onn

B® INSTITUTO FEDERAL
MMM Rio Grande do Norte

B Campus Lajes

INSTITUTO FEDERAL DE EDUCACAO, CIENCIA E TECNOLOGIA DO RIO
GRANDE DO NORTE
CAMPUS LAJES

PEDRO HENRIQUE DANTAS SILVA
YASMIM RAMONIELI DOS SANTOS DA CRUZ
THAIS LOPES DE ARAUJO

ANALISE DE MERCADO: PERFIL CONSUMIDOR DE ARTIGOS MASCULINOS EM
PEDRA PRETA -RN

LAJES - RN
2021



PEDRO HENRIQUE DANTAS SILVA
YASMIM RAMONIELI DOS SANTOS DA CRUZ
THAIS LOPES DE ARAUJO

ANALISE DE MERCADO: PERFIL CONSUMIDOR DE ARTIGOS MASCULINOS EM
PEDRA PRETA - RN

Relatério de pratica profissional apresentado
ao Curso Técnico Subsequente em
Administracdo do Instituto Federal de
Educacdo, Ciéncia e Tecnologia do Rio
Grande do Norte, Campus Avancado Lajes,
em cumprimento as exigéncias legais, como
requisito parcial a obtencdo do titulo de

técnico subsequente em Administracao.

Orientadora: Profa. Dra. Anisia Karla de Lima

Galvao.

LAJES - RN
2021



SUMARIO

LINTRODUGAO. .....oiueciie ettt ettt ettt et te e eaeenenens 4
LA JUSTIFICATIVA ..ottt ettt ae et aeeve st e s te e easstesteetenenneanens 5
2 DADOS GERAIS DA PESQUISA......cooeeeeeteceeeeee et e st en e eae s 6
2 REFERENCIAL TEORICO.......oioiiieeiteeeeeeee ettt ettt 7
B =TI N (@ 5] = N =l 0o [ TR 7
2.2 ANALISE DE MERCADO........oooviiiteeeeeeeeeee s ee et e st atssvesaeeneneare s 7
2.2. 1 ANALISE DE CLIENTES. .....oitiieeeeeeesteeeeeee e ste ettt te et ete e eeae s e erestesaeenenens 8
2.3MERCADO DAMODA. .......oiiteeieee et eeee et ae et ste et e et st netesesstesaeenane s 8
2.3 PERFIL CONSUMIDOR DE ARTIGOS MASCULINOS........ceoviiiiciecieeee e 9
BMETODOLOGIA. ..o cteeeeeete ettt ettt ettt ae e st se e testeete e ene e 11
3.1 TIPOLOGIA DA PESQUISA.......oiiieiteeeeeeee et s et e ave et ene e e 11
3.2 POPULACAO E AMOSTRA . ......oiitiieeteteee ettt ettt et tese e see e saenee s 11
3.2.1 CritérioS dE INCIUSA0......cuuuiiiiiieeeee e e e e e e e e e e e ens 12
3.2.2 CriterioS d€ EXCIUSA0......cuuuiieiiiieiiie ettt e e e e e e ee e eeaeens 12
3.3 INSTRUMENTO PARA COLETA DE DADOS.......ceovevieeteeeeeeie e, 12
3.4 METODOLOGIA PARA COLETA E ANALISE DE DADOS.......ccooeveeveeeeeceennnn, 12
3.4.1 Plano de reCrUtAMENTO.......iiiei et e e e e e e e e e eeaas 12
4 RESULTADOS E DISCUSSAD. .....c.oiiiiieeeeeeee et eeeee st 14
4.1 ANALISE DESCRITIVA DO PERFIL DOS ENTREVISTADOS........cccccovvveeanae. 14
4.2 ANALISE DE COMPORTAMENTO DE COMPRA DOS ENTREVISTADOS.......18
5 CONSIDERAGOES FINAIS......ooiiieeeeeeee ettt ettt an s 24
REFERENCIAS. ...ttt ettt ettt sttt eae et e et e ste et e e e e etearearee s 25
APENDICE A — QUESTIONARIO........ceiiieeeeceeeeeeeeeeeete et 28

ANEXO A — FORMULARIO DE IDENTIFICACAO .....coovoeveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeen 30



RESUMO

Esta pesquisa objetivou analisar o perfil consumidor de artigos masculinos em Pedra
Preta - RN e foi desenvolvida durante o componente curricular "Desenvolvimento do
Projeto Integrador”, ministrado no terceiro médulo do Curso Técnico Subsequente em
Administracéo ofertado pelo IFRN — Campus Avancado Lajes. Quanto a abordagem,
a investigacdo se classifica como quantitativa com carater exploratério e descritivo.
Para atingir os objetivos propostos, foi realizado um levantamento ou survey, que teve
como instrumento para coleta de dados um questionario estruturado com 15 questfes
sobre o perfil dos entrevistados e 0 seu comportamento de compra. Os consumidores
pedra-pretenses foram convidados a participar da pesquisa por meio das redes
sociais, e 0 questionario no Google Forms foi enviado em forma de link. O publico-
alvo foram consumidores da cidade de Pedra Preta, residentes ou ndo na cidade.
Como resultados, observou-se que a maioria dos entrevistados (65,4%) se declarou
como publico pertencente ao género feminino, era residente da cidade de Pedra Preta
(94,9%), se encontrava na faixa etaria entre 18 e 29 anos (66,7%), tinha o ensino
meédio completo (51,3%), recebia renda familiar de até 2 salarios minimos. Em relagéo
ao comportamento de compra, verificou-se que 59% compram artigos masculinos
mensalmente ou anualmente e que 84,6% nao encontraram na cidade algum produto
masculino que procuravam. Os fatores mais importantes na deciséo de compra sé&o
qualidade e preco e 95% dos entrevistados consideram a qualidade, o preco e o
atendimento como "importante" ou “muito importante”. A maioria tinha preferéncia por
pagamento em espécie ou no cartdo de crédito e usava as redes sociais para se
informar sobre promocdes ou ofertas. Embora o publico-alvo tenha demonstrado
interesse em servicos de delivery, uma minoria afirmou que aceitaria pagar taxa de
entrega. Com o estudo, foi possivel conhecer as necessidades e 0s comportamentos
dos consumidores pedra-pretenses diante do mercado de artigos masculinos e

