
AVALIAÇÃO DO POTENCIAL RELATIVO DE 

MERCADO, PARA BENS DE CONVENIÊNCIA, 

NA REGIÃO SUL DO BRASIL 

Geraldo Sellins 

UFRGS 
Escola de Administração 

BIBLIOTECA 
R. Washington Luiz. 655 

Fone: (51) 316-3840 - Fax: (51) 316-3991 
CEP 90010-460 - Porto Negro - RS - ema 

Dissertação submetida como requisito para a 

obtenção do grau de MESTRE 

Assinatura do Orientador 

Porto Alegre, RS, 	 de 1978. 



Dissertação apresentada 

aos professores 

Antonio Fernano Cornélio,Ph,D. 

9/  
Carlos:Ált)efrto491arttns CallegAro-MS 

Polia Lerner Hamburger-Ph.D. 

Porto Alegre, 	/ 	 de 1978. 

Vista e permitida a impressão 

Porto Alegre, 	/ 
	

/1978. 

Coordenador do Program• de Pós-Graduação 

em Administração da UF GS. 



AGRADECIMENTOS 

Agradecemos ã Coordenação do Programa de Kis-Graduação em 

Administração, na pessoa do Professor Volnei Alves Corrêa, pela a-

tenção dada a nossa particular situação de aluno, bem como, agrade 

cemos também ao Professor Antonio Fernando Cornélio, nosso orienta 

dor nos trabalhos desenvolvidos e facilitador nas gestões que se 

fizeram necessãrias para a realização da presente dissertação. 

Ao Professor Carlos Alberto Martins Callegaro e ao Profes 

sor Antonio Carlos Santos Rosa nossas considerações pelos incenti-

vos periOdicos injetados em nossa pessoa durante os diversos momen 

tos em que,como amigos, mantivemos contato, durante o preparo des-

sa dissertação. 

Finalmente, mas com muito carinho, nosso obrigado a Srta. 

Maria Leonil Lopes Fagundes que se dedicou ao extremo no preparo da 

tilogrãfo destas pãginas. 



ABSTRACT AND CONCLUSION 

In abridging the central ideas examined in the present 

dissertation, we could mention the necessity and importance to the 

businesman in the possibility to use market potencial datas in the 

management of his company. The advantages wich derive from the 

correct use of information about this substance an numberless 

because for example, they permit abetterdecision about the market 

zones for the salesman, or then, to distribute according do the 

buyng capacity of each sales zone, the promotional effort to be 

used;it also allows to determinate the companies market penetration, 

and further, permit the establishment of the sales quotas more in 

line with the salesmen. 

Another important item of market potencial is that it 

facilitates the accurate analysis of companies sales. 

We also approach the theoretical ideas that guide the 

practi cal development of this dissertation of wich major objective 

is to inform the "entrepeneur" that sellgoods of convinience of 

the different potential relative markets, microzone by microzone 

of the southern states of Brazil, aport of the proceeding a composition 

of the three hypothesis here described. 

Abreviating we can acertain two of the hypothesis were 

already confirmed and that the other wasn't. But there are strong 

Signs that the process of this comprovation has already begun. 
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CAPITULO I 
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1. INTRODUÇÃO 

1.1 - Apresentação 

Uma empresa necessita, de modo vital, para funcionar no 

sentido de atingir seus objetivos, manter-se integrada e adapta 

da ao meio-ambiente. 

Para que haja essa adaptação e integração, o meio am - 

biente precisa ser conhecido pela firma para que ela se recondi-

cione as necessidades detectadas. 

A avaliação do potencial de mercado é uma forma de ava-

liar este meio-ambiente, objetivando o crescimento da empresa. 

Este trabalho tem como alvo principal propiciar ãs em -

presas que se interessam pelo mercado da Região Sul do pais e que 

transacionam com bens de conveniência, uma gama de informações que 

possibilitem montar, junto com outras informações de mercado,uma 

estratégia de segmentação, cada vêz mais necessãria dentro de nos 

sa realidade, as empresas nacionais. 

O capitulo primeiro ocupa-se da apresentação de motivos 

que justificam a escolha do tema da presente dissertação, salien 

tando os objetivos e relevincia do estudo realizado. 

O capitulo segundo ocupa-se, de modo especial,com a fun-

damentação teõrica que embasa cientificamente o estudo, repousan 

do sobre a necessidade de utilização do potencial de mercado por 

parte de organizações quaisquer. 

O capitulo terceiro descreve de que forma foram levanta 

dos cientificamente, os potenciais relativos do mercado.Como pon 

to de partida para o desenvolvimento dos aspectos teóricos deste 

estudo, utilizou-se de pesquisa bibliogrãfica de autores creden-

ciados sobre o tema em questão. Além do embasamento te5rico, es-

te capitulo contém o desenvolvimento do trabalho, objetivo dessa 

dissertação. 

No capitulo quarto a par de algumas considerações de or 

dem geral sobre o trabalho,apresenta-se uma sujestão ao Progra-

ma de POs-Graduação em Administração. 
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1.2 - Justificativa 

Uma empresa, quando voltada para o Marketing, avalia 

constantemente o consumidor, quer no seu aspecto qualitativo quer 

no seu aspecto quantitativo. As oportunidades de mercado- deman-

das reais e potenciais - podem existir, mas a conversão dessas o 

portunidades em vendas por uma firma depende,da estratégia de Mar 

keting que for selecionada, a qual depende fundamentalmente das 

informações que possuir a empresa de cada mercado-alvo em que pre 

tende atuar. Estamos identificando então, mercados-alvos poten-

ciais segmentados de tal forma que possibilitem a conquista de 

parcelas crescentes do potencial do mercado-global. 

A segmentação do mercado global,portanto, é uma estraté 

gia que consiste na adaptação da oferta (linha de produtos, seus 

preços, sua distribuição, etc...) aos desejos específicos de uma 

gama pré-determinada de compradores potenciais, na expectativa de 

penetrar a fundo nos segmentos determinados. A segmentação,é uma 

opção estratégica da empresa, para tirar melhores proveitos de o 

portunidades do mercado em termos de objetivos como: aumento do 

volume total de vendas e/ou participação de mercado, simplifica-

ção dos processos de logística e de comunicação junto aos merca-

dos, fortalecimento da posição e da imagem da empresa nos segmen 

tos escolhidos, e redução dos custos de distribuição como conse-

qüencia da politica de segmentação. 

A estratégia de segmentação de mercados por parte da em 

presa é uma opção a qual poucas empresas brasileiras e mesmo no 

exterior dedicam-se, atualmente, como estratégia consciente de pe 

netração no mercado. r algo que podemos chamar de relativamente 
novo junto ao meio empresarial brasileiro e antes de optar pela 

segmentação, a empresa deve se conscientizar das vantagens poten 

ciais que poderão advir desta decisão. Isto implica, primeiro,em 

uma avaliação criteriosa do conceito de segmentação ã luz dos ob 

jetivos estratégicos, dos mercados potenciais em aberto edos re-

cursos ã sua disposição. 

Entendemos por segmentação, a subdivisão do mercado glo 

bal da empresa em parcelas menores com potenciais suficientemen-

te elevados para justificar uma adaptação da politica mercadolõ- 
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gica da empresa a cada uma destas parcelas. Portanto, ao segmen - 

tar, a empresa abre mão conscientemente, de oportunidades de ven-

da que resultariam de uma estratégia dirigida ao mercado "como um 

todo", na esperança de que a relação custo/beneficio lhe seja mais 

favorãvel, graças ã concentração em segmentos específicos. 

Assim, por exemplo, uma empresa que antes distribuia os 

seus produtos em todo o território nacional, poderã chegar ã con-

clusão de que a concentração em um numero limitado de ãreas geo-

grãficas resultara em maiores retornos por unidade vendida contan 

do que os seus esforços de Marketing fossem dirigidos, com maior 

intensidade a estas ãreas. Ou, ainda, uma produtora de pastas den 

tifricias que antes se dirigia a "familia como um todo", resolve 

desdobrar a sua linha em varias marcas para melhor atender os se2 

mentos infanto-juvenis, de fumantes, famílias de poder aquisito 

médio, etc. 

Uma decisão desta natureza não deve ser tomada leviana -

mente, pois, se de um lado, o segmento amplia as oportunidades de 

penetração nos mercados escolhidos,de outtro lado, ela envolve os 

riscos inerentes ao abandono das faixas de mercado não visadas pe 

ça politica de Marketing. Poderemos ilustrar este fato com um e-

xemplo brasileiro: suponhamos que uma indústria de alimentos pro-

duza uma linha de diferentes tipos de massas, todos eles destina-

dos a consumidores de classe média para cima que tenham o habito 

de comer massas durante duas ou mais refeições ao longo da sema-

na. 

Ao longo dos anos, a empresa conseguiu aumentar as suas 

vendas e a sua participação graças a uma estratégia de difusão que 

se concentrou em fatores como: oferta de uma linha variada de mas 

sas que atende ao gosto médio dos consumidores potenciais, um in-

tenso programa de distribuição, embalagens atraentes,um preço com 

petitivo e um forte apoio promocional, de ambito nacional,parades 

tacar as vantagens de sua linha de frente aos de suas concorrentes. 

