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RESUMO

AVALIACAO E DISPONIBILIDADE DE COMPRA DE CHAS
NATURAIS A BASE DE ILEX PARAGUARIENSIS

AUTOR: Sérgio Luis Maciel Lima
ORIENTADOR: Prof. Dr°. Adriano Lago

O constante aprimoramento de conhecimentos, a criatividade em promover novos produtos,
superando desafios do dia-a-dia, impostos pela competitividade profissional e por produtos ja
disponiveis para consumo, sdo algumas caracteristicas dos profissionais do marketing. Para
inserir novos produtos no mercado, o desafio é ainda maior, face as barreiras existentes, como
culturais, econdmicas e de consumo pré-determinados. Propostas inovadoras de trabalho,
focando a sustentabilidade socioambiental e o desenvolvimento de produtos naturais, sao
atributos importantes para a afirmacio destes, Nessa Otica, esse trabalho visa responder a
seguinte questdo: Haverd aceitacdo por parte dos consumidores locais dos produtos derivados
da Ilex paraguariensis oferecidos pela empresa Meta Mate? Para responder tal questdo foi
realizado um teste de andlise sensorial, com 79 provadores inexperientes, sem treinamento
prévio, sendo que apds o teste, foi aplicado um questionario aos provadores, para obter
respostas quanto as preferéncias de cada um, abordando a cultura da Ilex paraguariensis,
matéria-prima dos produtos apresentados. Apds a realizacdo do teste da andlise sensorial nos
trés diferentes chds, e, apds a verificacdo e mensuracdo dos resultados, foi possivel obter
indices de aceitacdo e disponibilidade em adquiri-los, colaborando com sugestdes quanto a
escolha do método apropriado no desenvolvimento destes no mercado consumidor local. Por
fim, constatou-se, que os produtos provados obtiveram indices que alternaram entre positivos
e negativos quanto ao seus odores, aspectos e sabores, sendo que nenhum deles obteve um
alto indice de aceitagcdo quanto a sua disponibilidade de compra.

Palavras chave: Sustentabilidade, Ilex paraguariensis, Marketing.



ABSTRACT

EVALUATION AND AVAILABILITY OF PURCHASE OF NATURAL CHASES
BASED ON ILEX PARAGUARIENSIS

AUTHOR: Sérgio Luis Maciel Lima
ADVISOR: Prof. Dr° Adriano Lago

The constant improvement of knowledge, creativity in promoting new products, overcoming
challenges of everyday life, imposed by professional competitiveness and products already
available for consumption, are some characteristics of marketing professionals. To introduce
new products to the market, the challenge is even greater, given the existing barriers, such as
cultural, economic and consumer predetermined. In this perspective, this paper aims to answer
the following question: Will there be acceptance by the local consumers of the products
derived from Ilex paraguariensis offered by the Ilex paraguariensis. Meta Mate company? To
answer this question a sensory analysis test was carried out, with 79 inexperienced testers,
without previous training, and after the test, a questionnaire was applied to the tasters to
obtain answers regarding the preferences of each one, addressing the culture of Ilex
paraguariensis, the raw material of the products presented. After conducting the sensory
analysis test on the three different teas, and after verification and measurement of the results,
it was possible to obtain acceptance and availability indexes in acquiring them, collaborating
with suggestions as to the choice of the appropriate method in the development of these in the
market local consumer. Finally, it was found that the proven products obtained indexes that
alternated between positive and negative as to their odors, aspects and flavors, and none of
them obtained a high acceptance rate as to their availability of purchase.

Keywords: Sustainability, llex Paraguariensis, Marketing .
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1 INTRODUCAO

Evidencia-se diariamente, sob diversas formas de apresentacdo, a acirrada disputa por
espaco no mercado consumidor nos variados campos de negdcio, com os mais variados
produtos e servigos.

Para conquistar a preferéncia de seus clientes, gestores de seus negdcios utilizam-se de
diversos recursos disponiveis, para divulgar seus produtos e satisfazer os desejos e as
necessidades desses clientes.

Tais recursos vao desde um simples boca a boca ou panfletagem, ao mais moderno
software ou aplicativo de imagem e som, capaz de gravar no pensamento das pessoas aquela
frase ou figura das quais sem mais nem menos elas irdo lembrar, levando-as
consequentemente a sua aquisi¢cdo e consumo.

Desta forma o profissional do marketing, torna-se exigido quanto a tarefa de tornar
determinado produto um negdcio de sucesso, pois ndo espera-se outra coisa que ndo a sua
exceléncia na divulgacio e propagacdo da ideia de consumo de um determinado produto em
desenvolvimento.

Assim, por ser esse estudo um trabalho de conclusdo de curso, a sua abordagem
discorre apenas sobre métodos e ferramentas utilizadas por profissionais do marketing em
suas atribuicdes didrias.

Com foco direcionado a produtos de ordem organica e natural derivados da Ilex
paraguariensis apresenta-se um relato sobre essa cultura, com topicos voltados a area do
marketing, apresentando produtos desenvolvidos e comercializados pela empresa Meta Mate.

Produtos estes, que foram submetidos a andlise sensorial, verificando suas respectivas
aceitagoes e disponibilidade de consumo por uma amostra de eventuais consumidores da

comunidade académica da UFSM Campus de Palmeira das Missdes, RS.

1.1 PROBLEMATICA

A inddustria alimenticia vem ao longo dos anos desenvolvendo um cendrio de franca
expansdo com a insercdo de novos produtos no mercado. A quantidade de produtos
industrializados torna-se a cada dia maior, proporcionando vérias op¢des de compra para
diferentes tipos de consumidores.

Tal desenvolvimento exige que os demais setores mercadoldgicos acompanhem essa

evolucdo, para que haja sintonia entre eles e 0o negdcio prospere. Nesse propdsito, infere-se o
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setor do marketing, que deverd buscar formas corretas de divulgar os produtos, pois de nada
adiantard ter um produto inovador se ele for desconhecido do publico.

A busca pela consolidacdo de um determinado produto ou marca na disputa acirrada
do mercado, obtendo lucros e garantindo a satisfacdo de seus clientes, faz os profissionais do
marketing trabalharem continuamente no desenvolvimento de inovagdes ou na diversidade de
seus produtos, agregando a eles novas propostas de consumo.

Com o objetivo de criar uma relagdo entre determinado produto e seu consumidor em
potencial, os profissionais dessa drea buscam nos mais diversos segmentos, exercitarem sua
criatividade, fazendo uso dos meios de comunicacdo, para divulgarem novos produtos ou seus
derivados, na esperanca de obterem sucesso.

Contrapondo essa Otica da criatividade, segundo Kotler (1998), a falta dela por parte
da area do marketing pode determinar o fracasso do produto ou do negécio comprometendo a
existéncia da empresa, tornando-a ultrapassada de um momento para o outro.

Existem varidveis que afetam os mercados, que proporcionam as empresas novas
oportunidades, sendo que estas também podem ser consideradas como desafios em potencial,
como por exemplo, a falta de mdo de obra qualificada, as dificuldades econdmicas de
determinadas regides, as questdes sociais e ambientais, entre outras (Kotler e Keller, 2006).

Atribui-se a celeridade na propagacdo de uma informacdo, ser possivel tornar uma
marca, servi¢o ou produto de origem regional, ser amplamente difundida no mercado mundial
ou em mercados consumidores ainda nao explorados.

Porém, esta abertura atualmente proporcionada, por si s6 ndo € sindnimo de sucesso,
pelo contrério, pois além de necessitar obter a aceitacdo dos consumidores, um produto sendo
divulgado amplamente, exige da empresa detentora dele, um complexo sistema de
funcionamento (Kotler,1998).

Verifica-se também, o interesse crescente dos consumidores pela conscientizagdo em
relacdo as causas socioambientais, relacionando-as com a busca por uma alimentagdo mais
sauddvel, sendo esta produzida e desenvolvida com propdsitos ecologicamente corretos.

Tal interesse, faz com que o envolvimento das organizagdes nestas questdes sejam
desenvolvidas por seus gestores, sobretudo na drea do marketing, pois o universo de
possibilidades neste campo é vasto.

Sabe-se também, através da midia, que em paises desenvolvidos, a populagdo da
grande importancia a estas questdes em relacdo a paises tidos como de terceiro mundo ou em

desenvolvimento, face a diferenca econdmica, social e cultural existente entre eles.
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Desta forma, empresas que trabalham e divulgam seus produtos e propdsitos nestes
dois sentidos de forma positiva, tendem a terem maior facilidade de adentrar nestes mercados,
obtendo uma melhor aceitacao por parte de seus consumidores.

Devido a esta tendéncia mundial, este novo segmento de mercado, com uma proposta
social inovadora, de consumo consciente, procurando proporcionar mais sadide aos
consumidores que optam por produtos naturais e organicos, a sociedade brasileira também
passou a valorizar produtos com tais caracteristicas.

Pode-se exemplificar neste cendrio, o segmento dos cosméticos, que vem se
destacando em funcdo da quantidade de produtos oferecidos, com uma infinidade de artigos
de maquiagem, que tem na base de suas matérias - primas produtos naturais.

Virias empresas de sucesso deste setor fazem uso desse marketing social e ambiental,
expondo seus produtos de modo a fazerem relacio com ambientes naturais, com animais e
plantas, trazendo a tona a questdo da preservacao da natureza.

H4 também, aquelas que possibilitam a interacdo de seus colaboradores em acgdes
sociais, promovendo uma relacdo de proximidade entre a empresa e a comunidade

O Brasil, por sua vez, vem aumentando os investimentos nesse ramo, possibilitando
oportunidades de negdcios a investidores de pequeno e médio porte, gerando maior oferta de
produtos com ampla divulgacdo, tornando-os conhecidos de seus consumidores em potencial
(SEBRAE, 2013).

Acredita-se estar no género alimenticio uma grande oportunidade de desenvolvimento
na drea, com produtos fitoterdpicos, vitaminas e alimentos integrais, sendo que estes tendem a
ganhar preferéncia entre os consumidores caracterizados como vegetarianos e veganos
(SEBRAE, 2013).

Produtos organicos sdo alimentos in natura ou processados, derivados de um sistema
organico de produgdo agropecudria e industrial, baseada em técnicas que dispensam o uso de
insumos agricolas, com énfase na utilizacdo de praticas de gestdo e manejo do solo, sem
prejuizos ao ecossistema local (FOOD AND AGRICULTURE ORGANIZATION, 2000).

O nivel desse mercado no Brasil evoluiu tanto que possibilitou ao pais tornar-se
referéncia na exportacdo de organicos, realidade essa que pdde ser verificada na 14* edi¢ao da
Bio Brazil Fair / Biofach América Latina e Naturaltech, feira do setor realizada em S3do Paulo.
Com cerca de 15.000 propriedades certificadas, onde 75% destas sdo de agricultores
familiares, a grande maioria (63%) destas trabalha exclusivamente com produtos orgéanicos,
nas quais diversificam suas produgdes com o cultivo de frutas, tubérculos, raizes e demais

produtos (ORGANICSNET, 2018).
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Empresas de porte estdo buscando produtos organicos para comporem seus mix de
produtos, comercializando produtos que vao desde madeira recicldvel at€é o consumo de
alimentos mais saudaveis, (ORGANICSNET, 2018).

Nessa linha de raciocinio, este estudo, por sua vez, destaca a realidade empregada pela
empresa Meta Mate que inverteu a relacdo comercial e buscou inicialmente o comércio
exterior para explorar o potencial de seus produtos naturais derivados da llex paraguariensis.

Esta predilecao pelo mercado externo atribui-se a alguns fatores, como o econdmico
que possibilita agregar um maior valor aos produtos de ordem orgénica e natural e também
pelo fato de alguns produtos ja serem conhecidos ou por terem similares sendo consumidos a
mais tempo em determinados locais.

