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1. Introducéo

Usualmente, ao empreender, o objetivo central é satisfazer as necessidades e desejos
de um publico alvo, os consumidores. Dessa forma, nasce a necessidade de identificar e
conhecer o usuario de forma a tornar o empreendimento viavel e impulsionar as vendas.
Entretanto, segundo estudo sobre maiores causas que levam as empresas a faléncia em menos
de 5 anos, realizado pelo Sebrae do Estado de Sdo Paulo e divulgado em 2014, 46% das
empresas encerram seus servigos devido a falta de conhecimento sobre o mercado e héabito de
consumo de seus clientes. Em contrapartida, em matéria realizada e divulgada pelo Serasa
Experian em 2020, constatou-se que entre os principais motivos que levam empresas a
faléncia ainda é muito notorio a falta de conhecimento do mercado e de seus consumidores,
tanto de novos empreendimentos como em constantes mudancas dos ja existentes,
demonstrando que o grande problema ainda permanece.

O comportamento do consumidor € um grande &mbito de estudo, com muitas vertentes
variaveis, envolvendo grandes processos de analise e pesquisa. O municipio de Ji-Parana
conta com uma grande representacdo do comércio varejista em sua economia regional,
comércio esse muito diversificado, onde se encontram diversas lojas com artigos de beleza e
cosméticos.

No cenario enfrentado em 2021, com todo contexto causado pelo Novo Coronavirus
(COVID-19), conhecer as influéncias de compras e as rapidas mudancas no comportamento
de seus consumidores se tornou imprescindivel para sobreviver no mercado, € necessario estar
em constante mudanca e se adequando a nova realidade.

O comportamento do consumidor pode ser definido como o estudo dos processos
envolvidos quando individuos ou grupos selecionam, compram, usam ou descartam produtos,
servigos, ideias ou experiéncias para satisfazerem necessidades e desejos (Solomon, 2016).
Mothersbaugh et al. (2019) ainda determina o campo do comportamento do consumidor como
o0 estudo de individuos, grupos ou organizagoes e seus processos utilizados em todo o ciclo de
selecionar, assegurar e o modo de descartar produtos e servicos e 0s impactos que essa
atividade exerce sobre o consumidor e a sociedade. Para Kotler e Armstrong (2015), o ato de
compra € influenciado diretamente por a¢Ges externas e internas, divididas em culturais,
sociais, pessoais e psicologicos.

Engel, Blackwell e Miniard (2008) afirmam que o processo decisorio de consumo
possui, basicamente, sete etapas, sendo elas: reconhecimento de necessidade, busca de
informacdes, avaliacdo de alternativas pré-consumo, compra, consumo, avaliacdo pos-
consumo e descarte. Para facilitar esse entendimento, os autores elaboraram um modelo dos
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estagios e processos dessa decisao, que ficou conhecido como PDC — Processo Decisorio de
Compra, onde é elencado todas as etapas de decisdo de compra e suas variaveis
influenciadoras.

O presente trabalho possui como objetivo geral: Analisar o comportamento dos
consumidores de cosméticos e quais os fatores que os influenciam na tomada de decisdo para
0 consumo no municipio de Ji-Parand/RO. Para tanto, foram necessarios 0s seguintes
objetivos especificos: Identificar o comportamento dos consumidores de cosméticos do
municipio de Ji-Parana; compreender o processo de decisdo de compra de cosméticos do
consumidor; relacionar as principais influéncias do comportamento de consumo na tomada de
decisdo de compra; propor estratégias de agdes visando influenciar o consumidor a compra,
caso se faca necessario.

2. Materiais e métodos

A presente pesquisa possuiu abordagem do problema de forma quantitativa. No que se
refere a modalidade e objetivos, foram utilizados a pesquisa exploratoria e descritiva.

A pesquisa exploratdria possui como principal finalidade desenvolver, esclarecer e
modificar conceitos e ideias, com objetivo de proporcionar uma visdo geral, do tipo
aproximativo, do determinado fato de estudo. (Gil, 2019; Matias-Pereira, 2016).

A pesquisa descritiva, segundo Gil (2019, p. 26) “(...) ttm como objetivo primordial a
descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno ou o estabelecimento de
relacGes entre variaveis.” A caracteristica mais significativa desse tipo de pesquisa € a
utilizacdo de técnicas padronizadas para coletar dados. Michel (2015, p. 54) explana que “a
pesquisa descritiva esta baseada na premissa de que o0s problemas sociais podem ser mais bem
entendidos e resolvidos, assim como as praticas relacionadas podem ser melhoradas se for
feita uma descricdo detalhada de suas caracteristicas, propriedades, causas, consequéncias.”

O estudo delimitou-se ao publico do sexo feminino do municipio de Ji-Parana, Estado
de Ronddnia, que de acordo com o ultimo censo realizado pelo IBGE até 0 ano da presente
pesquisa, representava um total de 58.786 (50,4%) da populagdo total na época da coleta e
analise dos dados, em 2010.

Devido a ndo possibilidade de acesso ao publico alvo total, é possibilitado o trabalho
com amostra, ou seja, uma parte da populacdo alvo total. Uma vez que a populacdo da
pesquisa apresenta menos de 100.000 elementos, sendo representada em sua totalidade cerca
de 58.786, logo, trata-se de uma populacao finita. Desse modo, Gil (2019, p. 110) estabelece a
formula:

Calculo de Gil para Amostra de Populacéo Finita
a’p.q.N
e2(N—1)+ o2p.q

n =

Portanto, apds célculo, foi estabelecido o total de 398 elementos para aplicacdo da
pesquisa, representando cerca de 0,67% da populacdo alvo do estudo. Os dados colhidos
foram analisados de forma quantitativa, com tabulacgéo estatistica.

