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RESUMO

O ser humano é muito complexo devido ao fato de possuir sentimentos, desejos,
percepgdes e raciocinios. Com base nisto, ¢ importante analisar nos dias atuais, quais as
influéncias do ambiente externo que sio capazes de modificar a satide mental e fisica do mesmo.
E sabido que as cores exercem forgas sobre as emogdes do homem, principalmente quando este
esta realizando alguma atividade, pois necessita de concentragdo, raciocinio e tranqiiilidade para
que possa exercer sua fungdo. O objetivo desta pesquisa foi avaliar quais as influéncias que as
cores exercem sobre os vendedores do Armazém Par4, localizado na Avenida Engenheiro
Roberto Freire, Capim Macio, Natal — RN. Trata-se de uma pesquisa descritiva, realizada com
uma amostra de 15 (quinze) vendedores. De acordo com a pesquisa, o azul, 0 amarelo, o branco,
e o preto, sdo as cores que mais agradam os vendedores, pois além de manter a razao em suas
agbes, permitem que sejam realizadas com clareza, concentragio e agilidade a0 mesmo tempo em
que instiga a curiosidade dos clientes e os mantém dentro da loja fazendo com que os lucros
aumentem. Portanto, a empresa acerta na escolha das cores, ja que quando foi perguntado aos
vendedores quais as cores que os motivam a trabalhar, a resposta foi exatamente as cores

adotadas pela empresa, com excegdes do preto € do amarelo.

PALAVRAS CHAVE:

Ser Humano, Percepgdo, Visdo, Cores, Clientes e Vendedores.
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1 INTRODUCAO

1.1 Contexto e defini¢do do problema

O ser humano € um ser muito complexo, pois esta envolvido em um universo repleto de
inconstancias psicoldégicas, sociais, econdmicas e comportamentais.

As variagdes intra e extrapessoais que o ser humano sofre no dia-a-dia podem ser explicadas
pela percepgdo que 0 mesmo decodifica do ambiente em que esta envolvido, pois no processo
perceptivo cada individuo cria o seu proprio mundo de realidade e inserido neste mundo estiio os
medos, as esperangas, as frustragdes, as aspiragdes, as ansiedades e a propria f&.

Este projeto vem mostrar que as emogdes do ser humano podem softer variagdes através do
estimulo com cores, pois as cores estdo presentes no cotidiano apresentando e transmitindo
sensagdes, sentimentos e mensagens. Quando falamos das cores € importante ressaltar que cada
uma com sua singularidade, tém um poder sobre todas as pessoas, fazendo com que se acalmem
ou nao.

A percepg¢do da cor em tudo o que chega aos olhos requer pouco raciocinio, mas o
entendimento de como ela é formada, qualificada e avaliada exige uma observagdo mais
profunda. A percepgio e os significados podem ser subjetivos, mas a avaliagdo das cores tem que
ser objetiva, principalmente no momento atual, pois as transa¢des de produtos e servigos se ddo
em um mundo globalizado e € preciso haver o mesmo referencial para a compreensio de todos
aqueles que integram o processo. Durante a percepgdo, o conhecimento sobre 0 mundo combina-
se com as habilidades construtivas, a fisiologia e as experiéncias do sujeito da percepgdo. Como
sujeitos da percep¢do, continuamente antecipamos o que ocorrerd depois, com base no que
acabamos de reunir. As informagdes de cada ato perceptivo precisam ser armazenadas
momentaneamente na memoria, caso contrario, serdo perdidas. Curiosamente milhares de
pessoas, no mundo inteiro, experimentam diariamente, em maior ou menor grau os efeitos
produzidos pelas percepgdes de seu ambiente. Esses efeitos podem se refletir nos acidentes de
trabalho, podem causar (lceras e hipertensdo, repercutem nos conflitos, contribuem para o
aumento ou diminuigdo da qualidade intelectual e/ou profissional, produzem irritabilidade,

tensdes, mau humor e influenciam nos relacionamentos.

1
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Assim as cores estiio presentes nos objetos, nas plantas, nas paredes e em tudo o que rodeia as
pessoas no ambiente de trabalho. Assim cabe evidenciar o seguinte problema de pesquisa: Quais
sdo as influéncias que as cores exercem sobre os vendedores do Armazém Para localizado na

Avenida Engenheiro Roberto Freire em Natal — RN?

1.2 Caracterizagdo do Armazém Para de Ponta Negra e seu ambiente

Em 1959, nascia uma empresa de grande significado ao Estado, pela iniciativa do
comerciante Pedro Camara de Souza que até hoje, aos 76 anos de idade a comanda como Diretor
Presidente. Ele era dono de duas mercearias e comercializava géneros alimenticios. Por sugestoes
de um tio, na época funcionario de uma madeireira em Manaus, Pedro fundou a Importadora
Comercial de Madeiras Ltda.

De forma inesperada, o tio de Pedro Camara embarcou de Manaus, sem qualquer aviso,
uma carga de madeira para ele. Na época, a madeira era transportada por navio e vinha de
Manaus e Belém, ou de Porto Alegre e Florianpolis, no Sul. Pedro resolve convidar o seu pai,
Jodo Paulo de Souza - para fazer parte da sociedade que esteve na administragao até 1971 e hoje,
ja aposentado.

Junto a dois s6cios, o pai e o tio (que trabalhou apenas 1 ano e meio), Pedro Camara fundou o
Armazém Par4, cuja razio social ¢ Importadora Comercial de Madeiras Ltda. O nome Armazém
Par4 também tem sua histéria. A primeira loja fundada ficava ma Rua Almino Afonso, na Ribeira
(Anexo I). Ali perto em sentido diagonal do seu estabelecimento, Pedro percebeu que havia
outro, Armazém, o Armazém Parana. Por isso passou a chamar o seu Armazém, de Armazém
Para.

Para expandir sua area de atendimento, o Armazém Para inaugurou mais uma nova loja, o
Armazém Pard localizado na Zona Sul, com 8 (oito) mil metros quadrados de loja e
estacionamento, aumentando em 68 (sessenta e oito) colaboradores o seu quadro funcional,
totalizando assim, 240 (duzentos e quarenta) funcionarios. L& se encontra um grande mix em
produtos para construgdo, decoragdo, lazer e jardinagem, na melhor localizac¢@o de Capim Macio.
Uma loja com amplo estacionamento, atendimento especial, locagdo de maquinas e equipamento,

lanchonete, além do diferencial de conforto e modernidade.




Agora o Armazém Para oferece duas unidades com tudo para casa e construgdo: do parafuso |

ao refrigerador, do interruptor aos lustres, da torneira a caixa de agua. E nesta empresa que 0 |
cliente encontra profissionais prontos para prestar orientagdes, ajudar na busca de solugdes e |
oferecer as melhores opgdes de produtos no que diz a qualidade, durabilidade e eficiéncia. Uma
equipe qualificada para prestar um atendimento personalizado.

Com uma moderna loja em Capim Macio, o0 Armazém Pard atende a populag¢do da Zona Sul |
com toda a variedade de produtos, que variam em uma média 15 mil itens.