Neste caso, especificamente, a dificuldade de abertura de novos mercados, tem por
alvo o mercado local, dada a diversidade do uso da matéria-prima da llex paraguariensis, com
novos derivados dela.

Tais produtos apresentam novas caracteristicas de forma, tonalidade, textura e sabores
visando diversificar a sua linha, atraindo um novo publico que seja receptivo a essa inovacao
e que principalmente, esteja disposto a pagar por ela.

Tratando-se da Ilex paraguariensis, que tem sua producdo e consumo fortemente
ligado a tradicdo da regido sul do pais, sobretudo dado ao costume do chimarrdo, verifica-se
que subprodutos oriundos dela, podem sofrer barreiras culturais de aceitacao.

Com relag@o a fatores de ordem econdmica, estes produtos tendem a agregar um maior
valor, em fun¢do de suas propriedades nativas, organicas e naturais, sendo que estes possuem
as mesmas formulacdes que os comercializados no mercado externo.

Pautado nessa realidade, tendo como matéria-prima principal a llex paraguariensis, de
cultivo e habitos predominantemente na regido sul do pais, tépicos como a diversificagdo
desse negbcio e a geracdo de renda justa aos envolvidos, sdo pertinentes na estratégia de
desenvolvimento do negdcio desse rol de produtos.

Verifica-se nesta estratégia, o envolvimento de familias de produtores de Ilex
paraguariensis, sendo incentivados ndo s6 a produzir como também a consumir os produtos
finais oriundos dessa producao.

A inclusdo de steakholders na terceirizacdo das demais operagdes, como de
beneficiamento, produ¢do, embalagem e transporte dos produtos, é de suma importancia,
sendo exercidas por profissionais capacitados e habituados aos procedimentos necessdrios a

cada tipo de produto.
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Desta forma, este estudo, através das amplas informacgdes coletadas sobre a cultura da
llex paraguariensis, e em funcdo da proposta de desenvolvimento do marketing de um rol de
produtos derivados dela no cendrio local e regional visa responder a seguinte questdo: Havera
aceitagdo por parte dos consumidores locais dos produtos derivados da Ilex paraguariensis

oferecidos pela empresa Meta Mate?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral
Avaliar a aceitagdo, preferéncia e disponibilidade de compra da comunidade
académica da UFSM Campus de Palmeira das Missdes, estado do Rio Grande do Sul, de

produtos derivados da Ilex paraguariensis produzidos pela empresa Meta Mate.

1.2.2 Objetivos Especificos

Contextualizar a cultura e produgdo da Ilex paraguariensis, sua historia
e seu potencial econdmico;

Realizar andlise sensorial dos produtos: Mate Tostado 42; Meta Mate 23 e Meta Mate
Raw, com o intuito de verificar a aceitabilidade dos produtos;e,

Propor a empresa Meta Mate estratégias de marketing direcionadas ao comércio local.

1.3 JUSTIFICATIVA

Nas ultimas décadas, segundo Kotler (1998), ocorreram grandes transformagdes na
economia mundial, dado ao avangco da tecnologia que a cada dia vem se inovando e
encurtando distancias geograficas e culturais, o que influencia diretamente o mundo dos
negocios.

Tal tecnologia estd presente nos variados segmentos da sociedade atual, alterando sob
varios aspectos o dia-a-dia, proporcionando oportunidades e desafios, sobretudo no meio
empresarial, gerando uma constante busca por atualizacao.

Com essa nova proposta de mercado, na 6tica de Kotler (1998) as organizacdes
tiveram que adequar-se e adaptar-se para desempenhar suas atividades, mantendo ou

aumentando sua produgdo sem que isso gere um custo maior ao seu produto final.
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Ocorrem situacdes onde organizagdes que centralizavam seus processos de montagem
ou producdo passaram a formar parcerias com empresas menores que lhes fornecam
determinados componentes prontos para serem incorporados ao produto final.

Essa inovacdo além de possibilitar a geracio de empregos em outras regides,
acarretam menor custo de mao-de-obra direta, resultando em subsidios na negociacdo de
forma atrativa aos consumidores finais.

Certamente, tal terceiriza¢do ndo poderd de forma alguma colocar em risco os prazos
predeterminados de entrega e nem qualquer outro tipo de varidvel do negdcio, uma vez que
todos os setores da cadeia produtiva inovam para manter-se competitivos.

Com a drea do marketing ndo poderia ser diferente, sendo ele o responsédvel pela
promocao dos produtos e/ou servigos de uma empresa, tem que focar na busca incessante de
informacdes para atender os desejos e necessidades de seus consumidores, na expectativa da
apresentacio de novos produtos que os satisfacam (LAS CASAS, 2006).

Em relacdio as expectativas do consumidor, Kotler (1998) esclarece que, ela
juntamente com o desempenho percebido por quem adquire o produto apresentado, podera
gerar os sentimentos de satisfacdo ou desapontamento, pois se tais expectativas ndo forem
correspondidas plenamente, a empresa sofrerd com a perda de clientes, porém, se o produto
vir a atender ou até exceder essa expectativa, a empresa estabelecerd uma relacdo de afinidade
emocional com seus clientes.

Entende-se, que a possibilidade de trabalhar um produto tipico regional, focando na
inovacdo do seu segmento, diversificando novos produtos agregados a esta cultura,
proporcionando renda justa aos envolvidos e em decorréncia disso gerar melhores condi¢des
sociais e humanas, levando ao conhecimento do consumidor local, novas propostas de
alimentos, sdo elementos suficientes para que se busque essa abertura de mercado.

Esta diversificagdo de consumo da llex paraguariensis através de produtos como chds,
sucos, refrigerantes, extratos e cervejas ja € uma realidade fora do ambito nacional, dado, em
parte, ao trabalho desenvolvido a partir do ano de 2012 pela empresa Meta Mate.

Esta empresa vem a alguns anos desenvolvendo derivados da Illex paraguariensis no
mercado exterior, obtendo significativos resultados de ordem social e econdmica, fazendo
com que seus proprietdrios direcionassem sua aten¢do para o mercado nacional, buscando
difundir novas propostas de consumo a Ilex paraguariensis , que nao somente pelo chimarrao.

Verifica-se a importancia de identificar onde os produtos se encaixam em relagcdo as
questdes da necessidade, desejos e demandas, tendo por base os conceitos apresentados por

Kotler (1998, p. 27) que define “necessidade humana como sendo um estado de privagao de
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alguma satisfacio bdsica; desejos como sendo caréncias por satisfacdo especifica em atender
as necessidades; e demanda como sendo desejos por determinados produtos com respaldo na
habilidade e disposi¢cao em adquiri-los”.

Com base nestes conceitos, a abordagem da Ilex paraguariensis e das condi¢des de
cultivo e beneficiamento deste produto no municipio de Palmeira das Missdes, por ndo se
adequar aos propdsitos da empresa, acarretou na busca por parcerias com produtores de outros
municipios da regido, encontrando, assim, o produto em sua condi¢do nativa, foi possivel dar
inicio ao trabalho de conceber novos produtos baseados nessa cultura.

Verificado essa realidade, esse estudo além de colaborar na divulgacdo dessa cultura,
torna visivel uma oportunidade de trabalho quando da colheita e beneficiamento da producao,
sendo a escassez dessa mao de obra, uma limitacao enfrentada pelos produtores.

Tendo participado in loco, uma tUnica vez durante o estudo, da colheita dessa planta,
foi possivel verificar a possibilidade, junto as familias produtoras dessa cultura, a inclusdo de
aulas praticas de alunos dessa universidade, proporcionado assim um melhor conhecimento e
aprendizado.

Focado principalmente na proposta de desenvolvimento do marketing dos produtos
disponibilizados pela empresa Meta Mate, este estudo tem a pretensdo, ao longo de seu
desenvolvimento, de colaborar com essa diversificacdo, agregando informacdes e
esclarecendo dudvidas, vindo a ser uma ferramenta de consulta na obtencdo de informacgdes
dos produtos descritos, possibilitando uma visdo, ainda que modesta, da aceitagdo local dos

produtos mencionados.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Nesta etapa buscam-se subsidios nos meios, métodos e procedimentos utilizados na
drea do marketing, exemplificando-os de forma objetiva para que o entendimento dos
assuntos abordados se torne mais claro. Busca-se, também, relacionar temas e teorias descritas
por estudiosos da drea a fim de se dar embasamento aos assuntos discorridos no estudo.

Portanto, nesse capitulo, aborda-se defini¢des de marketing, o uso de ferramentas
como os 8 Ps e andlise SWOT. Discorre-se também sobre o histérico da erva-mate, alguns
conceitos pertinentes ao tema, importancia de seu consumo e a apresentacdo dos produtos
abordados nesse estudo derivados da Illex paraguariensis desenvolvidos pela empresa Meta

Mate.

2.1 AS DEFINICOES DE MARKETING E SUAS CARACTERISTICAS

As definiches de marketing com suas caracteristicas e propdsitos é de suma
importancia para o desenvolvimento e entendimento deste estudo, pois sob os variados
entendimentos de estudiosos da drea, o tema poderd ser vislumbrado de maneiras diferentes e
ser interpretado de acordo com a realidade de cada leitor.

Na visao de Kotler (1998, p. 27) “marketing € um processo social e gerencial pelo qual
individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam através da criacdo, oferta e troca de
produtos de valor com outros”.

De acordo com Las Casas (2006) o marketing engloba todas as atividades de relacdo
de troca, destinadas a satisfacdo das necessidades e desejos dos clientes, visando atingir
determinados objetivos das organizagdes e também dos individuos, buscando sempre respeitar
0 meio ambiente e os impactos destas relacdes para resultados de bem estar social da
sociedade.

Ja na visao de Rocha (1999) o marketing tem uma funcdo gerencial, visando ajustar e
organizar demandas especificas do mercado, onde se utiliza de uma série de principios e
técnicas como ferramenta de organizagdo. Rocha destaca ainda que o marketing € um
processo social, que tem funcdo de regular a oferta e a demanda de bens e servicos para
atender as necessidades sociais, sendo uma orientacdo para os administradores.

Nota-se que para esses autores, apesar de pequenas alteragdes em seus conceitos, eles

convergem na mesma dire¢do quanto a relacio de oferta e demanda de produtos na busca em
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satisfazer os desejos e necessidades dos consumidores e com a preocupacdo em atender o
ambiente social como um todo.

A ideia de satisfacdo das necessidades e desejos dos consumidores, para Las Casas
(2006), é premissa bdsica em qualquer abordagem do marketing, sendo ela um dos propdsitos
fundamentais desta drea.Considera-se entdo, que a relacdo entre satisfacdo das necessidades,
desejos e a demanda por produtos estdo diretamente ligadas. Ter a ci€ncia da distin¢@o entre
elas é fundamental para poder trabalha-las de forma correta e desenvolver os demais assuntos
ligados a estes topicos.

Kotler (1998) conceitua as necessidades como sendo privacdes bdsicas,
biologicamente necessdrias de serem atendidas. Desejos sdo vontades em satisfazer de forma
especifica tais necessidades, como por exemplo, ter sede, mas ndo bastar d4gua para sacia-la.
Demanda, sdo desejos dos consumidores por determinados itens, concretizados quando de
suas aquisicoes, sendo que nem todos estdo dispostos a pagar determinada soma para
satisfazé-la.

Esta indisponibilidade das pessoas em adquirir algum bem de consumo de maior valor,
vai exigir das empresas a identificagdo e quantificacdo de seu mercado consumidor especifico,
para verificar se um determinado produto ou servi¢co de maior custo pode vir a obter sucesso
comercial.

