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APRESENTACAO

Aobra “Sistematizando Praticas para Administrar”, publicada pela Atena Editora,
compreende um conjunto de oito capitulos que abordam diversas tematicas inerentes
ao campo da administracao, promovendo o debate sobre praticas, estratégias, acoes,
mecanismos e processos focados na gestao organizacional.

Dessa forma, esta obra & dedicada aqueles que desejam ampliar seus
conhecimentos e percepcdes sobre administracédo das organizagbes, com foco na
sistematizac&o de praticas de gestéo, por meio de um arcaboucgo tedrico especializado.
Ainda, ressalta-se que este livro agrega a area da administracdo a medida em que
reune um material rico e diversificado, proporcionando a ampliacdo do debate sobre
diversos temas e conduzindo gestores, empreendedores, técnicos e pesquisadores
ao delineamento de novas estratégias e praticas de gestdo. A seguir, apresento os
estudos que compdem os capitulos deste volume, juntamente com seus respectivos
objetivos.

O primeiro capitulo € intitulado “A Inovagcdo em Micro e Pequenas e suas
Oportunidades para Aumento de Competitividade” e objetivou identificar a presenca
da inovacao nas micro e pequenas empresas de Uberlandia no segmento varejista
de vestuario e acessorios, bem como destacar as dimensdes da inovagdo mais
relevantes para o segmento estudado e por fim ressaltar oportunidades de dimensdes
que possam ser estratégicas para a geracao de inovacdes para essas empresas.
O segundo capitulo tem como titulo “Plano de Negociacéo para uma Empresa do
Segmento de Méveis” e objetivou realizar um plano de negociacao para uma empresa
industrial do segmento de moveis.

O terceiro capitulo, intitulado “5W2H como Ferramenta Gerencial nas A¢des
de Endomarketing de um Operador Logistico”, objetivou analisar como ac¢des de
endomarketing em apoio a aplicacdo da ferramenta 5W2H pode influenciar no
desempenho, satisfacéo e integracdo de duas areas de um operador logistico, no
caso, uma oficina mecéanica e os motoristas. O quarto capitulo é intitulado “Tecnologia
da Informacéo: analise da transi¢cao do sistema manual para o informatizado em uma
empresa de ltaituba-PA” e objetivou apresentar como a tecnologia da informacgao é
importante para as empresas e quais as vantagens e desvantagens da informatizacao
para a organizagao pesquisada, bem como os seus principais desafios.

O quinto capitulo tem como titulo “Comportamento das Académicas de uma
Faculdade Particular na Hora da Compra: estudo de caso” e apresenta o resultado
de uma pesquisa feita com académicas de uma faculdade particular em Santa Maria/
RS com o objetivo de levantar o que estas consumidoras consideram importante
na hora de comprar. O sexto capitulo é intitulado “Gestdo Escolar Participativa” e
discute a gestéo participativa no ambito da educacéao.

O sétimo capitulo tem como titulo “Pregéo Eletrdnico: aspectos historicos e
legais do mecanismo de aquisicao de bens e servicos da administracao publica”



e, por meio de uma revisdo bibliografica sobre Pregdo Eletrdnico, os autores
apresentaram legislacoes inerentes ao assunto, bem como a necessidade de legislar
ainda mais, evitando os abusos ilegais e imorais que, por ventura, possam surgir.
O oitavo capitulo é intitulado “Eficiéncia Econémica dos Maiores Municipios do
Estado de Goias Utilizando Software R” e teve como objetivo analisar as eficiéncias
orcamentaria e econémica dos 15 maiores municipios do estado de Goias no ano de
2016, utilizando o software R.

Assim, agradecemos aos autores pelo empenho e dedicagcéo que possibilitaram
a construcao dessa obra de exceléncia, e esperamos que este livro possa contribuir
para a discussao e consolidacao de temas relevantes para a area de administracao,
levando pesquisadores, docentes, gestores, analistas, técnicos, consultores e
estudantes a reflexdo sobre os assuntos aqui abordados.

Clayton Robson Moreira da Silva
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CAPITULO 5

COMPORTAMENTO DAS ACADEMICAS DE
UMA FACULDADE PARTICULAR NA HORA DA

Odete Terezinha Darés
Instituicdo de Ensino: Faculdade Integrada de

Santa Maria — FISMA.
Cidade: Santa Maria/RS
Ana Margarete Rodrigues Martins Ferreira

Instituicdo de Ensino: Universidade Federal de
Santa Maria.

