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Introducéo

De acordo com Belk e Coon (1993), a razdo pela qual as pessoas dao presentes é a de querer
manifestar sentimentos e expressdes do seu eu e particularidades do préprio individuo. O ato de
presentear reforga os lagos entre as pessoas, criando momentos de afeto, unido e amizade. Desta
forma, as experiéncias e sensacdes ligadas ao ato de presentear ficam registradas na memdria como
uma lembranca bonita e prazerosa.

O presente € o melhor exemplo da troca simbolica, pois sela um pacto transferencial entre duas
pessoas. Baudrillard (1972) ressalta que cada presente € Unico, pois & personalizado pelo
presenteador, no momento Unico da sua entrega ao receptor. Para Belk (1979) os presentes
cumprem quatro importantes funcbes: 1) os presentes servem como forma de comunicagdo
simbodlica; 2) os presentes ajudam a estabelecer e manter relacbes pessoais; 3) 0s presentes
produzem valor econémico; e 4) os presentes produzem fungdo de socializacdo. Geralmente, as
pessoas costumam dar presentes por trés principais razdes: 1) para dar prazer; 2) para obter prazer;
3) ou por sentirem obrigacéo.

Portanto, para que as organizacOes varejistas possam direcionar acdes e estratégias especificas é
fundamental entender o comportamento de compra dos consumidores. Toda a cadeia que envolve o
processo de gestdo, desde a logistica, custos, produtos, promocBes entre outros é gerida tendo o
cliente como foco final. Os principais fatores que influenciam o comportamento de compra na sua
escolha sdo os culturais, sociais, pessoais e psicolégicos. Nos fatores culturais sdo incluidos:
cultura, subcultura e classe social. Nos fatores sociais tem 0s grupos de referéncia, familias e papéis
e posicdes sociais. Por fim, fatores pessoais, que incluem a idade e o estdgio do ciclo de vida,
ocupacdo, situacdo econdmica, estilo de vida, personalidade e auto-estima (KOTLER, 1998).

O presente trabalho tem por objetivo analisar as intengdes de compra de presentes no Dia das Maes
dos consumidores do municipio de Santa Rosa (RS) no ano de 2015. Estudos como esse podem
contribuir para orientar o setor varejista local, na preparacdo de vitrines, na manutencéo de estoque
diversificado, no atendimento qualificado ao cliente, mantendo precos competitivos e na realizacéo
de promog0es a fim de atrair o consumidor.
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Metodologia

Para o desenvolvimento desta pesquisa, 0 método foi estruturado em duas etapas distintas: na
primeira fase utilizou-se da técnica de Pesquisa exploratoria, a qual se utilizou de dados
secundarios, através de materiais bibliogréficos e documentais. O objetivo da pesquisa exploratoria
é fazer com que o investigador saiba tudo sobre o tema que se estd pesquisando. Conforme Mattar
(1997), a pesquisa exploratdria é apropriada para os primeiros estagios da investigagdo, quando a
familiaridade, o conhecimento e a compreensdo do fendmeno por parte do pesquisador s&o,
geralmente, insuficientes ou inexistentes. Segundo Malhotra (2001), a pesquisa exploratéria visa
explorar uma situacdo, com o objetivo de fornecer critérios e compreensdo sobre o problema
abordado pelo pesquisador. Nesta etapa, procurou-se fazer um levantamento de informacfes a
respeito do tema do estudo mediante pesquisa bibliografica, artigos, dados e informacdes existentes
nas instituicdes publicas da regido.

A segunda etapa, descritiva, que Dias (2004) relata como sendo aquela na qual os problemas a
serem investigados estdo bem definidos e, em geral, procura-se obter resultados quantitativos sobre
aspectos do comportamento humano ou sobre o perfil dos consumidores. Malhotra (2001) diz que,
utiliza-se de um questionario estruturado proposto a uma amostra de uma populacdo e destinado a
obter informacfes especificas dos entrevistados, com perguntas sobre seu comportamento,
intences, atitudes, percepgdes, caracteristicas demograficas e estilo de vida.

