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Resumo: O objetivo desse estudo é avaliar a viabilidade de abertura de um shopping
em Telémaco Borba. A pesquisa de mercado aplicada na pratica foi o fio condutor
para o desenvolvimento do trabalho, ligada a estratégia de marketing permitiu
responder a questdo sobre a necessidade de um shopping na cidade, entender as
expectativas, analisar o perfil e o comportamento dos consumidores locais. A
metodologia usada foi descritiva combinando a abordagem mista com dados
quantitativos e qualitativos e utilizou-se de um questionario online aplicado a 183
participantes. Os resultados revelam a necessidade pelo shopping (87%), justificada
pela busca de lazer e entretenimento. A analise dos dados revelou uma demanda
reprimida, pois 88% dos entrevistados visitam shoppings em outras cidades. O perfil
do consumidor é caracterizado por uma renda mensal intermediaria e a estratégia de
mix de varejo se direciona para marcas acessiveis e populares para lojas de
departamento e fast-food. Conclui-se que a viabilidade do empreendimento esta
relacionada a um posicionamento estratégico diferente do comércio de rua e
shoppings de grandes centros, atendendo as expectativas do mercado local. O estudo
abre possibilidades para futuras pesquisas sobre o tema.

Palavras-chave: Marketing; Posicionamento de Varejo; Pesquisa de Mercado;
Comportamento do Consumidor.

Abstract: The objective of this study is to evaluate the feasibility of opening a shopping
mall in Telémaco Borba. The practical market research was the guided thread for the
development of this work. Linked to a marketing strategy, it helped answer the question
about the need for a mall in the city, understand expectations, and analyze the profile
and behavior of local consumers. The methodology used was descriptive, combining
a mixed approach with quantitative and qualitative data, and an online questionnaire
was applied to 183 participants. The results reveal a need for the mall (87%), justified
by the search for leisure and entertainment. The data analysis uncovered a repressed
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demand, as 88% of respondents visit shopping malls in other cities. The consumer
profile is characterized by an intermediate monthly income, and the retail mix strategy
is directed towards accessible and popular brands for department stores and fast-food.
It is concluded that the venture’s feasibility is linked to a strategic positioning that is
different from local street retail and large urban centers, meeting the local market's
expectations. The study opens possibilities for future research on the topic.

Key words: Marketing; Retail Positioning; Market Research; Consumer Behavior.

1. INTRODUGAO

O presente artigo busca apresentar a pesquisa de mercado sobre a viabilidade
de abertura de um shopping center na cidade de Telémaco Borba e como o estudo se
aplica a estratégias de marketing com foco no perfil do consumidor, analise de
demanda e segmentacdo de mercado. O estudo busca entender as necessidades e
desejos do consumidor, se ha demanda por um shopping, qual a utilidade percebida,
a frequéncia em que o visitariam e o mais importante a preferéncia por lojas e servigos,
se utilizando da estratégia do marketing para entender o que o cliente quer e entao
oferecer o produto ou servigo certo.

Segundo Yasuda e Oliveira (2016, p. 6), “0 comportamento do consumidor &
influenciado por inumeros aspectos culturais e psicologicos, tanto no plano individual
como no social’. A pesquisa norteia como os consumidores de Telémaco Borba e
regido enxergam a necessidade do empreendimento, além de analisar aspectos
geograficos e econémicos como localizagédo e renda mensal dos entrevistados.

O varejo € fundamental para o desenvolvimento econdmico das cidades, como
€ o0 caso de Telémaco Borba, a pesquisa também busca entender como a abertura de
shopping center impactaria o comeércio local. Um empreendimento do porte de um
shopping precisa ser avaliado com uma profunda anélise do comportamento e

preferéncias do consumidor local.

1.1 CONTEXTUALIZAGCAO E PROBLEMA DE PESQUISA

De acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (2022) a cidade
de Telémaco Borba possuia 75.042 habitantes, considerada de médio porte quanto a

sua populagdo, no entanto o varejo se destaca como uma das principais fonte de
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economia na cidade e o problema de pesquisa se baseia justamente se € possivel
Telémaco Borba ter um estabelecimento comercial relevante para o varejo. A pergunta

principal da pesquisa € “Telémaco Borba precisa de um shopping?”.

1.2 JUSTIFICATIVA

A lacuna sobre uma pesquisa formal para se avaliar a viabilidade do
empreendimento em Telémaco Borba e como o Marketing contribui para que a
estratégia de abertura de um shopping em um mercado varejista diferente dos grandes
centros urbanos justifica o presente artigo. Segundo Buhamra (2012, p. 74), “a técnica
da Segmentacao de Mercado, por sua vez, orienta a empresa na divisdo do mercado
em grupos menores de consumidores com caracteristicas semelhantes. Em seguida,
a empresa escolhe para atender um ou mais desses grupos de consumidores,

também chamados de segmentos de mercado.”