Conforme Kotler (1998) constata-se com a diferenciac@o entre os temas necessidades,
desejos e demandas, que os profissionais de marketing ndo criam necessidades nem induzem
ao consumo de bens que as pessoas ndo precisam; eles apenas juntamente com outros fatores
influenciam os desejos das demandas por solu¢des apropriadas a um publico-alvo.

Notadamente, para Kotler (1998) a satisfacdo dos desejos e necessidades dos
consumidores em geral, se d4 através da aquisi¢do de produtos, promovendo a demanda de
determinados itens para a obtenc¢do de tal satisfagdo.

Baseado nessa teoria, o autor sugere que os produtos sdo constituidos de bens fisicos
agregados a servicos e ideias e que terdo a preferéncia dos consumidores quando oferecerem
solucdes com qualidade, melhor desempenho ou apresentarem caracteristicas inovadoras.

Assim, verifica-se a também questdes de valor, custo e satisfagdo, sendo que estes
estardo diretamente relacionados a real necessidade do individuo em determinado momento
na busca de uma soluc¢io que ele julgue ser a mais adequada na solucdo do seu problema.
Ressalta-se o conceito de valor e satisfagdo segundo Kotler (1998) como sendo a estimativa

de cada produto em satisfazer o seu conjunto de necessidades.
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Em relacdo ao tépico da satisfacdo, Kotler (1998, p. 53) conceitua como sendo “o
sentimento de prazer ou de desapontamento resultante da comparacio do desempenho
esperado pelo produto (ou resultado) em relacdo as expectativas da pessoa”.

Esse conceito foca na realizagdo das expectativas dos clientes, criando uma possivel
fidelidade destes. Tal fidelizacdo, segundo o autor, ocorrerd somente quando a satisfacio
exceder as suas expectativas em relacdo ao produto, transformando, assim, esse individuo
num potencial divulgador dos produtos e da empresa que o conquistou.

Em contrapartida, para Kotler (1998) quando o produto ndo satisfaz o cliente, ele gera
um sentimento de desapontamento e insatisfacdo com relacdo as expectativas criadas.

Por vezes tal insatisfacdo decorre de uma falsa expectativa criada por experiéncias
anteriores, indicacdo de amigos e de promessas feitas pela propria empresa. Neste caso é
muito provavel que aconteca a perda desse cliente para a concorréncia, pois sua insatisfagdo
tornou-se a sua unica referéncia e a relacdo outrora positiva que ele tinha com a empresa
fornecedora ndo existe mais.

Verifica-se com base nessa situacdo a importancia de se manter uma carteira de
clientes ativa e satisfeita, pois segundo Kotler (1998) atrair e conquistar novos clientes custa

em média cinco vezes mais do que manter os atuais clientes.

2.2 AS FERRAMENTAS PARA O DESENVOLVIMENTO DO MARKETING

A abordagem neste trabalho de algumas ferramentas, estudos e préticas do meio
empresarial na conducdo das organizacdes sdo necessdrias, dadas as suas caracteristicas
estarem diretamente relacionadas ao setor do marketing, interagindo e possibilitando
diretamente a ligacdo entre os setores da empresa.

Verifica-se entre elas a importancia da andlise SWOT, ou FOFA, no ambiente
organizacional, devido a riqueza de informagdes coletadas no ambiente interno da empresa,
onde estardo sendo discutidas suas forcas e fraquezas para que uma vez identificadas seja
mais facil de trabalha-las.

No ambiente externo busca-se informagdes pertinentes as oportunidades e ameacas
que a organizacao vislumbra buscando aproveitar as oportunidades e diminuir as ameacas.

Kotler e Keller (2006) referem-se a andlise do ambiente externo como for¢as macro
ambientais e forgas micro ambientais. Correspondendo as macro ambientais, topicos
econOmicos, questdes demograficas, tecnoldgicas e sécios-cultural, e, constituindo as micro

ambientais estdo os clientes, concorrentes e fornecedores.
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Os autores se referem ao ambiente interno, questionando se as empresas devem
limitar-se as oportunidades para as quais elas tem capacidade de atender, ou proporcionarem
maior capacitacao aos seus colaboradores, combatendo as fraquezas, a fim de buscar maiores
oportunidades de negdcios.

Percebe-se que tais questdes trardo subsidios importantes a drea do marketing,
proporcionado informacdes quanto a capacidade de producdo para atender seus clientes, a
politica da empresa possibilitando ou ndo focar novos mercados e segmentos, a
movimentacdo da concorréncia e a necessidade de novas formas de abordagem junto aos
clientes.

Outro tema pertinente ao marketing sao os chamados 4 Ps (Produto, Preco, Promog¢ao
e Praga) que trazem grande contribuicao ao estudo devido a constante atualizacio e aplicacao
no mercado atual. Conforme Kotler (1998), pode-se descrever os 4 Ps como sendo:

Produto: S3o as marcas, servigos, tamanho, variedade de produtos, embalagem,
qualidade. O bem em si.

Preco: Financiamentos, condi¢cdes de pagamentos, prazos, concessdes, descontos,
credidrios. O valor agregado ao bem.

Promocao: Propaganda, publicidade, ato de promover os produtos. Tornar publico o
que se quer comercializar.

Praca: Lojas, logistica, drea de abrangéncia, estoque, locais, distribuicdo. Os locais
onde o produto estara disponivel para ser adquirido ou consumido.

Dias (2016) enfoca os 4 Ps de uma maneira mais clara, definindo de maneira ampla
cada um dos seus topicos, fazendo referéncia a eles com questdes como:

Produto: O que se quer entregar ao cliente? O que esse item abrange? Qual o seu
conceito? Qual o seu prop6sito? Como ele €? Qual o seu nome?

Para ela o produto € o ponto de partida do negdcio, ele € o reflexo da empresa e pode
determinar se a empresa obterd sucesso ou nao. Apds sua definicdo completa € que se pode
abordar os outros Ps.

Preco: Basicamente qual serd o valor cobrado por esse produto? Nesse contexto
deverd estar inserido o valor agregado a ele, verificando se haverd publico disposto a pagar
por ele.

Praca: De que forma o produto estard disponibilizado? De maneira fisica, ou virtual?
Qual o melhor ambiente para disponibilizar o produto ao publico alvo? Verificar onde estdo

os consumidores em potencial
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Promocao: Refere-se diretamente a propaganda do produto. De que forma se dard a
apresentacdo do produto? Como os clientes terdo acesso as informacdes dele? Com um
publico alvo determinado qual serd o melhor meio de comunicag¢do para atingi-lo?

Entretanto, em parte, devido ao avanco da tecnologia e o incremento na
disponibilidade de informacdes e de acesso a novos produtos, Kotler (1998) sugere ser
possivel atualmente rediscutir o tema dos 4 Ps, sendo que eles, na sua visdo, ndo abrangem
todas as solugdes disponiveis no mercado. Desta forma, o autor sugere a implantacdo de
outros 4 Ps, assim descritos:

Pessoas: Faz referéncia ao esforco demandado internamente e ao sucesso do
marketing interno na organizacdo (maior esforco = maior sucesso de marketing). Trata
também da questdo da valorizagcdo dos clientes, passando a vé-los como pessoas € ndo como
numeros. O cliente passa a ter uma importancia muito maior neste ponto.

Processos: Criatividade, disciplina e estrutura na gestdo do marketing.
Imprescindiveis de serem bem definidos e trabalhados na estratégia da empresa.

Programas: Acdes dirigidas ao consumidor. Neste tOpico estdo englobados os
“antigos” 4 Ps. Desenvolve-se neste topico de maneira abrangente as “antigas” defini¢cdes de
produto, pre¢o, promog¢ao € praga.

Performance: Engloba todas as acdes que possam ter resultados na empresa. Todo o
comportamento da empresa se desencadeia nesse topico.

Dias (2016) esclarece um pouco mais sobre estes novos 4 Ps sugeridos por Kotler:

Pessoas: Fundamental para o negocio. Além da necessidade de se criar empatia com o
publico, fatores como contratar bem, capacitar € motivar as pessoas sdao igualmente
importantes para o sucesso do negécio. E importante ter em mente que cada individuo tem
uma personalidade diferente das demais, e para tal € necessdrio saber lidar com essa realidade.

Processos: Sdo os métodos de que a empresa se utilizard para o desenvolvimento do
negocio. Verifica-se inicialmente a necessidade deles para com os clientes, buscando atendé-
los da melhor maneira. Apds, determina-se os procedimentos internos com fung¢des bem
definidas a fim de proporcionar um ambiente produtivo para a organizacdo. Atenta-se para
que em funcdo deste topico a empresa ndo se torne demasiadamente burocratizada e lenta,
principalmente devido as praticas administrativas internas.

Posicionamento: Este topico refere-se a comunidade onde o produto estd sendo
comercializado e como a empresa se relacionard com esse publico. Quais sdo suas estratégias
de posicionamento? Neste ponto a empresa deverd identificar seu produto com um

consumidor especifico. Se o produto for barato, entdo deverd ser popular, se for mais
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elaborado e agregar maior valor, logo, serd consumido por um cliente mais exigente e
disposto a pagar mais para té-lo, sendo, este por vezes desestimulado a adquirir determinado
produto caso ele ndo apresente essa caracteristica de valorizagao em destaque.

Performance: Neste tépico apresenta-se os indicadores que irdo mensurar oS
resultados do negdécio no ciclo pré-determinado pela empresa.

A verificacdo continua desses indicadores é fundamental para saber se as metas e
objetivos estdo sendo atingidos e se a empresa estd tendo rentabilidade ou nao.

Caso seja necessdrio, é através dessa mensuragdo que se podem fazer as correcdes
necessdrias nos processos. Através deste topico que se apura o resultado que os outros sete
pilares estdo proporcionando a empresa.

Desta forma, torna-se clara a abrangéncia de questdes relacionadas aos 8Ps em funcao
do marketing, pois sdo elementos que compdem sua estrutura, sendo determinantes na

continuidade ou ndo do negdcio.

2.3 HISTORICO DA ERVA-MATE

Em 1554, quando o general espanhol Irala, com suas tropas, adentrou nas terras de
Guaira (atual Parand), foram recebidos de maneira hospitaleira por nativos fortes, dispostos e
alegres os quais faziam uso rotineiro de uma bebida a base de folhas, servidas em pequenos
porongos e tomadas através de canudos de taquara.

ApOs aprovarem a bebida os espanhdis comecaram a comercializar a erva-mate,
tornando este, em pouco tempo, um dos negdcios mais rentdveis da Coldnia de Assuncdo.
Jesuitas que se estabeleceram em Guaira, também fizeram riqueza com o comércio dessa
planta, eles inventaram o pé grosso de erva-mate, que passou a valer o triplo em relagdo a
erva normal.

Através da invasdo dos bandeirantes nas Missdes de Guaira e por tropeiros de Minas
Gerais que retornavam com grandes carregamentos da erva, difundiu-se o seu consumo em
larga escala, sendo sempre apreciada por quem a consumia.

Em 1813, o Brasil passou a ser o unico produtor e exportador de erva-mate, o que fez
com que comerciantes paraguaios e espanhois se instalassem no Parand com engenhos de
soque, tornando em 1876, a erva-mate uma das maiores riquezas do Brasil.

Com a questdo dos limites das MissOes proferida a favor da Argentina, em 1910,
grande parte da regido ervateira migrou para a provincia de Missiones, que expandiu sua

cultura a milhares de pés por seu territorio.
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Atualmente, sdo vdrios os produtos derivados da erva-mate, com um crescente
mercado consumidor interessado principalmente em suas propriedades naturais e estimulantes

(GAZETA,1999).

2.3.1 Abordando conceito de Cha, Erva e Mate

A expressao erva-mate é popularmente pronunciada quando o assunto discorre sobre o
consumo de bebidas que derivam dessa planta; porém este € um erro recorrente a época da
colonizagdo espanhola do continente sul americano, pois tal expressdo deriva da combinac¢do
do termo espanhol yerba (erva) com mate, expressao quichua para vaso (Meta Mate, 2019).