identificar um potencial publico consumidor deste setor.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Moda masculina. Plano de negdcio.



1 INTRODUCAO

O ser humano inventou para sua sobrevivéncia uma das mais incriveis
descobertas: a roupa. Essa invencao é datada do periodo paleolitico. Com o passar
dos anos, a partir do conhecimento adquirido, o homem acabou inovando a confec¢ao
de vestuarios, através da manipulacao de plantas, para criacéo de fios. Naquela época
conseguia-se fazer tecidos mais grossos para melhor protecao contra o frio. Ao longo
do tempo, a roupa teve um importante papel na construcdo da identidade humana,

deixando notorio valores e crencas (OLIVEIRA, 2013).

O mercado da moda e o seguimento do empreendedorismo vem crescendo a
cada dia, o que gera oportunidades. “O varejo de moda no Brasil nunca vendeu tanto
como nos ultimos dez anos. Prova disso € que o Pais saltou da sétima para a quinta
posicdo no ranking dos maiores consumidores mundiais de roupas, com US$ 42
bilhdes em vendas [..]” (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS, 2013, p. 12). Ainda segundo a mesma fonte, esse
segmento gerou, em 2011, mais de 679 mil postos de trabalho, movimentando R$ 9,3

bilhdes em saléarios.

Na cidade de Pedra Preta - RN, o mercado de vestuario é amplo, mas
observou-se que existe uma deficiéncia de lojas voltadas especificamente para suprir
as necessidades dos consumidores que desejam comprar artigos masculinos. Assim,
surgiu a ideia de elaborar um plano de negdécio para uma loja de roupas e acessorios
voltados para esse publico, visando acbdes empreendedoras para atender as
demandas de homens e mulheres, que atualmente precisam se deslocar da cidade

para comprar itens para o consumo préprio e/ou presentear.

Nesse sentido, com o objetivo de analisar o perfil consumidor de artigos
masculinos em Pedra Preta - RN, este estudo sera desenvolvido durante o
componente curricular "Desenvolvimento do Projeto Integrador”, ministrado no
terceiro médulo do Curso Técnico Subsequente em Administragdo ofertado pelo IFRN

— Campus Avancado Lajes.



1.1 JUSTIFICATIVA

Esse projeto se justifica pela importancia e necessidade de se analisar o perfil
consumidor de artigos masculinos, visando a abertura de um novo empreendimento
na cidade de Pedra Preta - RN. A analise de clientes faz parte do plano de negécio e
proporciona uma boa visdo sobre os consumidores, facilitando a tomada de decisdo

e o planejamento pelos empreendedores.



2 DADOS GERAIS DA PESQUISA

Titulo do projeto: ANALISE DE MERCADO: PERFIL CONSUMIDOR DE ARTIGOS
MASCULINOS EM PEDRA PRETA - RN

Edital: n® 01/2021 — PROPI/RE/IFRN

Periodo de realizacdo: 2020 a 2021

Total de horas: 340 horas

Orientadora: Profa. Dra. Anisia Karla de Lima Galvao
Funcéo: Docente

Formacgao profissional: Graduagdo em Zootecnia, mestrado em Engenharia de
Producéo e doutorado em Agronomia Tropical

Quadro 1 — Sintese das Atividades do Aluno no Projeto.

CARGA ATIVIDADES RESULTADOS
HORARIA DESENVOLVIDAS ALCANCADOS
60h Reallzar revisdo de Texto com a revisao de literatura.
literatura sobre o tema.
30h Elaborar e pré-testar o Questionarios elaborados e pré-
guestionario. testados.
Os questionarios foram aplicados
. L guando os estudantes estavam
60h Aplicar os questionarios. : .
cursando Desenvolvimento do Projeto
Integrador.
40h gabular e analisar os Os dados foram tabulados e analisados.
ados.
Escrever, submeter O resumo do projeto foi submetido,
apresentar resumos e
60h artiqos para apresentacio aprovado e apresentado na |l
gos para apresentacao | se\vapEC do IFRN — Campus Lajes.
em eventos cientificos.
90h Escrever relatorio de Relatorio pronto e apresentado em sala
prética profissional. de aula.

Fonte: Elaborado pelos autores (2021).