Pesquisas, entretanto revelaram que dentro do mercado global atin 

gido pela empresa, ha segmentos mal explorados pela linha atual e 

que, apesar de menores, estão crescendo numa taxa bem mais acen - 

tuada do que o mercado geral de massa. 
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Estes segmentos são: massas dietéticas e massas de cabo - 

res (molhos) acentuados preferidos por grupos étnicos concentra-

dos em determinadas regiões do pais. Surge, portanto, a pergunta: 

deve-se entrar em um, talvez até em ambos esses mercados? Coloca-

da essa pergunta, surgem algumas dúvidas: Os segmentos são sufi-

cientemente amplos para justificar a concentração? Os consumido - 

res pagariam um preço maior pela diferenciação dos produtos? 

Como atingir esses consumidores? Como reagiriam os prin-

cipais concorrentes? Como o lançamento destas linhas especiais a-

fetariam as linhas atuais? Convêm usar as mesmas marcas? Seria ne-

cessãrio montar uma equipe especial de vendas para cada uma das li 

nhas novas? etc. 

Do exemplo colocado, podemos extrair alguns preceitos co 

muns a qualquer tentativa de segmentação como opção estratégica. 

São eles: 

- A segmentação requer uma solida avaliação dos 	poten- 

ciais de mercado e das suas perspectivas de evolução que 

permita a quantificação, compreensão e o isolamento de 

parcelas significativas do mercado total. 

- A segmentação implica na adaptação da linha de produ -

tos aos segmentos escolhidos que, quase sempre, afeta 

a empresa, como um todo, desde o suprimento de matérids-

-primas até o sistema de cobrança e/ou o atendimentode 

p5s-compra. 

- A segmentação sõ deve ser adotada a partir do momento 

em que a empresa se convença de que as oportunidadesde 

penetração em mercados específicos provavelmente aten-

derá melhor os seus objetivos a médio e longo prazo do 

que a alternativa de difusão. 

Conforme já especificamos antes, uma das premissas funda 

mentais da segmentação é a disponibilidade de informações,as quais 

nos levam a conhecer a localização, o tamanho, as principais ca - 

racteristicas e a evolução esperada dos segmentos. Dois tipos de 

investigação são necessários para se obter estas informações: 

- a determinação dos potenciais, e 

- a pesquisa primaria em segmento pré-escolhidos. 
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Ao primeiro item - determinação dos potenciais - refere-

-se o presente trabalho, o qual entendemos, possibilitarã uma ga-

ma de informações necessãrias ao empresãrio, frente ao desaqueci-

mento atual de economia brasileira, ou mesmo para osprõximos anos 

pois muitas empresas terão que conviver com certos sintomas de u-

ma economia em aceleração mais moderada, tais como: capacidades o 

ciosas, maior dificuldade de absorção dos custos fixos, aumento dos 

custos de matérias-primas e de equipamentos importados, um eleva-

do custo de dinheiro de terceiros e, por conseguinte, margens uni 

tãrias menores para a média dos produtos. Tudo isto traduzir-se-ã 

numa concorrência mais acirrada onde, a sobrevivência e expansão 

dos neg5cios dependerão, cada vez mais, de uma melhor adaptação das 

empresas a um mercado mais restrito e sensTvel. Essa adaptação,re 

petimos, preferencialmente, deve ser embasada na segmentação de mer 

cado e a determinação de potenciais permitirã, principalmente, a 

segmentação geogrãfica de mercado. 

Dada a sua vasta extensão territorial, com potenciaisdis 

persos mas regionalmente concentrados nas capitais dos Estados, O 

Brasil oferece, uma variedade muito grande de oportunidades de mer 

cado. No entanto poucas parecem ser as empresas brasileiras que 

procuram se adaptar às diversas facetas deste mercado. Muitas ado 

tam a seguinte atitude: concentram seus principais esforços em al 

gumas cidades (capitais principalmente) e se fazem representar (a-

través de filiais, distribuidores, etc.) nas outras regiões do pais 

para atingir uma "cobertura nacional". Poucas são as que planejam 

a expansão territorial com o intuito de atingir uma melhor rela - 

ção custo/beneficio por segmento geogrãfico. 

Este tipo de planejamento implica, em resumo: 

- A determinação dos potenciais de mercado de todos 	os 

segmentos geogrãficos de interesse para a empresa. 

- O confronto entre esses potenciais, as metas globais de 

venda e os custos de penetração nos mercados (princi - 

palmente em função de redes de distribuição física, de 

venda pessoal e de propaganda e promoção). 

- A formulação de uma estratégia de penetração geogrãfi-

ca. 

UFRGS 
Escola de Administração 

BIBLIOTECA 
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Esta estratégia devera resultar na concentração em ãreas 

geogrãficas claramente circunscritas (e zoneadas) que oferecerão 

condições de atingir um determinado volume de vendas a um custo de 

comercialização menor por unidade vendida, graças ã concentração. 

Em outras palavras, esta estratégia possibilitará' a empresa cres-

cer em função de um melhor aproveitamento dos potenciais de merca 

do e da sua capacidade de distribuição e de produção,em lugar de 

crescer pelo crescimento em si, da economia. 

1.3 - Identificação do Problema 

Dentro da estratégia de segmentação, que acreditamos 	ser 

a melhor alternativa dentro do "achatamento" em que se encontra a 

demanda de bens atualmente no Brasil, o primeiro dos dois tipos 

de investigação preconizados - determinação dos potenciais - e 

mais especificamente, a preocupação com o potencial relativo de 

bens de conveniência nos três Estados do Sul do Brasil, serã o es 

copo do presente trabalho. 

Pretendemos oferecer índices comparativos por micro-re - 

giões, nos três Estados, além,  de uma avaliação a nivel de Estado. 

Estes dados possibilitarão comparar as regiões entre si e priori-

tizã-las por ordem de grandeza relativa ao potencial de cada mer-

cado. 

1.4 - Objetivos do Estudo 

A meta principal da realização deste estudo, a par 	de 

propiciar valiosas informações ao mercadõlogo,a respeito dos di-

ferentes potenciais de consumo de bens de conveniência nos diver 

sos municípios e/ou micro-regiões dos três Estados jã citados, é 

constatar comparativamente, a evolução destes potenciais entre 

dois Estados:Rio Grande do Sul e Paranã, com o fito de confirmar 

a hip6tese de que o Paranã tem diminuido a diferença a maior,fa-

vorãvel ao Estado do Rio Grande do Sul. 

Especificamente, constatar também, a posição relativa ao 

potencial de mercado do Estado de Santa Catarina frente aos outros dois Esta-

dos da União. 
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1.5 - Referência e Estudo Relacionados 

No que diz respeito a estudos anteriores relacionados ao 

que pretendemos, temos conhecimento de trabalhos elaborados com 

objetivos diferentes ao nosso e, por isso embasados em dados que 

oferecem informações que levam a conclus&es distantes daquelas que 

deveremos chegar, pois ê nosso objetivo o mercado de bens de con-

veniência e para isso, nos fundamentamos em fatores índices ati - 

nentes a esse tipo de bem. 

Por outro lado os trabalhos deste tipo: avaliação de po-

tencial de mercado, devem ser periodicamente recalculados (semes-

tralmente, anualmente) pois os fatores índices alteram-se constan 

temente. Junto ao Centro de Estudos e Pesquisas em Administração 

da Universidade Federal do Rio Grande do Sul - UFRGS, encontra-se 

um trabalho realizado pelo professor Luiz Carlos R. Lund, mas com 

data de 1970 e referente aos Municípios do Estado do Rio Grande do 

Sul, tão somente. 

Acreditamos também, que algumas empresas que atuam nes - 

tes três Estados tenham realizado ou encomendado algum trabalho de 

levantamento de potencial, mas específicos aos produtos que elabo 

ram, bem como aos mercados em que atuam. 

O mesmo pode acontecer com consultores de empresas 	que 

tenham elaborado e publicado algum 'índice de potencial de merca -

do, embasados em fatores índices genéricos diferentes. 

Dentro dos estudos anteriores relacionados ao que preten 

demos,analisamos um método para a determinação do potencial econ-

mico do Estado de São Paulo, onde se pretende medir o potencial 

econiimico de cada um dos municípios paulistas em relação ao total 

do estado de São Paulo, para um determinado grupo de produtos in-

dustriaisl . O método utilizado nos pareceu não ser ó mais adequa-

do para o estudo que pretendemos, devido a dificuldades que encon 

tramos para obter os dados necessãri.os para o seu desenvolvimento. 

1. OLIVEIRA, Alcides C. de. Um método para a determinação do po-
tencial econSmico do Estado de Sao Paulo. In:RICHERS, Raimar. 
Ensaios de Administração MercadolOgica.  Rio de Janeiro, FGV, 
1972, p. 123. 
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A par de trabalhos específicos conforme os acima citados, 

pesquisamos junto a bibliografia, assuntos referentes a potencial 

de mercado; potencial relativo e global e outras informações a res 

peito do enfoque teórico a ser dado ã presente dissertação,os quais 

oportunamente serão citados. 