1.3 OBJETIVO GERAL

O objetivo principal é apresentar se € viavel ou ndo abertura de um shopping
center em Telémaco Borba com base nas técnicas do marketing como analise de
demanda, comportamento do consumidor e segmentagcdo de mercado. Ao
compreender a necessidade e a vontade da populacdo se utiliza da analise de
demanda e a base do estudo do comportamento do consumidor, no que se diz respeito
aos dados de renda mensal, localizagdo e preferéncia por lojas aplica-se a

segmentacao de mercado.

2. REFERENCIAL TEORICO

Essa secao apresenta a teoria com base na introdugcéo sobre o marketing, as
técnicas de analise de demanda, comportamento do consumidor e segmentagao de
mercado. Através de uma revisdo bibliografica para fundamentar e interpretar os
resultados encontrados com a pesquisa sobre a abertura de um shopping center,
combinando a fundamentacgao tedrica com a pratica da pesquisa que foi aplicada para
moradores de Telémaco e regido.
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2.1 INTRODUCAO AO MARKETING
O termo “marketing” € amplamente utilizado no meio corporativo e até mesmo
de maneira informal, principalmente atualmente com a popularizacdo das redes

sociais, mas o termo tem um significado ao traduzir-se a palavra para o portugués.

O que significa market? Mercado. O que o sufixo ing faz com as palavras?
Coloca no gerundio. Se, entdo, a partir dessas respostas tentarmos traduzir
a palavra “marketing” de forma literal para o portugués, teremos algo como:
mercadando, mercadiando ou mercadizando. Trés possibilidades
sonoramente estranhas.

A dificuldade de transformar esse substantivo em um verbo levou os
estudiosos a traduzirem a palavra “marketing” como mercadologia, que
significa, ao pé da letra, estudo do mercado. Essa foi a tradugdo adotada no
Brasil. Nas universidades, a disciplina de marketing como area da
Administracdo de Empresas assumiu o0 nome de Administracdo
Mercadolégica. E assim é nos dias de hoje. (Buhamra, 2012, p. 5)

Mas o marketing é muito mais que o estudo de mercado, € apenas a primeira

etapa de um processo complexo conforme destaca a autora.

Estudar o mercado é apenas o comego, o inicio do processo, pois as
atividades de marketing dentro de uma empresa tém origem, exatamente,
depois que o mercado é pesquisado. De posse do conhecimento sobre as
caracteristicas dos clientes-alvo, das suas necessidades, desejos e
comportamentos de compra € que a empresa podera preparar-se para
atendé-los. (Buhamra, 2012, p. 6)

A pesquisa sobre a viabilidade de um shopping em Telémaco Borba buscou
exatamente avaliar esses conceitos e o estudo pode ser usado futuramente como
ponto de partida para a concretizagao real do empreendimento. Pode afirmar-se que
entender o mercado local, o perfil do consumidor, suas necessidades e 0 que deseja
sdo as primeiras agdes do marketing na pesquisa de mercado.

O marketing é pecga chave para a implementagao de qualquer negécio, segundo
a American Marketing Association (AMA) marketing é definido como “a atividade,
conduzida por meio de instituicbes e processos, para criar, comunicar, entregar e
trocar ofertas que tenham valor para consumidores, clientes, parceiros de mercado e
a sociedade como um todo” (AMA, 2010 apud BUHAMRA, 2012, p. 6).

2.2 O MERCADO DE VAREJO E O SHOPPING CENTER
Um shopping center pode ser definido como um aglomerado de lojas, um

espaco gigante com corredores que parecem nao ter fim, muito diferente das
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tradicionais lojas de rua o shopping independentemente do seu tamanho aparenta
glamour com vitrines bem atrativas, praga de alimentagdo com uma variedade
enorme, cinema e muitas outras opg¢des para fisgar o consumidor que frequenta esse
tipo de espaco. O shopping center vai além de um espago para realizar compras,

conforme destacam os autores:

Neste tipo de empreendimento, outros conceitos, além da comercializagédo de
produtos diversos, sédo tidos como essenciais: a seguranga, a facilidade de
estacionamento, uma ampla oferta de lazer (desfiles, parques de diversoées,
atividades culturais etc.) e um horario diferenciado de funcionamento.
(ANDRADE; OLIVEIRA; ANTONIALLI, 2004, p. 92)

Em Telémaco Borba a populacdo passa por uma experiéncia de compra
completamente diferente, sua principal op¢ao de compra € o varejo tradicional, as
lojas de rua. Se o produto que esse consumidor busca nao esta disponivel em uma
loja ele devera percorrer todo um caminho até encontrar o que deseja, além das
compras esse cliente procura sempre realizar uma pausa para alimentacao,
novamente precisara encontrar algum restaurante ou lanchonete para se alimentar.

