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Resumo: As ferramentas usadas para o0 e-commerce sao grandes aliadas no processo
de vendas e fidelizacdo para a marca. Dentro desse contexto, esta pesquisa teve por
objetivo investigar a influéncia das vendas e-commerce para o comércio fisico. A
pesquisa foi realizada na regido central do municipio de Tangara da Serra, pois é a
localidade com maior concentracdo de empresas varejistas, foco deste trabalho. Nesse
sentido, foi realizada a entrevista com 36 empresas de diversos ramos de atividade entre
os dias 25 de abril a 10 de maio de 2022. Durante a entrevista foi aplicado um questionario
contendo dez questbes, sendo nove de resposta direta, e a décima questdo sendo de
multipla escolha. De maneira geral, a pesquisa mostrou que empresas enxergam de
forma positiva a utilizagdo de ferramentas digitais, as vendas acontecem em endereco
fisico pelo atendimento ao publico e pelo WhatsApp, nos quais se concentram grande
parte dos resultados. Em relagédo a importancia das vendas on-line para a empresa, a
maioria respondeu positivamente quanto a utilizacdo de meios eletrénicos no municipio
de Tangara da Serra.
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Abstract: The tools used for e-commerce are great allies in the sales process and brand
loyalty. Within this context, this research aimed to investigate the influence of e-commerce
sales for physical commerce. The research was carried out in the central region of the
municipality of Tangara da Serra, as it is the location with the highest concentration of
retail companies, the focus of this work. In this sense, an interview was carried out with
36 companies from different fields of activity between April 25 and May 10, 2022. During
the interview, a questionnaire was applied containing ten questions, nine of which were
direct answer, and the tenth question being multiple choice. In general, the research
showed that companies see the use of digital tools positively, sales take place at physical
addresses by customer service and also by WhatsApp, in which most of the results are
concentrated. Regarding the importance of online sales for the company, most responded
positively regarding the use of electronic media in the municipality of Tangara da Serra.
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1. INTRODUCAO

Com o surgimento do covid-19, uma pandemia que abalou todo o mundo,
modificando o comportamento sociocultural da populacdo e afetando ndo sé a saude
fisica do cidadédo, mas também a financeira. Com o fechamento compulsério do comércio,
os lojistas e vendedores se viram obrigados a buscar outros meios para realizacdo de
vendas. O comércio eletrdnico toma forga como opcdo em momentos de lockdown,
demonstrando ser uma forma eficiente de se comercializar com uma boa lucratividade.

O e-commerce ou comércio eletrbnico com as diversas plataformas
disponibilizadas através da internet, sdo as nomenclaturas mais utilizadas em
publicacdes referentes a qualquer transacdo comercial realizadas por meio eletronico
(SILVA, 2000; OLIVEIRA, 2013; SANTOS, 2019)

O gue se apresentou como opcao em momentos de dificuldade do comércio
acabou se tornando uma via definitiva de se comercializar, por sua facilitacdo, conforto e
economicamente viavel para vendedores quanto para consumidores. O numero de
vendas realizadas pelo comércio eletrénico no Brasil tem sido cada vez mais
surpreendente e atraentes despertando o interesse de grande varejista, alterando assim
a forma de comprar da populacéo, transformando o comportamento de grande parte do
consumidor das lojas fisicas em consumidores que usam a internet como forma de
consumo.

A globalizacéo e as vendas on-line ganharam forca expressiva diante do cenario
de isolamento social e medidas de protecédo, visto como aliadas diante de uma emergente
crise global. Diante de tais perspectivas este estudo buscou responder a seguinte
indagacéo: Os comerciantes varejistas de Tangard da Serra estdo usando ferramentas
on-line para vender/anunciar seus produtos?

Sendo assim, a pesquisa teve como objetivo geral, investigar a influéncia das
vendas e-commerce para o comércio fisico e para dar suporte ao objetivo principal, foram
elencados os seguintes objetivos especificos: Verificar se os lojistas tém feito o uso de
ferramentas eletrénicos em suas vendas; identificar principais ferramentas de vendas on-
line utilizado pelo comércio; apresentar dados sobre as perspectivas dos lojistas sobre

vendas on-line.



2. E-COMMERCE NO BRASIL DO SECULO 21

Algo que ja existe h& varios anos mas vinha caminhando a passos lentos em nosso
pais, e com o0 advento da covid-19 se tornou uma op¢do em épocas de restricdes
pandémicas para o comércio varejista foi a ampliacdo por parte das empresas do e-
commerce ou simplesmente comércio eletrénico, que através da internet, acabou se
desenvolvendo de forma téo eficaz e lucrativa, que deixou de ser opgao e passou a ter
um papel principal para a maioria das empresas atuantes no mercado de produtos e
servigos ao consumidor.