Em funcio da popularidade de seu consumo, os termos erva e cha sdo até hoje mais
facilmente aceitos por seus consumidores, o que acaba por afasta-los de suas reais origens.

Conceitua-se, portanto, o termo erva como sendo espécies usadas para fazer chds,
sendo na sua estrutura plantas sem caule; e chds como sendo derivacdes de infusdes, sendo
que a mais precisa € a Camellia simenses, popularmente conhecida como chd — da — india
(eCycle, 2019).

Os europeus, na época da colonizagdo, recebiam dos indios as folhas ja colhidas, sem
terem de fato conhecido seu cultivo, assim, estes adotaram o termo erva-mate por ser de mais
facil entendimento e comercializacao.

Portanto, também € um erro descrever a Illex paraguariensis como sendo um chd. O
fato é que ela ndo € uma erva e nem um ché e sim uma arvore (Meta Mate,2019).

A llex paraguariensis nao foi um planta cultivada, como aconteceu com outras
culturas; contrariamente as demais, ela desenvolveu-se naturalmente selvagem nas matas,
sendo, inclusive, usada em vérios rituais indigenas.

Sua identificacdo como erva ou chd, deu-se principalmente em funcio de tornar ela,
uma planta de melhor assimilacdo e aceitacdo comercial (Meta Mate,2019).

Em se tratando de mate, a sua valorizacao pelos indios Guaranis tornou este, um ritual
de integracdo entre pessoas e plantas, onde se referenciava geracdes passadas e futuras,
conectando o antes o agora e o depois, gerando uma harmonia entre os tempos.

Viérios sdo os produtos que nao recorrem a denominacgdes de erva-mate ou chds as suas
bebidas, as caracterizando com particularidades que as diferem umas das outras (Meta

Mate,2019).
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Também nessa Otica, Meta Mate ndo € nem chd e nem erva, mas sim uma opcao de
categoria com a inten¢do de conectar pessoas com a natureza, fazendo uma alusdo ao modo de

viver dos indigenas do passado (Meta Mate,2019).

2.3.2 Importancia do consumo e caracterizacao dos produtos

O consumo da ilex paraguariensis, popular na regido Sul do Brasil, ultrapassou
fronteiras geograficas e culturais, sendo consumida nas demais regides brasileiras e também
em paises como Alemanha, EUA, Bulgiria, Polonia e outros (REVISTA PREMIO
EXPORTACAO RS, 2017).

Disponibilizada popularmente para o consumo através do chimarrdo e do terer€, a Ilex
paraguariensis também possui propriedades que permite a elaboracdo de novos produtos
sendo explorados em diversos segmentos como o de alimentos, téxteis, farmacoldgicos e de
bebidas, sendo exemplificado neste ultimo tépico com chds e sucos (TOVAZI, 2017).

Explorando esse potencial, a empresa Meta Mate, em parceria com familias de
pequenos agricultores, desenvolveu produtos derivados dessa planta com propriedades nativas
e organicas, que passaram a ser comercializadas fora do Brasil.

Devido ao sucesso que a empresa vem obtendo no exterior com o empreendimento,
tanto no aspecto financeiro como social, com a politica do Fairtrust, onde os envolvidos
obtém ganhos justos e soliddrios com total transparéncia de resultados, sendo também
incentivados a producdo, manejo e consumo ambientalmente sustentdvel, os sécios da
empresa buscam agora a comercializacdo de seus produtos em territério nacional.

Alguns paises na Europa que sao importadores tradicionais do produto estdo reduzindo
seus volumes, ao contrdrio da Alemanha que mantém em crescente a sua produgdo e
importagao/exportagao.

Paralelo a essa tendéncia mercadoldgica, a empresa Meta Mate disponibiliza um
variado portfélio de produtos para consumo neste segmento, como sucos, cervejas, chocolates
e chds dentre os quais encontram-se os abordados neste trabalho.

Tais produtos foram sugeridos pelos proprietarios da empresa para serem objetos de
andlise neste trabalho, em funcdo de que s@o os de maior consumo dentre os produtos da
empresa no mercado externo.

Segue-se a apresentagdo dos chds abordados nesse estudo com suas respectivas

caracteristicas, sendo que algumas propriedades sdo comuns aos trés produtos, como:
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Acondicionamento em caixa de papel, com peso liquido de 250 g, contendo suas
informagdes nutricionais para a propor¢do de 100 gramas; salvo o Chd Meta Mate 23, que
também € disponibilizado em sachés de 16 gramas cada;

Trata-se de produtos organicos certificados pela EcoCert S.A.;

N3ao possuem glitem em suas composicoes;

Recomendacgdo de consumo em até 10 dias apds ser aberto, para ndo ocorrer possiveis
alteracdes em suas caracteristicas;

Prazo de validade aproximadamente de 18 meses quando devidamente

acondicionados;

2.3.3 Mate Tostado 42

Alternativo como substituto para o café, possuindo os seguintes ingredientes: Folhas e
outras partes do ramo de llex paraguariensis, apresenta aspecto escuro com ingredientes
torrados mesclando folhas e demais partes da planta; possui sabor mais maltado que os
demais mates verdes com sabor caracteristico de nozes, apresentando odor forte (META
MATE, 2016).

O Mate Tostado 42 pode ser apreciado puro, quente como substituto do café preto ou
também com leite e agicar a gosto; podendo também ser consumido frio ou gelado com
adicao de suco a gosto de cada individuo.

A Figura 1 apresenta o produto Mate Tostado 42 em sua embalagem disponibilizada
para ser comercializada no exterior.

Figura 1- Embalagem do produto Mate Tostado 42

Fonte: (META MATE, 2016).
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2.3.4 Meta Mate 23

Descrito como mate verde organico, apresenta sabor suave levemente amargo,
podendo ser consumido puro com adi¢do de d4gua quente como chd, ou com adi¢@o de dgua ou
suco frio ou gelado como tereré; apresenta cor verde brilhante e aroma fresco; devido a sua
embalagem a vicuo este produto detém propriedades antioxidantes maiores que os demais
produtos de semelhante composi¢ao.

A Figura 2 apresenta o produto Meta Mate 23 em sua embalagem de 500 g

disponibilizada para ser comercializada no exterior.

Figura 2 - Embalagem do produto Meta Mate 23
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Fonte: (META MATE, 2016).

Uma singularidade deste produto é a denominacdo 23 em seu nome, sendo alusiva a

revolucdo de 1923 ocorrida no estado do Rio Grande do Sul entre maragatos e chimangos

(META MATE, 2016).

2.3.5 Meta mate Raw (cru)

Este produto diferencia-se dos demais devido a alta tecnologia empregada no sapeco

de suas folhas, feito através de choque térmico com resfriamento controlado, evitando

oxidacdo e preservando seus nutrientes, proporcionando a este mate um sabor leve e suave.
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A Figura 3 apresenta o produto Raw em sua embalagem de 500 g disponibilizada para

ser comercializada no exterior.

Figura 3 - Embalagem do produto Raw
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Fonte: (META MATE, 2016).

N

Recomendado para ser ingerido como chd quente a gosto do consumidor, pode
também ser usado como tempero para saladas e demais refeicdes. O produto apresenta
aspecto torrado com folhas e caules verde claro quebradico de odor suave (META MATE,

2016).


http://metamate.cc/wp-content/uploads/2013/11/File_000-1.jpeg
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Nesta etapa aborda-se a classificacdo da pesquisa, o método usado de coleta dos dados
analisados, o universo de participantes e suas caracteristicas, os aspectos éticos necessarios
para o desenvolvimento do estudo, o delineamento da pesquisa, o ambiente onde se realizou a
andlise dos produtos e a classificacdo da pesquisa.

Dentre as classificagcdes que uma pesquisa pode ter, esta € classificada quanto a sua
natureza como bdsica, pois seu propdsito € identificar a preferéncia de provaveis
consumidores de chds a base de Illex paraguariensis em relacdo aos trés tipos de chds
provados e suas inten¢des de adquiri-los.

Quanto ao objeto e objetivo da pesquisa, estes podem ser determinados como
exploratério e descritivo, pois utiliza-se de soélidas bibliografias de tedricos da drea do
marketing, suas especificacOes e ferramentas utilizadas; bem como da drea da nutrigdo,
especificamente em relagdo a pratica da anélise sensorial, com pesquisa de campo. Segundo
Duarte (2016) utiliza-se a aplicacdo de questiondrio de multipla escolha para obtencao dos
resultados propostos.

Em relag@o a utiliza¢do de um determinado niimero de provadores na anélise sensorial
esta pesquisa também pode ser considerada de ordem quantitativa com andlise estratégica em
funcdo dos resultados obtidos.

Evidencia-se ser a andlise sensorial a ferramenta apropriada de execucdo na busca de
informagdes quanto aos produtos submetidos a degustagdo, pois segundo Dutcosky (2013) a
andlise sensorial objetiva a interpretacdo das reagcdes dos individuos através dos 5 sentidos
humanos (visdo, tato, audicdo, olfato e sabor) sobre os produtos a estes submetidos para suas
avaliacdes, mensurando o nivel de apreciacdo e aceitacao destes.

Para isso, pretende-se coletar informagdes suficientes junto aos provadores para
responder questdes como:

Dentre os produtos testados, qual o de melhor aceitacao?

Numa escala de aceitacdo, quais produtos obtiveram a maior nota quanto ao seu
aspecto, sabor e aroma?

Quao disposto o individuo estaria em adquirir tais produtos?

Desta forma, o presente estudo visa colaborar com a proposta de consumo de chés
naturais desenvolvidos pela empresa Meta Mate, bem como, proporcionar uma amostra da

aceitacdo destes, junto a comunidade académica da UFSM, Campus de Palmeira das Missoes-
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RS, contribuindo no desenvolvimento da melhor estratégia de marketing no desenvolvimento
comercial dos mesmos.

A tabulac@o dos dados ocorreu entre os dias 20 e 30 de Maio de 2019 em ambiente
doméstico, através de célculos percentuais das respostas obtidas com a aplicacdo da andlise
sensorial. Nesta etapa foram gerados graficos e tabelas, bem como a andlise descritiva dos
dados obtidos de forma clara, evidenciando os resultados nela obtidos.

Portanto, serdo discorridas as determinacgdes e protocolos exigidos na realiza¢do dessa

andlise, a fim de desempenhar corretamente a mesma, na busca de um resultado satisfatério.

3.1 AMOSTRA E POPULACAO ALVO

Este experimento de andlise sensorial foi realizado com setenta e nove (79) provadores
inexperientes, sem caracteristicas especificas pré-determinadas, ou seja, isentos de
treinamento prévio. Com base na afirmacdo de Dutcosky (2013) e estando este experimento
dentro do contexto por ela apresentada, estabeleceu-se um nimero méaximo de 100
provadores, com idade a partir de 18 anos, ora caracterizados apenas como consumidores,
devendo ser estes, circulantes em geral do campus, como professores, alunos, técnicos,
funciondrios e demais pessoas que se disponham a participar do experimento, via Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido — TCLE, conforme modelo apresentado no ANEXO A
(UFSM, 2019).

A realizagdo dos testes aconteceram a partir de horarios em que os provadores estavam
fisiologicamente saciados, para que ndo houvesse interferéncia quanto ao paladar dos
mesmos.

Conforme Dutcosky (2013) compreende-se como sendo os melhores horérios para a
realizacdo dos testes, na parte da manha entre 09:00 e 12:00 horas, a tarde entre 14:00 e 17:00
horas e a noite entre 18:00 e 20 horas.