2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 PLANO DE NEGOCIO

O plano de negdcio € uma forma de organizacao e estruturacao de um projeto

para prever falhas futuras. Segundo Dornelas (2002, p. 57),

O plano de negécios € um documento utilizado para descrever um
empreendimento e o modelo de negocios que sustenta, ou seja, no caso de
empresas, como esta crescera e obtera os lucros, ou no caso de incubadoras,
como esta deve ser gerenciada para gerar empresas competitivas.

Com o plano de negdcio, é possivel visualizar riscos graves de negécios e
antecipar esses riscos, criando solucdes antes que eles ocorram (DOLABELA, 2008).
Segundo Degen (1989), com a elaboracdo de um bom plano de negdcios, sera
possivel atrair investidores, que visualizam por meio da leitura do mesmo a
oportunidade de investir em um empreendimento planejado e organizado, que tera

mais chances de sobrevivéncia a longo prazo.

Um plano de negécios é complexo em sua elaboracdo pois exige muita
pesquisa tanto sobre o negdécio quanto sobre clientes e seus concorrentes.
Isso proporciona um amplo conhecimento acerca do possivel negécio para
gquem o elabora, e possibilita a prévia identificacdo de problemas no
empreendimento antes de se inserir no mercado. Evitando, assim, prejuizos
gue ocorreriam se a empresa ja estivesse em funcionamento. (PEREIRA,
LOPES, 2020, p. 85).

Segundo Meirelles (2007, p. 27), "n&o existe uma estrutura rigida e especifica
para escrever um plano de negécios, porém deve possuir um minimo de secdes as
quais proporcionam um entendimento completo do negdcio." De acordo com o Servigo
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (2015), as partes constituintes do
plano de negdcio sdo: sumario executivo, analise de mercado, plano de marketing,

plano operacional e plano financeiro.

2.2 ANALISE DE MERCADO

A analise de mercado é de grande importancia para abertura de um negaocio.
Dornelas (2016, p. 144) enfatiza que “a analise de mercado é considerada por muitos
uma das mais importantes se¢des do plano de negdcio”. Para Malheiros, Ferla e
Cunha (2005), na elaboragcéo do plano de negdcio é necessario se concentrar na
coleta de dados em conjunto com 0s agentes que interagem com o negocio, sendo

eles, clientes, concorrentes e fornecedores.



Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(2020), “E fundamental saber quem s&o os clientes, concorrentes e fornecedores [...]"
e de acordo com Battisti e Weinzierl (2010), a analise de mercado também permite

conhecer o ambiente em que se encontram 0s produtos e servigos.

2.2.1 Anélise de clientes

Quando se decide abrir uma loja, um dos primeiros problemas a serem
resolvidos € a definicdo do publico-alvo. No caso deste estudo, foi decidido que o
publico seria consumidores de roupas e acessorios masculinos. Antes de expandir 0s
negdécios ou adicionar mais produtos, € importante entender a preferéncia do cliente.
Em qualquer caso, conhecer o perfil do consumidor pode garantir a comunicagéo
correta e, consequentemente, serdo fornecidos produtos que o publico realmente
deseja, se tornando um destaque da empresa em relacdo a concorréncia (AFINAL...,
2019).

Para entender esse perfil € necessario utilizar algum método de captacédo de
dados para a pesquisa sobre o perfil e comportamento do consumidor visando
entender suas preferéncias, a fim de planejar acées mais decisivas para o seu publico,
auxiliando assim na sua segmentagéo de mercado (FONSECA, 2019).

2.3 MERCADO DA MODA

O mercado da moda ainda é datado entre o fim da idade média e o inicio da
renascenca, tendo evoluido com o surgimento do estilista, acabou se universalizando,
tomando conta de varios segmentos do mercado global (DAL MOLIN, 2015).
Conforme Muszinski (2017, p. 13), “O mercado brasileiro de moda é um segmento que
tem se destacado ha alguns anos. E esta notoriedade deve-se ao fato da maior
preocupacao das pessoas pelo desejo de estar bem-vestido e com uma boa
aparéncia.” Ainda segundo o autor, 0 mercado da moda € um dos mais visiveis, e tem

a funcéo expressiva na construcéo social da identidade.

Em reportagem da Revista Epoca online, Oshima (2014) apresentou nimeros
gue apontam que o mercado de moda masculina ndo so6 esta consolidado como é um
dos mais promissores do segmento. Em 2014, o Instituto inglés de pesquisas Market
Line estimou que a moda masculina mundial alcancaria US$ 402 bilhdes. No Brasil, a
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previsao era de que o mercado de moda masculina cresceria de US$ 18 bilhGes, em
2013, para US$ 23 bilhdes em 2017.

Em 2020, a receita mundial do segmento de moda masculina foi US$ 489
bilhdes de ddlares, o equivalente a 33% do mercado da moda. Com a receita de US$
13,2 bilhdes de ddélares em 2020, o Brasil ocupou a oitava posicdo entre os paises
com as maiores receitas geradas pelo vestuario masculino (SERVICO BRASILEIRO
DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2021). Vale destacar que em
2020, o mundo enfrentou a pandemia da COVID-19, ocasionada pelo virus SARS-

CoV-2 e que contribuiu para uma crise econémica.