CAPITULO II 
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2. FUNDAMENTAÇÃO TEORICA 

2.1 - Introdução 

A atenção do homem de Marketing, conforme jã nos referi-

mos, deve estar constantemente voltada para o mercado não apenas 

para manter-se em contato com o consumidor, mas também para dele 

extrair as informações essenciais ã tomada de decisões mais segu 

ras e menos onerosas. Sempre que possível, essas informações de-

vem ser quantificadas e o potencial é um exemplo desse tipo de in 

formação. 

"O estabelecimento do potencial é básico para a análise 

e controle eficiente dos esforços de mercadização. E um tipo con-

tinuo de pesquisa que deve estar sempre em dia com asmudanças das 

condições".2 

Toda empresa que estiver limitada nas suas condições fi-

nanceiras para poder realizar pesquisas mercadolõgicas, deve, em 

primeiro lugar, avaliar o potencial de vendas. 

Nos preocuparemos agora em colocar claramente conceitos 

e distinções a respeito de potenciais. Segundo Kotler3, "o poten-

cial de mercado é o limite a que tende a demanda de mercado, ã me 

dida em que o esforço de marketing da indústria tende ao infini-

to, para um dado ambiente".0 que vem a ser diferente da previsão 

de mercado, onde é mostrado a demanda de mercado esperada e não a 

demanda de mercado mais alta possível (aqui pode se confundir com 

potencial de mercado). 

2. ERICKSON, Leo G. Potencial de vendas conceitos e determinação. 
In: RICHERS, Raimar. Ensaios de administração mercadolOgi -
ca. Rio de Janeiro, FGV, 1972. p. 101. 

3. KOTLER, Philip. Administração de Marketing: análise, planeja -
mento e controle. Sao Paulo, Atlas, 1974, p. 275. 
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QUADRO N9 1 

Demanda de Mercado como uma Função do Esforço de 

Marketing da Empresa (Presume um ambiente 

Particular de Marketing) 

Demanda de mercado 

no período especifico 

Potencial de mercado 

Previsão de mercado 

Mínimo de mercado 

Presume um dado 
ambiente de mar 
keting 

Esforço esperado 

Esforço de marketing da indústria 

FONTE: KOTLER, Philip. Administração de Marketing, 1974. p. 

274. 
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Os termos "para um dado ambiente" são fundamentais no con 

ceito de potencial de mercado. O potencial de mercado em um perio 

do de prosperidade é bem mais alto do que o potencial de mercado em 

um perTodo de recessão. Dai, o cuidado na analise de dados sobre po 

tenciais. 

QUADRO N9 2 

Demanda de mercado como uma Função do Esforço de 

Marketing da Indústria (Presume Dois 

Diferentes Ambientes) 

Demanda de mercado 

no perTodo especifico 

Potencial de mercado 
(prosperidade) 

  

Prosperidade 

Potencial de mercado 	 __Recessão 
(recessão) 

Esforço de marketing na indústria 

FONTE: KOTLER, Philip. Administração de Marketing, 1974, p. 
274. 
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Por outro lado vindo de encontro ãs colocações de Kotler, 

O Glossário de Mercadologia4  conceitua potencial de mercado, dizen 

do que "são as vendas estimadas de um produto ou de um grupo de pro 

dutos ou serviços para um ramo de negócios num mercado, durante um 

perTodo determinado". 

A partir do potencial de mercado podemos conceituar poten 

cial da empresa, que vem a ser o limite, dentro do potencial de mer 

cado, que dada demanda pode atingir em relação a determinada fir-

ma. Ou seja, "o potencial da empresa é o limite que tende a deman-

da da empresa quando seu esforço de marketing aumenta em relaçãoao 

de seus concorrentes".5 

O limite total da demanda da empresa ê, evidentemente, 

potencial de mercado. 

Entendemos que o potencial da empresa pode ter o mesmosil 

nificado que potencial de vendas, o qual segundo Boyd e Westfall 

"é a estimativa de capacidade que o mercado tem de comprar um cer-

to artigo. Essa estimativa pode ser feita em numero de unidades ou 

em importância em dólares, ou pode apresentar a porcentagem do con 

sumo total que qualquer seção individual do mercado tem a capacida 

de de compror".6  

2.2 - Formas para Levantar o Potencial 

O potencial pode ser levantado em duas formas: 

- potencial total ou global, expresso sempre em unidades 

(quantidades ou cruzeiros). Ex. Porto Alegre tem o potencial de 

Cr$ 1.000.000,00 (hum, milhão de cruzeiros) para camisas tipo so-

cial; 

4. GLOSSÁRIO DE MERCADOLOGIA. Rio de Janeiro, FGV, 1962. 

5. KOTLER, Op. cit., p. 280 

6. BOYD, JR. Harper W. & WESTFALL, Ralph. Pesquisa mercadolOgica: 
texto e casos. Rio de Janeiro, FGV, 1964, p. E44. 
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- potencial relativo, expresso em coeficientes ou percen 

tagens. Ex. Porto Alegre, em relação a todo o Estado tem o poten-

cial de 33,8% do mercado de refrigerantes. 

O potencial de mercado ou de vendas, pode ser medido di-

reta ou indiretamente, sendo a medida direta, por exemplo, a con-

tagem, através dos impostos lançados ou sobre bebidas alcóolicas 

ou sobre gasolina; por essas receitas pode-se calcular o consumo 

total desses produtos. 

A medida indireta fundamenta-se na idéia de que se um de 

terminado fator tem relação com outro ou com um grupo, o segundo 

fator pode ser usado como medida da distribuição do primeiro. As 

peças de reposição dos automóveis são um exemplo desse tipo de si 

tuação. 

A procura das peças de reposição é função do número 	de 

autom6veis que utilizam estes tipos de peças. Portanto,o número de 

carros de uma certa marca pode ser usado como índice do potencial 

para peças sobressalentes daquele carro. 

QUADRO N9 3 

EXEMPLO DO USO DE DADOS COROLARIOS MÉTODO 

COM FATOR UNICO 

TERRITORIO 
DE 	VENDAS 

DA 	COMPANHIA 

CARROS CHEVROLET REGISTRADOS 
POTENCIAL 	PARA 
PEÇAS CHEVROLET 

(000) 
Número 
(000) Porcentagem 

1 	  
2 	  
3 	  
4 	  
5 	  
etc. 	  

331 
873 
741 
529 
587 
etc. 

2,91 
7,68 
6,52 
4,66 
5,17 
etc. 

$ 	58,2 
153,6 
130,4 
33,2 

103,4 
etc. 

TOTAL 	 11,359 100,0% $ 	2.000 

FONTE: BOYD & WESTFALL. Pesquisa mercadolOgica:  textos e casos. 
1964, p. 651. 
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Não devemos esquecer, entretanto, que a oportunidade re- 

lativa de vender um produto, numa dada área, ê um reflexo dos as-

pectos qualitativos e quantitativos da área que contitui o merca-

do para o produto. Qualquer informação quantitativa disponível so 

bre as áreas a serem analisadas poderá ser utilizada na determina 

ção do potencial. Entretanto, o fatos ou fatores que melhorse pres 

tam para medir a oportunidade de um dado produto dependem, princi 

palmente, do prõprio produto, do seu preço, do fato de se tratar 

de especialidades ou de bens de conveniência, de se tratar de bens 

industriais ou de bens de consumo, além do volume de pedidos e das 

condições que determinam a sua compra. 

De uma maneira geral, o mercado de um produto depende da 

relação entre os componentes da procura que formam o mercado,sim-

plificando essa relação, podemos conceituar operacionalmente po-

tencial como sendo pessoas, com dinheiro e com vontade de gasta - 

-lo, o que permite que cada um desses três componentes do poten - 

cial possa ser expresso em dados secundários, como segue: 

PESSOAS COM DINHEIRO VONTADE DE GASTAR 

população, 	n9 	de Renda Efetiva 	Dispo- Vendas 	no 	Varejo 

domicTlios nivel 	(em 	Cr$) (em Cr$) 

Esses componentes não tem a mesma influência relativa pa 

ra a venda das diferentes classes de produtos, ou seja, a disposi 

ção básica de um indivíduo para se decidir a comprar um bem de es 

pecialidade é bem mais decisiva do que quando o mesmo indivíduo pre 

tende comprar um bem de conveniência. E bem diferente a disposi -

ção de um indivíduo quando decide a compra de um refrigerador do 

que quando decide a compra de um bombom. 
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2.3 - Método de Calculo do Potencial Relativo 

Utilizando-nos do conceito operacional de potencial,apre 

sentaremos um exemplo pratico de como podemos chegar ao valor do 

"índice do potencial. 

Suponhamos que dada empresa atua em três micro-regiões do 

Estado de Santa Catarina, vendendo bens de conveniência. Os fato-

res indices que vamos utilizar para determinar o :índice de poten-

cial são: 

. População 

. Valor adicionado. do ICM 

. Número de ligações elétricas, no ano de 1976. 

Interessa a essa empresa calcular o potencial relativo das 

três regiões. (Quadro n9 4). 

Podemos observar que a micro região que tem o maior indi 

ce potencial relativo é a Colonial de Blumenau, com 43,4% do po-

tencial total. Este indice de potencial representa o potencial de 

mercado, dequela região especifica, levando em consideração os fa 

tores índices utilizados, onde nergia elétrica é utilizado como 

fato indicativo da renda da região; o ICM indica o volume de neg5 

cios e a população o número de pessoas. 