Por essa e outras razdes a experiéncia de compra em um shopping center se
destaca, o consumidor possui vantagens em relagao ao tradicional comércio de rua.
No entanto a instalagdo de um shopping center em uma cidade de pequeno porte deve
levar em consideracao o perfil desse consumidor local, os autores alertam que os
diferenciais de um shopping center localizado em grandes centros urbanos nem

sempre se aplicam a cidades menores.

Vale ressaltar que os diferenciais apontados por um shopping localizado em
uma cidade de grande porte nem sempre se adaptam as cidades de médio
porte. Portanto, é importante conhecer os consumidores destas cidades, bem
como seus desejos, para tentar criar diferenciais, estimulantes, para estes
consumidores, a fim de possibilitar uma maior frequéncia ao estabelecimento
e, consequentemente, sua sobrevivéncia, o que permite, dentre outras
finalidades, a criagdo de emprego e renda nas cidades de médio porte.
(ANDRADE; OLIVEIRA; ANTONIALLI, 2004, p. 92)

2.3 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR E ANALISE DA DEMANDA

Analisar o comportamento do consumidor se tornou crucial para entender o que
ele busca, suas necessidades e 0 que leva ele a escolher determinado produto ou
servigo. Atualmente o mundo esta cada vez mais digital e globalizado, a internet se

tornou decisiva na decisdo de compra dos consumidores, o0 avancgo das redes sociais,
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influencers, marketplace e tantos outros recursos mudaram totalmente a maneira
como esse consumidor faz as suas compras. O produto ou servigo que for mais
assertivo, falar a linguagem do cliente e se destacar no meio de uma concorréncia
infinita certamente conseguira vender, o varejo cada dia que passa esta mais volatil e
hoje a maior dificuldade ndo estd em vender e sim fidelizar o consumidor, criando
assim um relacionamento entre cliente e empresa.

Para Kotler (1998), o conceito de marketing esta associado a uma série de
elementos, como as necessidades, desejos e demandas dos consumidores, além de
valor, satisfacédo, qualidade, trocas e relacionamentos com o mercado.

Mas a decisédo de compra do cliente n&o esta relacionada apenas as estratégias
criadas quando se entende as suas necessidades e desejos, quando se fala em
comportamento busca-se entender o que leva determinada pessoa a agir de maneira
especifica. O comportamento do consumidor € influenciado, segundo Kotler (1998) e
Gianesi e Corréa (1996), citados por Andrade, Oliveira e Antonialli (2004), pelas
caracteristicas culturais, sociais, pessoais e psicologicas. A Figura 1 demonstra os
fatores que influenciam o comportamento do consumidor.

Figura 1 — Fatores que influenciam o comportamento do consumidor

Cultural Social Pessoal Psicologico

Cultura Grupos de referéncia |ldade e estagio do ciclo de vida | Motivacao

Subcultura Familia Ocupagao Percepgao

Classe social | Papéis e status Situacao econdmica Aprendizado
Estilo de vida Crencas e atitudes
Personalidade, auto-conceito

\\:Consumidor‘{//

Fonte: Kotler (1998)
A pesquisa realizada com os moradores de Telémaco Borba foi uma analise de

demanda que buscou compreender qual seria a intencdo de compra por parte dos
consumidores da cidade, as motivagdes que os levariam a frequentar o shopping e a
preferéncias por marcas de lojas de departamento e redes de fast-food. Segundo
Zenone (2012, p.14) “os consumidores procuram comprar produtos e dao preferéncia
a marcas que possam atender de forma mais adequada as suas necessidades e

exigéncias.”
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2.3.1 Analise de Demanda Reprimida

A pesquisa de mercado conduzida com a populagdo de Telémaco Borba
revelou que 87% dos entrevistados acreditam que a cidade necessita de um shopping
center, o estudo também revela que 88% dos entrevistados se deslocam a cidades
maiores para frequentar shopping centers. Os numeros demonstram que falta opgao
no varejo local para suprir a necessidade por lojas e servicos presentes em um

shopping center.

2.3.2 Fatores de Influéncia no Comportamento

A anadlise de demanda realizada vai além de identificar as intencdes da
populacdo de Telémaco Borba sobre o desejo de se ter um shopping na cidade, ela
revela o comportamento do consumidor que € influenciado por fatores culturais,
sociais, pessoais e psicologicos. Conforme ilustrado na Figura 1 e discutido por Kotler
(1998, apud ANDRADE; OLIVEIRA; ANTONIALLI, 2004), a idade, ocupagao, situagao
econdmica e o estilo de vida sdo determinantes, assim como a motivagao, percepgcao
e atitudes.