2.3 PERFIL CONSUMIDOR DE ARTIGOS MASCULINOS

Ha alguns anos todos os temas sobre moda estavam ligados ao publico
feminino. Normalmente, as pessoas tém preconceitos com os homens consumindo
moda com mais naturalidade do que a maioria das pessoas, mas isso vem mudando
e esse interesse pela moda néo se limita mais somente as mulheres (MUSZINSKI,
2017). Isso porque segundo o Instituto Brasileiro de Opinido Publica e Estatistica
(2013 apud MUSZINSKI, 2017, p. 14), os homens frequentam em média cinco vezes
por més os shoppings contra seis vezes das mulheres.

Ainda conforme o autor, o setor de moda masculina vem crescendo muito ao
longo dos anos e esse crescimento é o resultado da mudanca de postura dos homens
em relagdo as compras, “pois eles vém mostrando um maior interesse por novas

pecas para compor o seu guarda-roupa.” (MUSZINSKI, 2017, p. 17).

Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(2015), “os consumidores masculinos preocupam-se em adquirir roupas que
transmitam o seu estilo” e 0 comportamento desse publico se caracteriza por: tomada
de decisdes objetivas, racionais e ageis; busca de opinides sobre produtos na internet;
opc¢éao pelo e-commerce em sua maior parte; busca por produtos de qualidade aliado
a um preco acessivel; preferéncia por pecas basicas; tendéncia a ter fidelidade em
marcas e a se arriscar menos em marcas novas; verificacdo com frequéncia sobre a
funcionalidade do produto; e motivagdo para compras principalmente pelas suas

relacdes com parceiros amorosos.


https://lume.ufrgs.br/discover?filtertype=author&filter_relational_operator=equals&filter=Muszinski,%20Renan%20Amaral

Para Muszinski (2017), o publico masculino tem se mostrado bastante

variante em relacdo ao seu comportamento e as suas escolhas.

E nitido que o comportamento de consumo do publico masculino tem se
transformado a cada dia, e esta mudanca ndo é evidenciada apenas no
mundo da moda. Pode-se reconhecer que essa transformacdo se da
juntamente com o desenvolvimento de novas tecnologias. Muitas empresas
tém adotado a estratégia de oferecer produtos com “data para morrer”,
fazendo com que desta forma, o homem consuma mais em menos tempo. O
varejo de moda masculina ndo pode ficar para tras, e para isso esta se
adaptando a essa nova maneira de consumo para este determinado publico.
(MUSZINSKI, 2017, p.15).

Ainda segundo o escritor, para este segmento de mercado e
empreendedores, é necessario perceber a diversidade, abrir para coisas novas e
inovadoras, para poder ter a capacidade de conquistar os consumidores e perceber
guando as mudancas nos habitos de consumo desse grupo surgem, porque € visivel

gue esse mercado esta em ascensao (Muszinski, 2017).
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3 METODOLOGIA

3.1 TIPOLOGIA DA PESQUISA

A pesquisa proposta é do tipo exploratéria e descritiva quanto aos objetivos e
€ do tipo levantamento ou survey quanto aos procedimentos e visa gerar
conhecimento sobre as caracteristicas do consumidor de moda masculina do
municipio de Pedra Preta - RN. Quanto & abordagem, o estudo é classificado como
guantitativo, pois foram usadas analises estatisticas para descrever os dados.

As pesquisas do tipo levantamento “se caracterizam pela interrogacao direta
das pessoas cujo comportamento se deseja conhecer” (GIL, 2008, p. 74). A pesquisa
é definida como um processo formal e sisteméatico de desenvolvimento de métodos
cientificos e seu objetivo basico é encontrar respostas para perguntas por meio do
uso de procedimentos cientificos (GIL, 2008).

Raupp e Beuren (2003) definem o estudo exploratério como o meio pelo qual
€ possivel tornar um assunto mais claro ou a construcdo de questdes relevantes para
a conducgao de uma pesquisa. “O estudo descritivo pretende descrever "com exatidao"
os fatos e fendmenos de determinada realidade.” (TRIVINOS, 1987, p. 110).

3.2 POPULACAO E AMOSTRA

A pesquisa foi direcionada aos residentes do municipio de Pedra Preta - RN
e de municipios vizinhos, sendo aplicada a ambos 0s sexos, ou seja, todos o0s
individuos que fazem consumo de artigos/vestuarios masculinos. Inicialmente
planejou-se fazer o célculo amostral com base na populacdo municipal, entretanto,
considerando as dificuldades impostas pela pandemia da COVID-19, optou-se pela
amostragem nao probabilistica.

Conforme André (2017), a amostragem ndo probabilistica € um tipo de
amostragem em gue ha uma escolha proposital dos elementos da amostra e que

depende dos critérios e julgamento do pesquisador.
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3.2.1 Critérios de inclusao

Com relagdo aos critérios de inclusdo, os selecionados foram todos aqueles
gue realizam suas compras na cidade de Pedra Preta - RN, que eram maiores de 18
anos e que aceitasse participar da pesquisa.

3.2.2 Critérios de exclusao

N&o participaram da pesquisa 0s consumidores pedra-pretenses que néo tem

acesso a internet.

3.3 INSTRUMENTO PARA COLETA DE DADOS

A ferramenta utilizada para a coleta dos dados foi o questionario pois, segundo
Gil (2008), é um meio que possibilita obter informacBes sobre interesses,
perspectivas, comportamento presente e passado. O questionario foi dividido em duas
secdes. Na primeira parte, investigou-se as informacfes pessoais do entrevistado,
incluindo perguntas sobre idade, sexo, faixa etéria, local onde reside, escolaridade e
ocupacao.

