de vendas focada nos
descontos deve levar em consideracéo inumeros fatores, como o planejamento conjunto
das ferramentas mercadoldgicas e o atendimento aos objetivos organizacionais.
Deste modo, a eficacia da promog¢ao aumenta quando reforgcada por investimentos
em propaganda, para comunicar 0 consumidor sobre a promog¢ao e estimula-lo a ir até
a loja. Outro ponto importante é a parceria com os fornecedores, como é o caso do
supermercado analisado, para tornar mais propicia a reducéo de precos.

A limitacdo encontrada deve-se ao fato de este estudo analisar isoladamente os
dados das vendas de um unico supermercado, sem considerar 0os precos praticados
pela concorréncia durante o mesmo periodo ou as motivagcées dos consumidores. Por
isso, recomenda-se para estudos futuros que seja analisado o comportamento de um
grupo de consumidores perante os precos praticados por diferentes supermercados,
para que, através de analise de regressao, seja verificada a influéncia estatistica das
promog¢des sobre as vendas.
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