De acordo com o site E.COMERCE BRASI,(2018).

“O comércio eletrbnico, ou e-commerce, se caracteriza pela realizacdo de
operagbes comerciais em ambiente virtual’. Essas transag¢des ndo englobam
somente a compra e a venda de produtos ou servicos em si, mas todas as etapas
desse processo on-line, como a gestéo de estoque e a logistica de despacho de

mercadorias” .

A grande revolucdo na industria transformou de forma positiva a vida das pessoas
do século XIX, as mudancas tiveram uma influéncia direta na cultura, na forma de
producédo e de consumo da populagéo, essas transformacdes ndo pararam desde entao
(Moraes (2017).

Agora no século XXl com o desenvolvimento da internet uma nova quebra de
paradigma vem se desenvolvendo, acompanhando as pessoas por onde quer que elas
estejam com seus, smartphones, tablets e todo tipo de aparelho que estando conectado
a internet Ihes proporcionam acesso a todo tipo de informagdes, produtos e servicos com
apenas um click, proporcionando assim que tomem decisfes que antes poderiam
demorar horas ou dias para decidirem sobre determinado conteudo. Essa evolugéo
tecnoldgica tem impactado diretamente a forma de consumir da populacéo, impulsionada
pela facilidade e praticidade em poder comprar e vender on-line, essa nova maneira de
consumismo econfmico ja estava presente nas transac¢des comerciais tradicionais,
apenas se desenvolveu por meio das novas ferramentas digitais (Castells 2001).

As vendas on-line sdo uma realidade em franco crescimento em nosso pais,
segundo dados de uma pesquisa quase 30% dos brasileiros fizeram algum tipo de

transacdo comercial na modalidade varejo online no ano anterior, isso demonstra que



milhdes de brasileiros ja buscam o comércio eletrénico para realizarem suas compras,
ou seja, € um mercado em franco exponencial e com um amplo espaco para se
desenvolver demonstrando que bilhdes de reais sdo movimentados anualmente pelas
empresas que optaram por ndo deixarem de explorar esse novo modelo virtual, mas real
de comercializarem seus produtos. (EBIT/NIELSEN 2019; INGIZZA, 2021).

Em 2020 no Brasil foram movimentados mais de 87 bilhdes de reais atraves do e-
commerce com uma média anual de crescimento de 19,4% entre os anos de 2011 e
2020, foram mais de 13 milhdes de consumidores que neste mesmo ano realizaram a
primeira compra por meio eletrénico. (MENDES, 2021; Webershoppers/Ebit, 2021).

O grande crescimento do e-commerce se deve muito a mudanca de habito das
pessoas, que estao deixando de realizar suas compras em lojas fisicas e estdo optando
por lojas virtuais. Dentre os fatores avaliados como impulsionadores dessa mudancga de
habito destacam-se a conveniéncia da compra sem sair de casa, principalmente levando
em consideracdo as grandes cidades ou regides mais afastadas onde o acesso aos
centros comerciais torna-se dificeis e também o custo-beneficio, ja que na grande maioria
das vezes os produtos comprados pela internet tém custos menores que 0os comprados
nas lojas fisicas, bem como uma maior facilidade de encontrar determinado produto em
estoque.

Tamanha é a variedade dos produtos disponiveis no e-commerce que vao desde
os bens de consumo até educacédo a distancia e outros produtos/servicos que antes sé
eram possiveis se realizados pessoalmente. (NASCIMENTO; SILVA e SANTOS, 2009).

No mundo virtual hd uma homogeneidade nas relacdes comerciais, grandes ou
pequenos comprando ou vendendo ndo importa, mas a busca pelo lucro se mistura com

a satisfacdo em comprar.

3. METODOLOGIA

Na metodologia da pesquisa foi utilizada a abordagem multimétodo na qual alia-
se 0 método qualitativo e quantitativo. Referente a pesquisa qualitativa, foi realizada a
analise bibliografica de outros estudos para discussdo dos dados coletados. O estudo

também se encaixa como pesquisa descritiva, pois nesta pesquisa tem-se o auxilio da



descricdo de caracteristicas de uma populacdo ou fenémeno, no caso, descrever se 0s
varejistas utilizam o e-commerce como ferramenta de vendas. (Romero, Sonia;
Nascimento 2002; Freitas, et al 2000)

Para a coleta dos dados, o uso da abordagem quantitativa ocorreu com o uso do
meétodo survey, com a elaboracdo de questionario com perguntas abertas e fechadas
sobre a utilizacdo de plataformas on-line para a comercializagéo de produtos e servicos.
A amostra se deu de forma ndo probabilistica do tipo por conveniéncia, onde os
participantes séo escolhidos por estarem disponivel. (Freitas, et al 2000)

A finalidade da pesquisa quantitativa, no sentido extrair dados estatisticos e
identificar informacBes sobre 0s numeros e caracteristicas do comportamento das
empresas de comércio varejista de Tangara da Serra.