O Armazém Para Zona Sul também tem novidades: alameda de servigos com locagdo de
mao-de-obra especializada para reforma e construgdo (Belliza Engenharia e Consultoria),
automagdo de portdes, comercializagdo de centrais de telefonia e interfonia, circuito fechado de
tv e cerca elétrica (Telesom), venda de aparelhos celulares e acessorios e manutengéo de telefonia

em geral (Nataltel) ¢ lanchonete. O Armazém Pard Zona Sul possui localizagdo privilegiada, na

Avenida Engenheiro Roberto Freire, amplo estacionamento e um atendimento personalizado. 7

Nesta empresa os clientes encontram profissionais prontos para prestar orientagdes, ajudar na 'f

busca de solugdes e oferecer as melhores opgdes de produtos no que diz respeito a qualidade, 2
I

durabilidade e eficiéncia. Uma equipe qualificada para prestar um atendimento personalizado.
Atualmente a empresa possui 15 vendedores que, periodicamente, sdo submetidos a
treinamentos nas diversas dreas da organizagfo. Dessa forma, busca-se contribuir para um melhor

desempenho profissional e desenvolvimento pessoal dos colaboradores.

1.3 Objetivos

.3.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste trabalho de pesquisa foi avaliar as influéncias que as cores
exercem sobre os vendedores do Armazém Pard localizado na Avenida Engenheiro Roberto

Freire Capim Macio, Natal — RN, no seu ambiente de trabalho.

1.3.2 Objetivos especificos

a) Identificar que efeitos as cores possam causar para os vendedores em seu ambiente de
trabalho;
b) Identificar a percepg¢do de cada cor para a vida dos vendedores;

c) Identificar a importancia de cada cor para determinados ambientes de trabalho.

13
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1.4 Justificativa

O ser humano é muito complexo devido ao fato de possuir sentimentos, desejos, percepgdes e
raciocinios. Com base nisto ¢ muito importante analisar nos dias atuais, quais as influéncias do
ambiente externo que sdo capazes de modificar a saiide mental e até fisica deste ser humano.

E sabido que as cores exercem forgas sobre as emogdes do homem, principalmente quando
este esta realizando alguma atividade, pois necessitam de concentra¢do, raciocinio € uma certa
trangiiilidade para que possa exercer sua fungio da melhor forma possivel. E, portanto, desafio e
regra para toda a organizagdo que pretende manter um colaborador ativo e envolvido com a
organizag#o, tornar o ambiente de trabalho um ambiente propicio e bem organizado para que este
colaborador permanega satisfeito, motivado e interessado nos objetivos empresariais.

Para as organizagdes, este trabalho podera contribuir bastante, na medida em que, com a
realizagdo de uma pesquisa junto aos trabalhadores, serd bem mais facil identificar e aperfeigoar
ambientes de trabalho impréprios em ambientes de trabalho motivadores e satisfatorios, fazendo

surgir uma oportunidade para a melhoria desses ambientes e dos trabalhadores.

14
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Sensagdo

Segundo Huffman et al (2003, p. 107), “sensagdo ¢ o processo de receber, converter e
transmitir informag¢des do mundo externo e interno para o cérebro”.

Em seu significado preciso, a sensagdo é um fendmeno que resulta da acdo de estimulos
externos sobre os 6rgdos dos sentidos, ou seja, é a operagdo que possibilita levar ao cérebro
informagdes relativas ao mundo exterior, ou ao estado do organismo. Sem ela, nenhuma atividade
(fisica ou mental) seria possivel.

Enquanto a sensagdo é o processo de detectar, estimular e transduzir as informagdes
sensoriais brutas, a percepgéo € o processo de selecionar, organizar e interpretar esses dados em
uma representa¢do mental do mundo.

O conhecimento do mundo exterior resulta das sensagdes captadas pelo organismo e quanto
mais desenvolvidos forem os érgdos dos sentidos e o sistema nervoso, mais delicadas e mais
variadas serdo as sensagoes.

Pelo fato de dependermos demasiadamente da visdo para obter informagdes do meio
ambiente, ela é geralmente considerada o sentido humano predominante. A visdo guia os

movimentos permitindo-nos constatar ou evitar algo, segundo nosso desejo.

2.2 Visao

Segundo Bonjorno (1998), o olho € estruturado de forma especifica para captar a luz e
focaliza-la em seus receptores atras do globo ocular. Os receptores por sua vez, convertem a
energia da luz em sinais neurais, que serdo interpretados pelo cérebro.

As ondas de luz entram pelo olho mediante um rigido escudo transparente chamado cornea.
Seu formato concavo desvia os raios luminosos que entram para fixar uma imagem nos
receptores atras do globo ocular. A comea esta ligada a esclerética, que € a parede externa, opaca
do olho. (Anexo III)

A luz passa pela cérnea por meio da pupila, uma abertura que pode aumentar ou reduzir a
quantidade de luz que entra no olho. (Anexo II)

Os musculos que controlam o tamanho da pupila sdo conhecidos como fris. A iris ¢ a parte

colorida do olho.

15
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Apés passar pela pupila, a luz viaja pelo cristalino, uma estrutura elastica transparente que
focaliza a luz na parte posterior do olho mediante a mudanga de forma.

Os musculos responsaveis pela mudanga no formato do cristalino durante o processo de foco
do objeto, sdo os musculos ciliados, que ligam o cristalino a esclerdtica.

Por fim, as ondas de luz (Anexo IV) caem na retina. Esta é uma area no fundo do olho que
contém receptores para a luz, (vasos sangiiineos e uma rede de neurdnios) que transmitem
informagdo nervosa para os lobos occipitais do cérebro, que interpretam o que foi visto.

Contudo, para que essas informagdes possam ser interpretadas € necessario que as
mesmas sejam primeiramente selecionadas e organizadas através do processo perceptivo a ser

descrito a seguir.

2.3 Percepgdo

2.3.1 Conceitos

Segundo Atkinson et al (2002, p. 173):

Percepcao é o estudo de como integramos as informagbes sensoriais para
perceber os objetos e como, entdo, utilizamos estes perceptos para nos
movimentarmos no mundo (um percepto € o produto de um processo

perceptivo).

Essa abordagem, incluindo a obtenc¢&o de novos conhecimentos, € também compartilhada por
Aguiar (1981, p. 122) que denomina percep¢do como a captagdo de estimulos externos e
transformados em imagens mentais.

A percepgdo ndo ocorre como um processo isolado, o que o individuo percebe ou deixa
perceber depende em parte das caracteristicas do estimulo, como o seu tamanho, o seu brilho e o
seu movimento, e, em parte da experiéncia passada pelo individuo, de seus motivos,

necessidades, atitudes, expectativas e mesmo de sua personalidade.

Segundo Alencar (1986, p. 111):

A fim de adaptar-se a um ambiente continuamente em mudanga, o organismo
necessita obter e processar informagdes a respeito desse ambiente. Neste
processo de traduzir e utilizar a informacgao recebida através dos receptores

sensoriais, a percep¢ado desempenha um papel de importancia decisiva.

16




O estudo do processo perceptivo pode levar-nos a concluir que cada ser humano cria o seu

mundo proprio de realidade e de acordo com Huffman (2003, p.125), “a percepg@o se refere ao
processo de selecionar, organizar e interpretar os dados sensoriais, transformando-os em
representagdes mentais uteis do mundo™.