O estudo aplicado em Telémaco Borba destacou que os fatores culturais e
sociais influenciam como os moradores consomem produtos e servicos na cidade e
procuram por opgdes de lazer. O comércio central da cidade é o unico ponto de
encontro para realizagao de compras, onde também acaba se tornando o espaco para
convivio social e a forte demanda por um shopping center sugere uma mudanca no
comportamento desse consumidor na busca por lazer e entretenimento. Conforme
Andrade, Oliveira e Antonialli (2004, p. 94), “a subcultura é formada por grupos de
pessoas com 0s mesmos sistemas de valores baseados em experiéncias e situacdes
de vida em comum. Muitas das vezes, € a partir delas que originam-se os segmentos
de mercado.”

Além disso, no que diz respeito aos fatores sociais, a familia e os grupos de
referéncia tém influéncia direta ou indireta no consumo do individuo, dependendo do
grau de proximidade. Tais grupos, que incluem a familia e os amigos, sdo constituidos
pelo papel social e pela posicdo do individuo, o que afeta diretamente o seu
comportamento de consumo (ANDRADE; OLIVEIRA; ANTONIALLI, 2004).
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Os fatores pessoais e psicolégicos também exercem influéncia na decisédo de

compra, os autores destacam que:

O comportamento do consumidor também ¢ influenciado por fatores pessoais
que sao a idade, a ocupagao, a situagdo econdmica, o estilo de vida, a
personalidade e a autoestima. E, ainda, pelo fator psicolégico que esta
relacionado a motivacdo (necessidades fisiolégicas e psicolégicas), a
percepgdo (processo pelo qual as pessoas selecionam, organizam e
interpretam informagdes para formar uma imagem significativa do mundo), ao
aprendizado (mudangas no comportamento de um individuo que surgem a
partir da sua experiéncia), as crengas (pensamento descritivo que uma
pessoa tem sobre algo) e as atitudes (descreve as avaliagdes cognitivas e
emocionais e tendéncias relativamente consistentes de uma pessoa para
com um objeto ou ideia). Enfim, € uma gama de relagdes e de elementos que
exercem influéncia no comportamento e nas atitudes do consumidor
(ANDRADE; OLIVEIRA; ANTONIALLI, 2004, p. 94).

A pesquisa sobre a viabilidade de abertura do shopping revelou que a faixa de
renda da populagdo esta entre R$1.500,00 a R$3.000,00. Isso justifica a preferéncia
por lojas de departamento e redes de fast-food populares e acessiveis, presentes na
maioria dos shoppings, o fator renda é decisivo no perfil desse consumidor,
considerado um fator pessoal.

A busca por um estabelecimento comercial como um shopping nao esta
atrelada apenas ao interesse de comprar e sim a experiéncia que esse centro de
compras pode oferecer como lazer e entretenimento. O shopping reune inumeras
atividades que oferecem momentos de descanso e diversdo como ir ao cinema e
comer fora, opgdes essas que o varejo tradicional da cidade nao oferece, pelo menos

nao em um unico espaco.

2.4 SEGMENTACAO DE MERCADO E PERFIL DO CONSUMIDOR

A segmentacao de mercado é usada para analisar o perfil do publico-alvo de
determinado negdcio, a pesquisa realizada com a populagdo de Telémaco Borba
analisa dados demograficos que permite conhecer quem sé&o os consumidores que

desejam um shopping na cidade.

2.4.1 Definicao de Segmentacao de Mercado

O varejo é um mercado amplo e cada vez mais possui novas vertentes que

podem e devem ser exploradas, considera-lo homogéneo € um grande erro, pois cada
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consumidor possui uma vontade, uma percepc¢ao diferente sobre determinado produto
ou servico. Nesse sentido, Honorato (2004, p. 149) define que “MERCADO ¢é o
conjunto de individuos e empresas com o desejo e a capacidade de comprar produtos
e servicos.” O autor ainda acrescenta que “SEGMENTACAO é uma orientagdo para o
cliente, por meio da divisdo do mercado em grupos de compradores potenciais,
relativamente homogéneos” (HONORATO, 2004, p. 150).

2.4.2 Andlise dos Dados Demograficos

A pesquisa com a populagdo de Telémaco Borba apresenta dados

demograficos que fazem parte do desenvolvimento do perfil do segmento.

Identificada a base da segmentacéo, o profissional de marketing precisa
buscar melhores informagdes sobre os clientes, como: estilo de vida,
atitudes quanto a produto, marca preferida, localizagdo geografica e
aspectos demograficos, procurando tragar um perfil de cada segmento e,
assim, permitir uma adequacgao precisa dos desejos e das necessidades do
consumidor aos produtos e servigos ofertados pela empresa (HONORATO,
2004, p. 152).

A renda da populagdo concentra-se na faixa entre R$1.500,00 a 3.000,00, 78%
dos entrevistados residem em Telémaco Borba, enquanto 22% sao de cidades
vizinhas, as lojas citadas na pesquisa sao populares e acessiveis como Riachuelo,
Renner, C&A e redes de fast-food como Burger King e McDonald’s. Esses dados
norteiam as preferéncias dos consumidores da cidade e é essencial para definir o tipo

de publico-alvo que um possivel shopping teria em Telémaco Borba.

