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RESUMO

MEDEIROS, J. A. A influéncia do merchandising na decisio de compra de
universitarios em um municipio de pequeno porte. 2016. 49f. Trabalho de Conclusido

de Curso (Graduacdo em Nutricdo) — Universidade Federal de Campina Grande, Cuité,

2016.

Com o avango da tecnologia nos dias atuais, as informagdes e técnicas desenvolvidas sdo
rapidamente ultrapassadas. Com o intuito de manter a fidelizacdo e atrair novos clientes,
o empreendedor deve sempre estar se atualizado e se inovando no seu ramo de trabalho.
No setor alimenticio, esses empreendedores estdo criando técnicas para atrair os clientes,
que pode ser através de uma promocdo, de uma cor que destaque o produto, de
informagdes nutricionais importantes que o produto contém, dentre outros, criando entao
um diferencial em seu estabelecimento. Assim, o presente trabalho teve por objetivo
identificar técnicas e influéncias de merchandising na decisdo de compra em
universitarios do municipio de Cuité. Na metodologia classificou-se esse trabalho como
descritivo, transversal e retrospectivo, aplicando um questiondrio estruturado em uma
populacdo finita e os dados foram colhidos no software IBM SPSS statistic. Pelos
resultados obtidos nos dados, foi possivel identificar que o preco possui maior influéncia
e que os produtos mais consumidos sdo pobres em nutrientes. Apesar das diversas
técnicas de merchandising utilizadas, a Unica que estd alcancando o seu objetivo é o
preco. A pouca importancia dada ao valor nutricional, devido a falta de informacdes e

incentivo, leva a uma reflexdo do que poderia ser feito para reverter essa situacao.

Palavras chave: marketing. gestdo de alimentos. alimentos industrializados.



ABSTRACT

MEDEIROS, J. A. A influéncia do merchandising na decisao de compra de
universitarios em um municipio de pequeno porte. 2016. 49f. Trabalho de Conclusido

de Curso (Graduacdo em Nutri¢cdo) — Universidade Federal de Campina Grande, Cuité,

2016.

With the advancement of technology nowadays, information and techniques developed are
quickly outdated. In order to maintain customer loyalty and attract new customers, the
entrepreneur should always be updating and innovating in their field of work. In the food
sector, these entrepreneurs are creating techniques to attract customers, which can be through
a promotion, a color that highlights the product, an important nutritional information that the
product contains, among others, creating this way a differential in its establishment. So, this
study aimed to identify witch merchandising techniques used by local merchants have greater
influence on university purchasing decision. So, this study aimed to identify techniques and
merchandising influences in the buying decision of universitary in the city of Cuité. The
methodology classified this job as a descriptive, cross-sectional retrospective, applying a
structured questionnaire in a finite population and data were collected in IBM SPSS statistic.
By the results obtained in the data, it was possible to observe that the price has greater
influence and that the most consumed products are low in nutrients. Despite the various
techniques used, the one who is reaching your goal is price. The little importance given to the

nutritional value leads to a reflection of what could be done to reverse this situation.

Key words: marketing. food management. processed foods.
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1 INTRODUCAO

As pessoas estdo vivendo em um mundo cada vez mais cercado pela globalizacdo
e suas influéncias. A rapidez com que o mundo urbano industrializado evoluiu fez com
que, aos poucos, existisse uma modificacdo nos hdbitos alimentares e costumes de vida
da populagdo, que passaram a incluir o sedentarismo, a diminuicdo do gasto energético
com as atividades fisicas e o aumento do consumo de alimentos hipercaldricos com baixa

qualidade nutricional. (MENDONCA, 2010)

Alguns desses novos costumes de vida da populacdo, como a falta tanto de tempo
para preparacdo dos alimentos quanto para realizar atividades fisicas, estdo fazendo com
que muitos individuos optem por uma alimentacdo rdpida e barata, especialmente em
fastfoods, o que ao longo do tempo pode gerar algum tipo de doenga crbnica ndo

transmissivel, como por exemplo, a obesidade. (SANTOS, 2015)

O sedentarismo estd entre um dos grandes problemas do século XXI, quando se
refere ao tema “Satde’’. Dados da Organizacdo Mundial de Saude (OMS) revelam o
sedentarismo como principal inimigo da sadde publica, associado a dois milhdes de
mortes ao ano globalmente', além disso, pode possibilitar o surgimento de doencas
cronicas ndo transmissiveis, como diabetes tipo 2, hipertensdo, hipercolesterolemia,
obesidade, doencas cardiovasculares, osteoporose e algumas formas de cancer. (POENZA

& CUNHA, 2009)

Contudo, vale ressaltar que existe uma parte da populacdo que busca restaurantes
e lanchonetes que oferecam uma refei¢cdo rica com todos os nutrientes necessarios para
um organismo sauddvel. Além disso, quando vao as compras, muitos estdo dando
preferéncia aos produtos que estdo relacionados a aspectos mais saudaveis a medida que

despertam para a importancia de seu valor nutricional. (EDIMAR, 2008)

Como a competitividade do mercado vem aumentando, os empreendedores do
ramo alimenticio precisam usar da criatividade para criar e inovar os seus
empreendimentos através do marketing nutricional. O merchandising também € uma
ferramenta bastante importante nesse processo, pois fornece suporte para divulgar e

destacar determinado produto no local da venda. (SILVA, 2014)

"Fonte: site das Nagdes Unidas do Brasil. Disponivel em: www.onu.org.br.



As empresas, em parceria com os profissionais de Nutricdo, estdo buscando
modificar as embalagens e inserir informac¢des nutricionais sobre os produtos nos rétulos,
ressaltando a auséncia e/ou a presenca de algum nutriente para demostrar beneficios, com
o objetivo de dar mais destaque a mercadoria e atrair esses novos clientes que estdo

preocupados e desejam adquirir um melhor estilo de vida. (MENDONCA, 2010)

Diante do exposto, o presente trabalho visa analisar o impacto das técnicas
utilizadas pelos empreendedores de produtos alimenticios que interferem na aquisi¢ao
dos produtos, bem como, se houve interferéncia na mudanca de decisao do publico alvo

no momento da compra.



2 OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GERAL
e Identificar técnicas e influencias de merchandising na decisdo de compra em

universitarios do municipio de Cuité.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar os fatores de marketing que possuem mais influéncia na hora da compra;

e Elucidar as técnicas de merchandising mais eficazes para a motivagdo em compras por
universitarios;

e Descobrir os grupos de produtos alimenticios mais vendidos;

e Verificar o interesse dos universitarios pelas informa¢des nutricionais dos produtos

alimenticios consumidos cotidianamente.
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3 REFERENCIAL TEORICO

3.1 CORRIDA EMPREENDEDORA EM MARKETING

A era digital traz consigo explosdes de conhecimentos sobre diversos assuntos em
uma super velocidade, atingindo qualquer lugar no mundo com apenas um clique. Isso
permite aos gestores e empresdrios criarem novas formas de estudar e aprender sobre
seus clientes, além de proporcionar-lhes o desenvolvimento de novas estratégias para as
vendas virtuais, que podem ser personalizadas de acordo com o gosto de seu consumidor.
Logo, os pesquisadores de marketing desenvolveram aplicativos para os sites de vendas
online, que registram em seu sistema o produto ou servico que o potencial cliente esta
procurando, para lhe apresentar no futuro esse item, seja em outro site ou em alguma rede

social, em forma de antncio. (SILVA, 2014).

z

Adaptacdo é a palavra chave para esta nova era, onde as paredes do espacgo
geografico ndo existem e as informagdes sdo transmitidas de uma forma tdo ripida que
varios empreendedores, antes mesmo de comegcarem um negocio proprio, estdo
pesquisando, aplicando questiondrios e mostrando seus produtos e servigos, 0 que
também pode ser entendido como uma pesquisa de mercado para saber se 0s mesmos
terdo aceitacdo perante seu publico, sem ter o trabalho de sair de suas casas, pois o fazem

em meio virtual. (ROSA, 2010)

Uma ferramenta que estd sendo bastante utilizada nos dias atuais sd@o as midias
sociais e as principais sdo as de compartilhamento de video (YouTube), microbloggins
(Twitter) e os sites de relacionamentos sociais (FaceBook). Essas permitem uma maior
interagcdo entre o profissional, que estd divulgando o seu servico, e a sua clientela, que
podem seguir suas novidades, avaliando-os e comentando sobre as postagens de seus

produtos ou servigos oferecidos. (EVARISTO, 2012)

Assim, pode-se perceber que o mercado comercial do século XXI estd bastante
competitivo; e como a corrida entre as empresas para conquistar clientes estd cada vez
mais acirrada, cabe aos empresdrios desenvolver novas técnicas que possam gerar um
destaque de seus produtos em relacdo aos demais. O empreendedor estd diretamente
ligado ao desenvolvimento econdmico, pois € estimulado pelo processo de destruicao,
que em muitos casos, acaba gerando a destruicdo de algo velho para criar um novo, e

dessa forma o mercado vai se renovando. (SEBRAE, 2014)
11



Esse processo pode fracassar na primeira, segunda ou terceira tentativa, mas o
empreendedor precisa ser persistente e determinado, pois somente assim € que conseguira
criar e/ou aprimorar produtos e servigos para renovar o mercado. “O empreendedor é
quem cria ¢ mantém tal processo e o que vai diferencid-los e fazer com que um se
destaque mais que o outro € a maneira como vao conduzir essa técnica € como vao se agir

perante as dificuldades que poderdo surgir no caminho”. (SEBRAE, 2014)

O empreendedor deve ter a habilidade nos negdcios e visdo de futuro para ficar
atento as transformacdes que sempre estdo ocorrendo no mercado de trabalho, no sentido
de manter a qualidade, credibilidade e competitividade de seus produtos ou servigos para

a satisfacdo de seus consumidores. (VIEIRA, 2011)

O empreendedorismo atualmente é um termo bastante divulgado pelas midias
sociais, em publicagdes de livros e nos cursos no Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae) que capacitam os futuros empresdrios de todas as areas
possiveis, chegando a desenvolver cursos dentro das préprias Universidades. (SILVEIRA

& GOUVEA, 2008)

O Sebrae (2014) revela o resultado da pesquisa GEM (Global Entrepreneurship
Monitor) — um programa de pesquisa mundial que comecou em 1999 com 10 paises e
hoje possui quase 100 paises associados ao programa —, que tem como papel fundamental
entender o desempenho do empreendedorismo na economia dos paises e da qual o Brasil
faz parte desde 2000. Administrada pelo Instituto Brasileiro da Qualidade e Produto
(IBQP) em parceria com o Sebrae, foi revelado que a regido do Nordeste teve o maior
destaque, com uma grande taxa total de empreendedores (TTE) entre 18 a 64 anos, que
contabilizou o percentual de 36,4% da populagdo, superando todas as outras regides do

Brasil.