No entanto, para os seres humanos, a percepgdo € uma atividade flexivel que pode lidar com
informagdes recebidas, ou seja, as percepgdes das pessoas se adaptam continuamente ao meio que
as cerca.

Contudo, como a percepg¢do € um tema ja estudado e teorizado por grandes estudiosos, faz-se
necessario descrever as duas principais teorias sobre a percepgdo tanto da Escola Gestaltica como

do Behaviorismo.

2.3.2 Teorias
2.3.2.1 Teoria Classica da Gestalt

A Teoria Classica da Gestalt surgiu na Alemanha em 1912, sendo introduzida nos EUA
em 1920.

O fundador da Gestalt foi Wertheimer (1820 — 1943), que teve como principais discipulos
Kohler e Koffka. Eles partiram do estudo do problema da percepgdo visual do movimento,
contudo, a percep¢do fundamentou o estudo desse fendmeno e constituiu as bases da Teoria
Gestalt ou Teoria de Campo.

A escola gestaltica ¢ orientada por alguns pontos de vista: descreve a experiéncia
imediata; determina as condi¢gdes de uma melhor estrutura na percepg¢do e as leis de sua
manifestagédo.

No entanto, estes elementos ndo formam a realidade, pois o todo, o conjunto, a “forma”
também sdo reais, e sdo determinados pela descoberta de relagdo entre as partes. A pessoa, no seu
processo de aquisigdo de conhecimento, ndo interpreta o que ocorre em fungdo de uma simples

adi¢do de elementos e sim em fun¢@o de uma estrutura total organizacional, ou “Gestalt”.
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A participagio do sujeito e do objeto na percepgdo ¢ ponto fundamental para a Gestalt. A

percepedo dos objetos é entendida mais no sentido do que eles sdo e ndo como resultante das
impressdes sensoriais, que sdo determinadas pelas circunstincias. Portanto, a percepgdo se

origina da interagdo sujeito-objeto e também do relacionamento dos elementos do objeto.
Segundo Aguiar (1981, p. 52):

A Gestalt seria um todo organizado em confraposicdo a um conjunto das
partes: a forma seria a sustentagéo desse todo em relagdo as partes, sendo
que sua natureza sera determinada pela sua fungéao no todo. A estrutura do
conjunto e as leis que regem o elemento determinam sua forma de ser.

Em contrapartida a Escola Gestaltica, que defende a percepgio como resultado da unido
de todos os fatores internos e externos ao ser humano, o Behaviorismo considera a percepgdo

como resultado a um unico estimulo no ser humano.

2.3.2.2 Teoria Behaviorista

Na Teoria Behaviorista também chamado de comportamentalismo, baseou-se na teoria
que dizia que o homem ¢é fruto do meio em que vive do filosofo James, nas relagdes com as
fungdes vitais fundamentado por Dewey e no método experimental da Psicologia de Yerkes, além
do estabelecimento de condi¢des desenvolvido por Pavlov Ivan Petrovitch (1849 — 1939), ou seja,
Pavlov considera que o organismo atribuido de uma série de respostas, tendéncias, diante de
determinados estimulos, conduz esse organismo a uma reagdo, emitindo uma resposta apropriada.

Para o behaviorismo, segundo Aguiar (1981, p. 43): a percepgdo € uma fungéo dos nervos
sensoriais, que registramos estimulos e os transmitem ao cérebro. Dentro dessa concepgdo, o
comportamento humano ¢ reduzido a uma-cadeia central sensério-motora de estimulos e
respostas..

O behaviorismo considera que a percep¢do ¢ apenas uma reagcdo provinda de um
determinado estimulo, ou seja, como no principio da 3* Lei de Newton que diz: "Toda agdo
corresponde uma reagdo, com a mesma intensidade, mesma direcdo e sentidos contrarios™.

(Bonjorno, 1988, p. 102).




Contudo, como o ser humano possui drgdos dos sentidos desenvolvidos, a percepgdo € uma
reacdo a varios estimulos as mesmo tempo e para que o cérebro possa realizar a percepedo do

ambiente interno e externo do organismo de forma eficiente, é necessario que esses estimulos

sejam selecionados e organizados.

2.3.3 Organizagdo da Percepgdo

Além de selecionar a informag@o é necessario organizar e interpretar, dando-lhe um

determinado significado.
O homem utiliza diversas estratégias de organizagdo perceptiva que consiste em receber

estimulos, de um ou varios objetos e integra-los em uma unidade.

Os dados sensoriais sdo organizados de acordo com:

I. A Forma;
II. O Brilho ou Luminosidade:

. A Cor
Contudo, a percepgio também pode ser organizada como Percep¢do Extra-Sensorial (PES),

que ndo depende dos sistemas sensoriais (sentidos) para ocorrer.

2.3.3.1 Percepgao da Forma

Segundo Simdes et al (1985, p. 104), “a percep¢do da forma é uma habilidade que os seres

humanos — animais visuais mais desenvolvidos — tém de olhar um objeto estacionario e perceber
até os minimos detalhes de sua forma”.

A percepgdo da forma pode ser explicada pela Teoria da Gestalt que procura explicar como
ocorre a percepgdo de formas organizando todas as-partes do todo.

Segundo a Gestalt, todo objeto é visto de modo a apresentar uma forma “harmoniosa”,

“boa”, “estavel”, que se imponha, que seja mais regular, mais simétrica ou mais simples.
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2.3.3.2 Percepgdo de Brilho ou Luminosidade

A percepgio de brilho ou luminosidade segundo Simdes et al (1985, p. 107), é a
capacidade que os ser humano possui de perceber a luz que se reflete dos objetos do ambiente.

Como cada objeto ao sofrer uma determinada quantidade de brilho ou luminosidade, ao
ser visualizado pelo olho humano, reflete essa determinada quantidade de brilho ou luminosidade
e cabe ao ser humano avaliar essa intensidade de luz refletida.

Contudo, a organizagdo perceptiva sofre estimulos.\i\:onstantes também das cores dos

objetos que recebem e refletem a luz dependendo de sua intensidade.

2.3.3.3 Percepgdo da Cor

A percepgio das cores, segundo Simdes et al (1985, p. 75), foi alvo da atencdo
curiosidade de numerosos estudiosos, que em diferentes épocas da historia da humanidade
tentaram explica-las. Seus esforgos resultaram na elaboragdo de teorias e as contribuig¢des mais
valiosas como a de Thomas Young — Hermann von Helmholtz e Ewald Hering, autores das duas

principais teorias sobre visdo de cores,

A primeira teoria formulada por Thomas Young e Hermann von Helmholtz ¢ conhecida
por Teoria Tricromética ou Teoria Componente e explica que o ser humano ndo precisa de um
receptor para cada cor, apenas trés tipos de receptores seriam suficientes para o ser humano
perceber todas as cores do espectro visivel (Anexo V), desde o violeta até o vermelho. Young ¢
Helmholtz chegaram a esta conclusdo a partir de um conjunto de experimentos de percep¢do
visual criteriosamente controlados, com os quais conseguiram demonstrar que misturando luzes
de apenas trés cores (azul, verde e vermelho), as pessoas relatavam ver todas as cores do
espectro. Diante disto, desenvolveram a teoria segundo a qual o ser humano deveria possuir trés
tipos diferentes de fotorreceptores: especializados em luzes de comprimentos de ondas curtas,

como o azul; intermediarios, como o verde; e especializados em ondas longas, como o vermelho.