Quanto aos meios de pesquisa foi utilizado o método quantitativo, “Na abordagem
guantitativa os pesquisadores valem de amostras amplas e de informagdes numéricas”,
onde os dados sdo apresentados por meios de gréficos e tabelas. (MARCONI e
LAKATOS, 2018, p.300)

Dessa forma, foi escolhido a regido central do municipio de Tangara da Serra para
realizar a pesquisa, pois € a localidade com maior concentracdo de empresas varejistas,
foco desse trabalho. Nesse sentido, foi realizada a entrevista com 36 empresas de

diversos ramos de atividade entre os dias 25 de abril a 10 de maio de 2022.

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

O questionario foi aplicado com a finalidade de identificar e levantar dados para os
resultados e discussdes sobre as principais plataformas utilizadas nas vendas on-line por
lojistas em Tangara da Serra, e quais 0s meios eletrénicos mais utilizados para obtencao
do melhor resultado nas vendas, sendo assim identificar sobre a melhor forma e quais as
perspectivas dos lojistas para as vendas on-line.

Durante a entrevista foi aplicado um questionario contendo dez questbes, sendo
nove de resposta direta, e a décima questdo sendo de mdultipla escolha, com quatro

op¢Oes, dando ao entrevistado a possibilidade de marcar apenas uma ou mais respostas.



Nesse estudo, faz-se importante destacar a definicdo do comércio varejista, que
de acordo com IBGE- Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica estad baseada na
variedade de produtos oferecidos na revenda em pequenas quantidades sejam novos ou
usados diretamente ao consumidor final, invariavelmente feitas de modo tradicional em
lojas abertas ao publico em seus respectivos enderecos fisicos ou oferecidos através de
catalogos, televisao, internet, entre outros ao alcance dos consumidores em geral.

Dentro dessa perspectiva, o grafico 1 demonstra empresas de varios segmentos
do comércio de Tangara da Serra, sendo em sua totalidade 16 atividades diferentes.
Nesta primeira pergunta buscou informar sobre as atividades das empresas pesquisadas,
considerando o resultado verificou-se que, de 36 empresas 08 sdo do ramo de
confeccgdes seguida de 07 de comercio de bicicletas, 04 em comercializacao de celulares
e assisténcia, 02 comércio de pecas e servicos em automoéveis, 02 Gticas e relojoaria, 02
bolsas e calcados, 02 agropecuaria e pet shop, 01 bijuterias e acessérios, 01panificacéo,
01 farmécia, 01 posto de combustiveis, Olpapelaria, 01 laboratorio de protese dentaria,

01 eletrbnica, 01 chaveiro e 01 decorador de ambientes.
Gréficol: Atividade da empresa.

Qual é a area de atividada da empresa?

Confecgbes de Malharia I ——— S
Bicicletaria e Manutencao | — 7
Celulares e Assisténcia Técnica IS 4
Prestacdo de Servigos e Comércio de Pecas I 2
Otica e Relojoaria I
Bolsa Calgado NN 2
Agropecudria e Pet Shop I ?
Biluterias e Acessorios I 1
Panificacdo I 1
Farmacia Il 1
Posto de combustiveis I 1
Papelaria I 1
Laboratoério de Protese Dentaria I 1
Eletronica I 1
Chaveiro | 1
Decoracgdo de interiores IE 1

Fonte: O proprio autor — Formuléarios on-line (2022).



De acordo com Mendes (2013) o e-commerce envolve muito mais do que apenas
compra e venda, mas uma gama de possibilidades nos mais diversos ramos de negocios,
além disso, oferece informacgdes contetdos e variados tipos de servicos e uma infinita
gama de produtos, que podem ser anunciados/vendidos através do e-commerce.

No grafico 2, pode-se perceber que 75% das empresas pesquisadas responderam
de forma positiva quanto a utilizacdo de ferramentas digitais as vendas realizadas em
seu enderecgo fisico de atendimento ao publico. Para o Sebrae (2010), o comércio
eletrdnico permite que a empresa exponha seus produtos e servicos e formas de
pagamento pré-estabelecidos ligando-a diretamente ao seu cliente de forma estratégica
proporcionando reducao de custos, melhorando sua qualidade e produtividade permitindo
um planejamento financeiro mais eficiente.

Enquanto 25% das respostas foram de empresas com respostas negativas,
declarando ndo estarem engajadas e nao utilizarem nenhuma ferramenta e-commerce.

