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1 INTRODUCAO

O presente trabalho de pesquisa estd focado em caracterizacao, percepgdes, estratégias
e acodes dos empresarios do comércio de produtos de Dois Vizinhos, PR, os quais atuam pelas
suas lojas fisicas e virtuais, para alcangarem resultados melhores com o seu planejamento, com
objetivos, metas, cronogramas etc.

Para tal, envolve uma pesquisa de campo de mercado realizada pelos alunos da
Universidade numa atividade de extensdo para com a ACEDV — Associagdo Empresarial do
municipio e sua gestdo, voltada para atender melhor os seus associados.

Neste caso, envolve mais o ambito comercial, marketing, pregos, estratégias, politicas e
praticas e outros, além de caracterizagdes dos empresarios, do empreendimento e negdcios,
englobando as diferentes fases da producao, circulacdo e ao consumo de bens e servicos em
geral, pois visa descobrir e socializar solu¢des, passando pelo processo de compras e vendas,
fatores e prioridades, especificidades, etc, utilizados pelos empresarios para atenderem os seus
clientes e consumidores em geral de Dois Vizinhos, PR, nas suas aquisi¢coes de produtos /
mercadorias, tanto pela loja fisica como pela internet/online, entre outros.

1.2 JUSTIFICATIVAS

Este trabalho justifica-se por vérias razdes, sendo pela atividade de extensdao de curso
de graduacdo de Engenharia, na disciplina de Administra¢do, pela parceria da Universidade
com a Associacdo Empresarial do municipio, a aproximacdo dos académicos com a pratica das
empresas, bem como, pelos resultados das pesquisas, que atendem alunos, universidade e a
entidade, para com novas agdes e direcionamentos aos seus associados, entre outros.

1.3 OBJETIVOS
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Identificar caracterizagdes e fatores importantes levados em conta pelos empresarios(as) em
suas operagdes com os seus produtos, nas suas compras, vendas, estratégias e no atendimento em geral
dos clientes, via lojas fisicas e plataformas eletronicas / virtuais / online e outros, no comércio de
mercadorias de Dois Vizinhos, Pr.

Fortalecer a parceria entre a UTFPR-DV, mediante uma atividade académica de extensdo na
disciplina de Administra¢do, com alunos do 5.0 periodo de graduacdo da Engenharia de Bioprocessos e
Biotecnologia, com a ACEDV — Associa¢do Empresarial e Comercial de Dois Vizinhos, para atender as
demandas do grupo técnico INOVA COMERCIO, o qual esté ligado ao Plano de Dois Vizinhos, 2040.

2 REFERENCIAL TEORICO

O presente trabalho de pesquisa estd focado, conf. Chiavenato (1989, p. 6), na tarefa
basica da administragdo, que € o de realizar coisas através das pessoas, com base nos seus
principios, teorias, escolas e autores, buscando os seus melhores resultados, com planejamento,
tendo objetivos, metas, cronogramas etc.

Neste caso, este envolve uma pesquisa de campo para a gestdo, conforme destaca
Carvalho e Nascimento (1997, p. 5), uma caracteristica administrativa de grande importancia ¢
a de que todos os objetivos dos sistemas organizacionais devem contribuir diretamente para a
consecucao das metas globais da empresa. Ainda, para Costa (2009 apud SANTOS, 2009, p.
26): o grande desafio das empresas de hoje ¢ administrar bem os seus recursos humanos, pois
sdo as pessoas que obtém e mantém vantagens competitivas comparativas.

Este trabalho, por sua vez, também para atender melhor a Administragdo, conf.
Vasconcelos e Garcia (2003, p. 9), utiliza-se fundamentalmente de uma anélise positiva,
explorando os fatos da realidade por mostrar dados, estruturas, indicadores, métricas, politicas
e praticas, entre outros, pois também segundo Petreli Gastaldi (2003, p. 6), envolve uma
aplicacdo do esforco humano, visando obter, por meio de bens e servigos, a satisfacdo de
necessidades humanas, por ser um sujeito de necessidades e desejos, constantes numa
hierarquia / escala de necessidades, segundo Maslow e de fatores motivacionais e higiénicos de
acordo com Herzberg.