A segunda teoria chamada de Teoria do Oponente, formulada por Ewald Hering, afirma
que a visdo de cores ocorre gragas a processos oponentes de trés sistemas de cores que se opdem
aos pares: vermelho-verde, azul-amarelo, preto-branco. Isto que dizer que, quando ocorrer a
sensagdo de uma cor como o vermelho, concomitantemente ocorre uma alteragdo na sensagdo do

verde,
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A pesquisa da percepgdo de cores tem importantes aplicagdes praticas como, por exemplo:
em que cor é pensada quando o termo carro de bombeiros ¢ mencionado? A maioria das pessoas
respondem “vermelho”. No entanto, embora os carros de bombeiros vermelhos sejam facilmente
vistos durante o dia, & noite eles parecem muito escuros, quase pretos, e sdo muito dificeis de ver.
Muitos dos novos carros de bombeiros estio sendo pintados de verde-claro, amarelo ou branco,
porque a pesquisa, segundo Huffmann et al (2003, p. 142), mostrou que essas cores sdo
percebidas igualmente bem tanto de dia quanto a noite.

O ser humano possui os cinco sentidos como ferramentas para auxiliar na percepgao, mas
Huffmann et al (2003, p. 143) defende que o ser humano também percebe os objetos a partir da
propria mente chamando esta percepgdo de extra-sensorial, pois ¢ uma percep¢ao que esta além

dos cinco sentidos.

2.3.4 Percepgdo Extra-Sensorial (PES)

Segundo Huffmann et al (2003, p. 143), Percepgdo Extra-Sensorial é uma pretensa

habilidade de perceber coisas que ndo podem ser percebidas com os cinco sentidos normais.

Pessoas que dizem ter PES, ou paranormais, alegam ser capazes de ler a mente de outras
pessoas (telepatia), perceber objetos ou eventos inacessiveis aos sentidos normais (clarividéncia),

predizer o futuro (pré-cogni¢do) ou mover ou influenciar objetos sem toca-los (psicocinese).

Como as cores estio presentes nos objetos a serem percebidos pelo sentido da visdo,
Thomas Young e Hermann von Helmholtz defendem que as cores necessitam ser criteriosamente

estudadas e avaliadas para que sejam melhor compreendidas.
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As cores que vemos dependem dos comprimentos das ondas de luz que entram pelos
olhos. Diferentes comprimentos de ondas de luz — isoladamente ou em combinagéo — produzem

diferentes experiéncias de cor.

O olho humano tem uma certa “memoria” e uma capacidade integrativa dos estimulos.
Assim, as diversas imagens intermitentes como as do cinema sdo integradas como se fossem

continuas. Isso acontece também com a percepgdo das cores.

Existem varios estudos que comprovam a influéncia das cores sobre o estado emocional, a
produtividade e a qualidade do trabalho. O homem apresenta diversas reagdes a cores que podem

deixa-lo triste, alegre, calmo ou irritado.

As cores possuem também diferentes simbologias, associagdes e supersti¢des, que variam

de acordo com a regido e a cultura.

Segundo Lacy (1989, p. 20):

Em todas épocas as cores e formas aparecem ligadas a diversos codigos e
simbolos nas sociedades organizadas. A simbologia das cores, nas
sociedades primitivas, nasceu da analogia direta e foi atingindo niveis maiores
de subjetividade, com a evolugao dessas sociedades.

Para que a utilizagdo das cores seja eficaz, deve-se tomar cuidado com os efeitos das cores
sobre as pessoas, pois o objetivo do uso das cores s € alcangado na medida em que as cores
possam ser facilmente detectadas, identificadas e discriminadas, e se a atribuig@o do significado

da cor ¢ apropriada.
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2.4.1 Significado das Cores e sua Influéncia no Comportamento Humano

Segundo Lacy (1989, p. 38), as cores influenciam o comportamento do ser humano, pois

cada cor emite uma energia que ao ser percebida provoca uma reagdo.

ROXO - O lilds e o roxo equivalem 2 sabedoria, ao espiritual. Um leve toque de roxo
demarca o poder e autoridade. Nio no sentido de poder arbitrario, mas autoridade através
da sabedoria e do conhecimento. Quando variado para tons de violeta, oferece seu poder de

trangiiilidade e de aceitagiio da vida para ajudar nos processos de insonia.

AMARELO - Se em dado momento a mente precisa estar antenada, afiada e agil, o amarelo
deixa essa situagdo ao alcance. Ele abre os espagos do conhecimento. E uma cor de ambigéio e
lideranga, simpatia e alegria. Os que estio de regime devem evita-la, ja que abre o apetite, sendo
atualmente muito usada em restaurantes.
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VERMELHO - Vinculo afetivo. profundidade nas relagoes, efervescéncia, dinamismo. calor.
forga e agressao estdo ligados ao vermelho. Muitos diziam que era a cor da paixao, mas este
sentimento € muito passageiro para estar ligado a cor vermelha. Ela pertence a eternidade dos

afetos. Proporciona vitalidade. aumenta a pressao sangiiinea sendo excelente para dar mais animo

e credito a si mesmo. E a cor que traz em si o anima animus. ou seja. o poder feminino da

sedugdo com a forga e agio do poder masculino.

PRETO — A cor preta possibilita o mistério e mantém as intengdes no anonimato. Instiga a
curiosidade das pessoas. a0 mesmo tempo em que se consegue passar desapercebido com ela. que
camufla as verdades ao exterior. Capta o que acontece sem dizer a que veio. Protege das cargas
negativas. mas por outro lado ndo deixa fluir a energia e. assim. nio renova a carga energética do

ser humano.

BRANCO - Vibrante e estimulante por ser a unido de todas as cores, o branco € como se fosse
um arco-iris. Como cada uma das pessoas ja carrega uma determinada vibragdo, € bom saber
dosar o uso dessa cor. Transmite higiene, claridade, amplia as situagdes. Produz troca de energia
e capta bem a energia solar. O branco favorece a clareza, mantendo a verdade nua e crua. Pode

tomar um ambiente monotono, levando a dispersao.

Segundo Zolar (2004):

Em toda a experiéncia humana, a cor € o aspecto mais universal e
certamente o mais descritivo dos pensamentos e emogdes de uma pessoa.
As leis e principios fundamentais que governam a energia casmica que
conhecemos como cor tém estado presentes nos ensinamentos de
sabedoria proclamados pelos mestres de todos os tempos.

Contudo, como cada cor possui a sua fung¢do, cabe ao ser humano saber dosa-las e
misturd-las, para que possam contribuir com a elevagdo de cada pessoa. As cores quentes sempre
devem se usadas em menor escala e misturadas as demais cores frias, assim o equilibrio entre a

vitalidade e a tranqiilidade € estabelecida.
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3 METODOLOGIA

3.1 Tipo de pesquisa

Para realizagio do estudo foi feita uma pesquisa descritiva. De acordo com Marion; Dias;
Traldi (2002) a pesquisa descritiva tem como objetivo descrever caracteristicas de determinado
fendmeno ou populagdo, correlacionando fatos ou fendmenos (varidveis) sem, no entanto,
manipuld-los. Segundo Roesch (1999), a pesquisa descritiva tem como objetivo obter informag@o

de uma populagdo; buscando informagéo necessaria para agdo ou predigdo.