Logo, podemos perceber que a evolugdo € algo progressivo e continuo, e aqueles
que estdo satisfeitos com o agora sem se preocupar com o amanha estdo fadados a serem
perdedores, pois, para ter o sucesso nao apenas nos negdcios, mas também na vida, €
preciso estar sempre melhorando e se atualizando com as novidades do mercado atual.

(DUARTE, 2013)

Com a grande divulgacdo de informagdes e atualizacdes no mercado, a area da
Nutrigdo que também estd envolvida no desenvolvimento de novos aspectos de negdcio.

Diversos empresarios, desde as grandes até as pequenas empresas, estdo utilizando a

12



criatividade para desenvolver novas estratégias e ajudar na divulgacdo de seus produtos
alimenticios, identificando e atraindo o seu publico-alvo” para seus novos produtos ou

para fidelizar seus clientes. (ALCANTARA, et al. 2009)

Com a intensidade do desenvolvimento das industrias alimentares, os empresarios
estdo tentando individualizar cada vez mais os seus produtos devido ao alto nivel de
concorréncia no ramo alimenticio. Um exemplo disso sdo os tipos de embalagens que
estdo sendo utilizadas, que podem ser recicladas e/ou com facil abertura para os

consumidores, elevando a sua praticidade. (RODRIGUES, 2010)

Dentre as estratégias encontra-se o marketing, que segundo Silva (2014) pode ser
definido como “o processo pelo qual as empresas criam valor para os clientes e
constroem fortes relacionamentos com eles para capturar seu valor em troca”. O
marketing deve gerar demanda, ocasionando entdo uma maior quantidade de vendas com

0 menor custo possivel, aumentado o capital da empresa.

Marketing € a andlise, planejamento, implementacdo e controle de programas
cuidadosamente formulados que visam proporcionar trocas voluntdrias de
valores ou utilidades com mercados alvo, com o propdsito de realizar os
objetivos organizacionais. (HEELLER, 2012, p.14)
O marketing é uma titica empregada pelos empreendedores de diversas empresas
de forma estratégica para alcancar bons resultados e, consequentemente, o sucesso,

agradando os seus clientes, uma vez que tenta atender as necessidades destes, buscando

um relacionamento longo e duradouro entre a empresa e seus clientes. (PASSOS, 2012)

Contudo, ndo se deve esperar que seus efeitos lucrativos aparecam de imediato, ja
que seus resultados vao depender da quantidade de vendas, de clientes fidelizados, da
imagem da empresa em seus produtos e dos servigos oferecidos antes, durante e depois

da venda. (DUARTE, 2013)

Os empresarios devem pesquisar estratégias de aperfeicoamento e inovagdo de
acordo com seu publico-alvo e estarem atentos para as necessidades dos mesmos, ao
mesmo tempo em que devem prestar atencdo em seus concorrentes, pois ter visdo de

mercado é fundamental para o sucesso de um negécio. (LIMA, 2010)

251 1 . . . N .
Piblico-alvo sdo os consumidores destinados & compra de seu produto, pois se tentar alcancar todos os
consumidores, as chances de fracassar serdao enormes.
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Devido a grande concorréncia no mercado alimenticio, diversos donos de
supermercados estdo buscando ferramentas que vao contribuir para uma melhor

exposicao de seus produtos no local de compra. (LESSA, 2011)

Para Lima (2010), o merchandising envolve um conjunto de técnicas utilizadas
para uma divulgacdo direcionada de seus produtos, motivando o consumidor a levi-los
mesmo sem estar precisando. Essa influéncia pode ocorrer no proprio estabelecimento ou

através de propagandas nas televisdes, com muito brilho e cores chamativas.

Assim, o merchandising € uma estratégia que visa atrair o consumidor para o
estabelecimento com o objetivo de influenciar sua decisdo de compra. A consultora de
gestdo e marketing do Sebrae (MG), Luciana Lessa, explica que essa técnica possui seis

elementos que se complementam (2011). Sao eles:

1. Imagem: relaciona-se ao nome e logotipo, placa, atratividade da fachada, cuidados

com a vitrine, sonorizacdo, aromatiza¢ao, cores e iluminagao.
2. Layout: relaciona-se a disposicdo das paredes, prateleiras, provadores, caixa, etc.

3. Apresentacdo das mercadorias: compreende o posicionamento dos produtos, arranjos

em prateleiras, exposicoes bem elaboradas e apresentacao dos produtos de forma atrativa.

4. Sinalizagdo: trabalha a consisténcia e harmonia visual em placas e cartazes de

sinalizagdo, utilizando materiais semelhantes e cores compativeis.

5. Cendrios: a elaboracdo de cendrios tem a fungdo de cativar, divertir e estimular os

sentidos dos clientes, definindo temas: dias das maes, lancamento de colecdo, etc.

6. Eventos: podem durar uma semana ou mais, precisam gerar envolvimento e entreter o

cliente, sempre valorizando os produtos e servi¢os oferecidos no ponto de venda.

O merchandising possui trés objetivos principais que sdao: vender mais e melhor,
pois uma boa estratégia no local de compra vai valorizar o produto e sua marca,
aumentando, consequentemente, o lucro e transformando a compra em algo prazeroso;
aumentar o nimero de consumidores, visto que ndo se deve contar apenas com os fixos e
deve-se sempre buscar novos clientes, devido ao seu potencial de compra; e reduzir os
custos de promoc¢ao do produto no local de vendas, que € possivel quando o consumidor
ja tem em mente que quer levar aquele produto, e assim ndo se faz necessirio que o

empresario invista tanto em sua divulgacdo. (RIBAS & NORO, 2008)

14



Nesse sentido, os profissionais de marketing utilizam um conjunto de ferramentas
conhecida como mix de marketing ou os 4P: produto, preco, praca e promog¢dao. O
primeiro P a ser analisado € o produto, que vai ser o que o vendedor tem a oferecer aos
clientes; e para tal é de suma importancia aquele que possua conhecimento sobre a
mercadoria e atitudes que vao influenciar a compra. O segundo € o Preco. Neste item ¢é
fundamental que o empresario saiba quem € seu publico-alvo, que analise se seu produto
¢ inovador ou se existe concorréncia, e também se faz necessario realizar uma pesquisa

de mercado antes de lancar o produto. (SILVA, 2014)

O terceiro P ¢ a Promoc¢ao. Esse € considerado o ponto chave para atrair novos
clientes e fazer com que eles conhecam os servicos ou produtos oferecidos, sendo
conceituado como um conjunto de acdes para gerar um valor adicional ao produto,
podendo aumentar o seu potencial de venda. O quarto é a Praga, que significa em qual
mercado ou 4rea o empresdrio pretende atuar. Aqui o importante € realizar algo
prazeroso, pois um profissional de qualidade ndo se importa onde vai trabalhar, pois

sempre vai ser valorizado fazendo o que gosta. (STEFFEN, 2009)

z

A pesquisa de mercado € uma ferramenta de elaboracdo e coleta de dados que
pretende ajudar no sucesso do empreendedor perante sua concorréncia ao langar um novo
produto em determinado local, fazendo uma comparagio entre os precos € promocoes
oferecidas. Além disso, tem por objetivo ajudar a entender a necessidade e satisfacdo do

cliente. (SILVA, 2014)

Ribas e Noro (2008) explicam que os materiais promocionais colocados nos
pontos de vendas formam um componente essencial no processo de informar, lembrar e
persuadir o consumidor a uma ac¢do desejada pela empresa e para tanto varios materiais e

acOes promocionais diferentes sdo utilizados.

3.2 A EVOLUCAO DO PENSAMENTO SOCIAL SOBRE A ALIMENTACAO

A evolucdo da alimentacdo do homem foi algo que durou milhdes de anos até os
dias atuais, j4 que inicialmente o homem era um ser ndmade, que vivia sempre correndo
atrds de seus alimentos de um local para o outro, se alimentando principalmente de frutas
e raizes. Observando outros animais a se alimentarem, o homem pré-histérico foi

desenvolvendo suas refeicdes de acordo com o local em que estava, € com o
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desenvolvimento de armas, comecou a cacar os animais de médio e grande porte.

(MENDONCA, 2010)

Com a descoberta do fogo, o homem passou a ter um destaque maior entre os
outros animais, pois possuia controle de algo que naquele tempo era um mistério da
natureza, podendo iluminar as cavernas, espantar animais perigosos e cozinhar alimentos,
virando entdo o primeiro tempero desenvolvido pelo homem, j4 que a temperatura tem

influéncia na qualidade do sabor nos alimentos. (ABDALLA, 2012)

Sempre se socializando, o ser humano se dividiu entre homens e mulheres, estas
comecaram a cultivar seus proprios vegetais e aqueles eram os cacgadores, visto que
estavam com uma escassez de alimento, e assim iniciavam a era neolitica ou agricola.
Nesse cendrio foi desencadeado o armazenamento dos alimentos e aumento da populagao,
fazendo com que surgissem as primeiras cidades. Também houve com o tempo a
evolucdo da tecnologia, facilitando a sobrevivéncia dos cidaddos e desenvolvendo-os até

o modelo como se encontram nos dias atuais. (ALBUQUERQUE, 2007)

A alimentacdo sempre foi responsavel pelas diversas relagdes sociais e culturas;
com os individuos, o que pode ser saudavel e visivelmente atrativo para um pode ndo ser
para o outro. De um modo geral, muitas pessoas ndo estdo preocupadas com sua
alimentacdo, mas sim com o sabor, aparéncia, textura, aroma e até o tamanho pode fazer
diferenca na hora da escolha alimentar; e o preco acessivel acaba sendo mais importante

que o valor nutricional. (SANTOS, 2015)

Os habitos alimentares do século XXI estdo relacionados as refeicoes rapidas e
baratas, também conhecidas como fastfood. Geralmente esses lanches sdo ricos em
gorduras, acguicares e sédio e pobres em proteinas, fibras e minerais. O homem, sem estar
preocupado com a sua sadde, estd gerando inumeros casos de doencas cronicas nao
transmissiveis como obesidade, hipertensdo, diabetes, dislipidemias e o sedentarismo,

pela falta de atividade fisica. (MENDONCA, 2010)

Atualmente o simples ato de comer pode variar bastante entre as familias, cada
membro estd se alimentando em locais diferentes dentro da prépria casa, o hédbito de
sentar a mesa com todos ao redor e saborear a refeicdo estd diminuindo cada vez mais.
Também existem as refeicdes com os amigos, que geralmente acontece com hora

marcada e podem resultar em uma refei¢cao prazerosa; entretanto, estes locais de encontro
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geralmente sdo em fastfoods, que fornecem os alimentos de forma rdpida e pouco

nutritiva. (MATURANA, 2010)

Assim, essa condi¢c@o pode ser alcancada nas diferentes dimensdes da pessoa e
do meio, que se compensam e se harmonizam entre si, na prépria interpretacio
da vida. [...] € um conceito bastante amplo e subjetivo, com inimeras varidveis.
Por isso, qualquer tipo de avaliagdo do grau de satisfagdo € basicamente
qualitativo com alguns dados quantitativos. Estas varidveis podem ser: a saude,
o lazer, a cultura, as artes, o estilo de vida, a atividade fisica, entre outros.
(EDIMAR, 2008, p. 1)

Contudo, nos ultimos anos, estudos mostram que uma parte da populagdo vem se
informando cada vez mais e buscando uma qualidade de vida melhor, através de
atividades fisicas e uma alimentagdo que possa ser saborosa e saudavel, prevenindo o
aparecimento ou a evolucdo das doencas cronicas ndo transmissiveis. (MACHADO,

2012)

E muito importante dar ateng¢io ao valor nutritivo dos alimentos, mas essa é uma
mudanca que consiste na formacdo de novos habitos ou na modificacdo de hébitos
antigos, e i1sso nao € facil para a populacdo, ja que as rotinas alimentares da vida adulta
sdo construidas na infancia e leva-se tempo para alterar a consciéncia dessas pessoas.