A sec¢dao seguinte continha perguntas relacionadas ao perfil dos entrevistados
enguanto consumidor, tendo questionamentos como frequéncia de compra, formas de
pagamento e niveis de importancia com relagcdo a marca, preco e qualidade. O
guestionario foi composto por 13 questbes, sendo todas elas objetivas. A primeira

secao foi composta por seis perguntas e a segunda por sete questdes.

3.4 METODOLOGIA PARA COLETA E ANALISE DE DADOS

3.4.1 Plano de recrutamento

A aplicacdo de questionarios foi realizada de forma on-line, com o auxilio do
Google Forms. Antes de ser aplicado, o questionario foi pré-testado com 10 pessoas
para verificar a necessidade de alteracdes.

Os participantes foram abordados de forma on-line via WhatsApp e
convidados para participar da pesquisa, mediante apresentacéo do seu objetivo e de
sua natureza. Os contatos foram conseguidos através dos autores da
pesquisal/trabalho. Esse método foi utilizado devido a pandemia da COVID-19,
ocasionada pelo SARS-CoV-2.

12



Durante toda a pesquisa, foram preconizados o sigilo, a privacidade, a
confidencialidade e a integridade dos participantes da pesquisa, e para garantir iSso

nao foi exigido nenhum dado pessoal que pudesse identificar o real pesquisado.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Nesta secao, serdo apresentados os resultados da pesquisa, que contou com
a participacdo de 79 entrevistados. A primeira pergunta do questionario tinha como
objetivo confirmar se o respondente estava informado o suficiente sobre a pesquisa,
se ele aceitava participar e se declarava ter mais de 18 anos (Figura 1). Do total, a
maioria (98,7%) declarou estar informado e aceitou participar da pesquisa, declarando
ter mais de 18 anos. Apenas um entrevistado nao aceitou participar, o que contabilizou
78 respondentes validos.

Figura 1 — Termo de declaracéo e responsabilidade dos entrevistados

Ofa) sr.(a) declara que esta informado(a) o suficiente sobre a pesquisa, que tem mais de 18 anos e
que aceita participar do estudo como colaborador? *

79 respostas

® sim
® Nao

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

4.1 ANALISE DESCRITIVA DO PERFIL DOS ENTREVISTADOS

Quanto ao género, percebe-se que a maioria (65,4%) dos entrevistados se
declarou como publico pertencente ao género feminino, 33,3% se declaram do género
masculino e apenas 1,3% nao informaram seu género (Figura 2). A predominancia do
publico feminino como consumidores de artigos masculinos, de acordo com Dal Molin
(2015), ocorre porque geralmente as mulheres realizam compras para familiares

(marido, filhos) e amigos.
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Figura 2 — Perfil da amostra quanto ao género

1) Sexo:
78 respostas

@ Feminino
@ Masculino
@ Néo desejo informar

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Quanto ao lugar onde residem, a maioria dos entrevistados (94,9%) declarou
morar na cidade de Pedra Preta - RN e apenas 5,1% residiam em outras cidades como
Natal - RN e S&o José do Campestre - RN (Figura 3). Esse resultado se justifica pelo
fato de a pesquisa ter sido realizada com consumidores pedra-pretenses, podendo

estes residirem ou ndo na cidade.
Figura 3 — Lugar onde os entrevistados residem

2) Onde voce reside?
78 respostas

@ Pedra Preta

@ FPrala do melo

@ Natal

@ Natal

@ 530 José do Campestre

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Quanto a faixa etaria, observou-se que a maioria dos consumidores
entrevistados (66,7%) se encontrava na faixa etaria entre 18 e 29 anos, enquanto
30,8% tinham idade de 30 a 49 anos e apenas 2,5% tinham mais de 50 anos (Figura

4). Essa informacéo é importante para futuros empreendedores, pois as preferéncias
15



de consumo variam conforme faixa etaria (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS
MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2019).

Figura 4 — Faixa etaria dos entrevistados

3) Qual sua idade?
78 respostas

® 18 a 29 anos.
@ 30a49 anos.
@ 50 a 59 anos
@ 60 anos ou mais.

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Em relacdo a ocupacdo dos entrevistados, notou-se que 32,1% eram
funcionarios publicos, 29,5% eram estudantes, 15,4% eram autbnomos/empresarios,
9% eram desempregados, 7,7% eram domésticas, 5,1% eram funcionarios privados

e 3,9% responderam outros (fagco nada da vida, conferente e pedreiro) (Figura 5).

Figura 5 — Sobre a ocupacéo Profissional dos Entrevistados

4) Qual a sua ocupacgao?
78 respostas

Estudante 23 (29.5%)

Doméstica 6 (7,79%)

Aposentado/Pensionista

Funcionérie privado 4 (5,1%)

Funcionario publico 25 (32,1%)
Auténomo/Empresarno 12 (15,4%)

Desempregado

Faco nada da wda 1 (1,3%)
Conferente 1 (1,3%6)
pedreiro 1 (1.3%)

0 5 10 i5 20 25

Fonte: Dados da pesquisa (2021).
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Sobre o nivel de escolaridade dos entrevistados, a maioria (51,3%) respondeu
ter ensino médio completo, 10,3% responderam ter pés-graduacdo completa e o
restante que contabiliza 38,4% tinham ensino fundamental completo ou incompleto,
ensino médio incompleto, graduacdo completa ou incompleta, pds-graduacdo

completa e incompleta e nunca estudaram (Figura 6).