2.4.3 Criagao do Perfil do Consumidor

Apds a segmentagdo de mercado é possivel definir o perfil do consumidor,
diferente do comportamento de compra que ¢é influenciado pelos fatores sociais,
culturais, pessoais e psicologicos, o perfil € um retrato do consumidor-alvo. Observa-
se que o consumidor estudado na pesquisa de mercado na cidade de Telémaco Borba
€ alguém que valoriza a conveniéncia, busca lazer e entretenimento em unico lugar,

e tem uma renda que o leva a preferir marcas populares e acessiveis.
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2.4 4 Importancia Estratégica

A segmentacdo de mercado € de extrema importancia para a estratégia de
marketing, sem ela nao € possivel compreender as reais necessidades dos
consumidores, no caso de um possivel shopping em Telémaco Borba, a abertura do
estabelecimento sem essa analise poderia resultar em um mix de lojas e servigos que
nao atenderia as expectativas da populagao, resultando em um possivel fracasso. O
mercado tende a ser cada vez mais competitivo, para manter-se nele ndo basta
apenas ter um bom produto. “Cada segmento de mercado tende a ser um grupamento
homogéneo de consumidores em fungdo de caracteristicas que seus membros tém
em comum” (HONORATO, 2004, p. 149).

2.5 ESTRATEGIA DE POSICIONAMENTO E MIX DE VAREJO

Com a anadlise da demanda e segmentacdo do mercado observadas na
pesquisa de mercado sobre a abertura do shopping em Telémaco Borba define-se a
estratégia de posicionamento do empreendimento, como um estabelecimento
totalmente diferente dos habituais do comércio da cidade sera percebido pela
populacgdo. A viabilidade de abertura de um shopping center em uma cidade de médio
porte considera a estratégia de posicionamento diferente de uma cidade grande, como
as capitais e o mix de varejo entra em cena justamente para atender ao perfil desse
consumidor de um centro urbano mais discreto e interiorizado, oferecendo a ele lojas
e servigos compativeis com o seu perfil de consumo, garantindo assim o sucesso do

empreendimento.

2.5.1 Definigao de Posicionamento de Mercado

O posicionamento de mercado é como uma determinada marca ou produto se
diferencia na percepcido dos clientes em relacdo aos seus concorrentes. Para
complementar essa ideia, os autores Oliveira e Campomar citam o autor Di Mingo,

que esclarece:

O posicionamento é mais do que slogans engenhosos e bem-sucedidas
campanhas de comunicacgéo [...] o verdadeiro posicionamento € o processo
de distinguir uma empresa ou produto dos seus concorrentes em dimensdes
reais — valores corporativos e de produtos que sao significativos para os
consumidores — para tornar uma empresa ou produto preferida (DI MINGO,
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1988, p. 34 apud OLIVEIRA; CAMPOMAR, 2007, p. 44).

2.5.2 Ajuste da Estratégia

Para o posicionamento de um shopping center em Telémaco Borba, o fato de
ser uma novidade como opgao no comércio da cidade por si so ja se diferencia dos
seus concorrentes. Porém o sucesso do empreendimento ndo pode se sustentar
apenas por ser algo novo, precisa se diferenciar dos shoppings que os moradores ja
costumam frequentar em outras cidades.

Para a cidade de Telémaco Borba a acessibilidade, conveniéncia e o mix de
varejo alinhado ao perfil da populagéo sdo fundamentais para que o posicionamento
do empreendimento tenha sucesso. A pesquisa de mercado apontou que 88% dos
entrevistados tém o habito de se deslocar a cidades mais proximas que possuem
shoppings, o empreendimento se posiciona como uma solugao local eliminando esse
deslocamento dos moradores e oferecendo a conveniéncia de ter lazer, compras e
servigos em unico lugar com facil acesso.

O mix de varejo alinhado com realidade do consumidor local também reafirma
uma estratégia de posicionamento eficiente, diferente de shoppings de grandes
centros urbanos onde o mix de lojas é variado e possuem marcas de luxo o
empreendimento idealizado para uma cidade de médio porte precisa ser compativel
com a renda média da populacéo, no caso de Telémaco Borba um shopping com lojas
de departamento acessiveis. A demanda por lazer deve ser suprida com opg¢des de
entretenimento variadas como cinema, praca de alimentagao e eventos culturais, além
de servigos que oferecam conveniéncia como bancos, para se tornar ainda mais

atrativo.