(ROSSI, MOREIRA, RAUEN, 2008)

A alimentacdo nos dias atuais, ndo € apenas uma forma de gerar energia para o
corpo e nutrientes que O corpo necessita para sobrevivéncia, uma vez que ela estd

diretamente ligada a fatores sociais, culturais e religiosos. (MATURANA, 2010)

Assim, foi verificada uma evolucdo do consumidor, que estd buscando adotar uma
postura mais consciente sobre os alimentos que vao adquirir; olhando os rétulos e
realizando pesquisas na internet; buscando profissionais especializados nesta drea como o
nutricionista que lhes indica dietas mais sauddveis, com menor conteido de gorduras e

calorias, ricas em fibras, pobres em sédio; além de estd aumentando o consumo de dgua

durante o dia. (ABDALLA, 2012)

Neste cendrio, os empreendedores estao pesquisando e melhorando seus produtos
para esse publico-alvo que € bastante exigente, por demostrarem um interesse cada vez
maior nas qualidades nutricionais de cada alimento, podendo ser em um supermercado ou
até mesmo em restaurantes, nos quais, atualmente, alguns ji estdo colocando o valor

nutricional de suas refei¢des no cardapio. (MACHADO, 2012)
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3.3 A INFLUENCIA DO MARKETING NA ALIMENTACAO

A influéncia do comportamento alimentar estd relacionada diretamente com o0s
estilos de vida (aspectos técnicos, socioculturais e psicoldgicos) de cada pessoa, gerando
3 perguntas: o qué? Quanto? E aonde? Sendo assim, o simples fato de se alimentar bem ¢
mais do que apenas nutrir o corpo, € uma verdadeira experi€éncia que pode levar ao
prazer, por saborear tal refeicao, por questdo de status ou simplesmente para melhorar a

sua saude. (PERES et al, 2006, apud IOP et al, 2009, p. 37)

A familia possui um papel fundamental na alimentagdo, pois € nesse ambiente que
o individuo observa, aprende e assimila os hdbitos alimentares de seus pais e familiares,
além de ser nesse meio em que fard seu primeiro contato com as mais diversas comidas.
Vivilaine Maturana (2010, p. 184) explica que “na familia, costumamos aprender os
valores carregados por toda a vida, em relacdo a alimentagdo” e que “ao repetir esses
ensinamentos, a pessoa ndo apenas relembra a familia, como também tem uma ideia de
pertencimento e de continuidade”. Por isso, € importante que os pais tenham costumes

saudaveis e nutritivos, porque serdo exemplos para seus filhos. (MATURANA, 2010)

O significado do termo ‘“qualidade de vida” é algo bastante complexo, pois
envolve ndo apenas a saude, mas também o lazer, as relacdes humanas, as experiéncias
de vida de uma pessoa, sua cultura, dentre outros conceitos. E um conjunto de varidveis
que proporcionam ao homem uma sensacdo de bem-estar, conforto e tranquilidade. A
Organizagcdo Mundial de Saude (OMS) definiu o conceito como a "percepg¢do do
individuo de sua posi¢do na vida no contexto da cultura e sistema de valores nos quais
vive e em relacdo aos seus objetivos, expectativas, padrdes e preocupacdes”. (EDIMAR,

2008, p. 1)

Como j4 foi mencionado, o termo marketing estd relacionado com o “processo
social pelo qual individuos e grupos satisfazem as suas necessidades e desejos através da
criacdo e troca de produtos de valor com outros”. (KOTLER apud RODRIGUES, 2010,
p. 7) Nesse sentido, os empreendedores tiveram que modernizar seus equipamentos, tanto
na parte agricola como industrial, criando mudangas na sua producdo para atender a um
publico que estd procurando cada vez mais os alimentos com qualidade nutricional,

alimentos in natura, préticos e atraentes. (MENDONCA, 2010)
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O marketing aplicado aos alimentos é de fundamental importincia para criar um
ambiente de costumes alimentares e nutricionais, ocasionando atitudes entre as pessoas

que podem favorecer a promocao da saide destes individuos. (RODRIGUES, 2010)

O marketing nutricional — que € uma particularidade do marketing alimentar — é
uma estratégia que visa colocar os valores nutricionais nos produtos, como rétulos e
propagandas nutricionais, em busca de consumidores mais conscientes com seu estilo de
vida; e se a referida tdtica for bem elaborada poderd servir como uma a¢do de educacao
nutricional para a populacdo. E com o intuito de atrair cada vez mais clientes e
proporcionar-lhes uma refeicdo sauddvel e de qualidade que ja se encontra em alguns
carddpios de restaurantes e lanchonetes as informac¢des nutritivas de cada prato. (SILVA,

2014)

O marketing alimentar tem como caracteristica principal a focalizagdo no
mercado. Baseia-se numa abordagem por processos que assenta em rigorosas
pesquisas de mercado, na orientagdo para o cliente e para a satisfacdo do
mesmo. Por sua vez, o marketing nutricional € um fator importante de
diferenciacdo de produtos. Sendo aplicado, fundamentalmente, através da
rotulagem nutricional e de alegacdes, tem a capacidade de encorajar € mover o
consumidor no sentido da ado¢do de uma alimentac@o saudavel. (RODRIGUES,
2010, p. 11)

Nos estabelecimentos alimenticios com autosservi¢o, observa-se a intengdo de
atender o cliente de forma diferenciada; logo os empreendedores estdo investindo na
apresentacdo, qualidade e no ambiente do estabelecimento. “O marketing aplicado aos
alimentos € um fator determinante na modulacdo dos ambientes alimentar e nutricional e,

consequentemente, das escolhas alimentares”. (RODRIGUES, 2010, p. 5)

Em contrapartida, pode-se perceber que em relacdo aos restaurantes com
carddpios a la carte — nos quais o cliente dispde de uma lista de pratos e respectivos
precos, ou seja, o prato escolhido é baseado em um cardipio — ou aqueles movidos a
precos mais acessiveis, podem algumas vezes fazer uso de um merchandising mais hostil
e prejudicarem a si mesmos. Por isso, é fundamental sempre buscar informagdes e taticas
para atrair novos compradores, € o marketing nutricional estd desempenhando um

importante papel nesse processo. (MACHADO, 2012)

A rotulagem nutricional nos produtos industrializados € a forma mais comum de
transmitir as informagdes contidas neste tipo de alimento para seus consumidores e essa
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deve possuir 0s macros e micros nutrientes que estdo contidos no produto.

(RODRIGUES, 2010)

Também foram criados os produtos alimenticios nutritivos com baixas calorias, os
famosos light, diet e os de caloria zero, que sdo produtos destinados a outros
consumidores igualmente exigentes que vém crescendo de uma forma incrivel nestes
ultimos cinco anos, ja que nesse periodo o quesito de saiide ganhou mais destaque,
principalmente por estar desenvolvendo relagdes de influéncia com a midia, com os

padrdes de beleza e com a qualidade de vida. (MENDONCA, 2010)

Para deixar a divulgacao nutricional mais completa e confidvel para a populacao, é
importante que os empresarios facam parcerias e contratos com os profissionais da area
de saide, em especial, com o nutricionista. A criagdo de carddpios e panfletos para suas
refeicdes com o valor nutricional ao lado para aumentar a valorizacdo de seu produto

também pode ajudar. (RIBAS & NORO, 2008)

As marcas e empresas que possuem dados confidveis em seus carddpios e
panfletos aumentam a chance de sucesso devido a sua diferenciacdo no mercado de
trabalho. Esse compromisso com os clientes faz com que se acrescente a confianga e o

prestigio ao trabalho das empresas ou marcas que disponibilizam este servigo. (SILVA,

2014)

Para ser classificado como funcional, o alimento deve comprovar que pode atuar a
favor do consumidor, possuindo uma ou mais fun¢des de impactos nutricionais que vao
contribuir para evitar alguma patologia a medida que provocam uma sensag¢do de bem-

estar e saude ao corpo. (MORAES & COLLA, 2006)

Os alimentos funcionais também possuem papel respeitdvel dentro do marketing,
pelo fato de os consumidores estarem melhor informados sobre sua importancia.
Entretanto, para um alimento processado ser classificado como funcional, ele deve ter
algum elemento que possa desempenhar uma func¢do especifica fisioldgica, além de seu

proprio conteido nutricional. (SILVA, 2014)

As restrigdes alimentares, como a intolerancia ao gliten e a lactose, igualmente
serviram de alerta para que alguns cidaddos se preocupassem mais com sua saide e estilo
de vida. O crescimento dessas patologias motivou o governo brasileiro a criar leis e

medidas que identificassem a presenca dos referidos elementos nos rdétulos, o que
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ocasiona a maior atencdo das pessoas para os componentes dos alimentos e

consequentemente para seu valor nutricional. (BINSFELD, et al. 2009)
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4 METODOLOGIA

4.1 DESENHO DO ESTUDO

A pesquisa que foi realizada neste trabalho classifica-se como descritiva,
transversal e retrospectiva e teve como objetivo expor as experiéncias de uma
determinada populacao, que neste caso foram os estudantes universitarios, descrevendo e
classificando as técnicas de marketing que possuem uma maior influéncia no momento da
compra do publico em questdo, utilizando métodos padronizados de coleta de dados.