Gréfico 2 - Ferramentas online utilizada para realiza¢éo de vendas on-line.

Além do que ja é comercializado em seu estabelecimento, vocé também realiza vendas on-line?

75%

HSim ®Nao

Fonte: O proprio autor — Formuléarios on-line (2022).

O e-commerce € uma ferramenta simples para o usuario, ja que em muitos casos,
as empresas podem conseguir muitos clientes, tem a possibilidade de adquirir os
produtos que deseja com descontos e pode gerar beneficios reais aos seus
consumidores, atingindo assim, vantagens competitivas frente aos concorrentes. (Filipini,
2012)



A narrativa de um dos entrevistados foi de uma senhora de meia idade se dizendo
com pouca ou quase nenhuma familiaridade com a tecnologia atual, mas quando
auxiliada por uma pessoa mais jovem, aprendeu a filmar e a fotografar seus produtos,
postando nas redes sociais todas as manhas como meio de divulgacdo e venda, se
mostrou empolgadissima com os resultados financeiros obtidos e interesse em aprender
a explorar mais as ferramentas digitais para venda, comentando que essa foi a forma que
encontrou para continuar mantendo suas vendas em momentos de lockdown e periodo
de pandemia. Foi uma experiéncia positiva pela longa conversa e a empolgacgéo
contagiante da entrevistada.

Conforme Grafico 3 em que a questédo buscou informacdes das plataformas mais
utilizadas on-line. O resultado apontado na pesquisa revela um percentual de 63% para
vendas realizadas através do WhatsApp, sendo que 22,2% responderam utilizar o
Instagram, aparecendo o facebook como terceira opcdo de vendas com 11.10% dos
entrevistados, pontuado com 3.70% a utilizacdo de sites demonstrou ser a ferramenta
menos utilizadas entre os varejistas de Tangara da Serra. Conforme a pesquisas mostra
0o WhatsApp além de proporcionar entretenimento social € uma ferramenta de
comunicacdo amplamente utilizada pelas empresas locais como investimento nas vendas
e divulgacado de seus produtos.

Gréfico 3: Plataformas mais utilizadas para vendas online.

Se efetua vendas on-line, qual plataforma utiliza?

3,70%

11,10%

0%

63%

H Qutro ™ Facebook ™ WhatsApp ™ Instagram M Site

Fonte: O proprio autor — Formularios on-line (2022).



Segundo o site Midia Social (2022), o WhatsApp possui em torno de 500 milhdes
de usuérios em todo mundo, sendo uma das midias sociais mais usadas atualmente, o
que torna uma ferramenta de facil comunicacdo e comercializagéo. Essa informacéo vai
de encontro com os estudos de Mendes (2013), no qual retrata que as empresas de e-
commerce, possuem expectativas de altos lucros, e dessa forma, investem em numero
de visitantes, nos custos operacionais e no crescimento das propagandas nesses sites e
que hoje podemos chamar de aplicativos e dessa forma, as previsées e 0s humeros reais
de crescimento eram potencialmente positivos e aumentariam, conforme constatamos
nos ultimos anos.

No grafico 4, foi perguntado as empresas o valor em porcentual de faturamento
realizado através da comercializacdo on-line. Obtivemos 25 respostas positivas a serem
consideradas. Observando o gréafico abaixo podemos constatar que para seis empresas
as vendas on-line representam 18,80% em média de seu faturamento total,
demonstrando assim uma variabilidade muito grande entre o maior e 0 menor percentual
de vendas on-line registrado pela pesquisa, pois para 36% das empresas pesquisadas
ou seja, nove responderam que em média apenas 3,10% de suas vendas sao realizadas
por meios digitais. Evidenciando assim de forma clara a potencialidade do comércio
eletrbnico a ser explorado como ferramenta propulsora no aumento do percentual de
vendas dos empreendedores varejistas de Tangara da Serra.

Grafico 4: Percentual (%) de faturamento nas vendas on-line.

Havendo comercializa¢do on-line, qual é o percentual (%) dessas vendas em seu
faturamento?

Faturamento

3,10%

Faturamento M 2

Faturamento F 3

Faturamento F 5
Faturamento P 6

M Série2 ™ Sériel

Fonte: O proprio autor — Formuléarios on-line (2022).



Um dos principais desafios a ser enfrentado pelo varejo pesquisado passa pela
formacdo digital destes empreendedores, para que desenvolvam esse comeércio
paralelamente ao tradicional, a conscientizacdo desta nova forma de consumo que se
estabeleceu em nossa economia, e que é possivel melhorar sua produtividade pois
apresentamos percentuais através de graficos que mostram a variabilidade dentro do
varejo em percentuais de vendas online com uma média entre 3% e 18% do volume total
de vendas dos comércios pesquisados, demonstrado o tamanho e a potencialidade a ser
desenvolvida até que se possa alcancar uma estabilidade. Se comparados com dados
nacionais ja discorridos anteriormente demonstra que 0 varejo tangaraense que
possibilitou estes dados estd engatinhando em contraste ao e-commerce de outras
regides do pais.