O questionario aplicado constitui-se de questdes relacionadas as intencOes, atitudes, percepcoes,
caracteristicas demogréficas e estilo de vida dos entrevistados. Também, o questionario € composto
de perguntas basicas, referente a que tipo de presente, qual o valor a ser gasto e quem ird presentear.
A amostra deste trabalho é considerada ndo-probabilistica por julgamento e foi constituida por 268
pessoas. Este tipo de pesquisa se constituiu em um interrogatdrio aos participantes que procurou
avaliar as atitudes do consumidor, principalmente em relacdo ao tipo de presente. De acordo com
Oliveira (2002), este tipo de amostra possibilita ao pesquisador extrair um elemento do universo
que achar conveniente de forma aleatoria e ndo-especificada. Para a analise dos dados foi utilizado
programas estatisticos tais como o Excel e SPSS software aplicativo.

Resultados e discusséo

Este trabalho estd relacionado com o Projeto de Extensdo em Gestdo do Varejo — ProGev —
UNIJUI. Com o objetivo de investigar o comportamento provocado pelas datas comemorativas em
especial ao Dia das Maes. Para isto, realizou-se uma pesquisa para identificar a preferéncia dos
consumidores por presentes a serem comercializados nesta data. Foram realizadas entrevistas de
forma esponténea, ou seja, sem interferéncia do entrevistador em relacdo as opgdes de resposta. A
pesquisa foi aplicada de 23 a 30 de abril de 2015 no centro da cidade de Santa Rosa. O resultado
apontou que 82,25% dos entrevistados irdo ou pretendem comprar algum presente para suas maes,
14,52% suas esposas e 3,25% as sogras. Quando questionados sobre o tipo de presente a pesquisa
mostrou que a maioria devera apostar nos presentes mais tradicionais, como vestuario (34,02%);
perfumes e cosmeticos (19,31%); flores (17,71%), calcados (7,95%); cama, mesa e banho (4,77%),
eletrodomésticos (2,58%); e bolsas e acessorios (2,17%). Também foi citada na pesquisa a compra
de joias, eletroeletrénicos, mdveis para casa, livros entre outros.
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Quanto aos valores, o estudo revelou que 37,84% dos entrevistados pretendem gastar entre R$ 51 e
R$100, enquanto que 32,66% revelou gastar até R$ 50. J& 8,76% pretendem gastar entre R$ 101 a
R$ 150. Também 15,53% véo gastar de R$ 151,00 até R$ 300,00. O estudo também apontou que
algumas pessoas, em menor percentual, (5,17%) pretendem gastar valores mais significativos,
acima de R$ 300. O estudo também apontou que 65,73% irdo pagar 0 presente em dinheiro e
19,12% usardo o cartdo de crédito. Em relacéo a renda, o estudo mostra que 37,31% recebem entre
R$1 mil a R$ 2 mil e 36,56% entre R$ 2.001,00 e R$ 5.000,00.

A atual conjuntura econdmica de inflacdo elevada, que, segundo o IBGE, ja alcanca 8,99% em 12
meses, juros em alta, dolar valorizado e ainda a questdo do desemprego que comeca a preocupar,
tem pesado no poder de compra dos consumidores e deve criar dificuldades para a retomada do
crescimento do varejo.

Conclusdes

Os resultados do trabalho possibilitam observar o quanto é importante conhecer e entender o
comportamento de um consumidor para que 0s bens ou servigos oferecidos realmente atendam as
necessidades e desejos, deixando-0s com um sentimento de felicidade e prazer.

A pesquisa realizada no centro da cidade de Santa Rosa revelou a preferéncia de presentes que as
pessoas devem comprar para presentear suas maes e contempla também o valor que deve ser gasto
nas compras, aléem da forma de pagamento.

Portanto, estudos desta natureza relatam e procuram entender a¢des em relacdo ao comportamento
como consumidor devido aos seus habitos, conhecimento, estilo de vida e as influéncias de escolha
na sua compra relacionada a sua cultura, a sua familia, a sua personalidade, como também a classe
social. Também é possivel observar a contribuicdo do estudo para o segmento varejista, pois a partir
dos resultados é possivel que haja por parte do segmento varejista, acdes especificas no sentido de
atrai e reter novos clientes. Visto que as datas comemorativas provocam um movimento dos
consumidores em busca de presentes. Ainda, € possivel concluir que realmente as datas
comemorativas movimentam ndo apenas 0 comércio, mas toda a sociedade e as organizagdes,
implicando para as pessoas em momentos de encontro, oracdo, de lazer entre outros.
Palavras-chaves: presente, intencdo, consumidor.
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