(GIL, 2008)

A pesquisa descritiva revela ao pesquisador diversas informacdes, como os fatos e
fendmenos de uma populagdo, podendo constituir conexdes entre varidveis e determinar

sua origem. (MORESI, 2003)

A pesquisa transversal estuda o fendmeno de um preciso momento no tempo, com
uma populacdo definida por critérios geograficos e temporais, que neste caso foram os
académicos da Universidade Federal de Campina Grande (UFCG), campus Cuité, através

de uma coleta amostral em um curto espaco de tempo. (FONTELLES, et al. 2009)

Ja no aspecto retrospectivo, a pesquisa explorou os fatos do passado e utilizou a
vivéncia dos entrevistados sobre a influéncia do merchandising até os seus dias atuais.

(FONTELLES, et al. 2009)

O cardter quantitativo apresenta-se de forma que traduziu em nimeros e graficos
as respostas e opinides dos entrevistados, realizando um levantamento de dados que
utilizou a estatistica para verificar como o marketing em Nutri¢do estd tendo efeito sobre
a comunidade universitdria, fazendo com que seja possivel organizar e interpretar as

informagdes colhidas. (POLIT, 2004).

A presente pesquisa caracteriza-se como sendo um levantamento de campo, pois
possui segundo Gil (2008), essa procura levantar dados de um grupo significativo de

pessoas, para alcancar resultados sobre os elementos coletados.
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4.2 LOCAL DA PESQUISA

A pesquisa foi realizada em maio de 2016 na Universidade Federal de Campina
Grande, no Centro de Educac¢ao e Saide (CES), na cidade de Cuité, situado na localidade
do Olho D’Agua da Bica a 2km do centro do municipio de Cuité e tem uma area de 80
hectares. O campus é composto por quatro unidades académicas, sendo elas: a Unidade
Académica de Saude (UAS) disponibilizando os cursos de bacharelado em Farmaicia e
Nutri¢do; a Unidade Académica de Enfermagem (UAENFE) que disponibiliza o curso de
bacharelado em Enfermagem; a Unidade Académica de Biologia e Quimica (UABQ) que
disponibilizam os cursos de licenciatura em Biologia e Quimica; e a Unidade Académica
de Fisica e Matemdtica (UAFM) disponibilizando os cursos de licenciatura em Fisica e
Matemadtica. As caracteristicas existentes sustentam as particularidades desse ambiente,
como salas, iluminacdo e recursos humanos que sdo utilizadas diariamente pelos 1713
alunos, regularmente matriculados no semestre letivo 2015.2 (9 de dezembro de 2015 a 6

de junho de 2016).

4.3 POPULACAO E AMOSTRA

A populacdo de uma pesquisa é composta pelo conjunto de seres animados ou
inanimados que apresentam pelo menos uma caracteristica em comum; € a amostra
constitui uma por¢do ou parcela convenientemente selecionada do universo, ou seja,
populagdo € um subconjunto do universo. (LAKATOS, 2007)

A populagdo neste caso € finita, por possuir uma quantidade definida de
académicos. Por ser uma pesquisa relativamente grande, serd realizada uma selegdo
amostral suficientemente representativa, e através da descricdo dessa amostra serd
possivel analisar os resultados da mesma forma que se fosse estudada em toda a

populagcdo. (MARTINS, 1990)

Para fazer o calculo amostral foi selecionado o método por amostragem aleatéria
que englobou os académicos do Campus de Cuité que estdo favordveis as estratégias dos

comerciantes deste mesmo municipio.

A amostragem aleatdria simples € utilizada quando os elementos s@o colhidos de
forma aleatéria, fazendo com que todos os individuos tenham a mesma chance de
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participar da amostra, sem necessariamente manter um padrdo sistemdtico. Por ser de
facil execucdo, estd sujeita a menor risco de erro na pesquisa € proporciona mais
informacgdes por custo unitdrio; além disso, para realizar uma amostragem sistemadtica, a

populagio precisa ser homogénea. (CORREA & SIPRAKI, 2015)

O calculo para determinar o tamanho dessa amostra foi feito através da férmula
para populagdes finitas, que se classifica por possuir um ndmero total de elementos
conhecidos, com uma margem de erro de 4% e de 95% de confianga para colher o
nimero minimo da amostra representando o todo, que neste caso € o numero total de

académicos regularmente matriculados. (CASTANHEIRA, 2013)

N= 1713 (N = Total de académicos)

e = Erro ﬁ.mﬂsgrai Toleravel
e=4%:0,04 €=|p_p|54,%

Tamanho da amostra, para margem de erro de 4% e 95% de confianca:

I

g e NxNe 1713x 625
=0z = 0% N=Nsm 1363 P
Estratos % da Populaciao(1713) Total da amostra 458

Nutri¢do- 315 0,184 0,184 x 458 = 84
Enfermagem — 316 0,184 0,184 x 458 = 84
Farmacia — 321 0,187 0,189 x 458 = 86
Quimica — 185 0,108 0,108 x 458 =49
Fisica— 116 0,07 0,07 x 458 =32
Matematica — 139 0,08 0,08 x 458 = 37
Biologia - 321 0,187 0,187 x 458 = 86

Total de alunos por curso dividido pelo total de alunos regularmente matriculados

A pesquisa foi feita com os entrevistados por meio de um questiondrio estruturado
(apéndice A), possuindo dados socioecondmicos, de influéncia em marketing e de
rotulacdo dos alimentos, uma vez que esse tipo de aplicacdo do questiondrio permite

maior precisd@o nos dados estatisticos. Para ter maior variedade e margem de confianca
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entre os entrevistados, o questiondrio foi aplicado em trés locais distintos — na residéncia
universitaria, no restaurante universitirio € no centro de convivéncia deste mesmo
campus — para tentar amenizar as diferencas sociais entre os estudantes e ndo sofrer
grandes influéncias nas respostas do questiondrio. A documentacio coletada e andlise dos
dados obtidos resultaram em um relatério de pesquisa que permitiu a andlise e

confirmacao dos objetivos estabelecidos anteriormente.

Na elaboracdo do questiondrio, foram construidas frases relacionadas ao tema,
com o intuito de ter uma melhor identificacdo sobre as estratégias utilizadas para

influenciar os académicos e verificar se essas realmente estdo surtindo algum efeito.

4.4 CRITERIOS DE INCLUSAO E EXCLUSAO

Foram incluidos nas pesquisas apenas os alunos regularmente matriculados e
ativos na Universidade Federal de Campina Grande — campus Cuité, dos cursos de
Enfermagem, Nutrigcdo, Farmacia, Fisica, Matematica, Quimica e Biologia. O grupo
analisado foi a partir de 18 anos, alfabetizados, independente de sua classe social. Foram
excluidos aqueles que ndo sdo académicos regularmente matriculados ou que ndo

atendam aos critérios de inclusio.

4.5 PROCEDIMENTOS

4.5.1 INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS

Para o instrumento de coleta de dados foi desenvolvido um questionario voltado a
realidade do publico entrevistado para identificar as técnicas de merchandising que
poderiam ter um maior efeito sobre esse publico e sua preocupacao sobre a qualidade dos

alimentos que estdo adquirindo.

Assim, o questiondrio possuia perguntas sobre quais motivos que possuiam mais
influéncia na hora da compra, fatores de marketing que impulsionam os entrevistados,
indagagdes sobre trocar um produto por outro, se ja foram atraidos a um estabelecimento

por causa de sua propaganda, se presta atencdo no rétulo dos alimentos, se valorizam o
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seu valor nutricional, os tipos de alimentos que costumam comprar e se valorizam o0s

produtos com alguma relevancia nutricional.

4.5.2 ANALISE DE DADOS

A andlise estatistica dos dados foi desenvolvida com o auxilio do pacote
estatistico IMB SPSS Statistics for Windows versdo 22.0.0.0 edi¢do 64-bit, no qual foi

realizada a analise descritiva das variaveis.

4.6 CONSIDERACOES ETICAS

Por ser uma pesquisa envolvendo pessoas, junto ao questiondrio que foi aplicado,
o entrevistado também recebeu um Termo de Consentimento Livre e Esclarecido
(TCLE), de acordo com a resolu¢do N°466/12 do Conselho Nacional de Saude (capitulo
ITI, item la) com o propdsito de esclarecer o objetivo da pesquisa e a garantia do
anonimato. Caso o entrevistado decida ndo participar do estudo, ou resolver desistir da
mesma, ndo sofrerd nenhum dano, nem haverd modificacdo na assisténcia, caso esteja
recebendo. O provdvel risco nesta pesquisa foi apenas o desconforto em responder o

questiondrio.
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5. RESULTADOS E DISCUSSAO

Para os resultados da pesquisa foram analisados 458 questiondrios, sendo 194
entrevistados do sexo masculino e 264 do feminino. No total foram aplicados 485
questiondrios, mas quatro questiondrios foram excluidos pelo fato de os entrevistados ndo
marcarem todas as alternativas e vinte e trés excederam o limite de entrevistados por
curso de acordo com o calculo amostral, de forma aleatéria. Os validos foram

transformados em gréficos para melhor entendimento.

Grafico 1: Distribuigio dos cursos por género de universitarios
do municipio de Cuité-PB.
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(Fonte: pesquisa de campo, 2016)

Fazendo a analise dos géneros por curso em relacdo ao total dos entrevistados de
cada sexo, percebe-se que houve uma quantidade maior de mulheres que participaram das
entrevistas no curso de Nutricdo, cuja porcentagem foi de 34,47% para o sexo feminino e
apenas 6,186% para o masculino. Enfermagem seguiu uma linha similar, pois 23,48%
correspondiam a mulheres e apenas 8,247% a homens. Na graduacdo de Farmaicia, os

nimeros foram de 22,68% para homens e de 14,77% para mulheres. J4 em Biologia
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obteve-se porcentagens bastante parecidas, 19,07% foi do sexo masculino e 17,05% do
feminino. Os cursos de Matemdética e Fisica possuem mais homens, por isso a
porcentagem do sexo masculino foi respectivamente 16,49% e 12,89%; e em relagdo a
quantidade de mulheres, teve-se que a de Matematica foi de 0,758% e a de Fisica de
1,894%. Por fim, em Quimica obteve-se que 14,43% foram do sexo masculino e 7,576%

do feminino.

Com a abertura do regime politico ditatorial no Brasil nos anos 1980, houve a
quebra de antigos tabus e a liberalizacdo sexual, fazendo com que os grupos feministas
comecassem a ganhar mais for¢a, saindo entdo dos espagcos domésticos e dos cuidados de
sua casa para serem inseridas no mercado de trabalho, entrando no ambiente académico
cientifico das universidades e alcancando cargos maiores no meio da sociedade, e na
atualidade elas acabaram ultrapassando o publico masculino em relagcdo a escolarizacdo.