Dados divulgados pelo site E-COMMERCEBRASIL no dia 23 de abril de 2022
reforcam essa informacdo em maior escala, afirmando um crescimento exponencial de
mais de 12% do comercio varejista has vendas on-line a nivel Brasil, entre fevereiro de
2021 ao mesmo més referente em 2022, comemorando assim o maior indice alcancado
pelo varejo on-line desde 2018.

Mendes (2013) afirma esse posicionamento, principalmente quando aborda que
a tecnologia da internet pode reduzir o custo de e-procurement, ou seja, a tarefa de
procurar por fornecedores ou também compradores e ter a possibilidade de fazer
comparacdes de precos e produtos, e dessa forma, custos de pesquisas podem se tornar
bem significativos relacionados ao valor final do produto. Isso também possibilita que a
empresa possa automatizar outras atividades da empresa, como gestdo de contas e
estratégias de marketing.

No grafico 05, quando questionado em relacdo a importancia das vendas on-line
para a empresa, verificou-se um contraste em relacédo ao grafico anterior, pois mais de
94% responderam positivamente quanto a utilizacdo de meios eletrdnicos como
otimizacdo das vendas e apenas pouco mais de 5% disseram nao atribuir alguma

relevancia em aderir a utilizacao de vendas online.
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Gréfico 5: Importancia das vendas on-line.

Para vocé, é importante vender on-line?

5,60%

B N3o HSim

Fonte: O préprio autor — Formularios on-line (2022).

Com o desenvolvimento da internet, e a relacdo consumidor versus empresas esta
amplamente influenciado, as consequéncias de um mundo globalizado traz a urgéncia
de solucbes agieis que precisam ser prontamente resolvidas, diminuindo e dificultando
assim a rotina dos consumidores que optam por buscar suprir suas necessidades de
produtos e servigos através da internet onde quase tudo se encontra. (OLIVEIRA,
ABDALA, 2003).

Grafico 06 onde é perguntado sobre se sentir ameacado com o crescimento das
vendas online, o entrevistado tinha a possibilidade de escolha entre sim ou ndo. O
resultado obtido de 41,70% de sim para a preocupacdo com o aumento periddico de
consumidores que estdo utilizando a internet para efetuarem suas compras. Um
percentual a ser considerado, principalmente por estar préxima aos 58,30% que
responderam ndo ao questionamento. Podemos observar através do grafico em questéao,
gue em sua maioria empresarios e gestores disseram nao acreditarem que suas
empresas de atendimento fisico ao publico em geral estejam ameacadas com o

crescimento expressivo do consumo varejista via on-line.
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Grafico 6: Ameaca do crescimento das vendas on-line.

Vocé se sente ameacado com o crescimento das vendas on-line?

41,70%

58,30%

HSim HNio

Fonte: O proprio autor — Formulérios on-line (2022).

Com autoria de Mauricio Salvador matéria publicado em novembro de 2018 na
revista PERFORMANCE DIGITAL da editora ComSchool com o titulo A Historia do E-
commerce no Brasil, € possivel acompanhar a evolucdo do uso da internet no Brasil em
um curto periodo de tempo mas com grandes transformacdes na cultura de compra dos
consumidores na busca de seus produtos e servigos, com uma mudanca drastica na hora
de decidir o que comprar e como comprar, principalmente entre 0s mais jovens que ja
assimilaram este modo de consumo, entendendo que estdo no controle quando se trata
de satisfagcdo no momento da compra.

Os autores citam cifras na casa de bilhdes de reais no faturamento com milhdes
de consumidores na rede de internet, tudo isto gracas a evolucdo, adaptacdo e
especializacdo das empresas neste setor. Esta nova realidade esta movimentando e
fomentando a economia de nosso pais e proporcionando condicdes de competitividade
onde tanto grandes como pequenas empresas possam concorrer em um mesmo nivel de
igualdade por seu consumidor final, isto estimula ndo apenas o comércio local, mas leva
o empreendedor ainda mais longe, com novos horizontes para expandir e romper
barreiras através do uso da internet como ferramenta de vendas. (COSTA, et. al., 2021).