No que se refere as caracteristicas do estudo, a pesquisa descritiva pode ser classificada
em estudo de caso. Segundo Marion; Dias; Traldi (2002), no estudo de caso, foca-se um
caso/fendmeno contemporaneo que esteja ocorrendo na vida real, para descrever a totalidade do
contexto onde se dio as relagbes, privilegiando o processo em detrimento dos resultados. Para
Roesch (1999), o estudo de caso estuda pessoas em seu ambiente natural, existindo assim uma

diferenga béasica em relagio ao experimento que ¢ conduzido num ambiente artificial, controlado.

3.2 Universo e amostra

Definiu-se 0 universo da pesquisa como composto de 15 (quinze) vendedores do
Armazém Para localizado na Avenida Engenheiro Roberto Freire, Capim Macio, Natal — RN.
Universo ou populagdo segundo Oliveira (1998), "¢ o conjunto de seres animados ou inanimados

que apresentam pelo menos uma caracteristica em comum”.

Quanto 4 amostra tratou-se de uma pesquisa censitaria, por abordar todo o universo.
Segundo Gil (1996), quando o universo ou populagdo de investigagdo ¢ geograficamente
concentrado e pouco numeroso convém que sejam pesquisados todos os elementos. Isto ¢
importante para garantir a conscientizagdo e mobilizagdo da populagdo em torno da proposta de

a¢do envolvida pela pesquisa.
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3.3 Instrumento de coletas de dados

No que diz respeito aos instrumentos de coleta de dados optou-se pelo questionario. O
questionario foi aplicado junto aos vendedores da empresa. Segundo Marconi; Lakatos; (1999),
*Questiondrio ¢ um instrumento de coleta de dados, constituido por uma série ordenada de
perguntas, que devem ser respondidas por escrito e sem a presenga do entrevistador”. Roesch
(1999), afirma que o questionario € um instrumento de coleta de dados que busca medir alguma

coisa.

3.4 Analise dos dados

Apbs o recolhimento dos questionarios, realizou-se uma anélise quantitativa através de
métodos estatisticos proprios, seguido de uma analise qualitativa. Dessa forma os dados foram
filtrados, organizados e tabulados para posterior apresentacdo, através de gréficos. Utilizou-se
programas computacionais como Word e Excel. Por ultimo os respectivos graficos foram

analisados individualmente para as devidas conclusdes e/ou sugestoes.
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4 DESCRICAO E ANALISE DOS DADOS

Grafico 1 — O perfil sé6cio-econémico quanto ao sexo

Sexo
W20%

m80%

‘ E Masculino B Feminino

A equipe de promotores de vendas (vendedores) do Armazém Para € constituida de

80% homens e 20% de mulheres.

Grafico 2 — O perfil s6cio-econdmico quanto ao estado civil

Estado Civil

B 33% - I
m67%

}I Solteiro (a) M Casado (a) I

Dentre os 15 funcionarios questionados, 67% sdo solteiros e os outros 33% casados.
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Grafico 3 — O perfil s6cio-econdmico quanto a faixa etdria

Faixa Etaria

07%

020%

m0%

@40%

B15-25 anos [ 26-30 anos 031-35 anos 03640 anos W acima de 41 anos J| '

O Armazém Para de Ponta Negra possui uma equipe de vendedores bastante jovens,
pois os funcionérios de 15 a 25 anos correspondem a 40% do total, enquanto 33% estdo na
faixa etaria de 26 a 30 anos, mas podendo contar com a experiéncia de vida de 7% com
idade média de 31 a 35 anos e principalmente dos vendedores mais antigos que
correspondem a 20% estando na faixa etaria de 36 a 40 anos, fazendo com que o trabalho

tenha a dindmica dos mais novos juntamente com a experiéncia dos mais velhos.

Grafico 4 — O perfil sécio-econdémico quanto a escolaridade

Escolaridade

m13%

| m74% 013%

m2° Grau Completo @ Superior Completo [ Superior Imcompleto

Além da empresa contratar funcionarios que tenham o 2° grau completo, a empresa
procura incentivar aos seus funcionarios a continuarem seus estudos e com isso ela
conseguiu com que 74% dos funcionarios tenham pelo menos o 2° grau completo. Além
disto o Armazém Para conta com 13% dos funcionarios que estdo cursando uma faculdade

e os outros 13% com Curso Superior completo.
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Grifico 5 — Quanto tempo em que o funciondrio trabalha na

empresa

F Quanto tempo trabalha no Armazém Para?

b 27%

039%
|7%
027%
E1 a6 meses B7 mesesa1ano
0O1a2anos Oacima de 2 anos

Uma das principais caracteristicas do Armazém Para € a baixa de rotatividade de
pessoal, pois 39% dos vendedores, estdo na empresa a mais de 2 anos, 27% estdo entre | a
2 anos e a empresa tem como caracteristica muito forte o treinamento com 7% estdo
colaborando com a empresa na faixa de 7 meses a 1 ano e oportunidade do primeiro
emprego onde 27% estdo na faixa de 1 a 6 meses, tendo a chance de aprender uma

profissdo.

Grafico 6 — Quanto tempo exerce a profissio de vendedor

Quanto tempo trabalha
como vendedor?

= ?%l 20%

=

073%

B7mesesalano B1a2ancs
Oadma de 2 anos

Como a organizagio forma vendedores, 73% da equipe trabalha nesta atividade a
mais de 2 anos, com isso 0s 20% dos vendedores que estdo entre 1 a 2 anos de experi€ncia
na atividade e os outros 7% que ainda esto aprendendo podem confiar nos ensinamentos

transmitidos dos mais antigos nesta profissao.
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Grafico 7 — Quanto a carga horaria trabalhada

Carga Horaria Diaria

0%

S

100%

‘14 horas m6 horas 08 t_wras ‘

Como a empresa considera seus vendedores como um portal direto com seus
clientes, todos sdo contratados através de carteira assinada ou contratos de estagio,

formalizando assim, uma carga hordria diaria de 8 horas de trabalho.

Grafico 8 — Quanto a iluminacio da loja

A iluminagao da loja é?

H 13%

B 87%

| @mTotalmente Suficiente @ Mediana
m Totalmente Insuficiente [ N&o Sei

De acordo com a pesquisa aplicada 87% dos vendedores estdo totalmente satisfeitos
com a iluminagdo da loja o que contradiz com 13% que opinaram que a iluminagdo esta
mediana, pois ao entardecer o fundo da loja fica um pouco escuro e as luzes demoram a

Serem acesas.
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Grifico 9 — Quanto a disponibiliza¢io de materiais na execug¢ido do
trabalho

A empresa facilita a execucdo do
trabalho, disponibilizando
equipamentos e materiais

necessarios?