(GUEDES, 2008).

Estd claro no griafico 1 que através das lutas feministas as mulheres foram
inseridas aos poucos nas universidades e que na Universidade Federal de Campina
Grande campus Cuité a realidade ndo € diferente; e mesmo esse campus possuindo
apenas 10 anos de existéncia, percebe-se que o publico feminino é bem elevado em

relacdo com o masculino.

Grafico 2: Frequéncia da influéncia da renda familiar de universitdrios na hora da compra
no municipio de Cuité-PB.
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Na questdo relativa a renda disponivel possuir influéncia nas compras, ficou
evidente que 89,5% dos entrevistados marcaram sim como alternativa, ja que
possivelmente esses estudantes sao dependentes de seus familiares e possuem um baixo
poder aquisitivo, possivelmente por ndo possuirem renda prépria. Apenas 10,5%

relataram que ndo influenciavam porque possuem algum emprego ou renda extra.

Como o0s costumes alimentares no Brasil sofreram bruscas mudangas
comportamentais nas ultimas décadas, com a insercao da mulher no mercado de trabalho,
a evolucdo da tecnologia, o marketing alimentar e as variagOes na renda familiar, as
familias comecaram a realizar suas refeicdes fora de suas casas e a qualidade dessas
refeicdes cairam. Essas transformagdes sao igualmente notdveis em paises desenvolvidos

e em desenvolvimento. (CLARO, LEVY, BANDONI, 2009)

Mudancgas nos hébitos alimentares sdo comuns em jovens que estdo saindo da casa
de seus pais para terem uma vida autdbnoma; e quando a renda familiar é pequena, o
acesso a alimentos de baixa qualidade nutricional aumenta, j4 que esses estdo cada vez
mais acessiveis a populacdo e na maior parte do tempo a um baixo custo. (RODRIGUES

& FIATIES, 2012)

Grafico 3: Distnibuigdo dos motivos gque influenciam os universitarios do municipio de

Cuite-PB,
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Analisando os motivos que tém maior influéncia entre os universitirios na hora da
compra, observou-se que o preco do produto € o principal, se destacando com 41,35%;
enquanto que o valor nutricional e os pré-cozidos possuem 15,76% e 14,74%,
respectivamente. Um fato detectado foi que ndo s@o levadas em consideracdo as técnicas de
apresentacdo nem as informacdes do produto que estdo expostas, encontrando-se ambas com
o percentual 9,72%. Os fatores que possuem menor influéncia na hora da compra foram as

demonstragdes/degustacdes no ponto de venda (5,22%) e a facilidade de consumo (3,48%).

De maneira geral, apesar das pesquisas na drea de comportamento do consumidor
serem escassas, as existentes revelam que os adolescentes, assim como os jovens adultos,
estdo cada vez mais autdbnomos sobre suas escolhas de compra em comparacio a esse mesmo

grupo de pessoas ha algumas décadas atras. (SILVA, ROAZZI, SOUZA, 2011)

Portanto, com a rdpida mudanca comportamental desses jovens, percebe-se que,
embora diversas ferramentas de marketing que sejam utilizadas diariamente, a mais

susceptivel a influencid-los na hora da compra € a do preco do produto.

Grafico 4: Relacio dos fatores de marketing que impulsionam os universitarios a
comprar um novo produto no municipio de Cuite-PB.
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Quando perguntados, dentre os fatores de marketing, quais j& haviam lhes
impulsionado a comprar um novo produto, 46,90% dos entrevistados responderam que o
preco era o principal motivador, tendo essa estratégia o seu objetivo alcancado, conforme os
resultados; o valor nutricional veio em seguida com 20% e a exposicdo com 15,92%. As
técnicas de degustacdo/demonstracdo e as informagdes dos produtos em panfletos empataram

em ultimo colocado com 8,59% das respostas.

Em relacdo ao preco — que é um dos principais elementos do marketing — pode-se
entender que, os comerciantes o utilizam com o propdsito de atrair e agradar seu cliente,
gerando assim uma satisfacdo mutua, na qual ambos sairdo contentes com o resultado
final, que € a venda para o comerciante e aquisicdo de um novo produto para o cliente.

(ALCANTARA, 2009)

O preco do produto € o unico elemento do mix de marketing que produz receita, ja
que os demais produzem custos, que sdo investimentos a curto ou longo prazo ou ainda
podem ser bem flexiveis, podendo vdrias empresas agregar valores distintos em relacdo a
um mesmo produto. Os comerciantes devem estabelecer o valor de sua mercadoria de
forma estratégica, para que esse possa influenciar no comportamento de escolha de seus
provaveis consumidores, uma vez que este pode estar pesquisando em diversos locais

diferentes o mesmo produto a um valor mais acessivel. (MEDEIROS, et al. 2012)

Portanto, no momento de determinar o preco, o empreendedor deve analisar bem
os custos de sua fabricacido e o mercado, levando em consideragdo se existe concorréncia,
qual o beneficio final, o investimento reduzido, o estoque e o que pode ser feito para
agradar as pessoas que estdo visitando o seu estabelecimento, sem desvalorizar a sua

mercadoria final. (MEDEIROS, et al. 2012)

O valor nutricional € uma das técnicas de marketing usada pelos empreendedores para
divulgar seu produto. E essa é uma importante ferramenta para a promocdo da satde da
populacdo, tendo em vista que o aumento significativo dos alimentos pobres em nutrientes
pode prejudicar a qualidade de vida dos cidaddos. As propagandas de tais produtos deveriam
ser controladas, ja que podem influenciar negativamente os hébitos alimentares da sociedade,
a0 mesmo tempo em que os andncios dos alimentos ricos em nutrientes deveriam ser

incentivados. (HENRIQUES, et al. 2012).

A unido dos diversos procedimentos que os empreendedores costumam empregar
para atrair, conquistar e fidelizar o consumidor ao estabelecimento sdo as ferramentas de
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marketing. Quando sdo elaboradas de forma estratégica e possuem foco no publico que

desejam atrair, as chances de serem bem sucedidas aumentam. (RIBAS & NORO, 2008)

Percebe-se que os empreendedores locais possivelmente ndo possuem um publico
alvo definido nem estratégias diversas para atrair esses jovens, jd que apenas o preco estd

alcangando o objetivo de induzir esse publico ao seu estabelecimento.

Em regides que existe a valorizagdo dos produtos naturais e de qualidade, a varidvel
preco tem menor influéncia na hora da compra, uma vez que os consumidores estdo
conscientes dos beneficios dos produtos que possuem alguma caracteristica nutricional, e
aqueles ndo se importam tanto com o preco, mas sim com a qualidade do produto para sua

satide. (LOPES & PACAGNAM, 2014)

Tal fato ndo foi encontrado nesse estudo, tendo em vista que a divulgacdo dos
produtos que possuem algum valor nutricional provavelmente ndo estd sendo suficiente para

conscientizar os universitdrios de sua importancia para a satde.

Uma das técnicas usadas para chamar a atencdo dos consumidores no local de
compra € a da exposicdo, que visa influenciar o comportamento desses para leva-los a
adquirir o produto que estd em destaque na loja. A exposicdo do produto estd diretamente
ligada a percep¢do do cliente, possuindo os métodos de apresentacdo de produto um
importante papel. Se bem aplicados, eles podem contribuir de forma positiva no aumento
das vendas, pois permitem a facilidade de acesso através de uma iluminagdo adequada e

fatores visuais de designer planejados. (SAMPAIO, et al. 2009)

O método ndo estd atingindo sua finalidade, j4 que apenas 15,92% dos
entrevistados responderam que € uma das estratégias que provavelmente lhes fariam
comprar um novo produto — como se pode ver no grifico 4 —, podendo isso ser resultado

de alguma falha na apresentacdo do produto ao consumidor final.

7z

Outra técnica frequentemente utilizada no comércio varejista é a da degustacao,
pois incorpora os elementos sensorios a experiéncia do consumidor. Isso pode influenciar
diretamente o emocional do cliente, aumentando o seu vinculo com o alimento; e se for
algo novo que lhe agrade ao provar, o método terd conquistado seu objetivo, atraindo o
individuo por meio de suas qualidades sensdrias, como as gustativas, palpdveis e

olfativas. (SAMPALIO, et al. 2009)
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No presente estudo, nota-se que o procedimento ndo se mostrou eficaz, pois
apenas 8,59%, afirmaram que este seria um elemento que lhes impulsionaria a trocar o
produto que pretendiam comprar. Isso mostra que, provavelmente, os empreendedores
ndo estdo aproveitando da melhor forma possivel essa pritica que estd ligada ao

emocional do consumidor.

As informacdes sobre o produto precisam ser elaboradas de forma estratégica,
devendo ser clara, objetiva e contextualizada, facilitando seu entendimento para o
consumidor, evitando comunicagdes inuteis em relacdo ao produto oferecido. Assim elas
vao poder chamar a atencdo do cliente e atrair o mesmo até o estabelecimento do

empreendedor. (GREEF & FREITAS, 2012)

Analisando os resultados, percebe-se que as informacdes sobre os produtos nao
estdo sendo bem sucedidas. Provavelmente pode estar ocorrendo alguma falha ou
poluicdo visual na producdo dessas informacdes nos produtos, que fazem com que elas

nao chamem a atencdo do consumidor.

Porém, subentende-se que os comerciantes locais ndo estdo aproveitando o
potencial das diversas taticas de merchandising que podem induzir os estudantes no
momento da aquisi¢cdo, pois o preco lidera com uma vasta margem os fatores que lhes

impulsionam a comprar um novo produto.

Grafico 5: Distribuicfio dos fatores de troca de produto no momento da compra dos
universitarios no municipio de Cuité-PB,
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Quando indagados sobre a troca do produto no momento da compra, 53% nao
realizariam a mudanga de compra utilizando ferramentas de marketing relacionadas
anteriormente. O preco apareceu em seguida com 17,25% e as técnicas de degustacdo em
terceiro com 10,48%. As técnicas utilizadas para a mudanga de comportamento de compra
que tiveram menor influéncia sobre os entrevistados foram o modo de exposi¢do para o

cliente com 5,677% e o valor nutricional que ficou com apenas 3,275%.