Outro fato que nos chama a atenção é que a região Lito - 

ral de Joinville é mais ou menos três (3) vezes menor que as duas 

outras regiões, ou seja seu potencial comparativo mostra uma capa 

cidade aparente de nego- cios três (3) vezes menor. 

Em compensação a micro-região Colonial de Joinville é a-

penas 4% menor, no seu potencial, se comparado ã micro-região Co-

lonial de Blumenau. Praticamente, elas se equivalem em capacidade 

de compras aparente. São dois mercados, em principio, muito for-

tes. 

Para calcularmos o índice Potencial, transformamos os va 

lores absolutos da População, do Valor Adicionado do ICM e do Nú-

mero de Ligações Elétricas em percentuais relativos ao total das 

três regiões, respectivamente. (colunas 2, 4 e 6). Após, soma-se 

estas três colunas e o somat5rio encontrado para cada região é di 

vidido por três, obtendo-se o índice Potencial para cada micro-re 
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gião. E pratica comum no calculo de indice de Potencial, estipular 
-se pesos diferentes para cada Fator Indice considerado, de acordo 

com a importancia de sua participação no Potencial pretendido. No 

exemplo acima, consideramos cada Fator 'índice com peso igual a um 

(1 )• 

2.4 - Utilização do Potencial Relativo de Mercado 

Embora alguma restrição ao uso de Potencial possa ser a-

pontada, devemos frizar que uma avaliação do potencial, mesmo que 

precária, justifica-se para qualquer empresa, grande ou pequena. 

Direta ou indiretamente, essa valiação pode afetar a efi-

ciência de operação em, praticamente, todos os setores administra-

tivos, acima de tudo, por que facilita o planejamento e a determi-

nação de metas de distribuição e produção e por que constitui umas 

das condições essenciais para o controle racional das vendas e do 

esforço mercadolõgico em geral. 

Ao exercer um controle continuo sobre os dados assim con-

jugados, a empresa pode, dentro de poucos anos, criar um sistemadi 

namico de determinação do potencial que permitir-lhe-a agir com e-

levado grau de conhecimento da situação, não sõ na área de Marke - 

ting, mas também em outras áreas, como as de Produção, Finanças,Com 

pras ou Pessoal. Cedo ou tarde, todas as decisões da empresa sobre 

expansão, racionalização ou diversificação partirão do conhecimen-

to do potencial. 

Portanto a determinação do potencial constitui a base pa-

ra uma série de medidas de avaliação quantitativa do desempenho da 

empresa. A primeira dessas medidas ë a Segmentação Geográfica do 

Mercado (Definição das Zonas de Vendas) que por sua vez constitui 

o fundamento para medidas de racionalização como7: 

7. RICHERS, Raimar. A quantificação da oportunidade imediata: 	po- 
tencial de mercado. In: ARANTES, Affonso et alii. Administra 
ção mercadolõgica:  princípios e métodos. Rio de Janeiro, FGV: 
1972, p. 306. 
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- a determinação racional do número de pessoas (vendedo-

res, gerentes de filiais, inspetores, etc.) que parti-

cipam do processo de distribuição; 

- a remuneração, supervisão e avaliação periódica dessas 

pessoas; 

- a seleção e o controle do tipo e número de filiais,ar-

mazéns, depósitos e intermediários essenciais á merca-

dização; 

- o transporte e a comunicação eficiente entre o escritó 

rio central e os mercados regionais; 

- a distribuição e a medição da eficiência do esforço pro 

mocional; 

- a elaboração das previsões de vendas; 

- a fixação das cotas de vendas e 

- a avaliação do mercado em função dos fregueses,dos con 

correntes e das tendências de evolução de demanda re - 

gional. 

2.4.1 - Segmentação Geográfica de Mercado 

A definição das zonas de venda geralmente baseia-se emes 

timativa de potencial. Para determinada empresa, certas zonas têm 

ótimo potencial de vendas. Quando o potencial não é grande,o ven-

dedor não pode usar todo o seu'tempo de maneira proveitosa.Entre-

tanto, se existe um potencial elevado em sua zona, o vendedor não 

consegue atendê-lo sozinho e, conseqüentemente, perde vendas. 

Naturalmente, as distancias e o tamanho dos pedidos têm 

também influencia sobre o potencial. Porem, com a experiência a 

empresa adquirirá uma boa idéia sobre a certeza deste. Evidente -

mente, a firma poderá eliminar os casos extremos, nos quais a zo-

na de um vendedor tem mais potencial do que pode explorar eficien 

temente enquanto a zona de outro tem tão pouco que mal dará para 

cobrir as suas despesas. Em tais casos, a redistribuição das zo-

nas, com o fito de igualar as diferenças em potencial quase inva- 
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riavelmente conduzirã a melhores resultados nas vendas. A completa 

eliminação de algumas ãreas e a concentração dos esforços em merca 

dos cujo potencial ê grande, poderã vir a causar um simultâneo au-

mento nas vendas e diminuição nas despesas.8  

Portanto, cada zona de venda deve corresponder a capacida 

de de venda de um vendedor, considerando-se o potencial e os obstã 

culos relativos de acesso aos diversos fregueses, O objetivo é evi 

tar que haja vendedores sub-aproveitados ou zonas de vendas não co 

bertas adequadamente pelo vendedor. 

Assim, é de se supor que uma empresa que tenha três vende 

dores que possuem, respectivamente, 15%, 30% e 55% do potencial rela 

tivo em suas zonas de venda, estã com o seu esforço mal distribui-

do. Em um extremo, esta empresa terã um sub-aproveitamento do ven-

dedor e no outro extremo, fregueses serão ignorados ou mal atendi-

dos, pelo excesso de potencial em relação ã capacidade de trabalho 

do vendedor. E necessãrio utilizar o potencial relativo juntamente 

com outros fatores como quilometragem percorrida, número e dimen -

são dos clientes a serem visitados, objetivos de penetração regio-

nal da empresa, etc., para a determinação de zonas de vendas que 

permitam vendas mais homogéneas. 

2.4.2 - Distribuição do Esforço Promocional 

A distribuição da promoção de vendas estã extreitamenteli 

gada ao planejamento das zonas de vendas. Imaginemos por exemplo , 

um produto que é vendido em todo o pais. Deverã ser destinado 10 por 

cento da promoção de vendas ao mercado da cidade de São Paulo e 5 

por cento ao do Rio de Janeito? Ou o esforço ser, igualmente, des-

pendido nas duas cidades? A promoção deve ser aumentada ou diminui 

da em relação ao resto do pais? As decisões sobre essas questoesde 

vem basear-se na comparação dos potenciais dos vãrios mercados. 

8. BOYD & WESTFALL, op. cit. p. 645 
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Todo planejamento de vendas-promoção, propaganda, equipe 

de vendas - deve ser feito após a consideração dos potenciais. No 

caso da propaganda de ãmbito nacional, isso pode ser feito compa-

rando-se os dados (leitores, espectadores, ouvintes) de circula - 

ção dos veículos de divulgação com os potenciais do mercado. Quan 

do um produto tem grande potencial de vendas no sul, os veículos 

de divulgação que têm muita sarda no Sul, devem ser usados. No ca 

so da propaganda local os gastos podem aproximar-se ainda mais dos 

potenciais. A propaganda pode ser feita em cada cidade em propor-

ção direta com o potencial9. Por exemplo, uma empresa que faz pro 

paganda de âmbito nacional, apoia essa propaganda, regionalmente, 

apresentando-a também em veículos de circulação regional,nos prin 

cipais mercados. A cidade de São Paulo tem 33 por cento do poten-

cial desses principais mercados e, portanto, recebe 33 por cento 

da verba de propaganda regional (local). 

Por outro lado o potencial não é o único critério 	para 

distribuir a promoção de vendas. A principal utilidade dos poten-

ciais de mercado é chamar a atenção para o valor relativo dos mer 

cados individuais. Portanto, nenhuma firma deve basear-se inteira 

mente nesses potenciais para distribuir os seus recursos de ven-

das. Os potenciais não revelam a estrutura da concorrência no mer 

cado e a capacidade que a empresa tem de explorar esse mercado.Por 

exemplo: a cidade de São Paulo pode ter um grande potencial para 

determinada empresa,mas a concorrência lã pode ser tão forte 	que 

as despesas necessãrias para vender a uma parte satisfatória 	do 

mercado sejam proibitivas. 

"Na realidade, a responsabilidade do mercado é uma fun-

ção do potencial, da estrutura da concorrência e do que a empresa 

empregou no mesmo. O último item inclui a habilidade administrati 

va, bem como finanças adequadas. Portanto, a empresa deve fazer um 
julgamento realístico de suas pratarias habilidades, tanto qualita 

tivamente como quantitativamente. 

9. BOYD & WESTFALL, op. cit., p. 645 
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O principal objetivo é fazer uma distribuição acertada dos 

recursos de vendas entre os diferentes mercados. Isso não pode ser 

feito com precisão pois exigiria medidas exatas, sobre o passado 

e sobre o futuro, em relação ao efeito da incrementação da promo-

ção de vendas. 