Por ser o nivel de aceitabilidade dos chds um dos objetivos desta andlise, verifica-se a
necessidade da abordagem deste e de outros tépicos, podendo ser ela descrita como o grau de
aceitacdo de um produto recebido por um determinado individuo ou populacdo, por meio de
propriedades sensoriais verificadas mediante a degustacdo do determinado produto.

A degustagdo € avaliacdo sensorial do produto na cavidade oral.

A andlise sensorial possibilita as industrias alimenticias a avali¢do e aceitabilidade de
seus produtos para inser¢do no mercado mediante opinido de provadores treinados ou nao

treinados (ABNT, 1993).
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3.2 ASPECTOS ETICOS

Ap6s o projeto ter sido submetido ao Comité de Etica da UFSM e ter recebido a
devida aprovacdo, conforme processo n° 1278160, e estando definida a populacdo alvo para a
realizacdo do experimento, a abordagem destes individuos deu-se de formas variadas,
ocorrendo através de convite em salas de aula, via meios virtuais como facebook, whatsApp
ou e-mail e abordagem pessoal a circulantes do campus.

No tocante a eventuais riscos ou desconforto que os provadores pudessem vir a ter em
relacdo aos chds ora testados, esses eram minimos, pois excluindo-se fatores como possiveis
alergias ou restricdes alimentares que os provadores tivessem a produtos derivados da Ilex
paraguariensis, € aos cuidados em relacdo a temperatura quente dos chas, pequenas porgdes
como as que foram ingeridas ndo apresentam maiores riscos a sadde. Especificamente
relacionados a chds a base de Ilex paraguariensis com folhas secas, o Instituo da Longevidade
(ILMA, 2017) alerta quanto a possibilidade de intoxicac¢do era ainda menor em comparacao
com chas de folhas verdes.

Desta forma, previamente a degustacdo, foi questionado aos participantes a presenca
de alergia ou intolerancia alimentar a algum produto a base de Ilex paraguariensis ou
derivado dela, caso existissem, o respectivo individuo seria impedido de participar da
pesquisa, devido a sua restri¢cdo.

Apos essa verificagdo, foi solicitado que os mesmos assinassem um termo de
consentimento quanto a suas participacdes nesse experimento, conforme modelo de
autorizagdo do participante no ANEXO B.

Quanto aos beneficios proporcionados neste estudo, estes ocorreriam em fungdo das
propriedades digestivas que produtos desta natureza geralmente apresentam (ILMA, 2017).

Outro beneficio especifico vislumbra o orientado do estudo, pois trata-se de um
trabalho de conclusdo de graduacdo, podendo futuramente ser tema de um projeto mais
abrangente.

Todavia, os resultados apds analisados poderdo colaborar para o incremento da
producdo e oferta de produtos com propriedades naturais e organicos no mercado local,
promovendo assim beneficios de ordem social e alimentar a populacdo em geral.

Ainda, com relacdo aos provadores, estes tiveram total autonomia e liberdade para

aceitar participar ou nao do experimento; uma vez aceito, estes estiveram, a qualquer
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momento, livres para interromper ou desistir de suas participacdes, sem sofrer qualquer tipo
de penalidade.

Infere-se, também, aos provadores total confidencialidade e privacidade das
informacdes por estes fornecidas, sendo que estas uma vez divulgadas ocorrerdo de forma
andnima, sem qualquer tipo de identificacdo pessoal. Para tal, aplicar-se-4 um termo de
confidencialidade disposto no ANEXO C (UFSM, 2014).

Aponta-se que alguns fatores, tais como, saide do provador, influéncia da
temperatura, falta de referéncia por ser um produto novo, e tendéncia a comparacdo entre um
e outro e ndo avaliacdo entre eles torna a avaliacdo da qualidade sensorial do produto
subjetiva.

Durante a degustacdo do produto, ocorre a percep¢do sensorial por meio de estimulos
e sensacOes causadas pelo mesmo, mediante os sentidos e percep¢des do individuo quanto ao
produto (ABNT, 1993).

Para que ndo ocorresse interferéncia no paladar entre um cha e outro, foi ofertado um
recipiente de vidro (copo) com 4dgua, em temperatura ambiente, para que cada provador
realizasse a higienizacdo oral no intervalo de tempo entre a prova dos produtos, visando nio
comprometer o teor caracteristico de cada um e garantindo assim, a correta prova do mesmo.
O tempo de intervalo de degustacdo entre um produto e outro foi em torno de 30 a 40
segundos.

Foi explanado aos provadores que ao terem contato com os chds, iniciassem suas
andlises pela olfativa (odor) de cada um, apds procedessem com a andlise de aspecto (visdo) e
por fim com a de degustacao (sabor).

Foi orientado ao participante que mantivesse o produto a ser degustado por uns 15 a
20 segundos na boca antes de ser deglutido para melhor avaliagdo do sabor do mesmo.

Os chés foram servidos em xicaras de porcelana, para que ndo houvesse adulteracio
no teor das amostras, sendo devidamente higienizadas com 4gua corrente e sabdao neutro e
substituidas por outras a cada troca de provador e produto, sendo estas novamente lavadas,
secas e acondicionadas em lugar seco, aguardando serem novamente usadas.

Os chéas testados foram servidos nas mesmas quantidades e temperaturas,
padronizando as amostras em por¢des de 20 ml em cada xicara e temperatura de 95 °C, pois
em testes preliminares efetuados com os trés tipos de chds, por individuos com caracteristicas
semelhantes aos dos provadores “oficiais”, concluiu-se ser esta a temperatura onde se extraiu

melhor as propriedades de cada produto.
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E pertinente informar que de acordo com Dutcosky (2013) a temperatura sugerida para
tal experimento € entre 68 °C e 71 °C, pois em conformidade com a tabela de Adranees, sdo
estas as temperaturas ideais para andlise de odor e sabor correspondentemente, porém, neste
caso especifico tal afirmacdo nao se comprovou na integra.

Para atender as especificacdes no preparo dos chds, foram utilizados recipientes de
aluminio, tipo chaleira, para esquentar a &4gua. Posteriormente, os produtos foram
acondicionados em um recipiente de vidro denominado prensa francesa, especifico para
preparos ao modo de infusao de ervas e cafés.

Foram preparadas medidas iguais de cada produto na proporcao de 20 g de erva para
400 ml de &4gua, pois, também foram estas as porcdes ideais encontradas em testes
preliminares dos produtos onde se conseguiu melhor extragdo de suas propriedades, sendo
estes posteriormente servidos nas xicaras e disponibilizados aos provadores.

Para padronizar as quantidades dos chds servidos, foi utilizado um recipiente com
marcador de medidas, antes das por¢des serem servidas nas xicaras. Para a verificacdo da

temperatura ideal dos chés, foi usado um termdmetro, especifico a essa finalidade.

3.3 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Efetivou-se a opcdo pelo método de subjetividade afetivo ou teste de consumidor
aplicado neste experimento, pois, de acordo com Noronha (2003) este modelo € o mais
indicado na obten¢do de opinides pessoais quanto ao nivel de preferéncia de novos produtos,
colaborando para o desenvolvimento e insercao destes no mercado.

Ressalta-se o fato, que em nenhum momento dos testes ocorreu a desisténcia por parte
de algum dos provadores.

Também como método subjetivo, foi aplicada a escala heddnica na mensuracdo dos
produtos quanto ao gostar ou desgostar dos mesmos, pois como afirma Dutcosky (2013) esta
escala proporciona dados estatisticos que determinam os graus de preferéncia entre amostras
de produtos diferentes.

Para tanto, como ferramenta de avaliacdo dos chds pelos provadores, na coleta e
mensuragdo destas, foram desenvolvidas escalas Likert, por ser essa a escala mais adequada
para medir o grau de satisfacdo dos consumidores (DUARTE, 2016).

Para as avaliacOes de odor, aspecto e sabor dos produtos, foram aplicadas escalas
crescentes de 1 a 7, onde serdo atribuidas as respectivas notas: 1 = DESGOSTEI

EXTREMAMENTE, para 2 = DESGOSTEI MODERADAMENTE, para 3 = DESGOSTEI
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LIGEIRAMENTE, para 4 = NAO GOSTEI, NEM DESGOSTEI, para 5 = GOSTEI
LIGEIRAMENTE, para 6 = GOSTEI MODERADAMENTE e para 7 = GOSTEI
EXTREMAMENTE, conforme demonstra o modelo de tabela no ANEXO D.

Em seguida serd aplicada a escala para avaliar a disposi¢do do individuo em adquirir e
consumir o produto experimentado. Para isso, desenvolveu-se, também, uma escala crescente
de 1 a 7, onde se atribui as respectivas opcoes de escolha: 1 = NUNCA COMPRARIA NEM
CONSUMIRIA, para 2 = COMPRARIA MUITO RARAMENTE, para 3 = COMPRARIA
RARAMENTE, para 4 = COMPRARIA OCASIONALMENTE, para 5 = COMPRARIA
FREQUENTEMENTE, para 6 = COMPRARIA MUITO FREQUENTEMENTE e para 7 =
COMPRARIA E CONSUMIRIA SEMPRE, conforme demonstra o modelo de tabela do
ANEXOE.

ApOs a realizacdo das provagdes, os dados coletados foram agrupados e analisados de
maneira separada produto a produto, para verificagdo de seus respectivos percentuais de
aceitacdo e desaprovagao.

Em seguida, foram analisadas as respostas em relag¢do a disposi¢ao dos provadores em
adquirir e consumir os produtos.

Verifica-se normalmente, em trabalhos mais elaborados, quando aplicado o método
heddnico na andlise sensorial, a recomendacdo em usar a andlise de variancia (ANOVA) na
avaliacdo dos resultados obtidos (DUTCOSKY, 2013, p. 309).

De acordo com a autora, a andlise de varidncia proporciona respostas quanto a
percentuais de preferéncia ou rejei¢do existentes entre as amostras. Assim, ndo sendo este um
dos objetivos propostos neste estudo, opta-se pela aplicacdo da percentualidade simples entre
eles para obtencdo dos objetivos anteriormente descritos.

Espera-se, desta maneira, apurar indices que demonstrem explicitamente as
impressoes e disposi¢cdes dos provadores em relagdo aos produtos testados, proporcionando

uma indicagdo a ser tomada pela empresa no desenvolvimento comercial dos mesmos.

3.3.1 Dos produtos

Salienta-se que os chds disponibilizados pela empresa para esse experimento, ja sdo
produzidos e industrializados em escala comercial, sendo comercializados no exterior.

Tem-se neste trabalho o intuido de analisar a possibilidade de abertura de mercado
para os produtos ora apresentados de maneira mais abrangente, disponibilizando os mesmos

em supermercados e estabelecimentos de género.
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Assim, propOe-se a realizacdo desta andlise sensorial em trés tipos de chds, elaborados
a partir da Ilex paraguariensis, tendo, portanto, caracteristicas e preparos semelhantes, porém
distintos um dos outros quanto a seus aspectos, sabores e odores, em funcdo da
particularidade de cada um, sendo que suas composi¢des diferem umas das outras em funcdo
dos seus manejos, colheitas e beneficiamento, conforme apresentados no tépico 2.3 do

referencial tedrico.

3.4 AMBIENTE DE REALIZACAO DAS PROVAS

De acordo com Dutcosky (2013) o ambiente utilizado para a realizagdo das provas é
de suma importancia, e como tal, requer aten¢do quanto a fatores que podem influenciar nos
resultados finais do experimento.

Para o desenvolvimento do teste foi utilizado o Laboratério de Andlise Sensorial do
curso de Nutricdo da UFSM campus de Palmeira das Missdes-RS, o qual contempla todos os
requisitos exigidos para a realiza¢do de provas de andlise sensorial.