Assim as solucdes desta pesquisa sao para uma melhor atuacao comercial das empresas
associadas a ACEDV no mercado, focando-se em compras e vendas, para atender melhor aos
desejos dos seus consumidores. Também, se fundamenta na ciéncia, de acordo com Viceconti
e Neves (2003, p. 1), em que através da “economia que € uma ciéncia social, estuda a produgao,
a circulacdo e o consumo dos bens e servigos, para satisfazer as necessidades humanas”.

Neste caso, envolve entdo mais o dmbito comercial, pregos, politicas, praticas e afins
poOs-producdo, nas fases da circulagdo ao consumo de bens e servigos, através do qual o presente
trabalho visa descobrir e socializar, aspectos e fatores importantes no processo de compras e
vendas e suas formas, prioridades, agdes e outros em geral, tanto pelas lojas fisicas e pela
internet/online, entre outros.

3 METODOLOGIA
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Este ¢ um trabalho de pesquisa, resultado de uma parceria entdo entre a UTFPR-DV -
Universidade Tecnologica Federal do Parand e a ACEDV - Associacdo Empresarial do
municipio PR, na disciplina de estensdo de Administragao no curso de Engenharia (E.B.B.).

Como metodologia esta ¢ uma pesquisa exploratoria e descritiva, realizada por meio de
pesquisa de campo junto aos empresarios de produtos do municipio de Dois Vizinhos, PR, via
questionario estruturado, tendo o mesmo dados primarios, os quais foram colhidos
presencialmente in /oco, mediante entrevista, junto aos comércios de produtos, tendo-se como
amostra intencional 57 empresarios, que preencheram um questionario extenso impresso em
papel (frente e verso) e outro de 10 questionarios, do mesmo instrumento, com as respectivas
questdes objetivas e subjetivas, porém pesquidados via internet (online/remoto),
compreendendo assim um total de 67 pesquisados, o qual buscou reunir um publico
diversificado em género, faixa etaria, escolaridade, segmentos de atuacdo, entre outros.

J& os dados secundarios foram levantados em bibliografias e fontes oficiais, de coleta e
analise de informagoes ja existentes, diante do qual todos os dados e os seus resultados dai
foram sistematizados e apresentados na forma de quadros e graficos, acompanhados de analises.

4 DISCUSSAO
4.1 Caracterizacio dos empresarios do Comércio de Dois Vizinhos, PR.

De acordo com a pesquisa de campo dos empresarios(as) de lojas de produtos constatou-
se que o género feminino respondeu mais esta pesquisa pelo meio virtual/online e o masculino
mais pelo modo fisico, pessoal por entrevista, com o registro em papel. As faixas etarias
predominantes foram entre 31 a 60 anos e as suas empresas, atuam sobremaneira com o regime
tributario do Simples Nacional, sucedido pelo Lucro Real.

Figura 1 Figura2
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Fonte: Autor da pesquisa, 2025

Conforme os graficos verifica-se quanto ao faturamento médio mensal das empresas
pesquisadas (figura 1), mais relevante sao entre R$ 0,01 a 100.000,00 mensais, destacando-se
mais dos pesquisados os segmentos de lojas (figura 2) as de roupas, tecidos e aviamentos em
geral; eletrodomésticos; agropecuaria e agro veterinaria; cama, mesa e banho; cal¢cados e ténis;
ferramentas, pecas e acessorios; livraria e papelaria, alimentos e bebidas e outros.
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4.2 Resultados das percepcoes e constatacoes em geral

Figura 3 Figura 4
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Fonte: Autor da pesquisa, 2025 Fonte: Autor da pesquisa, 2025

Com base nos produtos mais comprados fora do municipio para revenda (figura 3),
destacam-se as confecgdes de roupas, vestuario, tecidos, panos e aviamentos; pecas, acessorios
e ferramentas; materiais de construgdo bruto, pisos e acabamentos, tintas, etc; eletrodomésticos;
artigos para presentes; eletroeletronicos; cama, mesa e banho e outros.

J& quanto aos motivos que os levam a comprarem fora do municipio (figura 4), sdo
varios, porque ndo tem no municipio, pois as industrias, fornecedores, atacadistas e
distribuidores localizam-se em outros estados do pais, sendo pela ordem em Sao Paulo, Parana,
Santa Catarina, Rio Grande do Sul, Minas Gerais etc; também porque os pregos sao melhores
e mais atrativos; pela qualidade dos produtos; as muitas op¢des de variedades, marcas etc.