3. Resultados e Discussoes
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Nessa etapa, os dados quantitativos foram colhidos através da aplicacdo de
questionario via Google Forms e enviado ao publico através das redes sociais. E importante
ressaltar que ndo hé identificacdo dos participantes ao responder o questionario, a resposta é
registrada de forma completamente an6nima, ndo sendo solicitado nenhum dado pessoal de
identificacdo dos participantes. A presente pesquisa ainda se encontra em andamento e foram
coletadas até 0 momento 183 respostas até 28 de setembro de 2021.

Consoante os dados coletados, onde houve a delimitagdo do estudo ao apenas no
publico feminino, sendo esse o0 alvo da pesquisa e Unico sexo a responder, constou que 69,4%
possuem idade entre 18 e 29 anos, no qual 56,8% tém o estado civil de solteira, com 35%
dispdem de faixa de renda mensal de até R$ 2.200,00, onde 54,1% portam ensino medio
completo. A partir desses dados iniciais, € possivel entender as caracteristicas principais
predominantes no publico alvo do estudo.

O reconhecimento da necessidade € a primeira etapa do Processo Decisério de
Compra. Quanto a essa percepcdo, 41,5% afirmam frequentemente conseguir diferenciar o ato
de comprar algo por realmente precisar e ndo efetuar a compra por puro desejo, enquanto
outros 24% conseguem ocasionalmente perceber essa diferenca. Quanto ao modo de
reconhecer a necessidade de adquirir um novo cosmético, por necessidade ou desejo, 57,9%
certificam que reconhecem a necessidade da compra apenas quando o produto que esta
utilizando acaba ou esta proximo de acabar.

Figura 1 - Com que frequéncia consegue perceber quando estd comprando algo porque
realmente precisa ou exclusivamente porque deseja?
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Fonte: dados coletados da pesquisa
A busca de informac@es ocorre ap6s o consumidor reconhecer a necessidade ou desejo

de consumo. Nesse sentido, através da pesquisa foi possivel avaliar quais as fontes de
pesquisas mais utilizadas pelos consumidores alvo do estudo, onde de 183 respostas, 72
(39,3%) dos consumidores afirmam pesquisar avaliacbes em lugares confiaveis, enquanto
outros 61 (33,3%) utilizam as redes sociais como fonte de pesquisa. Ainda, outros 59 (32,2%)
efetuam pesquisa com amigos e 56 (30,6%) afirmam adquirir com base em produtos
utilizados anteriormente.

@ saolucasjiparana.edu.br 1M Centro Universitario Sdo Lucas Ji-Parana
L (69) 3412700 {©) (69) 3211-8000 Av. Eng. Manfre

Jd. Aurélio B

do Barata Almeida da Fonseca, 542
i| Ji-Parana | RO | CEP 769




Na avaliagéo das alternativas, sobre o que os consumidores levam em consideragdo na
hora de adquirir um cosmético, 105 (57,4%) consideram as caracteristicas do produto,
enquanto outros 87 (47,5%) o preco do produto. No momento de efetuar compras em lojas
fisicas, no que tange a maiores influéncias, a experimentacdo do produto de alguma forma e a
localizacdo da loja sdo, de acordo com os dados coletados, as maiores influéncias dos
consumidores com 54,6% das respostas. Apos, com 34,4% estd a decoracdo e o layout. Em
compras online, os consumidores levam como decisorio no ato da compra as avaliacbes e
comentarios feitos sobre o produto, com 72,7%. Além disso, o frete gratis na compra é outro
grande fator de influéncia em compras virtuais.

De acordo com os dados obtidos, no quesito descarte, 41,5% dos entrevistados
descartam o cosmético apenas quando eles acabam, enquanto outros 19,7% efetuam o
descarte quando esses produtos vencem.

4. Considerac0es finais

O consumidor é completamente volatil. Seus gostos e decisdes podem mudar
facilmente em pouco tempo. E possivel compreender que a principal fonte de decisdo para 0s
consumidores alvo do estudo sdo as fontes publicas, que demandam maior dedicacdo dos
consumidores no ato da pesquisa, mas que sdo mais confiaveis. Ainda, as redes sociais sdo
muito utilizadas como forma de pesquisa, assim como as fontes de grupo, normalmente
compostas por familiares e amigos. S&o influenciados pelo ambiente fisico da loja e
avaliacBes sobre os produtos.

Foi possivel entender que nos habitos de consumo, os consumidores do municipio de
Ji-Parana conseguem diferenciar o desejo da necessidade com frequéncia, efetuando suas
compras apenas quando necessario, efetuando suas compras mediante pesquisas de fontes
publicas e confidveis. Entendendo que os mesmos nao sdo facilmente influenciados a compra,
e sim que utilizam cosméticos pela necessidade do dia a dia e para se sentirem melhor.
Entretanto, podem estar efetuando o consumo por algum padrdo que, inconscientemente,
tentam alcancar e se sentirem melhores. Quanto ao descarte, é plausivel entender que efetuam
0 consumo de forma consciente, descartando os produtos apenas quando acabam.

Com a analise dos dados, mostrou-se que o consumidor possui suas preferéncias e
influéncias. E necessario que os empreendedores trabalnem em cima do que seu publico alvo
necessita, tornando seu negocia mais viavel dessa forma e de maior possibilidade de escolha
na hora da compra.
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