Cidade: Santa Maria/RS

RESUMO: Atualmente o consumo de produtos,
especialmente roupas, calcados e utilidades
domésticas sao decididos pelas mulheres. Por
isso a importancia dos gestores e pessoas
ligadas ao marketing de vendas, estarem atentos
ao que move estas consumidoras na hora das
compras. Neste artigo € apresentado o resultado
de uma pesquisa feita com académicas de uma
faculdade particular em Santa Maria/RS com o
objetivo de levantar o que estas consumidoras
consideram importante na hora de comprar.
O levantamento foi feito no ambiente interno
da faculdade somente com alunas do sexo
feminino. As académicas pesquisadas séo na
maioria com menos de 30 anos, recebem até
dois salarios minimos, sé@o solteiras e néo tem
filhos. Com base nisto a maioria delas compram
mais por necessidade e nao levam tanto em
consideragao a marca dos produtos.

Sistematizando Préaticas para Administrar

COMPRA:ESTUDO DE CASO

11 INTRODUCAO

O estudo do
consumidor,

comportamento  do

abrange seus habitos no
entendimento e de suas acdes na hora da
compra nas diferentes relacdes que envolve
compra e consumo. O poder de compra das
mulheres tem cada vez mais destaque no
cenario econdmico do pais, devido ao aumento
das oportunidades no mercado de trabalho
feminino. Assim, ao longo dos anos a mulher
vem adquirindo uma certa independéncia
financeira e consequentemente aumentando o
seu poder de consumo, e muitas vezes é ela
que lidera a decisao na hora da compra, pois de
acordo com pesquisa realizada, pela Revista
Epoca no ano de 2016, elas sdo responsaveis
pelas decisbes de compra em 61% dos lares.

Para Popcorn (2000) a participagao das
mulheres no mercado de trabalho foi uma
das mais impactantes mudangas culturais
até o momento, o que exigiu do mercado
uma variedade de produtos e servigos
As

mulheres nos dias atuais deixaram de ser

voltados exclusivamente para elas.
exclusivamente donas de casa para trabalhar
fora, e consequentemente ganhar seu préprio
dinheiro. Para a autora, “as mulheres sao a

forca dominante da economia, sdo bastante
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consumistas e influenciam na compra de mercadorias” (POPCORN, 2000).

A nova realidade do mercado nos traz um dado inquestionavel: as mulheres
consomem muito mais que os homens e ainda influenciam na decisdo de compra
deles. Por isto, € essencial que as empresas e o0s profissionais de vendas aprendam
a lidar com estas consumidoras (GIGLIO,2003).

De acordo com Lewis & Bridges (2004), consumo é o ato de usar o produto
ou o servigo recém-adquirido. O consumo é o terceiro estagio da compra, antes do
consumo tem a investigacao, isto €, a procura, e a avaliagdo daquilo que o mercado
oferece, nas lojas fisicas e pelos meios eletrdnicos. A aquisicao também é anterior
ao consumo. E o estagio da decisdo, da comparacdo entre o que desejamos ou
precisamos e o valor em dinheiro que dispomos para efetuar a compra de algo.

Devido ao exposto, o marketing como estratégia empresarial para atrair
consumidores deve estar presente nos trés estagios. Diversas modalidades de
atracao para as consumidoras sao colocadas em acéo, principalmente com o objetivo
de que as pessoas que procuram por determinado item se decidam pela compra do
mesmo. As empresas treinam seus funcionarios para um melhor atendimento ao
cliente (LEWIS; BRIDGES, 2004).

Entre as categorias de produtos, as mulheres tém maior decisdo de compra
naqueles que se enquadra em cuidados pessoais (86% dos domicilios), nos produtos
para casa (83%) e alimentos (82%). Elas aparecem como as principais tomadoras de
decisdo em recreacao e entretenimento (50%), viagens (47%) e eletrdnicos (47%)
(IBGE, 2012).

Também as mulheres possuem caracteristicas que sao observadas de
modo diferente em relacdo aos homens. Para Lewis e Bridges (2004), “muitos
consumidores acham que para ter personalidade e auto realizacdo devem-se
renovar sempre, comprando cada vez mais, buscando a autenticidade, apenas para
manter a aparéncia”. Entende-se que a aparéncia, afinal é artificial, e tem ainda
aquelas consumidoras que ainda consideram as marcas para agregar certo valor a
sua personalidade, levando muitas vezes ao consumismo.

De acordo com Bauman (2008) existe diferenca entre consumo e consumismo.
Assim, observa-se que: “De maneira distinta do consumo, que é basicamente uma
caracteristica e uma ocupacgéo dos seres humanos como individuos, 0 consumismo
€ um atributo da sociedade”. Podemos considerar como consumismo algo posto pela
sociedade, onde as pessoas sempre querem mais, que sempre € preciso ter mais,
para isto deve fazer parte do cotidiano da pessoa, que sempre é preciso estar na
moda, ter tecnologia moderna e sempre espera por novos langamentos de produtos.