Figura 5 Figura 6
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De acordo com os graficos, os principais canais de venda dos empresarios (figura 5) sdo
varios, ocorrem pela loja fisica, whatzapp, redes sociais e suas modalidades, antincios pagos,
sites da propria loja, market-places e outros.

Ja quanto aos maiores potencializadores de vendas, pela ordem sdo: o bom atendimento
e personalizado, mix de produtos e variedades, pregos e condigdes de pagamento, horarios de
funcionamento das lojas fisicas, a capacitacdo e qualificacdo da equipe de funciondrios, a
resolugdo de problemas como de trocas e outros, a escolha e opdes de canais de venda e sua
integragdo, entre outros.
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Figura 7 Figura 8
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Conforme os graficos, os maiores impactantes do comércio (figura 7) sdo a carga
tributaria e impostos; mao de obra e encargos sociais trabalhistas; aluguéis; custos das
mercadorias e operacionais; inflagao; concorréncia acirrada; cenarios e tendéncias de mercado;
estoques excessivos e a burocracia, entre outros.

J& quanto as formas de prospec¢do de novos clientes as principais estratégias
concentram-se nas tecnologias digitais e redes sociais; nas sugestdes e dicas dos proprios
clientes; no atendimento e personalizado; nas ag¢des de marketing e propaganda;
relacionamentos e vinculos; a promocao dos produtos e outros.

5. CONSIDERACOES FINAIS

Com base nos resultados apresentados conclui-se entdo que os empresarios pesquisados
atuam, via lojas fisicas e pelo comércio eletronico/internet, faturando na media mensalmente,
as empresas pesquisadas, em diferentes faixas, sobressaindo-se as menores de R$ 0,01 a
100.000,00 e utilizando-se do regime tributario do Simples Nacional.

O comércio maior em produtos ¢ pulverizado em segmentos, destacando-se as
confecgdes, roupas, tecidos e aviamentos; pecas e acessorios e ferramentas; material de
construgdo e acabamentos, eletrodomésticos e eletroeletronicos, calgados, agronegocios,
artigos para presentes, etc, que atendem as questdes econdmicas e com diversidade de opdes e
demandas dos seus empresarios para com os seus consumidores.

Ja os maiores impactos no setor do comércio atribuem a carga tributaria € impostos;
mao de obra e encargos sociais trabalhistas; aluguéis; custos das mercadorias e operacionais;
inflacdo; concorréncia acirrada; cenarios e tendéncias de mercado; estoques excessivos € a
burocracia, entre outros.

Para contornarem as ndo conformidades, os empresarios fazem prospecgdes de novos
clientes utilizando-se mais das tecnologias digitais e redes sociais; as sugestdes e dicas dos
proprios clientes; do atendimento e personalizado; das acdes de marketing e propaganda;
relacionamentos e vinculos; das promog¢des dos produtos, entre outros.
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As compras fora do municipio junto aos fornecedores ocorrem junto as industrias,
atacadistas, distribuidores e outros, por localizarem-se em outros estados do pais.

Estas compras ocorrem pelas necessidades e expectativas de consumo e mediante as
diversas formas de pagamentos dos clientes, sendo via pix, cartdo de débito e ou crédito,
dinheiro em espécie, boleto bancario ou cheque.

A maior utilizagao de acessos pelos canais de comunicagdo e redes sociais, ocorrem via:
Instagran, Facebook, Wathsapp, Tik Tok e outros, além das plataformas de marketplaces e afins,
0s quais promovem, atraem e mantem os consumidores do comércio de produtos, a exemplo do
modo virtual, convivendo-se diante de tal e como idelal, com um modelo / sistema misto, entre
a loja fisica e a virtual, de e-commerces, nas compras e vendas para entdo atender melhor as
suas necessidades constantes de consumos de bens e servigos em geral.

Por fim, ha também, a necessidade no municipio de reformulagdo ou reestruturacao do
sistema de estacionamento local, mais rotativo junto as lojas fisicas, assim como, as ruas com
sentidos Unicos e outros para melhor atender os diversos clientes e usuarios do comércio local.

Mister também ¢ a necessidade de realizagdo de treinamentos, cursos ¢ eventos de
qualificacdo da mao de obra e afins para melhorar ao atendimento em geral do publico
consumidor de produtos e servigos, para poder concorrer melhor ao gradativo crescimento das
lojas virtuais / online, entre outros.
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