H53%

47% 00 0% | 0%

@ Sempre m Regularmente @ Raramente JNunca

No julgamento de 53% dos pesquisados, a empresa regularmente facilita a execugdo
do trabalho, disponibilizando equipamentos e materiais necessarios e os outros 47% acham

que a empresa sempre cumpre com seu papel fazendo com que o trabalho dos vendedores

seja facilitado.

Grafico 10 — Quanto ao layout

o Layoa(estéﬁca) da loja
é?

W47%

m 0%
B 53% 00%

@ Muito Agradavel @ Agradavel !
1 Pouco Agradavel @ Desconfortante

Na opinido de 53% dos funcionarios que responderam ao questionario, o layout

(estética) da loja estd muito agradavel e os outros 47% responderam que o layout estd

agradavel.
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Grafico 11 — Quanto as cores adotadas pela empresa

As cores adotadas pela empresa
influenciam no seu desempenho
profissional?

m53% H0%
Justificativa: - _
Chama a
atengao

047%
'@Sim EModeradamente CIN&o |

Quanto as cores do ambiente de trabalho a pesquisa revela que 53% dos
colaboradores consideram-nas satisfatérias e principalmente essas cores sdo consideradas
como influéneia no desempenho profissional, pois chamam a atengdo dos clientes, com o
objetivo de localizarem com facilidade o vendedor que ird atendé-lo, mas em contrapartida
47% entendem que a loja esta muito colorida e que as cores adotadas pela empresa ndo

influenciam no seu desempenho profissional.

Grafico 12 — Quanto as variacdes de humor

Nos ultimos seis meses vocé
tem sofrido variagdes bruscas

de humor?
%
B m7%
B 13%
047%
@ Sempre m Regularmente
0 Raramente 00 Nunca

Apesar da pesquisa revelar que os vendedores estdo satisfeitos com a organizagao, a
pesquisa também mostra que 47% desses vendedores raramente tém sofrido nos ultimos
seis meses variacdes bruscas de humor, mas 33% discorda opinando que nunca sofrem
deste mal. Contudo 13% dos colaboradores sofrem disto regularmente e 7% estdo sempre

tendo varia¢des bruscas de humor.
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Grifico 13 — Quanto as cores do ambiente de trabalho

Quanto as cores do ambiente de trabalho vocé
esta?

0% H 47% '

5
B

[ 53% E 0%
@ Muito Satisfeito 0 Pouco Satisfeito
m Moderadamente Satisfeito @ Insatisfeito

De acordo com a apreciagio dos pesquisados 53% estdo muito satisfeitos quanto as
cores do ambiente de trabalho, mas 47% disseram que estdo moderadamente satisfeitos

com as cores de seu ambiente de trabalho.

Grifico 14 — Quanto as cores com mais afinidade

Dentre as cores citadas, quais as que vocé se identifica?

W 29%
A

B 0%

4% O015%

H:Verde ._AZul m Roxo '|:|Amarelo mLaranja _lVermeIho m Preto DBfanco

Como a pesquisa tem por objetivo avaliar as influéncias que as cores exercem sobre
os vendedores no seu ambiente de trabalho, foi questionado quais seriam as cores que esses
vendedores se identificariam e o Azul com 29%, o Branco com 22%, o Preto com 19% ¢ o
Amarelo com 15% lideraram a pesquisa, ja o Verde, o Laranja, o Vermelho ¢ o Roxo
somaram 15% dos votos. (Observagio: Nesta questdo cada vendedor pdde responder
quantas cores mais se identificam, ou seja, cada vendedor pode ter marcado mais de uma

cor.).
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Grafico 15 — Quanto aos sintomas

Sintomas nos ultimos seis meses

W 12%
B 3%
03% B 15%
00% |
g @E9%%
E9% m9% \ 6%
0%
@ Hipertenséo @ Dores no E‘.‘orpo
1 Gastrite m Azia/Ma Digestao
1 Ansiedade 0 Depresséao
@ Distarbios de Sono m Baixa Motivacéo
1 Diminuigdo de Concentragédo 1 Sensacéo de Presséo
0 Aumento de Apetite @ Desanimo
@ Stress

De acordo com os pesquisados, o Stress com 22% ¢ um dos sintomas que mais
prejudicam o desenvolvimento de um bom trabalho, em reflexo do Stress 15% adquiriram
Gastrite, 12% Dores no Corpo, 12% tiveram uma Diminui¢do de Concentragdo, 9%
contrairam alguns Distarbios de Sono, 9% apresentam Azia/M4 Digestdo, outros 9% estao
com sua Motivagdo em baixa, 6% desenvolveram uma Ansiedade fora do comum, 3%
alegaram que o Apetite aumentou consideravelmente e 3% ainda revelaram que estéo
Desanimados nos tltimos seis meses. (Observagdo: Nesta questdo cada vendedor pdde

responder quantos sintomas estdo apresentando, ou seja, cada vendedor pode ter marcado

mais de um sintoma.)
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Grifico 16 — Quanto a freqiiéncia dos sintomas

Freqiiéncia dos sintomas
B7% @13y
053%
027% |
|
| @Diariamente EmSemanalmente |
| OQuinzenalmente OMensalmente \

Com base nos sintomas marcados na questio anterior, 53% dos pesquisados responderam que nos
{limos seis meses esses sintomas se apresentaram mensalmente, 27% revelaram que os sintomas se
grsentaram  quinzenalmente, 13 % disseram que sentem os sintomas semanalmente e 7% sofrem

(iarlamente desses sintomas.

Grifico 17 — Quanto a influéncia das cores no profissional e no pessoal

As cores podem influenciar tanto no profissional quanto no
pessoal?

H13%
@ 40% M 13%

\|7% 0O27%

H Sim, muito O Sim, moderadamente
O Pouco [ Esporadicamente
B Nao, nunca

De acordo com 3% dos vendedores, as cores podem influenciar tanto no profissional quanto no
pessoal, outros 13% alegam que essa influéncia ¢ moderada, 27% entendem que as cores influenciam pouco
se comparar com a vida profissional com a pessoal, 7% declararam que essa influéncia € esporadica, ou seja,
tasual. Conludo,l40% afirmam que as cores ndo influenciam tanto no profissional quanto influenciam no
pessoal. Somando-se os dados revelados que afirmam que as cores podem influenciar de alguma forma tanto
mvida profissional quanto na vida pessoal, pois ao se tratar de percepgdo, a separag@o da vida profissional e
pessoal se torna na pratica pouco palpavel, mesmo porque as vidas profissional e pessoal possuem uma
wlagiio de interdependéncia, ou seja, a percepgdo contida na vida profissional pode ser confundida e levada

piraa vida pessoal sem que seja percebido conscientemente.
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Grafico 18 — Quanto as cores mais usadas apés o expediente

Apoés o eipediehte qual a cor de roupa que vocé mais _
usa?

O014% m7%

W 32%

| Verde BAzul HRosa OAmarelo |
| Olaranja = EVermelho  EPreto OBranco |

Apds o expediente, o Azul com 32% foi a cor de roupa que os vendedores
responderam que mais usam, seguido pelo Preto com 21%, o Branco com 14%, o Laranja
com 11% e o Verde, o Rosa, o Amarelo e o Vermelho somaram 22% das
opinides.(Observagdo: Nesta questdo cada vendedor pode responder quantas cores de roupa

mais usam, ou seja, cada vendedor pode ter marcado mais de uma cor.).