Combinando-se os recursos de vendas disponíveis com 	as 

necessidades desses mercados, pode-se chegar a uma distribuição 

satisfatúria dos fundos. Uma firma, de acordo com esse processo , 

achou melhor despender seu dinheiro nos mercados menores, pois a 

estrutura da concorrência era mais, condizente a resultados,apesar 

dos potenciais serem menores..10  

2.4.3 - Determinação de Metas de Penetração 

Numericamente, a meta para um mercado pode ou não coinci 

dir com o seu potencial, geralmente não coindice, devido ã difi - 

culdade de adequar o corpo de vendedores aos requisitos de atendi 

memto do potencial. Por conseqüência, naqueles mercados onde as 

vendas costumam ser realisadas com um menor número de dificulda 

des, a meta tende a superar o potencial da empresa e, o contrario 

ocorre nos mercados de difícil acesso ou onde as encomendas estão 

sujeitas a maiores flutuações. 

Apesar dessas divergências, a meta não deve se desviar 

consideravelemente do potencial. Quando tal ocorrer, a empresa de 

vera proceder a uma reavaliação dos mercados em questão. 

Metas de penetração regionais vem a ser, portanto,a com-

binação dos fatores que determinam o volume de vendas a ser reali 

zado em uma praça durante um período pré-fixado. Dentre esse fato 

res podemos mencionar, além do potencial: o número de clientes, o 

seu poder aquisitivo, a encomenda por visita realizada, o número 

de visitas necessarias para a realização de determinado volume, e 

10. BOYD & WESTFALL, op. cit., p. 647 
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quaisquer outros aspectos que facilitem a quantificação das vendas 

previstas para cliente em potencial.11 

A segmentação por metas é particularmente útil na distri-

buição de bens industriais, onde o número de compradores é reduzi-

do e portanto, cada um dos clientes pode exercer uma influência de 

cisiva na realização do volume previsto de vendas. Também para mui 

tos bens de consumo, a meta de penetração é um poderoso instrumen-

to de avaliação. 

Para bens de consumo, por exemplo, podem ser estabeleci -

dos quantias mínimas de encomendas; podem ser classificados os clien 

tes por ordem de suas compras totais de suas encomendas médias. O 

trabalho de promoção ou de visitas poderá ser intensificado ou rea 

grupado em função da importãncia relativa dos clientes. As metasde 

penetração permitem o confronto entre potenciais regionais que po-

dem levar a decisões que, em muito, afetam a estrutura das despesas 

de distribuição. 

2.4.4 - Estabelecimento de Cotas de Vendas 

"A cota pode se definida como sendo o volume de vendas a 

ser atingido por um agente ( vendedor, filial, distribuição, etc.) 

dentro de uma região (territario, áreas ou zona) previamente deli- 
neadas, durante um futuro período de tempo pré-determinado. A cota 
pode ser expressa em unidades, cruzeiros, índices ou percentagens 

e pode ser aplicada a um único produto ou a uma linha 	de produ- 
tos".12 

As cotas de vendas devem ser estabelecidas depois de se co 

nhecerem os potenciais do mercado e de se haver feito a distribui-

ção da promoção de vendas. 

11. RICHERS in ARANTES, op. cit., p. 309 

12. Ibidem, p. 315. 
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- estabelecer os potenciais de mercado; distribuir a pro-

moção de vendas de acordo com esses potenciais, e finalmente,levan 

do em conta as vendas passadas, mudanças a serem feitas na quanti-

dade de promoção de vendas no próximo ano e, prevendo as ativida - 

des dos consumidores, estabelecer as cotas de venda. Elas são, ge-

ralmente, organizadas por zonas e por vendedor. As cotas não são i 

guais aos potenciais e nem, tampouco, possuem o mesmo tamanho rela 

tivo. Uma praça pode ter o dobro do potencial de outra,mas nela po 

dem existir concorrentes que faturam sua maior parte e, nesse ca-

so, a cota de uma outra firma poderá ser menor lã do que numa área com 

menos potencial. 

"0 sistema de cotas de vendas estabelecidas de acordo com 

os potenciais de vendas torna possível um julgamento seguro da efi 

ciência dos vendedores, o que não acontece com o antigo método de 

acrescentar cinco (5) por cento ãs vendas do ano findo. Quando dois 

vendedores fazem o mesmo volume anual de vendas, geralmente rece-

bem o mesmo ordenado e são igualmentes considerados pelo gerentede 

vendas. Se a análise do mercado mostrar que a zona do vendedor A 

tem muito menos potencial do que a do vendedor B, isso poderá sig-

nificar que o vendedor A é superior ao vendedor B. Mudando-se, um 

para a zona do outro, possivelmente, obterse-ã melhoria no total de 

vendas (Quadro 5). 

O Quadro n9 5 exemplifica esse caso. 

QUADRO N9 5 

VENDEDOR 	A VENDEDOR 	B 

Vendas 	do 	ano 	passado US$ 448.000 US$ 450.000 

Potencial 	do 	Território 1.164.000 4.034.000 

Porcentagem do 	Potencial 38.5 	% 11.2 	% 

FONTE: Nielsen Researcher, vol. XIV (maio, 1955). p. 6. In: BOYD & 
WESTFALL, op. cit. p. 647. 
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A diferença na porcentagem de potencial obtido pode ser 
devido a diferença na capacidade do vendedor, concentração em ou-

tros tipos de clientes, diferente emprego de propaganda,mudança na 

freqüência das visitas, etc. Estudos mais detalhados provavelmen-

te farão com que o território B apresente melhores resultado."13  

"Um bom sistema de cotas oferece múltiplas vantagens,en-

tre as quais destacamos: 

a) a maior segurança nas decisões administrativas face a 

metas de vendas previamente estabelecidas que servem 

como guias de comportamento, tanto para a gerência de 

vendas, quanto para os vendedores; 

b) a facilidade de controle dos custos mercadolõgicos de 

vido a melhor possibilidade de avaliação dos esforços 

aplicados, não sõ pelos vendedores, mas pela organiza 

ção de vendas como um todo; 

c) a existência de metas precisas que sirvam de base pa-

ra o estimulo pessoal e um saudavel clima de competi-

ção interna na organização de vendas. 

Deste ou de qualquer outro enunciado de vantagens,o admi 

nistrador pode derivar as finalidades de determinação de cotas.As 

sim, por exemplo, uma fabrica de biscoitos enlatados poderia fi-

xar os seguintes objetivos, a serem alcançados pelas cotas de ven 

das: 

- maximo aproveitamento de seu corpo de vendedores ou de 

sua frota de caminhões; 

- avaliação mensal, semestral e anual dos resultados ob-

tidos; 

- eliminação gradativa das contas que não oferecem uma da 
da margem de lucro. 

u14 

13. BOYD & WESTFALL. Op. cit., p. 647. 

14. RICHERS in ARANTES, op. cit. p. 316. 
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2,4.5 - Instrumentos de Analise de Vendas. 

A utilização do potencial relativo para fins de analise 

de vendas visa avaliar o desempenho das vendas no mercado. 

A combinação do potencial relativo com as vendas da em-

presa nas diversas áreas em que atua, permite a medida de desem-

penho nas diversas regiões. 

Mediante o relacionamento vendas da empresa versus po-

tencial relativo, obtemos uma medida de desempenho das vendas,es 

pressa através do "aproveitamento por unidade de potencial". Os 

valores em termos absolutos não tem nenhum significado, residin-

do seu aproveitamento na analise comparativa, em termos relati -

vos, entre as regiões consideradas. 

Apresentaremos dois exemplos diferentes no método de a-

valiação, ambos simples e que possibilitam a tomada de decisão de 

uma forma mais objetiva, quanto ao desempenho das vendas da em-

presa. 

19 Exemplo: 

QUADRO N9 6 

Avaliação do Tndice de Penetração da Empresa no 

Mercado 

ESTADO 
POTENCIAL 
RELATIVO 

VENDAS EM 
CR$ 

1NDICE 	DE 
PENETRAÇÃO 

Rio 	Grande 	do 	Sul 8,4 8.000 952 

Santa 	Catarina 2,6 6.000 2.307 

Paraná 6,4 5.000 781 

Sio 	Paulo 32,1 3.000 13 

Outros 50,6 - - 

TOTAL 100,1 22.000 - 
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O índice de penetração da empresa no mercado foi obtido 

através das vendas divididas pelo potencial relativo de cada re-

gião, respectivamente. Assim, no Rio Grande do Sul, Cr$ 8.000,00 

de vendas divididos pelo potencial relativo do Estado. 8,4%,apre 
000 senta um índice de penetração igual a 952 ( 

 8.  

8. - - 952). Este va 

lor isolado, não representa muita coisa mas quando comparado com 

os índices dos outros Estados, podemos observar que o Estado de 

Santa Catarina apresentou o índice mais, alto, residindo ai o me 

lhor desempenho da empresa, frente aos dados colocados. 

Analisando a seguir, os potenciais relativos de cada Es 

tado, verificamos que Santa Catarina, onde o potencial é o menor 

de todos, foi o Estado em que esta empresa melhor se houve. 

Cabe agora, a esta firma efetuar uma retrospecção de 

seus atos e medidas anteriormente tomadas para as regiões em es-

tudo, e procurar constatar os pontos fortes e fracos que ela pos 

sui para cada região, com o fito de chegar a conclusões sobre pos 

sitieis medidas corretivas a tomar para o prb-ximo período de ven-

das. 