Figura 6 — Escolaridade Dos Consumidores

5) Qual a sua escolaridade?

78 respostas

@ Nunca estudou
@ Ensino fundamemal iIncompleto
2 Ensino fundamental completo

A @ Ensino médio mcompleto

g @ Ensino médio completo
‘ ® Graduaco incompleta
. @ Graduacio completa
@ Pés-graduacio incompieta

@® Pés-graduagiio completa

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Analisando o grafico referente a renda familiar mensal dos consumidores,
percebe-se que 42,3% ganhavam entre 1 e 2 salarios minimos, seguido de 34,6% que
ganham menos de 1 salario minimo e de 23,1% que ganham mais de 2 salarios
minimos. Assim, a maioria dos entrevistados (76,9%) tinha renda familiar de até 2
salarios minimos. Esse dado é importante para o planejamento do futuro negécio, pois
indica que os precos ofertados pelo novo empreendimento devem ser acessiveis a

esse publico (Figura 7).
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Figura 7 — Quanto a renda familiar mensal

6) Qual a sua renda familiar mensal?
78 respostas

@ Menos de 1 salano mimmo
@ Enve 1 e 2 salarios minimos
@ Entre 2 e 3 salanos minimos
@ Mais de 3 salarios minimos

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

4.2 ANALISE DE COMPORTAMENTO DE COMPRA DOS ENTREVISTADOS

Quanto a frequéncia de compra, observa-se que 29,5% dos consumidores
costumam comprar roupas e artigos masculinos anualmente, 29,5% mensalmente e
29,5% semestralmente, totalizando 88,5% de todos os entrevistados. Apenas 7,7%
nunca compram e 3,8% compram com mais frequéncia (semanalmente ou
quinzenalmente), (Figura 8).

Figura 8 — Frequéncia de compra

7) Com qual frequéncia vocé costuma comprar roupas e artigos masculinos?
78 respostas

® Nunca

@ Semanalmente
@ Quinzenalmente
@ Mensalmente
@ Semestralmente
® Anualmente

Fonte: Dados da pesquisa (2021).
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Quando perguntados se procuraram artigos masculinos na cidade e néo
encontraram, observou-se que 84,6% das pessoas haviam procurado algum produto,
mas nao encontraram, no entanto, 15,4% relataram que nunca tiveram problemas
nesse quesito. Esse dado indica que hd uma demanda reprimida na cidade

pesquisada, o que chama a atencédo de empreendedores do setor (Figura 9).

Figura 9 — Procura de produto masculino

8) Voce ja procurou algum produto masculino em lojas da cidade de Pedra Preta e nao encontrou?
78 respostas

® sim
@ Nio

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

A Figura 10 mostra produtos que os consumidores tiveram dificuldade para
encontrar nas lojas da cidade de Pedra Preta. A maioria (62,8%) alegou dificuldade
para encontrar calcados, 46,2% revelaram dificuldade para encontrar acessoérios e
28,2%, 20,5%, 25,6% alegaram, respectivamente, dificuldade para encontrar calca,
camisa e bermuda. Ainda 11,5% revelaram que nunca tiveram dificuldades para

encontrar os produtos desejados.
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Figura 10 — Dificuldades em encontrar produtos masculinos

9) Qual (is) produto (s) masculinos vocé teve dificuldade para encontrar em lojas da cidade de

Pedra Preta? Pode marcar mais de uma opgao.
78 respostas

Camisa —16 (20,5%)

Bermuda —20 (25,6%%)

Calga 22 (28,2%)
Calgados 49 (62,8%)
Acessonos 36 (46,2%)
Qutros 17 (21.8%)
Nunca tive dificuldade para enc... 9 (11,5%)
0 10 20 30 40 50

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Quanto ao fator mais importante na decisdo da compra, destacaram-se a
qualidade (37,2%), o preco (32,1%) e a variedade (16,7%) (Figura 11).

Figura 11 — Fator mais importante na decisdo da compra

10) Qual o fator mais importante na sua decisdo de compra?
78 respostas

@ Quakdade

@ Freco

® Marca

@ vanedads

@ Atendimento

@ Localizagéo da boja
@ Forma de pagamento
@ Todos 0s itens acima
® Preco qualidade

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Analisando o grafico sobre o nivel de importancia de cada fator na hora da
compra (Figura 12), observou-se que 95% dos entrevistados consideram a qualidade,
0 preco e o atendimento como “importante ou “muito importante”, 88% consideram a
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variedade e a forma de pagamento como “importante” ou “muito importante”. Por outro
lado, 40,5% e 29%, respectivamente, consideraram “pouco importante” a marca e a

localizagao.

Figura 12 — Nivel de importancia de cada fator na hora da compra

11) Marque o nivel de importancia de cada fator na sua decisdo de compra de compra.