No grafico 7, o resultado apresentado, representa o desejo dos entrevistados em
obterem capacitacdo especializada voltada especificamente na utlizacdo das
ferramentas digitais direcionadas a vendas on-line. O percentual expressivo de mais de
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94% de sim a possibilidade em se qualificarem na area de vendas através da internet
vem corroborar com os dados ja apresentados nesta pesquisa em graficos anteriores,
demonstrando assim a conscientizagéo dos empreendedores na necessidade de estarem
se atualizando para essa relativamente nova modalidade comercial em vendas. Os
5,60% de respostas negativas ao ndo interesse na qualificacdo em vendas no espaco
digital, apesar de ser relativamente baixo, merece atencao pois estao inseridos em um
mesmo universo varejistas e competitivo em um cenario de crescimento das vendas no
varejo na modalidade online.

Grafico 7: Interesse de capacitacdo na area de comercio eletronico.

Caso a ACITS ofereca uma capacitac¢io na area de comércio eletronico, vocé tem interesse
em recebé-la?

5,60%

ENdo HSim

Fonte: O proprio autor — Formulérios on-line (2022).

O autor David Rogers (2017) em seu livro transformacéao digital: Repensando seu
negoécio para a era digital, logo no prefacio faz referéncia a transformacdo das regras,
uma verdadeira descontinuidade nos processos comerciais, atribuido ao avanco
tecnoldgico e dos desafios a serem enfrentados por empresas chamadas por ele de pré-
digital. O autor evidencia que a questdo ndo é o avanco tecnoldgico em si mesmo, mas
na adaptacdo a mudanca, ver o mundo de um outro prisma, a estratégia estd na
capacidade ter uma mentalidade de inovadora.

No gréfico 08, temos um maior percentual de respostas que disseram sim, ou seja
61,1% responderam que seu ramo de atividade comercial em Tangara da Serra foi
afetado de forma negativa durante o periodo de pandemia da covid-19. E demonstrado

também os entrevistados que responderam nao, as negativas representam o grupo de
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atividade varejista que consideraram que seu ramo de atividade comercial ndo foi afetado
de forma negativa no periodo pandémico citado, o percentual dessas respostas esta
exposto no grafico como sendo de 38,9% do total das respostas obtidas.

Grafico 8: Efeito da pandemia no comércio varejista.

Durante a pandemia, o comércio varejista foi grandemente afetado, seu ramo
de atividade também foi atingido negativamente?

61,1%

ENio ESim

Fonte: O proprio autor — Formulérios on-line (2022).

Dados publicados em 16/06/2020 pelo site comoinvestir.thecap.com.br traz dados
de calculos divulgado pela CNC. Confederacdo Nacional do Comércio, com mais de
R$200 Bilhdes de reais de vendas perdidas pelo comércio varejista no Brasil no periodo
de agravamento da pandemia e com medidas adotadas de combate a covid-19, com uma
previsdo recorde de 8,7% na diminuicdo no volume de vendas no varejo até o final de
2020. (KIRSTEN, 2020).

Grafico 9, demonstra que 47,20% dos entrevistados ja faziam uso de meios
digitais como ferramenta de vendas e que intensificaram a utilizacdo devido a pandemia
da covid-19. Em segundo é demonstrado o percentual de 44,40% das respostas dos
varejistas que disseram nao, ndo utilizaram nenhum tipo de plataforma de vendas online
durante o periodo pandémico. O terceiro percentual apresentado de 8,30% que
corresponde aos que disseram terem sim, iniciado o uso de meios eletrbnicos como meio

de alavancarem suas vendas durante os transtornos da pandemia da covid-19.
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Gréfico 9: Realidade da empresa durante a pandemia

Conforme sua realidade, marque a op¢ido que completa o seguinte enunciado:
Durante a pandemia eu

44,40%

47,20%
8,30%

Nao utilizei vendas on-line. H Intensifiquei as vendas on-line. H |niciei vendas on-line.

Fonte: O proprio autor — Formulérios on-line (2022).

Esta é uma constatacdo preocupante, pois hdo havendo nenhuma acgéo positiva
para melhorar esses dados, possivelmente alguns pequenos e médios varejistas
semelhantes aos que foram alvo de nossa pesquisa poderdo ndo sobreviver diante do
exponencial crescimento do e-commerce.

O site diario de Cuiaba-MT apresenta uma matéria no dia 22/07/2020 destacando
um crescimento das vendas através do comeércio eletrbnico em Mato Grosso, na casa
dos 60%, percentuais esses altamente positivos atribuidos as medidas de seguranca
visando a contencdo da covid-19, destacando a mudanca na forma de comprar do
consumidor que por circunstancias adversas busca suprir suas necessidades,
comprando de forma on-line, aumentando assim consideravelmente o nimero de pedidos
nesta modalidade. (PERES,2020)

Conforme grafico 10, na primeira op¢do de resposta, mostra que 66,7% dos
entrevistados entendem que, 0 que mais motiva o consumidor a realizar compras online
€ a comodidade, e na segunda opg¢do praticidade representa 55,6% como critério de
opcédo de consumo online. O terceiro critério, 0 preco aparece com 36,1% representando
na visdo dos entrevistados, e variedade como quarta e ultimo critério, variedade foi
apontado como sendo motivacdo de consumo online com 22,2% dos empreendedores

entrevistados em Tangara da Serra.
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Gréafico 10 — Opcéao por compra on-line ou no estabelecimento.