29 Exemplo - Quadro n4 7. 

Neste caso, o objetivo é o mesmo do primeiro exemplo,ou 

seja, uma avaliação do desempenho das vendas da empresa, por zo-

nas de vendas. Neste exemplo, a coluna 5 nos mostra o desempenho 

relativo de cada uma das zonas de vendas, tendo-se levado em con 

sideração o volume de vendas/faturamento da firma e o potencial 

relativo de cada zona. O sistema de cálculo do /ndice é diferen-

te nos dois exemplos e dependendo do interesse de quem vai mani-

pular as informações, um e outro servem como índice do desempenho 

das vendas das empresas. 

Podemos observar que Recife, um mercado com um potencial 

de 3,88% vendeu 8,7% do faturamento total e que Sio Paulo-Inte - 

rior, com um potencial de 27,94%, participou em somente 6,1% do 

faturamentO total. Que distorções devem haver no mercado de São 

Paulo Interior, as quais devem ser verificadas? 

A coluna 3 do nosso 29 exemplo, registra a paridade de 

vendas, ou seja, "aquele volume de vendas que uma Zona de venda 

contribuiria para as vendas totais da empresa se ela realizasse 
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um esforço de vendas, médio em relação ao potencial daquela unidade 

- nem superior nem inferior á média da prõpria empresa. A diferen-

ça entre a paridadede vendas e as vendas realizadas de cada zona,in-

dica o quanto cada zona deixou de vender ou em quanto superou suas 

vendas em relação ao seu potencial, a partir de um dado total de 

vendas reais.
,15 

 

Entretanto, a coluna que mais nos interessa é a de n9 5 

a qual sugere qual foi o desempenho de cada zona. Um índice de de-

sempenho inferior a 100 indica que, naquela zona, a participaçãoda 

empresa foi menor do que na média do seu mercado. Por exemplo,a zo 

na mais eficiente, Goiânia, superou seu desempenho médio em 125% , 

ao passoa que a zona menos eficiente, São Paulo-Interior, ficou 78% 

abaixo da média. Estes dados já bastam para que se faça uma reavalia 

ção do sistema de distribuição da empresa. 

Por outro lado, Goiânia representa 2,7% do faturamentoglo 

bal da empresa e ao mesmo tempo, é a praça que melhor desempenhode 

vendas teve. 

Será que não está, essa empresa, desviando seu esforço pa 

ra mercado onde o potencial não ë dos mais fortes, deixando com is 

so de arrecadar bem mais em praças melhores? 

15. RICHERS in ARANTES, op. cit. p. 300. 
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3. METODOLOGIA 

3.1 - Plano de Estudo 

O procedimento adotado para elaboração deste estudo poda 

ser caracterizado por três etapas distintas: 

- pesquisa bibliográfica sobre Potencial de Mercado; 

- aplicação de determinada metodologia no levantamento 

do potencial relativo de mercado, para bens de conve 

niência na região Sul do Brasil; 

- analise dos resultados obtidos como levantamento fei- 

to sobre o potencial relativo de mercado pretendido. 

Partindo do levantamento bibliográfico, chegou-se ã con-

clusão de qual o método mais adequado para ser utilizado de acor-

do com o objetivo do estudo. Vários autores, especialmente Richers, 

Kotler, McCarthy, Boyd e Westfall, Erickson, Oliveira, foram estu 

dados e analisados, permitindo comparar formas diferentes da ava-

liação de potencial bem como de sua utilização por parte de uma 

firma. 

Tal trabalho, possibilitou a fundamentação te5rica, per-

mitindo a elaboração de um modelo de levantamento de Potencial Re 

lativo de Mercado considerado por n5s como sendo o mais adequado, 

visando as suas distintas utilizações por parte da empresa,confor 

me descrito no Capitulo III da presente dissertação. 

A terceira etapa do plano de estudo constitui-se na aná-

lise dos resultados da aplicação do Potencial Relativo de Mercadó 

para bens de conveniência, na região sul do Brasil, distinguindo 

os três Estados que a compõem, como também suas respecttivas mi-
cro-regiões. 

3.2 - Descrição do Instrumento Aplicado 

O instrumento aplicado ê composto de três Fatores Indi - 

ces que entendemos serem, dentro os disponTveis, os mais adequa -

dos a bens de conveniência. Os fatores foram pesados de acordo com 

UFRGS 
Escola de AdministraçãO 

BIBLIOTEÇA 
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o seu respectivo grau de correlação e, os :índices do Potencial en 

contrados, acreditamos, s'er de imensa utilidade para os empresã - 

rios que a eles tiverem acesso. 

Os Indice de Potencial podem ser utilizados comparando u 

ma micro-região com outra ou então, região com região. Desta for 

ma, quem se utilizar dos Tndices tem condições de, comparativamen 

te, saber qual o mercado com maior ou menor potencial dentro da 

Região Sul do Brasil. 

Os dados obtidos (_Tndices de Potencial) se prestam, pre-

ferencialmente, para bens de conveniências, podendo ser utiliza - 

dos para outros tipos de produtos onde o fator renda não seja o 

mais importante na composição do potencial e também, o feniimeno da 

polarização de determinadas cidades sobre uma região não apresen-

tarproblema para sua interpretação. 

Cabe, portanto, a quem se utilizar dos Indices de Poten-

cial em questão, conhecer os valores pesados e os motivos que de-

terminaram estes pesos, pois o seu conhecimento é fundamental pa-

ra uma adequada interpretação das informações obtidas com a utili 

zação dos Potenciais, quando trabalhados com outros valores, quer 

de ordem quantitativa como qualitativa. 

Os Indices são fornecidos na forma de percentual e pode-

-se encontrar percentuais comparativos dentro do Estado como tam-

bém para toda a Região Sul. Exemplificando, determinada micro-re-

gião tem um percentual X de potencial levando em consideração sua 

participação relativa no total do Estado a que pertence e, a mes-

ma micro-região tem, um outro percentual Y de potencial, quando 

considerado a sua participação relativa no todo dos Três Estados 

da Região Sul. 

3.3 - Delimitação do Problema 

Levando-se em consideração o objetivo pretendido,nos pro 

pomos a investigar a seguinte indagação. 

"Qual a diferença, em valores relativos, entre o poten 

cial de mercado atinente a bens de conveniência do Estado do Rio 

Grande do Sul e os dois outros Estados da Região Sul do Brasil,San 

ta Catarina e Paranã? 
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3,4 - HipEiteses 

- O Estado do Rio Grande do Sul, atualmente, tem um po-

tencial de mercado relativo para bens de conveniência, maior 	do 

que o Estado do Paraná. 

- A diferença, em termos relativos, entre o potencial de 

mercado para bens de conveniência entre o Estado do Rio Grande do 

Sul e o Estado do Paraná tem diminuido gradativamente, a favor do 

Estado do Paraná, nos últimos cinco anos. 

- O Estado de Santa Catarina é o que tem o menor poten - 

cial de mercado relativo para bens de conveniência, em relação aos 

dois outros Estados da Região Sul do Brasil, individualmente. 

3.5 - Definição dos Termos 

Potencial de Mercado - é o poder aquisitivo disponível 

para a compra de um determinado bem, durante Um período determina 

do de tempo, por parte de compradores localizados em segmentos es 

pecTficos de mercado global.16  

Potencial Relativo - significa que os dados referentes aos 

potenciais não sio expressos em termos monetários ou unitãrios,mas 

em coeficientes tais como: 

- o mercado - A congrega um potencial 2,78 vezes maior do 

que o potencial do mercado B; ou: o mercado C representa 0,793% do 

poder aquisitivo de um dado Estado ou País.17 

Bens de Conveniência - são bens de consumo que o freguês 

costuma comprar freqüentemente, prontamente e com o mínimo de es-

forço. Exemplos de bens de conveniência: sabonete, bombons,revis-

tas e muitos produtos de mercearia.18 

16. RICHERS in ARANTES, op. cit., p. 279. 

17. RICHERS in ATANTES, op. cit., p. 28Q. 

18. FIGUEIREDO, Orlando. Variedade e classes de bens. In: ARANTES, 
Affonso C.A. et alii. Administração mercadoliigica: princí-
pios e métodos. Rio de Janeiro, FGV, 1972, p. 43. 



44 

Oportunidade de Mercado - para uma organização, consiste 

em identificar e equacionar as forças externas que exercem uma in 

fluência direta na procura dos bens ou serviços que essa empresa 

distribui ou virã a distribuir.19  

Segmentação Geogrãfica - significa a divisão fTsica 	do 

mercado em ãreas geogrâficas, de acordo com as necessidades da em 

presa. O tamanho do segmento pode variar, podendo ser um bairro de 

uma cidade,ou uma determinada região de um Estado, ou um próprio 

Estado, etc. 

3.6 - Coleta de Dados 

Para o trabalho, considerando as micro-regiões dos três 

Estados, nos utilizamos de três indicadores ou fatores indices,quais 

sejam, a população, o valor adicionado do ICM e o número de liga-

ções elétricas em cada micro-região. 