2.5.3 Definigao de Mix de Varejo

A pesquisa de mercado apontou que para os moradores um possivel shopping
em Telémaco Borba deve considerar lojas de departamento e redes de fast-food
comuns nesse tipo de estabelecimento, entre as marcas mais citadas estdo: Renner,
Riachuelo, C&A, McDonald’s e Burger King. A combinacao dessas lojas e outros tipos

de servigo e entretenimento revelam o mix de varejo para compor o empreendimento
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conforme a necessidade dos moradores. Conforme Casas (2013, p. 116), “no varejo
€ muito utilizado o termo sortimento. O sortimento é também chamado de composto
de produtos (mix de produtos). Sdo as escolhas disponiveis para qualquer

classificagao numa linha.”

2.5.4 Analise da Concorréncia

Em termos de concorréncia pode-se pensar que o primeiro shopping a ser
inaugurado em uma cidade ndo tera concorréncia, mas n&o é bem assim que funciona.
O empreendimento pode ser uma novidade, mas enfrentard uma concorréncia, no
caso em questdo de Telémaco Borba, 54% dos entrevistados costumam fazer suas
compras no comeércio de rua e 88% ja costumam a frequentar shoppings de outras
localidades, esses consumidores ja podem estar fidelizados com esses outros
estabelecimentos, por isso a importancia da analise da concorréncia.

Conforme Casas (2013, p. 68), “consequentemente, a decisdo sobre o nivel de
servigo a ser prestado comega com a analise da concorréncia e o que esta ofertando
e, adicionalmente, ha necessidade de se identificar o que o cliente deseja e que ainda
nao esta conseguindo nas ofertas do mercado”.

Para a abertura de um shopping em Telémaco Borba considera-se a estratégia
de posicionamento ao se diferenciar da concorréncia, em relagdo ao comércio de rua
pela conveniéncia, segurancga e variedade e quanto aos shoppings de outras cidades
pela capacidade de atender a demanda reprimida da propria populacdo em se ter um
shopping dentro da sua propria cidade.

Destaca-se que a populacdo se preocupou com O impacto que o0
empreendimento traria ao comércio local, 50% dos entrevistados afirmaram que as
lojas de rua poderiam ser afetadas. Contudo o shopping néo precisa focar apenas em
competir, mas sim ser a preferéncia por lazer e compras na regido oferecendo um mix
de lojas e servigos adequados e com a conveniéncia de que os moradores nao
precisardo viajar todas as vezes que decidirem frequentar esse tipo de

estabelecimento.
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3. METODOLOGIA

A seguir apresenta-se os procedimentos metodologicos utilizados na pesquisa
de mercado para analisar-se a viabilidade de abertura de um shopping em Telémaco
Borba com base no perfil e desejo dos consumidores. Serdo detalhadas a abordagem
e o tipo de pesquisa, a amostra, o instrumento de coleta de dados e os cuidados éticos

adotados.

3.1 TIPO E ABORDAGEM DA PESQUISA

A presente pesquisa possui carater descritivo com abordagem mista,
considerando dados quantitativos e qualitativos. O estudo descreve as caracteristicas
da populagéo de Telémaco Borba e a demanda por um shopping center.

A abordagem quantitativa foi utilizada para coletar dados numéricos como a
frequéncia com que os moradores visitam shoppings em cidades préximas, renda
mensal dos entrevistados e a prépria intencao de frequentar um possivel shopping na
cidade onde residem.

Para a abordagem qualitativa os dados se referem a opiniées como expectativa
pelo empreendimento, preferéncia por marcas, impacto sobre o comércio local e o

perfil de consumo dos entrevistados.

3.2 AMOSTRA

O estudo contou com 183 participantes, a amostragem foi definida por
conveniéncia e nao probabilistica, os entrevistados foram selecionados de maneira
pratica e acessivel, de forma que o publico da pesquisa foram os académicos da

UNIFATEB, moradores de Telémaco Borba e de cidades da regiao.

3.3 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

O instrumento de coleta de dados desenvolvido para o estudo foi um
questionario online da plataforma Microsoft Forms. O formulario foi estruturado com
10 questdes, sendo 9 de multipla escolha e 1 do tipo aberta.

As perguntas buscaram mapear os aspectos socioecondmicos e o perfil de
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consumo dos participantes, questdes como faixa de renda mensal, preferéncia por
realizar compras online ou presencial foram algumas usadas para estruturar o

questionario.

3.4 CUIDADOS ETICOS

O estudo foi realizado para fins académicos, a participacao dos entrevistados
foi voluntaria e de forma anbénima, sem a coleta de informagdes pessoais dos

envolvidos.

4. ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A partir desta secdo comecga a discutir-se os resultados da pesquisa de
mercado realizada com 183 participantes, com o objetivo de analisar-se a viabilidade
de abertura de um shopping center em Telémaco Borba. Os dados coletados foram
tabulados e analisados para relacionar-se com as teorias apresentadas no referencial
tedrico e permitir a compreensao sobre o perfil do consumidor e as expectativas da
populagao, trazendo a justificativa pela demanda reprimida e contribuir para futuras

estratégias do marketing em um novo empreendimento.