A fidelizacdo do cliente a um produto ou a marca € muito importante para o
comerciante, pois isso pode gerar o retorno do consumidor ao seu estabelecimento. Também
se pode ocasionar uma boa divulgacdo de sua loja, ja que hd chances do individuo satisfeito
dar recomendacdes positivas do local para seus amigos e familiares. (LARAN & ESPINOZA,
2004)

Um dos objetivos do empreendedor ao aplicar diversas técnicas de marketing € tornar
o processo de compras algo satisfatério para o consumidor. Para alcancar tal finalidade, é
necessdario um conjunto de acdes, que envolve fatores emocionais, financeiros e visuais.
Assim, se o cliente se sentir recompensado, as chances dele voltar ao estabelecimento para
comprar o mesmo produto sdo maiores em relacao aqueles que sairam insatisfeitos com algum

servico oferecido no local da venda. (LARAN & ESPINOZA, 2004)

Com o modismo na alimentac¢do, a populacdo pode acreditar que uma refeicdo de
qualidade é aquela que passou na novela, o que pode revelar um possivel problema na
conscientizacdo correta dessas pessoas, j4 que had certa dificuldade em entender quais os
alimentos que sdo ideais para ter uma saude de qualidade. Existe um leque de informacdes
controversas que sdo divulgadas diariamente sobre esse assunto e nem sempre elas sdo
corretas, podendo confundir a populacdao sobre qual alimento é de fato o melhor para sua

satde. (PROENCA, 2010)

Percebe-se no grafico 5 que isso pode ser resultado de uma ma divulgacdo ou de falta
de informagdes e/ou sinalizagdes nos produtos naturais ou daqueles que possuem algum valor

nutricional benéfico para a saide dos consumidores.
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Grafico 6: Efetividade das estrategias de marketing de divulgagao audio visuais nos umversitarios
para atrair esses aos estabelecimentos comercials do municipio de Cuite-PB.
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Em relacdo as técnicas de marketing referentes a divulgagcao de um estabelecimento na
midia, verificou-se que possuem influéncia sobre os estudantes com 77,9% das respostas

positivas e apenas 22,1% negativas.

Com o avancgo da tecnologia, € comum o bombardeamento didrio de informagdes e
propagandas sobre os mais diversos produtos, e as empresas de produtos alimenticios
utilizam esse avanco tecnoldgico a seu favor, atraindo os consumidores cada vez mais
por meio do poder de persuasdo, ao qual o consumidor deve estar atento quando for até

um estabelecimento comercial. (SILVA, ROAZZI, SOUZA, 2011)

Assim, esses jovens deveriam ir ao estabelecimento com planos de compras e o
célculo aproximado do or¢camento, e isto pode acabar tornando-se uma barreira para o
comerciante, que obtém seu lucro através do consumo de seu publico. Nesse contexto,
outra técnica bastante utilizada e que estéd tendo bastante efeito no publico € a divulgacgdo
do produto na midia, como mostra o grafico 6. Assim, as informag¢des das promogdes e
descontos chegardo até a residéncia desses estudantes e podem ocasionar um desejo

momentaneo e impulsivo pelo produto.
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Grafico 7: Identificagdo da atengio aos rétulos alimentares pelos universitarios do
municipio de Cuité-PB.
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Na pergunta sobre o rétulo dos produtos, averiguou-se que 54,6% dos entrevistados
prestam atencdo nos rétulos dos alimentos industrializados e 45,4% ndo o fazem, apesar de

esta ser uma das mais fortes ferramentas do marketing.

O rétulo é um instrumento utilizado para atrair a atencdo do consumidor,
acrescentando valor ao produto e destacando-o dos outros que sdo semelhantes, além de
valorizar a sua marca. Assim, ele propaga a informacdo do produto para a pessoa que vai
compré-lo; porém, aproximadamente 70% das pessoas que prestam aten¢do no rétulo nao
entendem a informacio que estd sendo-lhes apresentada. Além disso, alguns individuos estio
apenas querendo saber o valor calérico do alimento, o que resulta em consumidores que nao

sabem valer-se do uso benéfico que pode trazer com a leitura do rétulo. (PONTES, et al.
2009)

Identificou-se no gréafico 7 que essa ferramenta estd obtendo um efeito positivo, pois
estd conseguindo chamar a atenc@o dos universitdrios no momento em que eles vao adquirir
um novo produto, possivelmente atraidos pelo valor calérico, uma vez que a prioridade das

compras converge para o prego.
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Grifico 8: Identicagdo da importancia do valor nutricional nas refeigoes dos universitanios
do municipio de Cuite-PB.
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Sobre a questio que indagava sobre a valorizacdo nutricional de suas refeicdes didrias
pelos estudantes, 57,42% dos entrevistados responderam que ndo e 42,58% que sim.
Relacionando os gréficos 7 e 8, percebe-se que os universitirios possuem uma atencio em

identificar o rétulo, mas ndo valorizam os ingredientes de cada produto.

O grafico 8 revela que os universitarios ndo estdao valorizando o valor nutricional
de suas refeicdes, preferindo os alimentos industrializados, o que provavelmente pode

resultar no surgimento precoce de alguma doenca cronica nio transmissivel.

A populagdo nao estd dando a verdadeira importancia ao rétulo, apenas prestando
atencdo as informagdes referentes aos alimentos para identificar o prazo de validade.
Assim acabam optando pelos alimentos industrializados que possuem um tempo de
prateleiras maior, devido as diversas modificacdes que prologam sua durabilidade, e que

repercutem negativamente na qualidade de vida. (BINSFELD, et al. 2009)

A falta de interesse em uma alimentacao rica em nutrientes nos jovens estd relacionada
com o aumento de doengas cronicas na vida adulta. Alimentos ricos em sddio, conservantes,
bebidas com excesso de agucar, além dos alimentos de facil acesso como os fastfood,
representam o impulso inicial para o desenvolvimento destas doencas como a obesidade,

diabetes e hipertensdo. (VEIGA, et al. 2013)
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A permanéncia de hébitos poucos sauddveis em pessoas obesas elevam o risco de
desenvolver diabetes tipo 2 e hipertensdo arterial, o que pode comprometer ainda mais a saide

do individuo, aumentando entfo o risco de mortalidade. (ENES & SLATER, 2010)

A obesidade, que € caracterizada pelo acimulo exagerado de gordura corporal, é um
dos graves problemas de satide ptblica no Brasil que, devido aos maus hébitos alimentares
das ultimas décadas, vem crescendo e atingindo um ndmero maior de criangas e adolescentes.
Com o desenvolvimento da tecnologia e a praticidade na alimentacdo, os jovens estdo cada
vez mais sedentdrios e ingerindo alimentos de alto valor caldrico, criando entdo um balanco

energético positivo que prejudicard sua sadde. (ENES & SLATER, 2010)

A diabetes mellitus, que atualmente é considerada um problema de sadde publica,
€ caracterizada quando o corpo ndo produz insulina ou quando a insulina produzida nédo é
utilizada de forma adequada pelo corpo do individuo. Ao ser feita a relagdo do
crescimento da obesidade com o estilo de vida da sociedade atual, identifica-se um
aumento na populacdo com diabetes. Contudo, uma boa alimentacdo associada a prética

de atividade fisica permite o controle da diabetes. (BARSAGLINI & CANESQUI, 2010)

A hipertensao arterial é outro grave problema de sauide publica que pode gerar
sérias complicacdes cardiovasculares e renais, além de possibilitar a incidéncia do
acidente vascular cerebral (AVC) e do infarto do miocédrdio. Alguns dos fatores que
ocasionam o desenvolvimento da patologia sdo o elevado consumo de dlcool, sédio e o
excesso de peso. O diagndstico da patologia informado ao paciente causa uma
preocupacgio para os profissionais de saude e alerta as autoridades e a gestdo em saude,
dado os riscos a populacdo e, sobretudo, dado o aumento das estatisticas, gerando assim a

necessidade de a¢des estratégicas na comunidade. (MOLINA, et al. 2003)
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Grafico 9: Distribuicdo dos alimentos gue os universitdrios costumam comprar no
municipio de Cuité-PB.

30
= 207
&
W
-
=
=
G
==
21,30
10+ - 18,98
1385
0 T T T T T
Biscoitos Dioces Embutido: Sucos Pra-co=idos

(Fonte: pesquisa de campo, 2016)

Ja em relac@o aos alimentos que 0s universitdrios costumam comprar, apurou-se que
ha uma distribuicdo homogénea, o que pode ser percebido pela facilidade de consumo e
acesso a estes produtos. A compra de biscoito teve uma porcentagem de 25,38%, seguido dos
doces com 21,30%, e os pré-cozidos ficaram em terceiro lugar com 20,49%. Os alimentos

embutidos e os sucos foram os menores com 18,98% e 13,85% respectivamente.

Produtos como biscoitos, pré-cozidos, sucos, embutidos e doces possuem uma
prevaléncia significativa na hora de compra para os universitarios pelo fato de serem
considerados saborosos e de facil consumo, podendo ser degustados em qualquer

momento do dia pelo estudante em sua residéncia.

A substituicdo das refeicdes por lanches € bastante comum entre os jovens, € em
alguns casos eles nem realizam todas as refeicdes didrias abstendo-se, por exemplo, do
desjejum, do almoco ou do jantar. Assim é criado o mau hébito de se alimentar com os
produtos industriais, como os biscoitos e lanches praticos, que costumam ser alimentos
com excessos de calorias e falta de nutrientes e que podem favorecer o surgimento de

alguma patologia. (TEIXEIRA, et al. 2012)

Tal praticidade na alimentacdo estd relacionada diretamente ao aumento da

obesidade, pois existe uma predominancia no excesso de calorias que, quando associada
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a comodidade ocasionada pelo avanco da tecnologia, representada pelos videos games,
tabletes e celulares, vem acarretando um novo estilo de vida, no qual as pessoas ndo estao
praticando atividades fisicas e, assim, acabam aumentando a incidéncia de doengas

cronicas néo transmissiveis. (ENES & SLATER, 2010)

Grifico 10: Distribuigdo dos produtos que possuem alguma releviineia nutricional para
impulsionar os universitarios do municipio de Cuité-PB na hora da compra.
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Em relacdo a qualidade dos alimentos, verificou-se que a alternativa com maior
porcentagem (75,80%) foi a que dizia que nenhumas das opgdes dispostas na questdo
possuem influéncia para impulsionar o cliente a comprar um produto quanto a relevancia
nutricional. Porém, dentre os entrevistados que sdo influenciados pela qualidade de suas
refeicdes, constatou-se que os produtos que apresentam uma pequena quantidade de adeptos

sao os alimentos integrais com 15,85%, seguidos dos que ndo contém gliten com 4,92%. Os

menores foram o light e o diet com 1,92 e 1,49%, respectivamente.

Isso indica que a grande maioria dos entrevistados ndo estd interessada no fato de

o alimento possuir alguma relevincia nutricional, dele ser diet, light, sem gldten ou
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integral. Apenas um pequeno grupo estd verdadeiramente dedicado a olhar tais dados por

estes trazem algum beneficio para sua sauide.