A população, por que a consideramos um indicador sócio-e 

conômico imprescindível para este estudo e é ela, em última anãli 

se quem necessita de bens para consumo, embora outras variãveis e 

xerçam influencia preponderantes. A consideramos um indicador bã 

sico que permite estimar o comportamento da procura por antecipa-

ção, partindo da suposição de que os consumidores necessitam ad-

quirir praticamente tudo o que consomem em lugar de produzi-los e 

les mesmos. 

O valor adicionado do ICM, é um indicador econômico-fi-

nanceiro de grande importância, por estar muito próximo da renda 

total de cada micro-região (soma do valor adicionado do ICM dos 

municipios) e também, por que através dele, podemos comparar o mo 

vimento de mercadorias nas micro-regiões em relação a sua popula-

ção, num determinado momento. 

19. RICHERS in ARANTES, op. cit., p. 275. 
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O número de ligações elétricas, é um fator índice da in-

fra-estrutura de serviços através do qual podemos aferir a situa-

ção de desenvolvimento da população dessas micro-regiões. Este in 

dicador nos dí idéia, comparativamente, da renda aproximada de ca 

da uma das éreas estudadas, e tem predominância nas éreas urbanas 

em detrimento ã.  zona rural, visto que nas éreas rurais a situa - 

ção ainda é precíria quanto a este aspecto. Apesar deste senão,en 

tendemos que sua utilização como fator índice é valida em função 

do tipo de bens para o qual este trabalho est sendo desenvolvi -

do: bens de conveniência. Gostariamos de deixar claro que existem 

outros indicadores de renda mais eficientes como o Imposto de Ren 

da e Número de Veículos Registrados em cada micro-região mas que, 

infelizmente não estão disponíveis. 

Os indicadores utilizados são do ano de 1976,pois do ano 

1977 ainda não foram publicados e, as fontes são diversas.Para re 

forçar nossa percepção, gostaríamos de frizar, ainda que por exem 

plo, micro-regiões com a mesma população podem possuir potenciais 

relativos diferentes, mesmo que a renda para gastar fosse a mesma 

para todas as pessoas. Uma série de variíveis como hãbito de con-

sumo, preferências dos consumidores. origem étnica e até mesmo a 

carência de meios de comunicação como rãdio, jornal e televisão faz 

com as pessoas mantenham ou modifiquem seus costumes tradicionais, 

herdados de seus antepassados. Esse o motivo que faz com que se a 

valie mais de uma variãvel no estabelecimento do potencial relati 

vo de um determinado mercado. 

Para finalizar este item, gostariamos de repetir o que 

Richers nos afirma na obra coordenada por Arantes: "fatores como 

alto grau de probabilidade de medirem adequadamente os potenciais 

relativos tanto dos mercados predominantemente rurais (basicamen-

te com menos de 5.000 habitantes urbanos e um grau inferior a 50% 

de urbanização), quanto dos intermediírios (com 5.000 a 10.000 ha 

bitantes urbanos de 50% de urbanização) ou dos urbanos (acima de 

10.000 habitantes urbanos, e um grau superior a 50% de urbaniza - 

ção). São eles: o número de carros particulares, o número de liga 

ções elétricas e o valor das vendas no varejo. 

São fatores aceitíveis mas que tendem a superestimar 	o 

potencial relativo dos mercados rurais: valor da produção agrope- 

cuíria, população e número de estabelecimentos varejistas. 
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São fatores aceitãyeis mas que tendem a superestimar o po 

tenci.al relativo dos mercados urbanos! depOsitos bancários, número 

de telefones e receitas fiscais."2G 

3.7 - Passos para a Determinação do Potencial Relativo de Mercado, 

para bens de Conveniência, na Região Sul do Brasil 

Para determinarmos o potencial relativo de mercado de to-

das as micro-regiões da Região Sul e dos Estados, procedemos da se 

guinte forma, conforme Quadros a seguir: 

a) ordenamos, em uma coluna todas as micro-regiões homogê 

neas segundo o FIBGE em ordem numérica e em ordem 	de 

Estado, ou seja: Paraná, Santa Catarina e Rio Grande do 

Sul; 

b) relacionamos, a cada micro-região, e em colunas dis -

tintas, as respectivas população, taxa de retorno do 

ICM e número de ligações elétricas; 

c) calculamos para cada fator índice relacionado (popula-

ção, taxa de retorno do ICM e número de ligações elé -

tricas), micro-região por micro-região e em duas colu 

nas diferentes o respectivo percentual em relação 	ao 

pr5prio Estado e em relação a Região Sul; 

d) calculamos o grau de correlação existente entre a va-

riãvel independente - população - e as variáveis depen 

dentes - valor adicionado do ICM e número de ligações 

elétricas; 

e) atribuimos pesos a cada um dos fatores Tndices,em fun-

ção do grau de correlação; 

RICHERS in ARANTES, op. cit., p. 297. 



47 

f) determinamos, para cada Estado, o percentual' de 

cada variãvel em relação a Região Sul e ao Esta-

do que multiplicado pelo peso correspondente nos 

clã como resultado um valor que denominamos 	de, 

simplesmente, fator; 

g) a soma dos fatores encontrados ou seja; popula -

cão multiplicada pelo peso correspondente, valor 

adicionado do ICM multiplicado pelo peso e núme-

ro de ligações elétricas multiplicado pelo res-

pectivo peso nos fornece um valor que dividido pe 

la soma dos pesos considerados, nos indica o In-

dice Potencial Relativo para cada Estado, em re-

lação a Região Sul; 

h) determinamos o Indice do Potencial Relativo 	de 

mercado para cada micro-região, em relação a Re-

gião Sul e ao Estado, procedendo da mesma forma 

que no passo "g". 

3.8 - Determinação do Potencial Relativo de Mercado, para Bens de 

Conveni-encia, na Região Sul do Brasil. 

3.8.1 - Ordenação das Micro-Regiões e Estabelecimentos do Respec-

tivo Percentual por População, Valor Adicionado do ICM e 

Número de Ligações Elétricas. 
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3.8.2 - Atribuição de Pesos aos Fatores índices 

No presente estudo a atribuição de pesos foi feita em fun 

ção do grau de correlação existente entre as variáveis dependentes 

(_valor adicionado do 1CM e número de ligaç6es elétricas) com a va-

riãvel independente (população projetada'. 

Segundo Richers "o coeficiente de correlação pode ser usa 

do, sem restrições, entre 1,0 e 0,8; os coeficientes entre 0,8 e 

0,6 podem ser usados com muita cautela e abaixo de 0,6 não se pres 
21 tam para aplicação do método de correlação. „ 	Consideramos que 0,6 re 

presenta o limite inferior do grau de correlação entre a variãvel de 

pendente e a independente e para o qual atribuimos peso igual a 1 

(um) aumentando-o em uma unidade a medida que o grau de correlação 

aumenta em 0,10 (um décimo) conforme gráfico abaixo: 

PESOS 

Limite 	{ 5 4 3 2 1 }Limite 

Superior Inferior 
1,0 0,9 0,8 0,7 0,6 

GRAU DE CORRELAÇÃO 

Consideramos o limite inferior em 0,6 (zero seis) para o 

qual atribuimos peso igual a 1 (um), com base nos conceitos sobre 

coeficientes de correlação de Raimar Richers, pois se atribuísse-

mos peso igual a zero ao grau de correlação 0,6, anularíamos a va 

riãvel e se atribuíssemos peso igual a 2 (dois) estaríamos supe - 

restimando uma variãvel que s6 pode ser utilizada com muita caute 

la, jã que o grau de correlação representa a variação da variãvel 

dependente explicada pela variação da variãvel independente,o que 

nos leva a atribuir um peso, em escala crescente; maior a medida 

que aumenta o grau de correlação. 

21. RICHERS in ARANTES, op. cit., p. 375. 



3.8.3 - Determinação dos Diferentes Graus de 

Correlação 
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3.8.4 - Determinação do Potencial Relativo de 

Mercado para bens de Conveniência por 

Estados em Relação a Região Sul 
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3.8.5 - Determinação do Potencial Relativo de 

Mercado, para bens de Conveniência,por 
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3.9 - Determinação do Desenvolvimento dos Potenciais Relativos 

dos Estados do Rio Grande do Sul e Paranã nos últimos Cin 

co Anos 

Para o estudo a seguir demonstrado, nos foi possível u-

tilizar felizmente fatores índices que nos parecem refletir me-

lhor as condições de cada Estado, no tocante ao seu potencial de 

consumo. Para o levantamento do potencial de Mercado para as Mi-

cro-Regiões dos três Estados, os dados que conseguimos obter fo-

ram: População, Valor Adicionado do ICM e Número de Ligações Elé 

tricas.Quanto ã População e ao Valor Adicionado do ICM nenhuma res 
trição fazemos a .estes indicadores, mas, conforme jã nos referi-

mos anteriormente, o fator 'índice, Número de Ligações Elétricas 

serviria como um indicador de renda da região mas não se compara 

ria a um fator índice como por exemplo: o volume de recolhimento 

do Imposto de Renda-Pessoa Fisica da região. 

Pois bem, para o estudo comparativo dos três Estados da 

Região Sul, alem da População, obtivemos os valores atinentes ao 

recolhimento do Imposto de Renda - Pessoa Fisica e substituimos 	o 

fator índice, Valor Adicionado do ICM pelo total Arrecadado 	de 

ICM em cada Estado. 