4.1 PERFIL DOS PARTICIPANTES

O perfil dos 183 participantes da pesquisa de mercado realizada em Telémaco
Borba € de extrema importancia para entender o comportamento do publico-alvo de
um shopping center e validar a segmentacdo de mercado. Na questdo sobre qual
cidade os entrevistados residem 78% responderam morar em Telémaco Borba, 11%
de outras cidades da regiao, 6% de Ortigueira, 3% de Tibagi e 2% de Imbau.

Quanto a renda mensal dos participantes 67% tem rendimentos de R$1.500,00
até R$3.000,00, 18% com rendimentos de R$3.000,00 até R$5.000,00 e 15% acima
de R$5.000,00. A predominancia da renda dos entrevistados estad na faixa
intermediaria o que ressalta que o mix de produtos para o possivel shopping deve ser
direcionado para essa populagao de acordo com a analise de perfil do consumidor e

estratégia de posicionamento.
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Grafico 1 — Distribuicdo de moradores por cidade
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).
Grafico 2 — Distribuicdo de renda mensal dos participantes
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

4.2 PERCEPCAO DA NECESSIDADE E UTILIDADE DO SHOPPING

Para 87% dos participantes existe a necessidade de Telémaco Borba possuir
um shopping center, conforme apresentou-se nessa pesquisa o comportamento do

consumidor ¢é influenciado por fatores sociais, culturais, pessoais e psicoldgicos, e a
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motivagcdo dos moradores em relagdo a essa necessidade de um shopping se
confirma com os resultados que a pesquisa de mercado revelou na questdo de
utilidade do shopping. Para 45% dos entrevistados a principal utilidade do
estabelecimento seria o lazer, 35% consideram como mais oportunidades de emprego
reforgando o impacto socioeconémico do empreendimento e 20% enxergam como
mais uma op¢ao de compra.

Embora apenas 20% dos entrevistados consideraram que o shopping serviria
como mais uma opg¢ao de compra na cidade, € importante relacionar esse resultado
com a estratégia de posicionamento para o empreendimento. Essa parte da
populagdo ndo enxerga no comeércio de rua as mesmas oportunidades de um
shopping, ou seja, o empreendimento ja se destacaria da concorréncia por esse

motivo.

Grafico 3 — Opinido da populagéo sobre a necessidade de um shopping em
Telémaco Borba
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).
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Grafico 4 — Principais utilidades percebidas para a construgdo de um shopping em
Telémaco Borba
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

4.3 HABITOS DE CONSUMO E DEMANDA REPRIMIDA

A pesquisa de mercado aponta que 54% dos participantes tém o habito de
realizar as suas compras em lojas fisicas e 46% optam por comprar online. Pode-se
afirmar que existe publico para um empreendimento como um shopping na cidade.

A demanda reprimida esta no resultado que identifica que 88% dos moradores
entrevistados se deslocam até outras cidades para visitar um shopping center, o
numero elevado mostra que esse publico ja costuma fazer compras nesse tipo de
estabelecimento e na hipotese de o shopping ser viabilizado em Telémaco Borba 59%
estariam dispostos a frequentar o estabelecimento aos finais de semana, reforcando
o empreendimento como destino de lazer para a maioria.

De fato, um shopping costuma ter maior fluxo aos finais de semana e durante
dias normais o0 movimento € mais baixo, essa tendéncia também se aplicaria na
abertura do empreendimento em Telémaco Borba. Para 25% dos entrevistados a
intencao de frequentar o shopping seria de 2 até 3 vezes ao més e 16% de 2 até 3

vezes na semana.
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Grafico 5 — Preferéncias de compras: Lojas fisicas vs. Lojas online
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).
Grafico 6 — Frequéncia de visitas a shoppings em outras cidades
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).
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Grafico 7 — Frequéncia desejada de visitas a um futuro shopping em Telémaco
Borba
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

4.4 IMPACTO NO COMERCIO LOCAL

Sobre a questao que a abertura de um possivel shopping afetaria o comércio
local da cidade os participantes ficaram divididos, para 50% o empreendimento nao
afetaria as lojas de rua enquanto a outra metade acredita que a concorréncia com um
estabelecimento desse nivel pode afetar os lojistas locais.

O empate sugere que ndo ha concordancia absoluta que um shopping poderia
prejudicar o comércio de rua da cidade, existe a possibilidade de um complementar o
outro. A estratégia de localizagdo do shopping na regiao central consequentemente
atrairia um fluxo muito maior de pessoas nao apenas evidenciando o novo
empreendimento, mas sim todas as lojas do comércio, oferecendo para o cliente todo
o tipo de oferta para suas compras conforme ja observado na teoria de analise da

concorréncia.
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Grafico 8 — Percepgéo sobre o impacto de um shopping no comércio local

Vocé acredita que o comércio local seria afetado
pela abertura de um shopping?
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

4.5 LOCALIZAGAO IDEAL PARA A CONSTRUCAO DO SHOPPING

Quanto a localizagédo ideal para a construgdo de um shopping 58% dos
participantes entrevistados afirma que a regiao central da cidade seria o melhor local.
O resultado destaca a importancia da conveniéncia para os moradores que buscam
por realizar suas compras em um local com facil acesso sem a necessidade de se
deslocar para bairros mais distantes ou outras cidades.