36

—

—

T e




Griafico 19 — Quanto as cores que mais agradam

Cores que mais agradam
017% @ 10%

1

W 32%
B 7%

(
o3 018% B%

@ Verde HAzi B Rosa
OAmarelo  Olaranja @ Vermelho
H Preto OBranco

A pesquisa revela que o Azul, com 32%, continua sendo a cor que mais agrada na

opinido dos vendedores, seguido pelo Amarelo com 18%, o Branco com 17% e o Preto com

Il

10%, j4 o Verde, o Rosa, o Laranja e o Vermelho somaram 23% das respostas.(Observagio:

%

Nesta questdo cada vendedor pode responder quais as cores que mais agradam, ou seja,

-\__‘_

¥

cada vendedor pode ter marcado mais de uma cor.).

Grafico 20 — Quanto as cores que menos agradam

Cores que menos agradam

O6% m6E%

H21%
O06%
m17% B17%
@ Verde M Preto HRosa
H Marrom EVermelho DOLaranja
B Roxo OBranco

Contudo, a pesquisa também revela que o Roxo com 21% apresentou 0s mesmos
resultados que o Preto com também 21% nas cores que menos agradam, seguidos pelo
Marrom com 17% e o Vermelho com também 17%, ja o Verde, o Rosa, o Laranja e o |
Branco somaram 24% do total das opinides.(Observacdo: Nesta questdo cada vendedor |
pode responder quais as cores que menos agradam, ou seja, cada vendedor pode ter

marcado mais de uma cor.).
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Grafico 21 — Quanto A preocupac¢io da empresa com o bem-estar do

vendedor

A Erﬁpresa se preocupa com 0 seu bem-estar no trabalho?

'@Sim B Um Pouco OAs Vezes
ENéao B Néao Sei O Ja Se Preocupou Mais
B Muito Raro

T N WS

b

1

Durante a pesquisa foi questionado aos vendedores se a empresa mantém uma

preocupagio quanto ao bem-estar dos funcionarios durante o expediente de trabalho e 59%

dos pesquisados alegaram que a empresa se preocupa sim com essa questdo, mas como essa

pergunta foi muito polémica houveram algumas discordias como por exemplo: 7%

disseram que essa preocupagdio ¢ muito raro de acontecer, outros 6% ja acham que a

empresa se preocupa s6 um pouco, além disto 7% dos pesquisados disseram que a empresa

se preocupa com o bem-estar as vezes, outros 7% disseram que a empresa ja se preocupou

mais com essa questdo e discordando com tudo 7% disseram que a empresa ndo se

preocupa com isso. No entanto, ainda existe 7% dos pesquisados alegando que ndo

souberam responder essa pergunta.
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Grifico 22 — Quanto as cores que motivam a trabalhar

Cores que motivam a trabalhar
011% B 33% a

W 22%

017% B17%

mAzul mLaranja OBranco mPreto cAmarelo |

A pesquisa revela que os vendedores se motivam a trabalhar com as cores que a
empresa adota para sua marca, pois 0 Azul, novamente, com 33% lidera na opinido dos
vendedores seguido pelo Preto com 22%, pelo Laranja com 17%, o Branco com também
17% e o Amarelo com 11% dos votos.(Observagdo: Nesta questdo cada vendedor pode
responder quais as cores que motivam a trabalhar, ou seja, cada vendedor pode ter marcado

mais de uma cor.).
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Grafico 23 — Quanto as sugestdes de cores

Sugestbes para cores na apresentagio com os clientes ‘

1% T O11%

@mAzul HBEVerde OBranco MPreto DOAmarelo B Nao tenho idéia

Ao final do questionario foi perguntado aos vendedores uma sugestao de cor para
ser levada 4 dire¢fio, com o objetivo de fazer com que a apresentagdo para o cliente fosse
melhorada e novamente o Azul com 28% foi a cor mais votada, seguido pelo Verde, o
Branco, 0 Preto e o Amarelo com 11% cada cor. Contudo os outros 28% ndo souberam
opinar. (Observagdo: Nesta questdo cada vendedor pode responder quais as cores que iriam

sugerir, ou seja, cada vendedor pode ter marcado mais de uma cor.).
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5 CONCLUSOES E RECOMENDACOES

A pesquisa teve por objetivo avaliar as influéncias que as cores exercem sobre o0s
vendedores no seu ambiente de trabalho. As analises dos dados revelaram que os
vendedores desta empresa tém como perfil a preferéncia pelas cores: azul e branco, as
pessoas que se identificam com tais cores sdo pessoas que possuem uma visdo maior sobre
0 que esta ao seu redor, usando a légica e a ponderagdo para ampliar seus horizontes, além

de transmitirem sinceridade e clareza para manter a verdade como deve ser.

A empresa tem como cores em destaque na sua logomarca: o azul, o branco e o
laranja, exigindo assim, de seus funcionarios o espirito de aventura para conquistar novos
horizontes, sendo capaz de ponderar a liberdade das agdes com o raciocinio logico
mantendo a concentragdo. Na medida que os vendedores possuem o perfil desejado pela
empresa, a satisfagdo dos mesmos para com as cores do ambiente de trabalho, se torna

predominante.

Este trabalho também teve como objetivo identificar os efeitos causados pelas cores.
O excesso de laranja (uniforme dos vendedores) pode ser um dos causadores do indice
elevado de stress, pois mantém o profissional exposto a intensa atengdo e concentragdo
provocando outros sintomas como: azia/ma digestdo, ansiedade, gastrite por provocar uma

produgdo excessiva de acidos estomacais que corroem as paredes do estdmago.

De acordo com a pesquisa, o azul, o amarelo, o branco, e o preto, sdo as cores que
mais agradam os vendedores, pois além de manter a razio em suas agdes, permitem que
sejam realizadas com clareza, concentragio e agilidade ao mesmo tempo em que instiga a
curiosidade dos clientes e os mantém dentro da loja fazendo com que os lucros aumentem.
Em contrapartida, foram reveladas pela pesquisa quais foram as cores que menos agradam
aos vendf:dores, 0 preto, o roxo, o marrom e o vermelho sdo cores muito fortes ¢ muito
intensas, fazendo com que as pessoas ndo tenham a liberdade e a clareza na execugdo de

suas atividades diarias.
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Outrossim, chama atengdo o fato de a cor azul ser uma cor que mesmo fora do

expediente os vendedores ainda preferem usa-lo em conjunto com o preto e o branco. Isso
faz com que os vendedores se tornem em suas vidas pessoais, individuos que além de
manter a sinceridade em suas relagdes, usam da logica e da ponderagdo para escolherem

que caminhos irdo percorrer.

Portanto, a empresa acerta na escolha das cores, ja que quando foi perguntado aos
vendedores quais as cores que os motivam a trabalhar, a resposta foi exatamente as cores

adotadas pela empresa, com excegdes do preto e do amarelo.
Entretanto, como contribuigdo desse trabalho, seguem algumas recomendagdes:

» Recomendagdo 1 — De acordo com a pesquisa, a empresa deve prestar mais atengdo
ao fundo da loja, no que diz respeito a iluminagéo, pois ao entardecer as luzes

demoram a serem acesas, provocando assim, alguns momentos um pouco escuros.