Em sua opinido, o que leva um consumidor a optar pela compra on-line e nao ir
ao seu estabelecimento? (Nesta questao, vocé pode assinalar um ou mais
respostas

Comodidade R —  66,70%
Praticidade I,  55,60%
I, 36,10%

Preco

I, 22,20%

Variedades

M Série2 M Sériel

Fonte: O proprio autor — Formulérios on-line (2022).

Este resultado se confirma com a pesquisa realizada sobre as vantagens do e-
commerce em poder diminuir custo no lancamento de um produto ou servico, a facilidade
gue o cliente tem em obter informac¢des sobre as empresas, seus produtos e servicos e
ter ampla opcdes de produtos em diversas lojas, encontrar informagdes detalhadas do
produto, ajuda na competitividade com entrega rapida, produtos e servicos
personalizados por um preco baixo. (Turban,2004; Nery 2013)

5. CONSIDERACOES FINAIS

O fator importancia fica muito bem definido ndo s6 pelo alto percentual dos que
declararam usar a internet para vender, ou das respostas positivas em acreditar no
potencial das vendas on-line apurado pelo questionario, mas também o namero de
comerciantes que ja utilizavam meios digitais para vender mesmo antes da pandemia da
covid-19 e que se somado aos que intensificaram sua utilizacdo neste periodo como é
demonstrado numericamente pelos percentuais apresentados, resulta em uma clara
intencdo de que os empreendedores de lojas fisicas entrevistados estdo empenhados no

fortalecimento, ampliacéo e utilizacdo de meios digitais para impulsionar suas vendas.
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No primeiro gréfico apresentado podemos ver a diversificacdo das areas de
atuacao do varejo na regiao central de Tangara da Serra entre 0s pesquisados, e que em
sua maioria consideraram que a pandemia da covid-19 afetou-os de forma negativa na
comercializacao de seus produtos e servigos, um dado interessante quando comparado
com o grafico de numero nove, percebe-se que durante o periodo pandémico apenas
pouco mais de oito por cento dos respondentes iniciaram alguma atividade de vendas via
on-line. Nesta linha de raciocinio observa-se o alto percentual de comerciantes que se
dizem preocupados, ameacados pelo crescente nimero de consumidores que optam
pela compra online em lojas virtuais seja nacional ou ndo. O grande desafio é vencer
todas essas incongruéncias relativas ao e-commerce.

A comodidade e a praticidade aparecem nos primeiros lugares na opinido dos
gestores e proprietarios do varejo tangaraense como o fator decisivo na hora em que o
consumidor busca adquirir um produto ou servico através da internet. A questao a ser
respondida, se o comerciante sabe da importancia do comércio virtual e acredita
conhecer as necessidades de seu cliente, entdo por que nao oferecer isto a eles e
consequentemente aumentar seu faturamento? Esta proposto uma questéo futura a ser
desenvolvida com base nos dados apresentados por este trabalho.

Dificil relatar a reacdo dos entrevistados que em um primeiro instante, se retraiam
demonstrando preocupacdo, um certo medo, fisiologicamente percebivel pelo
entrevistador. Foi possivel alcancar o objetivo proposto inicialmente com essa pesquisa,
voltada ao comércio varejista local frente a crescente evolugcdo do e-commerce,
realizadas in loco com a utilizacdo de um questionario digital.

As possibilidades expostas pelos numeros coletados retrata a imensa lacuna que
existe entre 0 que se pratica e ao que € possivel alcancar quando se propondo ao
desenvolvimento do comércio digital para o varejo em Tangara da Serra, pois se 0
objetivo dos varejistas for o de alcancar seus clientes através dos meios digitais seja com
o simples uso de plataformas como whatsapp ou qualquer outra ferramenta de
comercializagcdo on-line, & extremamente necessario incorporar 0 e-commerce ao

tradicional e a busca por investimentos e conhecimentos digitais voltados para vendas.

17



6. REFERENCIAS

CASTELLS, M. A Era da Informacédo: Economia, Sociedade e Cultura, volume 2, O
poder da Identidade. Traduc¢ao: Klauss Brandini Gerhardt. 82 ed. S&o Paulo: Editora Paz
e Terra. 2001.