0 B Muito importante I importante B8 Pouco importante

Lbakl ak

Qualidade Preco Marca vanedade Atendimento Locakzacdo da Forma de
loja pagamento

&)
4
4
Py
é

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Em relacdo a forma de pagamento, 48,7% dos respondentes preferem pagar
em dinheiro (em espécie), 38,5% preferem usar o cartdo de crédito, 9% dos
entrevistados responderam que preferem o cartdo de débito, e o restante (3,8%)

ficaram divididos entre anotacéo no caderno de contas, crediario e pix (Figura 13).

Figura 13 — Forma de pagamento

12) Qual forma de pagamento voce prefere?
78 respostas

@ Em dinheiro.

@ No cartiio de crédio.

@ No cartéo de débito

@ Crediario

@ Anotaciio no caderno de contas
® Pix

Fonte: Dados da pesquisa (2021).
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Em resposta a questdo sobre o interesse dos entrevistados no servico de
entrega em domicilio, 50% dos entrevistados afirmaram que sim, 43,6% falaram que

talvez, e 6,4% relataram que n&o tinham interesse neste servigo (Figura 14).

Figura 14 — Servico de entrega

13) Caso uma loja de produtos masculinos ofereca servicos de entrega em domicilio (delivery),

voce teria interesse neste servigo?
78 respostas

® s5im
@® Nio
® Talvez

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Em relacdo a aceitar pagar taxa de entrega, 44,9% dos entrevistados
responderam que talvez aceitassem, 34,6% falaram que n&o pagariam pelo servico,

e apenas 20,5% foram favoraveis com relacdo ao pagamento da taxa (Figura 15).

Figura 15 — Taxa de entrega

14) Voceé aceitaria pagar uma taxa de entrega caso uma loja de produtos masculinos ofereca esse

servico em Pedra Preta?
78 respostas

® Sim
@® Nio
® Talvez

Fonte: Dados da pesquisa (2021).
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Na questéo sobre meios de informacéo (Figura 16), 92,3% responderam que
recebem informacbes sobre promocgdes e produtos, por meio de redes sociais como
WhatsApp e Instagram, 29,5% falaram que através de amigos e vizinhos, 9% todas
as alternativas, 5,1% através de carro de som, e apenas 3,8% por meio de panfletos.

Figura 16 — Meios de informacao

15). Como vocé se informa sobre as promog¢des e os novos produtos oferecidos em sua cidade?

Pode marcar mais de uma opgao.
78 respostas

Redes socias (Facebook,

Instagram, WhatsApp...) 72(2.5%)
Carros de som. 4 (5.1%)
Panfietos 3 (3,8%)
Amigos, familiares e vizinhos 23 (29,5%)
Todas as alternatvas 7 (9%)
0 20 a0 60 80

Fonte: Dados da pesquisa (2021).
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa de mercado cumpriu seu objetivo de analisar o perfil
consumidor de artigos masculinos da cidade de Pedra Preta e identificou um publico
potencial para novas empresas do setor na localidade. Esses consumidores sao
principalmente do género feminino, cuja renda familiar € de até dois salarios minimos,
e relataram dificuldades em encontrar itens como cal¢ados, acessorios, calcas,

bermudas, camisas e outros na cidade.

Em relacdo aos fatores que influenciam na hora da compra, foi observado que
0s consumidores levam em consideracdo para a escolha do produto, principalmente
a qualidade, o preco e a variedade. A maioria dos entrevistados afirmou ter interesse

no servico de delivery e se informar sobre promocodes e produtos via redes sociais.

Nesse sentido, recomenda-se que, em caso de planejamento de um novo
empreendimento do setor na cidade, considere-se ofertar produtos de qualidade, com
precos acessiveis e variedade, além de disponibilizar servico de delivery e fazer
divulgacdes pelas redes sociais.

Entretanto, é importante ressaltar que os dados desta pesquisa ndo sao
suficientes para recomendar a abertura de um empreendimento do setor na cidade,
mesmo que eles apontem que existe demanda local, sendo recomendado a
elaboracao de um plano de negécio completo, para que seja possivel identificar a total
viabilidade para abertura desse tipo de estabelecimento.

Por fim, a execucdo deste projeto foi de extrema importancia para formacao
profissional da equipe, pois através dele podemos desenvolver algumas atividades da
nossa area de atuagcédo, como a investigacao, planejamento, logica, reflexdes, analises

e sinteses.
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APENDICE A — QUESTIONARIO

Marque uma das alternativas para as seguintes questdes:
SECAO | - PERFIL DO ENTREVISTADO

1). Sexo:
() Feminino () Masculino () Outros

2) Onde vocé reside?
Cidade: () Pedra Preta ( ) Lajes () Outra

3) Qual sua idade?
() 18 a 29 anos
()30 a49anos
()50 a59 anos
() 60 anos ou mais

4). Qual a sua ocupacao?
() Estudante

() Doméstica

() Aposentado/Pensionista
() Funcionario privado

() Funcionario publico

() Autbnomo/Empresario

5. Qual a sua escolaridade?
() Nunca estudou

() Ensino fundamental incompleto

() Ensino fundamental completo

() Ensino médio incompleto

() Ensino médio completo

() Graduagéo incompleta

() Graduacéo completa

() Pés-graduacéo incompleta

() Pés-graduacéo completa

6). Qual a sua renda familiar mensal?
() Menos de um salario minimo

() Um salario minimo

() Entre 1 e 2 salarios minimos

() Entre 2 e 3 salarios minimos

() Mais de 3 salarios minimos

SECAO Il - COMPORTAMENTO CONSUMIDOR

7). Com qual frequéncia vocé costuma comprar roupas e artigos masculinos?
() Semanalmente