» Recomendagdo 2 — Conforme resultados obtidos pela pesquisa, a questio da
disponibiliza¢ao dos materiais e equipamentos que facilitam a execugdo do trabalho,
deve ser revista, pois os vendedores em suas opinides ficaram divididos, quanto a

disponibilidade da empresa facilitar seu trabalho.

» Recomendagdo 3 — Com relag@o as cores adotadas pela empresa influenciarem o
desempenho profissional do vendedor, é necessario que analise a intensidade com
que os vendedores estdo expostos ao laranja, pois esta cor pode provocar
irritabilidade, cansago, preguiga, além de problemas estomacais.

» Recomendagdo 4 — Como o verde transmite harmonia, estabilidade e praticidade e
em combinagdo com o amarelo que proporciona tolerdncia, vendedores mais
pacificos e com suas mentes abertas a mudangas, integrando a emogao e a razdo de
forma habil, produzindo assim, um ambiente calmo e mantendo ao mesmo tempo a
mente dos funcionarios antenadas, afiadas e ageis, fazendo com que a curiosidade
dos clientes seja despertada, mantendo-os no interior da loja. Seria ideal que a
empresa, fizesse com que essas cores estivessem mais presentes na loja, pois os

proprios vendedores se identificam mais com o verde e o amarelo.
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ANEXO I — Armazém Para de 1959 e de 2004.
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A esquerda esté o corredor central
que se estende ao fundo da loja.

A direita localiza-se o
departamento de tintas.

A esquerda encontra-se 2 frente
de loja ao lado dos caixas
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A esquerda esta o departamento
de iluminagéo.
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A direita localiza-se o departamento :
de lougas no fundo da loja.

A esquerda encontra-se 0
departamento de pisos
no fundo da loja.




Abaixo encontra-se a lanchonete aberta tanto para funciondarios quanto para os clientes.
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Anexo ITI — A direita estd a anatomia
do olho vista pela parte interna.
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Anexo IV — A cima encontra-se o comprimento de onda.



Anexo V — Espectro




Anexo VI — Questionario de Pesquisa

O presente questionario visa avaliar as influéncias das cores no ambiente de
trabalho. Para tanto pedimos sua valiosa contribui¢@o no sentido de responder as questdes
que se seguem. Lembramos que os dados séio confidenciais e desta forma vocé€ néo precisa

se identificar. Por favor, procure responder com a maior sinceridade possivel. Obrigada!

1 Sexo:

() Masculino ( ) Feminino

2 Faixa Etaria:

( ) 15-25 anos ( )26-30 anos ( )31-35 anos () 36-40 anos
( )41-45 anos () acima de 46 anos

3 Estado Civil:

() Solteiro (a) () Casado (a) ( ) Divorciado (a) ( ) Viavo (a)
( ) Outros

4 Escolaridade:

() 1°Grau Completo () 1° Grau Incompleto () 2°Grau Completo

() 2°Grau Incompleto () Superior Completo () Superior Incompleto

5 Ha quanto tempo trabalha no Armazém Para?

( )1 a6 meses ( )7mesesalano ( )1 a2anos ( ) acimade 2 anos

6 Ha quanto tempo trabalha como Vendedor?

( )1 a6 meses ( )7mesesalano ( )1 aZ2anos ( )acima de 2 anos
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7 Em média qual a sua carga hordria diaria?

( )4horas ( )6horas ( )8horas

8 Com base nas condigdes fisicas da loja, a empresa facilita a execugiio do seu trabalho

disponibilizando equipamentos e materiais necessarios para a sua atividade?

( )Sempre ( )Regularmente ( ) Raramente () Nunca

9 Quanto a iluminagfio da loja, sua opinido é:

() Totalmente Suficiente ( )Mediana ( ) Totalmente Insuficiente ( ) Nao Sei

10 Quanto ao layout (estética) da loja, sua opinido é:

() Muito Agradavel ( ) Agradavel () Pouco Agradavel ( ) Desconfortante

11 Vocé acredita que as cores adotadas pela empresa influenciam no seu desempenho

profissional?

( ) Sim ( ) Moderadamente ( ) Ndo Justifique:

12 Esta satisfeito com as cores do seu ambiente de trabalho?

() Muito Satisfeito ( ) Pouco Satisfeito ( ) Moderadamente Satisfeito
( ) Insatisfeito

13 Dentre as cores citadas, qual é a que vocé mais se identifica?

( )Ve-rde ( )Azul ( )Roxo ( )Amarelo ( )Laranja ( ) Vermelho
( )Preto  ( )Branco ( )Outras

14 Nos ultimos tempos vocé tem sofrido variagdes bruscas de humor no trabalho?

( )Sempre ( )Regularmente ( ) Raramente () Nunca
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15 Nos altimos seis meses vocé apresentou algum destes sintomas?

() Hipertensdo () Dores no Corpo ( ) Gastrite ( ) Baixa Motivagdo
() Diminui¢do de Concentragdo ( ) Sensagdo de Pressdo () Azia/Ma Digestdo

() Aumento de Apetite () Ansiedade () Desanimo ( ) Depressao

( )Stress () Disturbios de Sono () Outros

16 Se vocé apresentou algum desses sintomas, qual foi a freqiiéncia que eles

ocorreram?
() Diariamente ( ) Semanalmente ( )Quinzenalmente ( )Mensalmente

17 Na sua opinidio as cores podem influenciar tanto no seu desempenho profissional

quanto no pessoal?

() Sim, muito () Sim, moderadamente () Esporadicamente

() Nao, nunca () Pouco
18 No seu cotidiano (apés o expediente), qual a sua cor de roupa que vocé mais usa?

( )Verde ( )Azul ( )Roxo ( )Amarelo ( )Laranja ( ) Vermelho
( ) Preto ( )Branco ( )Outras

19 Quais sdo as cores que mais lhe agradam? Por Que?

20 Quais sio as cores que menos lhe agradam? Por Que?
21 A empresa se preocupa com seu bem-estar no trabalho?
22 Com que cores vocé se sente mais motivado a trabalhar?

23 Que outras cores vocé acha que o Armazém Para poderia adotar para a sua

apresentaciio para com os clientes?




ANEXO VII — Carta de Autorizagio de Pesquisa

A
Coordenacio de Estigio do Curso de Graduagio em Administra¢do com Habilitaciao

em Marketing da
FACULDADE NATALENSE PARA O DESENVOLVIMENTO DO RIO GRANDE DO

NORTE — FARN

Prezados Senhores:

Informamos a V.sra., que a Sra. Suzana de Paula Gongalves, conforme sua
solicitagdo, foi devidamente aceita para seu estagio nesta empresa, na area de Promocio de
Vendas, informamos que o estagiario sera supervisionado pelo Sr. Roger Parry, que ocupa
o cargo de Gerente de Vendas nesta empresa.

Natal, 30 de novembro 2004

Atenciosamente, _ /j
Qq ‘},n-__, Q{_g\_,.._.k‘\-&c: __‘\'._C_;-—}‘-"S__d
Roger Parry

Gerente de Vendas
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