O referido laboratério é isento de odores, sendo inicialmente composto por um
ambiente apropriado para a realizacdo da devida higienizacdo das maos, além de apresentar
uma boa ventilacdo natural e boa iluminagdo natural e artificial. A Figura 4 apresenta o
ambiente de entrada para o laboratério.

Figura 4 - Ambiente para higienizacdo das maos

Fonte: Dados da pesquisa
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Dispdem-se nele todos os utensilios de cozinha necessdrios para o correto preparo das
amostras, como pia com agua encanada e corrente, forno elétrico e micro ondas, geladeira,
balanca de pesagem, fogdo a gds, armdrios com talheres e demais utensilios apropriados para
tal atividade. Nas Figuras 5, 6, 7 e 8 é possivel verificar a disposicdo destes componentes

domésticos no laboratério.

Figura 5 — Ambiente da cozinha e disposi¢do dos mdveis e utensilios

Fonte: Dados da pesquisa

Figura 6 -Forno elétrico, micro ondas e geladeira

Fonte: Dados da pesquisa
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Figura 7— Armaério contendo utensilios de cozinha

Fonte: Dados da pesquisa

Figura 8— Mesas de apoio para preparacdo de amostras com bancos individuais e lixeira

Fonte: Dados da pesquisa

No laboratério estdo dispostas 13 cabines de provas, numeradas individualmente com
aberturas de passagem para os produtos que serdo provados, apresentando totais condicdes
para a realizacdo de testes como o da analise sensorial, descritas como: Contém dimensdes de

80 cm de largura x 60 cm de profundidade, iluminadas com luz artificial branca e vermelha,
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com uma pequena cuba inoxiddvel com 4gua encanada (onde o provador pode realizar a
higienizacdo bucal no intervalo de tempo entre um produto e outro), contendo um recipiente
para papel toalha, dispondo também de um banco para acomodacdo individual;
proporcionando assim, total individualidade ao provador.

Tal laboratério é de fécil acesso (dentro do campus da UFSM em Palmeira das
Missoes-RS), sendo bem sinalizado e com pouco ruido ou barulho externo.

Nas Figuras 9, 10,11 e 12 sdo apresentadas as cabines para a realizacdo das provas de

analise sensorial.

Figura 9 - Cabine individual para realizacdo das provas

Fonte: Dados da pesquisa
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Figura 10 - Close da cabine de provas com foco na cuba com 4gua encanada e na abertura de

passagem dos produtos

Fonte: Dados da pesquisa

Figura 11 - Imagem externa da lateral esquerda das cabinas com as passagens abertas para os

produtos

Fonte: Dados da pesquisa
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Figura 12 - Imagem externa da lateral direita das cabinas com passagem aberta para os

produtos

Fonte: Dados da pesquisa

A realizacdo dos testes de andlise sensorial dos chds foram efetuadas nos seguintes
dias e horérios:

Dia 24 de abril a partir das 19:30 horas; e,

Dia 29 de abril a partir das 14:00 horas, sendo concluida préximo das 17:00 horas

Desta forma, com ilustracdes bdsicas, apresentou-se o cendrio onde os trabalhos de
provacgado dos chés foram realizados.

Para que seja possivel a realizacdo deste estudo, fazendo uso do ambiente da
universidade como um todo, do ambiente laboratorial ¢ dos materiais que nele constam de
forma legal e consentida, serd necessdria a aprovacdo da Docente responsdvel pelo
Laboratério e pelo Diretor do Campus de Palmeira das Missdes, RS. Para tal, dispde-se de um
termo de autorizagdo institucional que deverd ser assinado pelo diretor do Campus, conforme

modelo em ANEXO F (UFSM, 2014).
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4 ANALISE E INTERPRETACAO DOS RESULTADOS

Segue-se, abaixo, a apresentacdo dos dados coletados, apresentados sob forma de

figuras, sendo explanados sobre cada tépico.

4.1 AVALIACAO DE CHAS NATURAIS A BASE DE ILEX PARAGUARIENSIS

Nesta etapa do trabalho apresentam-se graficos ilustrativos, bem como interpretacdes
claras e coesas dos mesmos para seu melhor entendimento.

Com a finalidade de apresentar o perfil dos setenta e nove (79) provadores dos chds,
integrantes da comunidade académica da UFSM Campus de Palmeira das Missdes, que
participaram da andlise sensorial, apresenta-se na Figura 13 os percentuais em relagdo ao sexo

dos provadores.

Figura 13 - Sexo dos Participantes

Masculino 48%

Feminino 52%

46% 47% 48% 49% 50% 51% 52% 53%

Fonte: Elaborado pelo autor.

Percebe-se a leve predominancia do sexo feminino com 52% dos participantes em
relacdo ao sexo masculino com 48% dos participantes. Com o percentual préximo dos 50%
para cada sexo, acredita-se que a possibilidade de obter resultados distintos aumenta, tendo
em vista o teor das questdes aplicadas e da sensibilidade distinta entre os sexos.

Também € valido observar a faixa etdria apresentada entre os provadores, de maneira a

verificar o comportamento do publico quanto a diversidade de idade quando provaveis
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consumidores. Assim, a Figura 14 ilustra o percentual de provadores nas respectivas faixas

etarias.

Figura 14 - Faixa etdria dos Participantes da Pesquisa

Acima de 40 anos h 5%

Entre 30 e 40 anos - 9%
Entre 25 e 30 anos _ 16%

Fonte: Elaborado pelo autor.

Com esses dados € possivel verificar a diversidade etdria da comunidade académica do
Campus da UFSM de Palmeira das Missoes, pois, por maior que seja o percentual de jovens
respondentes, hd de se considerar o nimero de participantes com idade entre 30 e acima de 40
anos.

A partir do exposto em relacio ao sexo e a idade dos provadores, inicia-se a
apresentacao dos resultados dos chds provados quanto ao odor, aparéncia e sabor de cada um
separadamente. Apresenta-se, inicialmente o chd Meta Mate 23, que na analise sensorial foi

identificado apenas como Produto 1.
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Figura 15- Avaliacdo do cha Meta Mate 23 quanto ao seu odor

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente

Desgostei ligeiramente

N3o gostei nem desgostei

Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente 40%

Gostei muitissimo

Fonte: Elaborado pelo autor.

Com tais percentuais, verifica-se que, quanto ao odor, o chd Meta Mate 23 satisfez a
maioria dos provadores, sendo este um indice positivo a ser considerado face aos demais

resultados.

Figura 16 - Avaliacdo do chd Meta Mate 23 em relag@o ao seu aspecto (visao).

0% 10% 20% 30% 40%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente
Desgostei ligeiramente
N3o gostei nem desgostei
Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente 31%

Gostei muitissimo

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Tais percentuais demonstram que os provadores, em relacdo ao aspecto do chd Meta
Mate 23, optaram na sua maioria, por respostas de aceitacio do que por respostas de
reprovacdo, sendo este mais um ponto positivo a ser considerado na avaliacdo deste produto.

Figura 17 - Avaliacdo do chd Meta Mate 23 quanto ao seu sabor

0% 10% 20% 30% 40%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente
Desgostei ligeiramente

N3do gostei nem desgostei

Gostei ligeiramente 35%
Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

Fonte: Elaborado pelo autor.

Novamente, os percentuais apresentados em relacdo ao sabor do chd Meta Mate 23,
fazem referéncia a uma maior aceitacdo por parte dos provadores do que por uma reprovacao

destes.
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Figura 18 - Verificacdo da disponibilidade de compra por parte dos provadores em relagdo ao

cha Meta Mate 23

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Nunca compraria
Compraria muito raramente
Compraria raramente
Compraria ocasionalmente 44%
Compraria frequentemente

Compraria muito...

Compraria sempre

Fonte: Elaborado pelo autor.

Nota-se o alto percentual de indecisdo por parte dos provadores, havendo uma leve
predominancia negativa de 8% em relacdao as opc¢des consideradas de aceitacdo quanto a
aquisicao do produto.

Numa avaliagdo global, com indices positivos de 77% quanto ao seu odor; 63%
quanto a seu aspecto e 78% quanto ao seu sabor, este produto obteve a aprovacdo da maioria
de seus provadores;

Porém, quanto a sua disponibilidade de compra o chd Meta Mate 23 apresentou um
percentual de 32% de reprovacdo e 44% de indecisdo; confrontando os resultados positivos

anteriormente verificados

Dando sequéncia a verificacao dos resultados obtidos na provacao dos chds, analisam-
se os percentuais obtidos em relagdo ao cha Mate Tostado 42, sendo este quando da provagao

as cegas denominado apenas como Produto 2.



Figura 19 - Avaliacdo do chd Mate Tostado 42 quanto ao seu odor

5%

10%

15%

20%

25%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente
Desgostei ligeiramente
N&o gostei nem desgostei
Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

23%

Fonte:

do ché ora provado, assim como ocorreu com o chd Meta Mate 23, anteriormente analisado.

Elaborado pelo autor.
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Também neste chd, verifica-se a prevaléncia de indices positivos em relagdo ao odor

Figura 20 - Avalia¢do do cha Mate Tostado 42 quanto ao seu aspecto (vis@o)

0%

10%

20%

30%

40%

50%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente
Desgostei ligeiramente
N3o gostei nem desgostei
Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

39%

Fonte:

Elaborado pelo autor.
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O resultado verificado na Figura 20, demonstra que um total de 83% dos provadores
avaliaram positivamente este produto em relacdo ao seu aspecto, atribuindo assim, um

excelente indice de aprovacio neste topico.

Figura 21 - Avaliacido do chd Mate Tostado 42 quanto ao seu sabor

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente 21%
Desgostei ligeiramente
N3o gostei nem desgostei
Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

Fonte: Elaborado pelo autor.

Verifica-se a nesta andlise, uma diferenga de 11% de reprovacdo em relacdo as opgdes
de aceitacdo quanto ao sabor deste chd, gerando uma questdo que poderd ser respondida,

quando os resultados forem apresentados de forma separada quanto ao sexo dos provadores.
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Figura 22 - Disponibilidade de compra do cha Mate Tostado 42

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Nunca compraria 23%
Compraria muito raramente 25%
Compraria raramente

Compraria ocasionalmente

Compraria frequentemente

Compraria muito
frequentemente

Compraria sempre

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os percentuais acima apresentados, demonstram que os provadores, na sua maioria,
nio estdo dispostos a adquirir o chd Mate Tostado 42, sendo que 65% dos respondentes
optaram por respostas consideradas negativas quanto a aquisi¢do do produto; o que confronta
0s percentuais positivos obtidos por este produto em relacdo ao seu odor e aspecto.

De modo geral este produto obteve percentuais positivos de 61% quanto ao seu odor e
83% quanto ao seu aspecto; porém, quanto ao seu sabor ele foi rejeitado com um percentual

de 51% de opcdes negativas.

Inicia-se a partir de agora a andlise dos dados do cha Meta Mate Raw, o qual, quando

da andlise sensorial as cegas foi denominado apenas como sendo o Produto 3.
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Figura 23 - Avaliacdo do chd Meta Mate Raw quanto ao seu odor

0% 10% 20% 30% 40%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente

Desgostei ligeiramente

Ndo gostei nem desgostei

Gostei ligeiramente
Gostei moderadamente 29%

Gostei muitissimo

Fonte: Elaborado pelo autor.

Quanto ao seu odor o chd Meta Mate Raw, teve grande aceitacdo por parte dos

provadores, com o indice de 75% avaliando positivamente este item.

Figura 24 - Avaliagdo do cha Meta Mate Raw quanto ao seu aspecto (visdo)

0% 10% 20% 30% 40%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente
Desgostei ligeiramente

N3o gostei nem desgostei

Gostei ligeiramente
Gostei moderadamente 38%

Gostei muitissimo

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A verificagdo dos dados em relacdo ao aspecto do chd Meta Mate Raw também
demonstra um cendrio bastante positivo para este chd, pois 82% dos provadores optaram por

escolhas positivas dentre as opgdes possiveis.