Este trabalho teve como objetivo verificar o que as académicas de uma
faculdade particular de Santa Maria consideram como importante na hora de optar
por produtos a serem adquiridos.

Sistematizando Préaticas para Administrar Capitulo 5



2| METODOLOGIA

A metodologia utilizada foi pesquisa quantitativa, com levantamento de dados
através de questionario e feito por amostragem aleatoéria. A técnica de coleta dos
dados foi através de entrevistas pessoais, individuais. O instrumento de coleta dos
dados foi um questionario estruturado, elaborado a partir de discussao em grupo,
com perguntas fechadas, que foi respondido por 44 mulheres, alunas de uma
faculdade particular de Santa Maria, com idades entre 18 e 50 anos nos meses
de julho e agosto de 2018. Os dados obtidos se constituem em uma amostra do
comportamento de compra das mulheres, baseado nas questdes elaboradas pela
pesquisadora, que foi analisado e resultou em uma analise cujos resultados sao
apresentados a seguir.

31 RESULTADOS E DISCUSSAO

Das pessoas entrevistadas, 68,18% tem até 30 anos e 68,18% recebem até
dois salarios minimos, e apenas 10% recebem mais de 3 salarios minimos.

Das mulheres entrevistadas 69,91% s&o solteiras e 61,36% e sem filhos.
Partindo deste perfil, mulheres jovens, estudantes, em grande parte solteiras e sem
filhos, costumam fazer suas compras conforme a necessidade real do produto e
59,09% delas compram em promogades. Isto nos mostra que estas mulheres compram
o estritamente necessario.

A maioria (54,55%) prefere fazer pagamento a vista sendo o parcelamento
menos utilizado por estas mulheres. Quando perguntadas sobre pagamento a crédito,
o cartdo de crédito € a forma de pagamento mais utilizada. O uso do cartao de crédito
€ bem superior ao uso do cartao de débito (47,73% e 13,64%, respectivamente). O
pouco uso do cartdo da loja leva a supor que essa forma de pagamento néo é vista
como vantajosa, principalmente pelo fato da necessidade de ter que ir pagar na data
do vencimento na loja fisica, enquanto o cartdo de crédito oferece facilidades de
pagamento em outros locais e até por aplicativo online. O cheque nao é usado por
essas consumidoras.

As académicas que participaram da pesquisa sé@o atraidas pelas promocdes
principalmente das lojas fisicas, constatou-se que as lojas virtuais ainda n&o atrairam
este publico, pois 95,45% nao utilizam as lojas virtuais para compras habituais.

Constatou-se que a maior parte das mulheres entrevistadas compram roupas
totalizando 72,73%. Isso nos leva a crer que, para essas mulheres, roupas sdao mais
desejadas ou necessarias do que acessorios, calcados e até cosméticos, isto pode
ser devido ao nivel salarial das entrevistadas.

Na hora da compra as entrevistadas tém sentimento de prazer (20,45%) ou de
satisfacdo (47,73%). E interessante relacionar esses sentimentos a outra resposta
das entrevistadas, que dizem usar mais a razdo do que a emog¢éao na hora da compra
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e que ndo sentem arrependimento apos a compra.

41 CONCLUSOES

Ao revelar um comportamento de compra mais racional do que emocional por
parte dessas mulheres, esta amostra pode indicar que isto deve-se principalmente
por ela incluir uma grande maioria de mulheres solteiras e sem filhos, o que as torna
consumidoras mais conscientes quanto aos valores dispendidos e ndo se observou
nos dados levantados o ato de consumismo.

Outra avaliacdo que pode ser feita, também que a caracteristica das
entrevistadas evidenciou, foi 0 maior numero de consumidoras de produtos de uso
pessoal, como roupas, calcados e acessorios, deixando de escolher entre os itens:
eletrodomésticos, méveis, servicos relacionados a saude, educacao, transporte,
lazer, imdveis, isto deve-se ao fato, provavelmente pela maioria delas ser solteira e
nao ter filhos.

Em relacdo a este grupo de entrevistadas podemos observar que néao foi
detectado nenhum tipo de compulsédo na hora da compra que pudesse levar ao
consumismo, pois nao teve indicios de consumo descontrolado e obsessivo de um
produto com frequéncia e em quantidades excessivas.

Com o resultado desta pesquisa, podemos sugerir que a acdo do administrador
pode ser o diferencial ao propor estratégias de marketing para sua empresa ou para
seu empreendimento, que vao além de considerar o aumento do niumero de mulheres
consumidoras e seu crescente poder de compra. Ou seja, estratégias que valorizem
mais o poder de decisao de compra racional das mulheres.
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