A preferéncia pela regiao central também se conecta com a questao da praga
do marketing e deve ser levada em conta para a decisao estratégica de escolha do
local de construcdo uma vez que a percepcao de conveniéncia desse consumidor &

afetada e garante a viabilidade do empreendimento.
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Grafico 9 — Localizagao preferida para a constru¢gdo de um shopping em Telémaco
Borba
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

4.6 PREFERENCIA DE LOJAS

A ultima questdo da pesquisa de mercado indagava os participantes sobre
quais lojas deveriam fazer parte de um possivel shopping em Telémaco Borba. As
marcas mais citadas para lojas de departamento foram Renner, C&A e Centauro, no
setor de alimentagcédo as marcas que se destacaram foram Bob’s e McDonald'’s.

Com essa analise afirma-se que o mix de varejo ideal para o empreendimento
precisa atender as preferéncias do publico e sendo direcionado para marcas
acessiveis aos consumidores de acordo com a sua faixa de renda mensal. Ao
considerar um mix de varejo adequado a abertura do shopping se torna mais viavel e
se posiciona na percepgao dos consumidores de maneira diferente do comércio local
e aos shoppings de outras cidades que podem nao oferecer uma proposta alinhada

com o perfil desse consumidor mais regionalizado.
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Grafico 10 — Preferéncias de lojas para um possivel shopping center em Telémaco
Borba
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Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

5. CONCLUSAO

A pesquisa de mercado buscou responder a seguinte pergunta: Telémaco
Borba precisa de um shopping? Ao analisar-se os dados e interpretar-se os resultados
conclui-se que SIM, Telémaco Borba precisa de um shopping center.

Durante o presente artigo revelou-se as principais descobertas que a pesquisa
de mercado trouxe sobre a demanda por um shopping center na cidade, o perfil desse
consumidor, suas motivagdes, preferéncias e percepcoes. O resultado expressivo de
87% dentro da amostragem da pesquisa deixa claro que a demanda por um
empreendimento comercial desse nivel € impulsionada por questdes como lazer,
entretenimento e mais opg¢des de compra para os moradores da cidade.

Mesmo com uma parcela significativa dos entrevistados optando por fazer
compras de forma online (46%) ainda existe a demanda pela procura de lojas fisicas
no momento de ir as compras, a maioria 54% escolhem o tradicional comércio de rua
para satisfazer suas necessidades de consumo.

A demanda reprimida ficou em evidéncia durante o estudo, apds a analise e
interpretacdo dos dados essa resposta da populagao justificou-se de varias formas

possiveis. De acordo com a pesquisa 88% dos entrevistados deixam Telémaco Borba
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e se deslocam a cidades proximas que possuem shoppings centers, esse numero
elevado so6 confirma que a demanda pelo empreendimento existe e esta sendo suprida
em outro lugar.

A pesquisa de mercado como parte essencial da estratégia de marketing
permitiu ir além de analisar a viabilidade de abertura de um shopping, ao discutir-se
os resultados e fundamenta-los com a teoria dos autores que apresentou-se no
presente artigo, identifica-se bases sélidas para uma eficiente estratégia de
posicionamento e mix de varejo.

Também foi possivel conectar os resultados com a importédncia da
segmentacdo de mercado aplicada ao perfil do consumidor de uma cidade com
caracteristicas regionalizadas, completamente diferente do mercado de grandes
centros urbanos. Ao analisar-se a questdo de renda mensal dos moradores de
Telémaco Borba com concentracdo de 67% na faixa intermediaria, a teoria dos
autores sobre a estratégia de mix de varejo se aplica para o mercado local,
direcionando o shopping a ter em seu portfélio marcas acessiveis e populares para
lojas de departamento e fast-food.

O presente estudo abre inumeras possibilidades para que novas pesquisas
sejam realizadas para preencher lacunas sobre a viabilidade de grandes
empreendimentos comerciais em cidades menos populosas. O impacto que uma
marca famosa e muito bem-posicionada pode trazer para 0os pequenos empresarios
da cidade que se avalia a abertura do negdcio, politicas publicas para apoiar esses
pequenos empreendedores para que possam ter condicbes de concorrer com
empreendimento maiores e o estudo de obras de infraestrutura para receber grandes
construcdes, sdo alguns exemplos de questionamentos a serem respondidos por

futuras pesquisas.
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