Figura 25 - Analise do chd Meta Mate Raw quanto ao sabor

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Desgostei extremamente 23%
Desgostei moderadamente
Desgostei ligeiramente
N3o gostei nem desgostei
Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

Fonte: Elaborado pelo autor.

A verificacdo dos dados acima apresentados, geram novamente a divida quanto a este
tépico, visto que a diferenca entre opcdes positivas e negativas € de 7%; diferenca essa que
poderd ser respondida também quando da verificacio de respostas entre os sexos dos

provadores de maneira distinta entre eles.
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Figura 26 - Disponibilidade de compra do cha Meta Mate Raw

0% 10% 20% 30% 40%

Nunca compraria 29%
Compraria muito raramente
Compraria raramente
Compraria ocasionalmente
Compraria frequentemente

Compraria muito...

Compraria sempre

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Figura 26 reforga a rejeicdo ao chd Meta Mate Raw, ja verificada anteriormente
quanto ao seu sabor e demonstra que o equivalente a 57% dos provadores optaram por
respostas negativas quanto a sua aquisicdo. Acredita-se ser essa uma consequéncia da sua
rejeicdo quanto ao seu sabor.

Em linhas gerais o desempenho deste produto foi positivo para os quesitos de odor e
aspecto com 75% e 82% de aceitacdo respectivamente, € com o percentual negativo de 51%

foi reprovado em relacdo ao seu sabor.

4.2 AVALIACAO DOS PRODUTOS QUANTO AO SEXO DOS PROVADORES

Os trés chas provados, também foram analisados separadamente quanto ao sexo dos
provadores, para que fosse possivel verificar seus percentuais de aceitacdo e rejeicdo de
maneira distinta entre eles, buscando enriquecer o rol de possibilidades de atuacdo futura da
empresa na busca de uma fatia do mercado consumidor.

Ressalta-se, que para este estudo, ndo foi pesquisada nenhuma literatura que desse
embasamento a informagdes que facam correlacdo aos resultados distintos entre 0s sexos

quanto a aceitacao dos chas.



Desta forma, segue-se essa verificacdo comegando pelo chd Meta Mate 23, conforme

apresentado na Figura 27.

Figura 27 - Avaliacdo do chd Meta Mate 23 quanto ao seu odor, por ambos 0s sexo0s

separadamente

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente
Desgostei ligeiramente
Ndo gostei nem desgostei
Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

50%

W Sexo Feminino

H Sexo Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor.

Figura 28 - Avalia¢do do chda Meta Mate 23 quanto ao seu aspecto (visdo), por ambos os

sexos separadamente

Desgostei extremamente

Desgostei moderadamente

Desgostei ligeiramente

N3o gostei nem desgostei

Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

0% 35%

40%

34%

W Sexo Feminino

H Sexo Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor.




Figura 29 - Avalia¢do do cha Meta Mate 23 quanto ao seu sabor, por ambos 0s sexos

separadamente

0%

Desgostei extremamente
Desgostei moderadamente
Desgostei ligeiramente
Ndo gostei nem desgostei
Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

W Sexo Feminino

H Sexo Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor.

Figura 30 - Disponibilidade de compra do chd Meta Mate 23, por ambos 0s sexos

separadamente

Nunca compraria

Compraria muito raramente
Compraria raramente

Compraria ocasionalmente
Compraria frequentemente
Compraria muito frequentemente

Compraria sempre

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Ul

6%

W Sexo Feminino

H Sexo Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Confrontando os resultados dos provadores do sexo feminino com os do sexo

masculino, em relacdo ao cha Meta Mate 23, nota-se haver de ambas as partes um predominio

de opgdes positivas sobre os trés atributos testados (odor, aspecto e sabor), sendo que, quanto
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a disponibilidade de compra, tanto os homens quanto as mulheres demonstram um alto indice
de indecisd@ao em adquirir o produto, havendo ainda um predominio de respostas negativas de
ambos os sexos em relacdo a sua aquisicao.

Analisa-se agora os resultados obtidos quanto ao chd Mate Tostado 42 pelos

provadores do sexo feminino e do sexo masculino separadamente.

Figura 31 - Avaliacdo do chd Mate Tostado 42 quanto ao seu odor por ambos 0s sexos

separadamente

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Desgostei extremamente

Desgostei moderadamente

Desgostei ligeiramente

W Sexo Feminino

N3o gostei nem desgostei M Sexo Masculino

Gostei ligeiramente 27%

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

Fonte: Elaborado pelo autor.



Figura 32 - Avalia¢do do cha Mate Tostado 42 quanto ao seu aspecto (visdo) por ambos 0s

S€X0S separ. adamente
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Gostei ligeiramente
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Gostei muitissimo
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50%

W Sexo Feminino

W Sexo Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor.

Figura 33 - Avaliacdo do chd Mate Tostado 42 quanto ao seu sabor por ambos 0s sexos

separadamente
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Gostei muitissimo
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H Sexo Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Figura 34 - Disponibilidade de compra do cha Mate Tostado 42 por ambos os sexos

separadamente

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Nunca compraria
Compraria muito raramente
Compraria raramente

W Sexo Feminino

Compraria ocasionalmente B Sexo Masculino
Compraria frequentemente

Compraria muito frequentemente

Compraria sempre

Fonte: Elaborado pelo autor.

Faz-se novamente a comparacdo das respostas entre os sexos, €, evidenciam-se em
relacdo ao chd Mate Tostado 42, haver igualdade de escolhas de ambos os sexos quanto ao
odor e aspecto deste cha.

Quanto ao sabor, os provadores demonstram gosto diferentes um do outro; enquanto
as mulheres na sua maioria, com 71%, optaram por respostas negativas, os homens, com um
percentual de 55%, optaram por respostas positivas.

Estes indices esclarecem a questdo em aberto quando da avaliacdo conjunta deste item
demonstrada no gréfico 9, onde verificou-se a diferenca de 11% entre as respostas positivas €
negativas para este cha.

Em relacdo a disponibilidade de compra do chd Mate Tostado 42, ambos os sexos
novamente concordam em suas respostas, escolhendo op¢des negativas quanto a adquirir este
produto.

Ressalta-se neste ponto a disparidade da op¢@o masculina em ndo adquirir o produto,
face as escolhas em relacdo ao odor, aspecto e principalmente sabor deste cha terem sido

positivas.
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A avaliacdo a seguir refere-se ao cha Meta Mate Raw, sendo realizada de maneira

distinta entre os sexos dos provadores.

Figura 35 - Avalia¢do do cha Meta Mate Raw quanto ao seu odor por ambos 0s sexos

separadamente

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

35% 40%

Desgostei extremamente

Desgostei moderadamente

Desgostei ligeiramente

Ndo gostei nem desgostei

Gostei ligeiramente

Gostei moderadamente

Gostei muitissimo

37%

W Sexo Feminino

W Sexo Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor.

Figura 36 - Avaliacdo do chd Meta Mate Raw quanto ao seu aspecto por ambos o0s sexos

separadamente
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Fonte: Elaborado pelo autor.



Figura 37 - Avaliacdo do cha Meta Mate Raw quanto ao seu sabor por ambos os sexos

separadamente
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Fonte: Elaborado pelo autor.

Figura 38 - Disponibilidade de compra do chd Meta Mate Raw por ambos os sexos

separadamente
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Fonte: Elaborado pelo autor.
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Nos resultados obtidos para o chd Meta Mate Raw, entre os sexos de forma distinta,
verifica-se haver um cendrio muito préximo ao apresentado para o chd Mate Tostado 42.

Ambos os sexos concordam de maneira positiva em relagao ao odor e aspecto do cha
Meta Mate Raw.

Novamente ha discordancia dos sexos em relacdo ao sabor deste produto, tendo as
mulheres com 63% delas, optando por respostas negativas, enquanto os homens com 58% do
respondentes fazendo a op¢ao por respostas positivas, percentuais estes, que respondem a
questdo em aberto quando os resultados foram verificados de forma agrupada.

Apresenta-se também, neste produto, respostas coincidentes entre os sexos quanto a
sua aquisi¢cdo, sendo que as mulheres, na sua maioria (66%) responderam negativamente a
esta questdo, assim como os homens com 48% deles, demostrando rejei¢do em adquirir o cha
Meta Mate Raw, indice este, que diverge das opg¢des positivas escolhidas por eles quanto ao

seu odor, aspecto e sabor.
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5 CONSIDERA COES FINAIS

Ap6s a coleta e interpretacdo dos dados quanto a avaliacdo e disponibilidade de
compra de chds naturais a base de Ilex paraguariensis, por membros da comunidade
académica do Campus da UFSM de Palmeira das Missdes, foi possivel verificar o nivel de
interesse de uma parcela do mercado consumidor, bem como prover a empresa Meta Mate de
informacdes relacionadas aos seus produtos ora testados, Meta Mate 23, Mate Tostado 42 e
Meta Mate Raw, proporcionando a ela, empresa, uma visdo ainda que limitada, do grau de
receptividade de seus chds, por provaveis consumidores de produtos de origem natural e
organica.

Com os resultados da provagdo dos chas, submetidos a anélise sensorial, verificou-se
pontos fortes e pontos fracos desses produtos, em que constatou-se a maior aceitagdo do cha
Meta Mate 23 em relagc@o aos demais, sob os trés topicos avaliados, odor, aspecto e sabor.

Porém, mesmo obtendo indices de aceitacdo positivos, nos topicos avaliados, este
produto ndo obteve aceitagdo quanto a sua disponibilidade de aquisi¢do por parte dos
provadores de ambos os sexos.

Verificou-se, neste ponto, um alto nivel de indiferenca quanto a sua aquisicdo.
Acredita-se que a preferéncia demonstrada pelos provadores ao chd Meta Mate 23 quanto ao
seu odor, aspecto e sabor em comparag¢ao com os outros chds provados, se de em fun¢do desse
cha apresentar caracteristicas semelhantes ao popular chimarrdo, habito didrio de nossa
cultura regional.

Condicdes contraditérias de respostas, também foram verificadas nas anélises dos
resultados provenientes do sexo masculino nos chd Mate Tostado 42 e Meta Mate Raw, pois,
nestes dois produtos, estes provadores avaliaram positivamente seus odores, aspectos e
sabores, porém, quanto a disponibilidade de adquirir os produtos, estes responderam de
maneira negativa.

Em relacdo as alternativas escolhidas pelas mulheres em relacio aos chas Mate
Tostado 42 e Meta Mate Raw, os tpicos odor e aspectos receberam suas aprovacdes, porém
quando discorreu-se sobre o sabor destes produtos, ambos obtiveram rejei¢do. Neste caso, 0
fator paladar prevaleceu em relacdo aos demais, o que levou a estas provadoras rejeitarem
estes dois chds quanto da sua disponibilidade de compra.

A percep¢do negativa obtida pelos provadores em relacdo ao sabor dos chas Mate
Tostado 42 e Meta Mate Raw, pode ter ocorrido em funcao que estes dois produtos niao sao

tao palatdveis quando servidos puros, sendo que o chd Meta Mate Raw pode ser usado,
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inclusive, como tempero de saladas, o que torna ambos os produtos serem mais apreciados
por consumidores mais acostumados a eles.

Constatou-se, entdo, que o chd Meta Mate 23, dentre os produtos provados, foi o que
obteve melhores indices de aceitacdo de modo geral e por ambos os sexos, obtendo
indicadores positivos nos quesitos de odor, aspecto e sabor, porém, sem despertar o interesse
na maioria dos provadores em adquiri-lo.