No Brasil, os estudos sobre o prevalecimento da escolha alimentar dos jovens por
produtos industrializados s@o insuficientes; contudo, ja € possivel detectar que
aproximadamente 20-40% desse publico demonstra uma preferéncia por doces, frituras e
refrigerantes, fato que pode ser confirmado pelo aumento das doencas crdnicas ndo

transmissiveis nos ultimos anos. (ZANINI, et al. 2013)

Dentre tantos gastos rotineiros, a alimentacdo ndo € priorizada. Isso pode ser
comprovado no grafico 9, que mostra a predilecdo por alimentos industrializados,

praticos, de baixo custo e com pouco valor nutricional.

A alimentacdo estd diretamente relacionada com a saide e com a mudanca dos
hébitos de vida, a populacdo nio estd dando a devida valorizagdo que merece. Com a
rotina mal planejada, esses jovens estdo ingerindo cada vez mais produtos

industrializados e prejudicando sua qualidade de vida. (TOLONI, et al. 2011)

N 7z

Um dos grandes problemas de saude relacionado a nutricdo é o excesso ou a
auséncia dos nutrientes que sdo essenciais a boa qualidade de vida, que podem melhorar
um estado clinico ou prevenir o aparecimento de alguma doencga, como a obesidade ou a
anemia. Tendo em vista que os sintomas das patologias decorrente desta méd alimentacao
vao surgir em longo prazo, € importante conscientizar os cidaddos sobre os problemas
que podem aparecer no caso da ndo alteracdo de seus hébitos atuais de vida. (ROSSI;

MOREIRA & RAUEN, 2008)
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6. CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa revelou através das andlises dos graficos o que vdérios estudos
nutricionais — que serviram de base para o presente trabalho — na 4rea de
empreendedorismo e marketing vém afirmando: os jovens ndo estdo preocupados com
uma alimentacdo de qualidade e rica em nutrientes, € os universitdrios enquadram-se
nesse grupo. H4 uma maior preocupacdo com a praticidade do produto na hora do preparo
e com o preco acessivel, do que com os beneficios que trazem para a saude. Isso se
confirma quando analisamos os fatores que impulsionam a compra ou os que motivam a

troca dos produtos, bem como o valor e a relagdo nutricional na escolha dos alimentos.

Identificou-se que os universitarios estdo fiéis aos produtos consumidos, porém nao
estdo dando importincia para o valor nutricional dos alimentos, o que € bastante preocupante,
principalmente em relacdo a qualidade de vida desses jovens. Constata-se que os estudantes
estdo optando pelos alimentos mais baratos para ter dinheiro extra para gastar com algo

pessoal durante o més ou com algum imprevisto que possa surgir.

Como se pdde compreender pelos dados apresentados no estudo, tem-se que o
orcamento € possivelmente um dos elementos que dispdem de influéncia significativa
sobre os universitdarios, em razdo de supostamente nao possuirem renda prépria. E como
possivelmente sdo dependentes de seus familiares, esses jovens devem administrar bem o
dinheiro que estdo recebendo, visto que estdo em outra cidade convivendo com pessoas
diferentes e passando por novas experiéncias de vida. Além disso, eles tém que procurar
um local para morar, e os que nao sabem cozinhar acabam comprando produtos
industrializados prontos; ademais hd os gastos com a faculdade, através de xérox, livros,

mototaxi e congressos.

Com relagdo ao papel dos empreendedores locais e a influéncia que possuem
sobre esse publico — considerando que ndo sdo consumidores fixos, pois estdo na cidade
por um periodo determinado de tempo —, aqueles devem sempre buscar inventar e
atualizar suas estratégias, inovando para atrair cada vez mais esses jovens ao seu
estabelecimento. Contudo, vale salientar que os empresdrios deveriam optar pela
utilizacdo de técnicas de merchandising voltadas a priorizar o valor nutricional dos

produtos e ndo apenas a venda.

Considerando-se que a UFCG possui o curso de Nutricdo, o qual realiza muitos

projetos que auxiliam, incentivam e buscam melhorar a qualidade de vida dos diversos
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grupos existentes no municipio, poderia ser pensada a possibilidade de criagdo de um
novo projeto social em parceria com os empreendedores, agricultores familiares e os
comerciantes locais, com o propédsito de estimular e conscientizar os estudantes sobre a
importancia e os beneficios de uma alimentacdo sauddvel, desmistificando a ideia de que

uma refeicdo de qualidade € dispendiosa e pouco acessivel.

Assim, se incitaria os comerciantes a produzirem e venderem mais alimentos
naturais e ricos em nutrientes, o que provavelmente aumentaria a sua renda familiar, uma
vez que existiria um publico maior a procura desse tipo de alimento. Além disso, os
universitdrios também seriam diretamente beneficiados, pois diminuiriam o consumo de
produtos industrializados, que s@o ricos em conservantes, corantes, sodio e prejudicam a
saude, priorizando, desse modo, a ingestdo de produtos que proporcionam uma maior

qualidade de vida.
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APENDICES

APENDICE A - QUESTIONARIO APLICADO NOS UNIVERSITARIOS

Questionario estruturado para universitarios

I0. Curso:

I1. Sexo: 1 [ |Masculino 2| Feminino
I2. Sua renda familiar influéncia em suas compras?

1L_1Sim 2 [ INdo

I3. Na hora da compra, quais motivos o influenciariam?
1 [ |Prego de produto 2| Forma que como estd exposto
3 [ |valor nutricional 4[] Pré-cozidos

501 Informacdes sobre o produto que estdo divulgadas no ponto de vendas através de

panfletos
6 [ IDemonstragio ou degustacio no ponto de vendas

7 [_]Facilidade de consumo
I4. Quais dos fatores de marketing fazem lhe impulsionar a comprar um novo

produto?
1 [ |Exposicio 2] |Preco 3[_Ivalor Nutricional
4 [ |Degustacio ou demonstracdo no ponto de venda

5[ lInformacdes sobre o produto que estdo divulgadas no ponto de vendas através de

panfletos

IS. Algum dos motivos acima lhe faria trocar o produto que iria comprar por outro?

1[ ]Sim. Qual motivo? 2| |Nio
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I6. Vocé ja foi até um estabelecimento alimenticio por causa de seu marketing na

televisdo, radio ou panfletos?

1 [ /Sim 2 [ INdo

I7. Vocé presta ateng¢ao no rétulo dos alimentos industrializados?

1 [ ISim 2[ INdo

I8. Vocé valoriza o valor nutricional de sua refei¢ao didria?

1 [ ]Sim 2[ INdo

19.Que tipos de alimentos vocé costuma comprar?
1[_IBiscoitos 2| IDoces 3[ |Embutidos 4[ |Sucos 5[ |Pré-cozidos
110.0 que te impulsiona na compra de um produto de relevancia nutricional?

1l | Diet 2 DLight 3[ 1S/ Gluten 4 [ ]Integral 5 |Nenhuma das opgdes
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APENDICE B - TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Esta pesquisa intitulada “A INFLUENCIA DO MERCHANDISING NA DECISAO
DE COMPRA DE UNIVERSITARIOS EM UM MUNICICIO DE PEQUENO
PORTE”, cujo objetivo é identificar técnicas e influénecias de merchandising na
decisio de compra em universitarios de Cuité; esta sendo desenvolvida por Jefferson
Aratijo de Medeiros, aluno do Curso de Bacharelado em Nutrigdo da Universidade
Federal de Campina Grande, Campus Cuité, sob orientagdo da Prof®. Ana Paula
Mendonga Falcone.

A realizacdo dessa pesquisa so sera possivel com a sua participago, por isso
solicitamos sua contribui¢do no sentido de participar da mesma. Informamos que sera
garantido seu anonimato, bem como assegurada sua privacidade e o direito de autonomia
referente a liberdade de participar ou nde da pesquisa, bem como o direito de desistir da
mesma. Salientamos que a pesquisa ndo apresentara riscos aos participantes, exceto o
desconforto de responder o instrumento de pesquisa, consideramos como risco minimo.
Ressaltamos ainda, que nfo hd previsdo de outros riscos. Como forma de evitar
constrangimento em responder ao instrumento de pesquisa. pode-se minimiza-lo fazendo
a coleta de dados em ambiente reservado.

Ressaltamos que os dados serfio coletados através de uma entrevista, na qual
havera algumas perguntas sobre dados pessoais ¢ outras questdes voltadas ao objetivo da
pesquisa. Os dados coletados fardo parte de um trabalho de conclusdo de curso podendo
ser divulgado em eventos cientificos, periddicos e outros tanto a nivel nacional ou
internacional. Por ocasifio da publicagdo dos resultados, o seu nome serd mantido em
sigilo.

Contribuicdes relevantes: para os universitarios. a fim que possam ter uma maior
consciéncia na hora da compra, focando nos pontos de maior relevancia do produto que
consiga lhe beneficiar, tanto financeiro como em satde e bem estar. Para o pesquisador
contribuird com o enriquecimento do conhecimento na drea e sobre o tema. Além de que,
a pesquisa contribuird para que os empreendedores do municipio sejam capazes dc
alcangar o seu publico-alvo com estratégias de marketing que realmente tenho efeito
sobre eles.

A sua participagdo na pesquisa ¢ voluntéria e, portante, o senhor(a) nfio € obrigado
a fornecer as informag@es solicitadas pelo pesquisador. Caso decida ndo participar do
estudo, ou resolver a qualquer momento desistir da mesma, ndo sofrerd nenhum dano,
nem havera modifica¢o na assisténcia, caso esteja recebendo. Os pesquisadores estario a
sua disposi¢do para qualquer esclarecimento que considere necessdrio em qualquer etapa
da pesquisa. Diante do exposto, agradecemos a sua contribuigdo na realizaglo desse
estudo.

Eu, , concordo em participar
dessa pesquisa declarando que cedo os direitos do material coletado, que fui devidamente
esclarecido(a), estando ciente dos objetivos da pesquisa. com liberdade de retirar o
consentimento sem que isso me traga qualquer prejuizo. Estou ciente que recebereil uma
via desse documento assinado por mim e pelos pesquisadores.

52



Cuité, f /2016

f:’/&m 4.5 Phrwia el

;

{7
Jeﬁerson Aratijo de Medeiros Ana Paula Mendonga Falc&’h‘b @5’
{6"
(Orientando — Pesquisador) (Orientadora — Pcsqms&ﬁi@é

Enderego da Pesquisadora responsivel: Ana Paula de Mendong¢a Falcone.