() Quinzenalmente

() Mensalmente

() Semestralmente

() Anualmente

8) Vocé ja procurou algum produto masculino em lojas da cidade de Pedra Preta e ndo encontrou?
() Sim () ndo

9) Se vocé respondeu sim, qual ou quais produtos vocé teve dificuldade de encontrar nas lojas da
cidade de Pedra Preta?
Camisa () Bermuda () Calga ( ) Calgados ( ) Acessorios () Outros ()
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10) Qual o fator mais importante na deciséo de compra?
Qualidade( )

Preco( )

Marca ( )

Variedade ( )

Atendimento ( )

Localizacédo da loja ( )

Forma de pagamento ( )

11) Marque o nivel de importancia de cada fator na sua deciséo de compra de compra:

Qualidade.

() Muito importante () Importante ( )pouco importante
Preco.

() Muito importante () Importante () pouco importante
Marcas

() Muito importante () Importante () pouco importante
Variedades

() Muito importante () Importante () pouco importante
Atendimento

() Muito importante () Importante () pouco importante
Localizacédo da loja

() Muito importante () Importante () pouco importante
Forma de pagamento

() Muito importante () Importante () pouco importante

12) Caso uma loja de produtos masculinos oferec¢a servigcos de entrega a domicilio (delivery), vocé
teria interesse neste servigo?

() Sim () Nao ( ) Talvez

13) Vocé aceitaria pagar uma taxa de entrega caso uma loja de produtos masculinos ofereca esse
servico em Pedra Preta?
() Sim () Nao ( ) Talvez

14) Qual forma de pagamento vocé prefere?
() Em dinheiro.

() No cartdo de crédito.

() No cartdo de débito.

() Outra

15). Como vocé se informa sobre as promocdes e 0os novos produtos oferecidos em sua cidade?
() Redes sociais (Facebook, Instagram, WhatsApp...).

() Carros de som.

() Panfletos.

() Amigos, familiares e vizinhos.

() Todas as alternativas.
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ANEXO A — FORMULARIO DE IDENTIFICACAO

Dados do Relatério Cientifico

Titulo e subtitulo: Analise de mercado: perfil consumidor de artigos masculinos em Pedra
Preta-RN

Tipo de relatério: Pratica Profissional (projeto de pesquisa) Data: 06/10/2021

Titulo do projeto: Andlise de mercado: perfil consumidor de artigos masculinos em Pedra
Preta-RN

Autor(es): Pedro Henrique Dantas Silva, Yasmim Ramonieli dos Santos da Cruz e
Thais Lopes de Araujo.

Instituicdo e endereco completo: Instituto Federal de Ciéncia e Tecnologia do Rio Grande
do Norte (IFRN), Campus Lajes

Resumo:

Esta pesquisa objetivou analisar o perfil consumidor de artigos masculinos em Pedra Preta
- RN e foi desenvolvida durante o componente curricular "Desenvolvimento do Projeto
Integrador”, ministrado no terceiro mddulo do Curso Técnico Subsequente em
Administracdo ofertado pelo IFRN — Campus Avancado Lajes. Quanto a abordagem, a
investigacdo se classifica como quantitativa com carater exploratorio e descritivo. Para
atingir os objetivos propostos, foi realizado um levantamento ou survey, que teve como
instrumento para coleta de dados um questionario estruturado com 15 questdes sobre o
perfil dos entrevistados e 0 seu comportamento de compra. Os consumidores pedra-
pretenses foram convidados a participar da pesquisa por meio das redes sociais, € 0
guestionario no Google Forms foi enviado em forma de link. O publico-alvo foram
consumidores da cidade de Pedra Preta, residentes ou ndo na cidade. Como resultados,
observou-se que a maioria dos entrevistados (65,4%) se declarou como publico
pertencente ao género feminino, era residente da cidade de Pedra Preta (94,9%), se
encontrava na faixa etaria entre 18 e 29 anos (66,7%), tinha o ensino médio completo
(51,3%), recebia renda familiar de até 2 salarios minimos. Em relagdo ao comportamento
de compra, verificou-se que 59% compram artigos masculinos mensalmente ou
anualmente e que 84,6% ndo encontraram na cidade algum produto masculino que
procuravam. Os fatores mais importantes na decisdo de compra sdo qualidade e preco e
95% dos entrevistados consideram a qualidade, o preco e o atendimento como
"importante” ou “muito importante”. A maioria tinha preferéncia por pagamento em espécie
ou no cartao de crédito e usava as redes sociais para se informar sobre promocdes ou
ofertas. Embora o publico-alvo tenha demonstrado interesse em servigos de delivery, uma
minoria afirmou que aceitaria pagar taxa de entrega. Com o estudo, foi possivel conhecer
as necessidades e os comportamentos dos consumidores pedra-pretenses diante do
mercado de artigos masculinos e identificar um potencial publico consumidor deste setor.

Palavras-chave/descritores: Empreendedorismo. Moda masculina. Plano de negdcio.

N° de péaginas: 30

Jornada de trabalho: 10h/semanais Horas semanais: 10h

Total de horas: 340h

Observacbes/notas

30