Buscando o atingimento dos objetivos propostos neste trabalho, sugere-se como tética
de marketing e divulgacdo da empresa, bem como de seus produtos no mercado consumidor
local, o uso de midias virtuais de divulga¢ao especificas para um publico ja familiarizado com
produtos com estas propriedades.

Paralela a esta divulgacdo sugere-se a disponibilidade de compra dos produtos em
determinados estabelecimentos comerciais, pois, com base nos resultados da provacdo dos
chds, estes ndo sdao produtos que podem ser considerados populares, dado as suas
caracteristicas “exoticas”, principalmente quanto ao seus sabores.

Ferramentas como a andlise SWOT, onde se verifica pontos fortes e fracos dos
produtos, também pode ser utilizada pela empresa na verificacdo dos resultados, pois durante
o estudo constatou-se aspectos pontuais como a aceitacdo de determinado produto nos
quesitos testados, sendo que logo em seguida este mesmo produto foi rejeitado quanto a sua
aquisicao.

Esta divergéncia de opcdo deve ser estudada para melhor compreensdo do resultado
possibilitando uma acao focada na solucao deste problema.

Ac¢des como as das provacdes desenvolvidas nesse estudo, realizadas de maneira mais
abrangente, com sugestdes dos participantes e em locais de maior movimentacao de pessoas,
poderdo contribuir na divulgacdo dos produtos.

Aponta-se como fator limitante desse trabalho a falta de conhecimento do publico
abordado quanto a cultura da Ilex paraguariensis,e a falta de habito quanto ao consumo de
chés.

Sugere-se, em uma oportunidade futura, dando sequéncia a estudos com produtos
desta natureza, um aprofundamento do tema, visando divulgar de maneira mais abrangente o
teor das informagdes desse segmento.

Também, sugere-se a possibilidade de haver uma parceria entre a universidade e
produtores, quanto ao fato de exercer alguma aula prética visando o conhecimento e manuseio
dessa cultura, visto que sdo produtos que incrementam e fomentam uma parcela consideravel

da renda do agronegécio regional.
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ANEXO A - TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Titulo do estudo: Avaliacdo e disponibilidade de compra de chds naturais a base de
llex paraguariensis

Pesquisador responsavel: Prof. Dr°. Adriano Lago

Instituicao/Departamento: Universidade Federal de Santa Maria — Campus de
Palmeira das Missdes — RS / Depto. De Administragao

Telefone e endereco postal completo: (55)3742-8800. Av. Independéncia,8800,
prédio principal, sala 203, 98300-000 — Palmeira das Missdes — RS

Local da coleta de dados: Laboratério de Andlise Sensorial do curso de Nutri¢do da

UFSM campus de Palmeira das Missoes-RS

Eu Prof. Dr® Adriano Lago, responsdvel pela pesquisa Avaliacdo e disponibilidade de
compra de chds naturais a base de llex paraguariensis, o convidamos a participar como
voluntario deste nosso estudo.

Esta pesquisa pretende analisar a aceitacao e preferéncia da populacao de Palmeira das
Missoes, RS, para com os produtos derivados da Ilex paraguariensis produzidos pela empresa
Meta Mate para assim, observar se ha interesse da comunidade académica da UFSM, Campus
de Palmeira das Missdes - RS em adquirir os produtos. Acreditamos que ela seja importante
porque poderd agregar novos produtos organicos e naturais aos consumidores em geral,
proporcionando um incremento na producdo da Ilex paraguariensis com essas caracteristicas,
possibilitando aos envolvidos ganhos justos e solidarios com a politica do Fairtrade. Para sua
realizacdo serd feito o seguinte: Serdo coletadas as informacdes mediante testes de andlise
sensorial de produtos derivados da llex paraguariensis, para posteriormente serem analisados
mediante célculo percentual dos respectivos indices. O local escolhido para a realizagdo dos
testes serd o Laboratério de Andlise Sensorial do curso de Nutricio da UFSM campus de
Palmeira das Missdes-RS. Sua participacdo constard em provar 3 tipos diferentes de chds a
base de llex paraguariensis anotando seu nivel de aceitacdo de cada um deles quanto ao seu
odor, aspecto e sabor e também quanto a sua disponibilidade em adquirir e consumir esses
produtos.

Em ndo havendo por parte dos provadores nenhum tipo de alergia ou intolerancia
alimentar em relacdo a produtos a base de Ilex paraguariensis, os riscos a saide sdo minimos,
concentrando-se praticamente quanto a temperatura quente dos chds ora provados. Os

beneficios que esperamos com o estudo poderdo ocorrer em funcdo das propriedades
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digestivas que produtos desta natureza apresentam, beneficio pessoal referente ao orientado
do estudo, pois trata-se de um trabalho de conclusdo de graduacdo, podendo futuramente ser
tema de um projeto mais abrangente e beneficio social devido a possibilidade do incremento
da produgdo e oferta de produtos com propriedades naturais e organicos no mercado local,
promovendo assim beneficios a populacdo em geral.

Durante todo o periodo da pesquisa vocé terd a possibilidade de tirar qualquer ddvida
ou pedir qualquer outro esclarecimento. Para isso, basta entrar em contato, a qualquer
momento, com algum dos pesquisadores ou com algum dos integrantes da equipe que estard
auxiliando no preparo dos produtos.

Em caso de algum problema relacionado com a pesquisa, vocé terd direito a
assisténcia gratuita que serd prestada a qualquer momento pelos realizadores das provas que
estrardo presentes no ambiente de realizacdo das mesmas, quanto a solu¢do de duvidas
relativas a pesquisa.

Vocé tem garantida a possibilidade de ndo aceitar participar ou de retirar sua
permissdo a qualquer momento, sem nenhum tipo de prejuizo pela sua decisao.

As informagdes desta pesquisa serdo confidenciais e poderdo ser divulgadas, apenas,
em eventos ou publicacdes, sem a identificacdo dos voluntdrios, a nido ser entre oOS
responsaveis pelo estudo, sendo assegurado o sigilo sobre sua participacgao.

Os gastos necessdrios para a sua participagdo na pesquisa serdo assumidos pelos
pesquisadores. Fica, também, garantida indenizacdo em casos de danos comprovadamente

decorrentes da participacdo na pesquisa.
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ANEXO B - AUTORIZACAO

B, e , apods a leitura ou a escuta
da leitura do Termo de Consentimento Livre e Esclarecido e de ter tido a oportunidade de
conversar com o pesquisador responsdvel pela pesquisa de Avaliacdo e disponibilidade de
compra de chds naturais a base de Illex paraguariensis, para esclarecer todas as minhas
davidas, estou suficientemente informado, ficando claro para que minha participagdo é
voluntdria e que posso retirar este consentimento a qualquer momento sem penalidades ou
perda de qualquer beneficio. Estou ciente também dos objetivos da pesquisa, dos
procedimentos aos quais serei submetido, dos possiveis danos ou riscos deles provenientes e
da garantia de confidencialidade. Diante do exposto e de espontianea vontade, expresso minha
concordincia em participar deste estudo e assino este termo em duas vias, uma das quais foi-

me entregue.

Assinatura do voluntario

Assinatura do responsavel pela obten¢do do TCLE

Palmeira das MiSSOES, RS, ... oiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee ettt
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ANEXO C - TERMO DE CONFIDENCIALIDADE

Titulo do Projeto: Avaliacdo e disponibilidade de compra de chds naturais a base de

llex paraguariensis

Pesquisador responsavel: Prof. Dr°. Adriano Lago

Pesquisador orientado: Sérgio Luis Maciel Lima

Instituicao: Universidade Federal de Santa Maria — Campus de Palmeira das Missdes
-RS

Telefone para contato: (55)3742-8800

Local da coleta de dados: Laboratério de Andlise Sensorial do curso de Nutri¢cao da

UFSM campus de Palmeira das Missoes-RS

Os responsdveis pelo presente projeto se comprometem a preservar a
confidencialidade dos dados dos participantes envolvidos no trabalho, que serdo coletados por
meio de provas de 3 tipos de chas a base de llex paraguariensis, no Laboratorio de Anélise
Sensorial do curso de Nutricdo da UFSM campus de Palmeira das Missdes-RS, durante os
meses de Abril e Maio de 2019.

Informam, ainda, que estas informacdes serdo utilizadas, Unica e exclusivamente, no
decorrer da execugdo do presente projeto e que as mesmas somente serdo divulgadas de forma
anOnima, bem como serdo mantidas no seguinte local: UFSM, Campus de Palmeira das
Missdes, RS, Avenida Independéncia, 3751, prédio principal, Departamento de
Administracdo, sala 203, (55)3742-8800 — Palmeira das Missdes - RS, por um periodo de
cinco anos, sob a responsabilidade de Prof. Dr°. Adriano Lago. Apds este periodo os dados
serdo destruidos.

Este projeto de pesquisa foi revisado e aprovado pelo Comité de Etica em Pesquisa

com Seres Humanos da UFSM em ... [icod......., com o ndmero de registro Caae

Prof®. Dr°. Adriano Lago
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ANEXO D - MODELO DE TABELA LIKERT DE AVALIACAO DOS PRODUTOS

Dados do Provador:

Sexo: ( )Feminino ( )Masculino Idade:__ anos

AVALIACAO DO PRODUTO

Quanto ao odor (Cheiro):

1 - () Desgostei extremamente

2 - () Desgostei moderadamente

3 - () Desgostei ligeiramente

4 - () Nao gostei nem desgostei

5 - () Gostei ligeiramente

6 — ( ) Gostei moderadamente

7 — () Gostei muitissimo

Quanto ao aspecto (Visdo):

1 - ( ) Desgostei extremamente

2 - ( ) Desgostei moderadamente

3 - () Desgostei ligeiramente

4 - () Nao gostei nem desgostei

5 - () Gostei ligeiramente

6 - ( ) Gostei moderadamente

7 - () Gostei muitissimo

Quanto ao sabor (Gosto/paladar)

1 - ( ) Desgostei extremamente

2 - () Desgostei moderadamente

3 - () Desgostei ligeiramente

4 - () Nao gostei nem desgostei

5 - () Gostel ligeiramente

6 - ( ) Gostei moderadamente

7 - () Gostei muitissimo
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ANEXO E - MODELO AVALIACAO DA DISPONIBILIDADE DE COMPRA DO
PRODUTO

AVALIACAO DO PRODUTO

A Questdo a ser considerada em seguida refere-se a disponibilidade de aquisi¢cdo e

consumo do produto , avaliado anteriormente.

Quanto disposto eu estou em adquirir € consumir este produto:

1 - ( ) Nunca compraria

2 - () Compraria muito raramente

3 - ( ) Compraria raramente

4 - () Compraria ocasionalmente

5 - () Compraria frequentemente

6 - ( ) Compraria muito frequentemente

7 - () Compraria sempre
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ANEXO F - AUTORIZACAO INSTITUCIONAL

Eu Prof°. Dr°. Rafael Lazzari, abaixo assinado, responsdvel pela Universidade Federal
de Santa Maria — Campus de Palmeira das Missoes, RS, autorizo a realizagdo do estudo:
Avaliacdo e disponibilidade de compra de chds naturais a base de Ilex paraguariensis, a ser
conduzido pelos pesquisadores Prof. Dr°. Adriano Lago e o académico Sérgio Luis Maciel
Lima.

Fui informado, pelo responsdvel do estudo, sobre as caracteristicas e objetivos da
pesquisa, bem como das atividades que serdo realizadas na institui¢ao a qual represento.

Esta institui¢do estd ciente de suas responsabilidades como instituicdao coparticipante do
presente projeto de pesquisa e de seu compromisso no resguardo da seguranca e bem-estar
dos sujeitos de pesquisa nela recrutados, dispondo de infraestrutura necessdria para a garantia

de tal seguranca e bem-estar.

Palmeira das Missoes, RS

Assinatura e carimbo do responsavel institucional
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