Docente do curso de Nutriciio, da Universidade Federal de campina grande, Centro de
Educaglio ¢ saude — CES, Campus Cuité.
Rua: Anténio de Oliveira Moura. N7 345, Ap 704
Bairro: Aeroclube
Municipio: Jofio Pessoa/PB — Brasil
CEP: 58036-190
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Universidade Federal de Campina Grande Centro de Educagdo e Saide — CES Campus
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Rua: Dr. Carlos Chagas, s/n

Bairro: Séo José

Municipio: Campina Grande/ PB — Brasil

CEP: 58107-670

Telefone: (83) 2102-5545

E-mail: cep@huac.ufcg edubr

<3~

%ﬂu"b f% . f.[(,, o V"” “1.6’»{’/@5;1 &@ &l@'

%ﬁ“’h

53



ANEXOS

ANEXO A
DECLARACAO DE DIVULGACAO DE RESULTADOS

UNIVERSIDADE FEDERAL DE CAMPINA GRANDE
CENTRO DE EDUCACAO E SAUDE
UNIDADE ACADEMICA DE SAUDE
, CURSO DE BACHARELADO EM NUTRICAO

DECARACAO DE DIVULGACAO DOS RESULTADOS

Declaro para os devidos fins que os pesquisadores J efferson Aratujo de Medeiros ¢ Ana
Paula de Mendonga Falcone encaminhardo os resultados da pesquisa intitulada “A
INFLUENCIA DO MERCHANDISING NA DECISAO DE COMPRA DE
UNIVERSITARIOS EM UM MUNICIO DE PEQUENQ PORTE?” para a plataforma
Brasil. logo ap6s a concluséo da pesquisa.

Cuité, L5 de f”;én./ 2016.
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ANEXO B

\ UNIVERSIDADE FEDERAL DE CAMPINA GRANDE
CENTRO DE EDUCACAO E SAUDE
UNIDADE ACADEMICA DE SAUDE
CURSO DE BACHARELADO EM NUTRICAO

TERMO DE COMPROMISSO DO PESQUISADOR RESPONSAVEL

Eu, Ana Paula de Mendonga Falcone, docente do Curso de Bacharelade em Nutrigdo da
Universidade Federal de campina Grande, portadora do RG 1.664.448 SSP/PB ¢ CPF
917.369.944-68, comprometo-me em cumprir integramente os itens da Resolugdo
466/2012 do CNS, que dispde sobre Etica em Pesquisa envolvendo Seres Humanos.

Estou ciente das penalidades que poderei sofrer caso infrinja qualquer um dos
itens da referida resolucio.

Por ser verdade, assino o presente compromisso.

Cuité, 12 de A/ de2016.
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ANEXO C

UNIVERSIDADE FEDERAL DE CAMPINA GRANDE
CENTRO DE EDUCACAO E SAUDE
UNIDADE ACADEMICA DE SAUDE

CURSO DE BACHARELADO EM NUTRICAO

TERMO DE COMPROMISSO DO(S) PESQUISADOR(ES)

Por este termo de responsabilidade, nés, pesquisadores responsaveis e colaboradores,
Ana Paula de Mendonga Falcone ¢ Jefferson Aradjo de Medeiros, abaixo-assinados,
respectivamente, autor e orientando da pesquisa intitulada “A INFLUENCIA DO
MERCHANDISING NA DECISAO DE COMPRA DE UNIVERSITARIOS EM UM
MUNICIO DE PEQUENQ PORTE” assumimos cumprir fielmente as diretrizes
regulamentadoras emanadas da Resolugdo 466/2012 do Conselho Nacional de Satde/ MBS
¢ suas Complementares, outorgada pelo Decreto n® 93833, de 24 de Janeiro de 1987,
visando assegurar os direitos e deveres que dizem respeito a comunidade cientifica, ao(s)
sujeito(s) da pesquisa ¢ ao Estado.

Reafirmamos, outros sim, nossa responsabilidade indelegavel e intransferivel,
mantendo em arquivo todas as informagdes inerentes a presente pesquisa. respeitando a
confidencialidade e sigilo das fichas correspondentes a cada sujeito incluide na pesquisa,
por um periodo de 5 ( cinco) anos apés o término desta. Apresentaremos sempre que
solicitado pelo CEP/ HUAC ( Comité de ética em Pesquisa/ Hospital Universitario
Alcides Carneiro) ou CONEP ( Comissdo Nacional de Ftica em Pesquisa) ou, ainda, as
Curadorias envolvidas no presente estudo, relatorio sobre o andamento da pesquisa,
comunicando ainda ao CEP/HUAC, qualquer eventual modificag8io proposta no
supracitado projeto.

Cuité, 12 de 4l de2016.
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ANEXO D

UNIVERSIDADE FEDERAL DE CAMPINA GRANDE
CENTRO DE EDUCACAO E SAUDE
UNIDADE ACADEMICA DE SAUDE

CURSO DE BACHARELADO EM NUTRICAO

TERMO DE AUTORIZACAO DA UNIDADE ACADEMICA DE SAUDE
Timo. Sr. José Alixandre de S. Luis

Coordenador da Unidade Académica de satde da Universidade Federal de Campina
Grande no Centro de Educacio e Satide campus Cuité/PB.

O centro de Educagfo e satide da Universidade Federal de Campina Grande conta
no seu Programa de Graduagfo, com o Curso de Bacharelado em Nutrigio. Nesse
contexto. o graduando Jefferson Arajo de Medeiros, matricula n® 510120266, RG:
3164405 SSP/PB, CPF 060.591.444-38 esta realizando uma pesquisa intitulada por: “A
INFLUENCIA DO MERCHANDISING NA DECISAO DE COMPRA DE
UNIVERSITARIOS EM UM MUNICIO DE PEQUENO PORTE”, necessitando,
portanto, coletar dados que subsidiem este estudo junto aos estudantes universitrios, que
estejam regularmente matriculados em seus respectivos cursos da Universidade Federal
de Campina Grande, campus Cuité, na Paraiba.

Desta forma, solicitamos sua valiosa colaboragdo, no sentido de autorizar tanto o
acesso do referido graduando para sua realizagéio da coleta de dados, como a utilizagdo
do nome da instituicio, centro ¢ unidade académica.

Salientamos que os dados coletados serio mantidos em sigilo e utilizados para
realizagio deste trabalho, bem como para publicagfo em eventos e artigos cientificos.

Na certeza de contarmos com a compreensio e empenho dessa instituigdo,
agradecemos antecipadamente.

cuité, 19 de alont  de2016.
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ANEXO E

| UNIVERSIDADE FEDERAL DE CAMPINA GRANDE
CENTRO DE EDUCACAQ E SAUDE
UNIDADE ACADEMICA DE SAUDE
CURSO DE BACHARELADO EM NUTRICAO

CERTIDAO DE APROVACAO

O Centro de Educacfo e Satide da Universidade Federal de Campina Grande conta no seu
Programa de Graduagdo, com o Curso de Bacharelado em Nutrigho. Nesse contexto, o
graduando Jefferson Aradjo de Medeiros, matricula n® 510120266, RG: 3164405 SSP/PB,
CPF: 060.591.444-38, estd realizando uma pesquisa intitulada por: : “A INFLUENCIA
DO MERCHANDISING NA DECISAO DE COMPRA DE UNIVERSITARIOS EM
UM MUNICIO DE PEQUENO PORTE”, sob a orientacdo da professora Mesire Ana
Paula de Mendonga Falcone, STAPE 1741165.

Desta forma, declaro que conhego e cumprirei os requisitos da Resolugfio UNS
466/2012 e suas complementares ¢ como esta Unidade Académica de Saide tem
condigBes para o desenvolvimento deste projeto, autorizo sua execugdo.

iy
de 20l de2016.
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/ José Alixandre de S. Luis

CoordcnadorJ'da,-‘Unidade Académica de Sadde — Cuité/PB

L
Prof, D, José Alixandre e Sousa Lus
Cagrdenador Adminisieative da UAS
Mat: SHPE 1623011
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ANEXOF

UNIVERSIDADE FERPERAL DE CAMPINA GRANDE
CENTRO DE EDUCACAO E SAUDE
UNIDADE ACADEMICA DE SAUDE

CURSO DE BACHARELADO EM NUTRICAO

TERMO DE AUTORIZACAO INSTITUCIONAL

[Imo. Sr. Diretor do Centro de Educacio e Saide da UFCG

O centro de Educagiio e Saude da UFCG conta no seu Programa de Graduagéo,
com o curso de Bacharelado em Nutrigio. Nesse contexto, o graduando Jefferson Aratijo
de Medeiros, matricula n® 510120266, RG: 3164405 SSP/PB, CPF: 060.591.444-38, esta
realizando uma pesquisa intitulada por: : “A INFLUENCIA DO MERCHANDISING
NA DECISAO DE COMPRA DE UNIVERSITARIOS EM UM MUNICIO DE
PEQUENO PORTE?”, necessitando, portanto, coletar dados que subsidiem este estudo
junto aos estudantes universitdrios, que estejam regularmente matriculados em seus
respectivos cursos da Universidade Federal de Campina Grande, campus Cuité, na
Paraiba.

Desta forma, solicitamos sua valiosa colaboracdo, no sentido de autorizar tanto o
acesso do referido graduando para sua realizagdo da coleta de dados, como a utilizagéo
do nome da institui¢éo.

Salientamos que os dados coletados serdo mantidos em sigilo e utilizados para
realizagdo deste trabalho, bem como para publicacdo em eventos e artigos cientificos.

Na certeza de contarmos com a compreensdo e empenho dessa instituigfo,
agradecemos antecipadamente.

cuité, /3 de Aln & de2016.
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ANEXO G

UNIVERSIDADE FEDERAL DE CAMPINA GRANDE
CENTRO DE EDUCAGAO E SAUDE
UNIDADE ACADEMICA DE SAUDE

CNPJ: 05.055.128/0006-80
OLHO D'AGUA DA BICA S/N CUITE-PB
CEP 58175-000

4 ounes Lk Vol

TERMO DE AUTORIZACAO INSTITUCIONAL

Eu, Ramilton Marinho Costa, Diretor, autorizo o desenvolvimento da pesquisa intitulada:
“A INFLUENCIA DO MERCHANDISING NA DECISAO DE COMPRA DE
UNIVERSITARIOS EM UM MUNICIO DE PEQUENO PORTE”, que serd realizada
com estudantes universitarios, que estejam regularmente matriculados em seus
respectivos cursos da Universidade Federal de Campina Grande, campus Cuité no més de
Junho de 2016, com abordagem quantitativa, tento como pesquisadora Ana Paula de
Mendonga Falcone e colaborador Jefferson Aradjo de Medeiros, académico de Nutricao
da Universidade Federal de Campina Grande-UFCG.

Ramilton Marinho Costa
{Diretor do Centro de Educagho e Saide da UFCG)
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