Nos parece que com estes três indicadores, População,Im 

posto de Renda - Pessoa Fisica e Arrecadação do ICM, existem con 

clic-6es de elaborarmos uma anãlise fundamentada nos melhores indi 

ces gerais indicadores de potencial para bens de conveniência. 

A metodologia utilizada para o cãlculo do Indice de Po-

tencial foi semelhante aquela aplicada para o cãlculo por micro-

-região. Alteramos, somente, a forma como estabelecemos os pesos, 

para os respectivos fatores índices. Não mais nos utilizamos da 

correlação mas sim do arbítrio. Ou seja de acordo com nossa per-

cepção e levando em consideração o tipo de bem e as caracteristi 

cas dos fatores índices empregados estabelecemos os pesos, quais 

sejam: para População, peso dois (2); para Arrecadação do ICM pe 

so quatro (4) e para o Imposto de Renda-Pessoa Fisica, peso um 

(1). Entendemos que o total Arrecadado de ICM é o fator mais im-

portante para o estudo pretendido pois nos demonstra o volume de 
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negOcios/transações efetuadas em cada Estado pois, apesar de uma 

determinada região ter uma população menor em relação a outra, po 

de ter um 'índice de Potencial maior, por que pode ter o hábito de 

comprar muito mais acentuado do que a população da outra região. 

A população foi o segundo fator índice na ordem de impor 

tãncia por rib's considerada pois, para adquirir bens de convenien-

cia (produtos de preço não elevado) o fator Renda não tem uma maior 

predominancia. 

Para entendimento dos dados que apresentamos nas tabelas 

a seguir esclareceremos que os mesmos foram extraídos cronologica 

mente das fontes que seguem: 

Imposto de Circulação de Mercadorias - Anuário Econômico 

Fiscal da Secretaria da Receita Fede-

ral do Ministério da Fazenda dos anos 

de 1972, 73, 74, 75 e 76. 

Imposto de Renda - Arrecadação dos Tributos Federais da 

Secretaria da Receita Federal do Mi-

nistério da Fazenda dos anos de:1972, 

73, 74, 75 e 76. 

População - Anuário Estatístico do IBGE de 1972, 

73, 74, 75 e 76. 



POPULAÇÃO, IMPOSTO DE RENDA - PESSOA FISI-

CA E TOTAL ARRECADADO DO ICM - NOS CINCO 

ANOS CONSIDERADO: 

UFRGS 
Escola de AdmirildfliegIO 

BieMoiEçoe 
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TABELA 27 

Estados da Região Sul - 'índices do Potencial 

ESTADOS 
INDICES DO 	POTENCIAL RELATIVO 

1972 1973 1974 1975 1976 

Pranã 38,04 38,91 38,45 38,29 40,42 

Sta. 	Catarina 15,14 14,87 15,83 15,27 15,22 

Rio 	Grande 	do 	Sul 46,82 46,22 45,77 46,44 44,36 

TOTAL 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 

FONTE: Organizada pelo autor como conclusão do estudo elaborado. 



CAPITULO IV 
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4. CONSIDERAÇÕES FINAIS 

4.1 - Analise das Hip6teses Levantadas 

Nos reportando ã Tabela 27 onde estão colocados os 'índi-

ces de Potencial dos cinco (5) anos considerados para os três Es-

tados da Região Sul, poderemos avaliar da validade ou não das hi-

p6teses a serem testadas. 

Quanto a primeira hipõtese, houve confirmação, ou seja, 

realmente, o Estado do Rio Grande do Sul, no momento atual (1976), 

tem um potencial de mercado relativo para bens de conveniência,maior 

do que o Estado do Paranã. Em termos percentuais, o Rio Grande do 

Sul possui 4% a mais de potencial do que o Estado do Paranã. A di 

ferença não é acentuada e em termos da Região Sul, os dois Esta -

dos possuem aproximadamente 85% do potencial e Santa Catarina, os 

restantes 15%, o que vem, por sua vez, confirmar a terceira (39) 

hipõtese; efetivamente, o Estado de Santa Catarina é o que tem o 

menor potencial de mercado relativo, para bens de conveniência,em 

comparação com os Estados do Rio Grande do Sul e Paranã,na Região 

Sul. 

A segunda hipõtese não foi confirmada; o Estado do Para-

nã não tem diminuido, gradativamente e ao longo de 5 (cinco) anos, 

a diferença em termos relativos do potencial de mercado para bens 

de conveniência, em comparação com o Estado do Rio Grande do Sul. 

Conforme pode ser observado na Tabela 27,nos anos de 1972, 73, 74 e 

75 a variação que houve foi mínima, podendo ser desconsiderada.En 

tretanto, no ano de 1976, último ano estudado, houve uma diminui-

ção da diferença em favor do Paraná, em 2%. Talvez esteja ocor -

rendo, tão somente a partir de 1976, esta tendência a qual devera 

ser confirmada ou não, com dados relativos aos anos de 1977, 78 e 

outros. 
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4.2 - Resumo e Conclusão 

Resumindo as idéias centrais abordadas na presente dis-

sertação, poderiamos colocar que inicialmente procuramos dizer da 

necessidade e importãncia que tem ao empresário, a possibilida-

de de utilizar-se de dados de potencial de mercado na gestão de 

seus negócios. As vantagens que advém da utilização adequada de 

uma informação deste teor são inúmeras pois, por exemplo, permi-

tem melhor decidir a respeito do zoneamento de mercado para os 

vendedores; ou então, distribuir de acordo com a capacidade de 

compra de cada zona de venda, o esforço promocional a ser dispen 

dido; possibilita ainda, determinar metas de penetração da empre 

sa no mercado, alem de permitir estabelecer cotas de vendas mais 

adequadas aos vendedores. Um item importante, também, que o po-

tencial de mercado facilita como informação é proceder a uma anã 

lise acurada das vendas da empresa. 

Procuramos abordar, também, os pressupostos teóricos que 

nortearam o desenvolvimento prático dessa dissertação cujo obje-

tivo maior é o de informar ao empresário que vende bens de conve 

niência, dos diferentes potenciais de mercado, relativos, micro-

região por micro-região dos três Estados da Região Sul do Bra-

sil, além de proceder a composição das três hipóteses levantadas. 

Em sintese, podemos afirmar que duas das hipóteses foram 

confirmadas e que a outra hipótese não o foi, mas que existem for 

tes indícios que o processo de comprovação dessa terceira hipóte 

se esteja iniciando a se processar. 

4.3 - Sugestões para Novos Estudos 

No desenrolar do trabalho, chamou-nos sobre maneira a a 

tença° a quantidade de dados disponíveis que possuimos mas que se 

encontram extremamente dispersos e, estranhamente, quem os possui 

(entidades) procuram fazer segredo desses dados e mesmo muitas ve 

zes dificultam o fornecimento dos mesmos. 
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Não hã me parece, o hãbito de se elaborar estudos com da 

dos quantitativos por parte das empresas o que, talvez propicie es 

te clima de certa desconfiança por quem os estã solicitando,mesmo 

que venha munido com uma série de alegações pernitentes aos moti-

vos que o levaram a solicitar dados. Os órgãos que os possuem ini 

ciam, então um processo de solicitar permissão aos escalões supe-

riores que demanda um tempo enorme até que venha a resposta. 

Por outro lado, poude-se perceber que o processo de cole 

ta de dados primários por parte dos órgãos federais e estaduais 

que se destinam a este tipo de atividade são muitas vezes assiste 

mãticos, de tal forma que uma série histórica de determinada in-

formação fica truncada por que em determinado ano não foi feito o 

levantamento. Observamos, entretanto, que dados mais genéricos e 

por ãrea geogrãfica maior (Estados) não são difíceis de serem ob-

tidos. 

Pois bem, a nossa sujestão se prende a comprovação 	que 

se fez de que a grande maioria dos empresários gaúchos, catari - 

nenses e paranaenses, pequenos e médios estão carecendo enormemen 

te de informação tipo potencial relativo por exemplo, para gerir 

melhor seus negócios e, o mais importante, já se aperceberam des-

sa necessidade e então atrãs deste tipo de informação, não possuin-

do condições para elaborã-las e as mesmas não estão a disposição 

no mercado. 

Portanto, recomendaria ao Programa de Pós-Graduação 	em 

Administração da UFRGS a montagem de um Banco de Dados que permi-

tisse elaborar trabalhos do teor do apresentado nessa dissertação 

e que trabalhos fossem desenvolvidos periodicamente e fornecido 

as empresas dos diversos ramos de negócios que atuam em nosso Es 

tado. 

A junção destes aspectos; demora na obtenção dos dados ; 

desconhecimento da técnica de elaboração dos dados finais (índice 

de potenciais); premência e necessidade por parte do empresário des 

te tipo de dado; penetração, status e nivel de imagem do PPGA, e, 

equipamentos necessãrios para desenvolver trabalhos dessa caracte 

ristica (computador) aliados a técnicos de nivel que facilmente e 

xecutariam o trabalho, possibilitaria ao Programa de Pós-Gradua - 

ção prestar um inestimável serviço ã comunidade empresarial quer 

da Região Sul do pais como de outras regiões. 
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