COSTA, P.T.G.C.; ALMEIDA, J. F.F.A.; FERNANDES, J.M.; ORTEGA, L. M. E-
commerce no Brasil: revisdo sistematica de literatura de 2011 a 2021. Brazilian
Journal of Bus. Curitiba, v. 3, n. 4, p. 2969-2982, edicao especial, ago. 2021.

E-COMMERCEBRASIL. Em alta, e-commerce cresce 12,59% no primeiro trimestre
de 2022, aponta MCC-ENET. https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/em-alta-e-
commerce-cresce-1259-no-primeiro-trimestre-de-2022-aponta-mcc-enet/>acesso
26/05/2022

FREITAS, H. et al. O método de pesquisa Survey. Notas & Comunicacdes: Revista de
Administracdo, Sao Paulo, v. 35, n. 3, p.105-112, jul./set. 2000. Trimestral. Disponivel
em:<http://www.clam.org.br/bibliotecadigital/uploads/publicacoes/1138_ 1861 freitashen
riquerausp.pdf>. Acesso em: 05 maio de 2022.

FILIPINI, D. E-commerce 11 anos: uma explosao de crescimento. 2012. Disponivel
em: <http://www.e-commerce.org.br/artigos/ecommerce-11anos.php> Acesso em
29/05/2022

IBGE. Classificacdo Nacional de Atividades Econémicas: disponivel em:
https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/livros/livl01721.pdf > acesso em 22/05/2022,
pag. 360.

INGIZZA, C. Vendas no e-commerce brasileiro crescem 41% em 2020, diz
Nielsen/Ebit. Revista Exame. 2021. Disponivel em:
https://exame.com/negocios/vendas-no-e-commerce-brasileiro-crescem-41-em-2020-
diz-nielsen-ebit/ Acesso: 27/05/2022.

KIRSTEN, M. Pandemia Ja Causou Perdas de R$ 200,7 Bi no Varejo. 2020.
Disponivel em: https://comoinvestir.thecap.com.br/pandemia-ja-causou-perdas-de-r-
2007-bi-no-varejo. Acesso 15/05/2022.

MARCONI, M. de Andrade; LAKATOS, E. Maria. Metodologia do Trabalho Cientifico.
7 Ed. S&o Paulo: Atlas, 2018.

MIDIA SOCIAL Whatsapp: uma Anélise Sobre as Intera¢des Sociais: Disponivel

em:<file:///C:/Users/Windows10/Downloads/97747-Texto%20do%?20artigo-169648-2-10-
20150507.pdf >Acesso 15/05/2022.

18


https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/em-alta-e-commerce-cresce-1259-no-primeiro-trimestre-de-2022-aponta-mcc-enet/%3Eacesso
https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/em-alta-e-commerce-cresce-1259-no-primeiro-trimestre-de-2022-aponta-mcc-enet/%3Eacesso
https://www.clam.org.br/bibliotecadigital/uploads/publicacoes/1138_1861_freitashenriquerausp.pdf
https://www.clam.org.br/bibliotecadigital/uploads/publicacoes/1138_1861_freitashenriquerausp.pdf
https://www.diariodecuiaba.com.br/economia/e-commerce-faturamento-cresce-mais-de-60-em-mt/536044.%20acesso%20em%2022/05/2022
https://www.diariodecuiaba.com.br/economia/e-commerce-faturamento-cresce-mais-de-60-em-mt/536044.%20acesso%20em%2022/05/2022
https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/livros/liv101721.pdf
https://../Downloads/97747-Texto%20do%20artigo-169648-2-10-20150507.pdf
https://../Downloads/97747-Texto%20do%20artigo-169648-2-10-20150507.pdf

MENDES, R. E-commerce atinge marca histérica de R$ 87 bi em vendas em 2020.
2021. Disponivel em: profissionaldeecommerce.com.br/mercado-de-e-commerce-
vendas-em-2020/ Acesso: 27/05/2022.

MENDES, L.Z. R. E-COMMERCE: origem. Desenvolvimento e perspectivas.
Monografia. Porto Alegre, 2013.

NASCIMENTO, A. R.; SILVA, B. F. da; SANTOS, G. G.
E-COMMERCE: o melhor caminho no mercado atual. Trabalho de Curso
apresentado. Marilia, SP: 2009.

NERY, M. de C. Del. Utilizagdo da Ferramenta E-commerce nas Pequenas e Médias
Empresas: Esamc, 2013. Disponivel em: http://faculdadeanglo.com.br/wp-
content/uploads/2014/05/Matheus-ADM.pdf. Acesso em 22/05/2022.

OLIVEIRA, M.; ABDALA, E. A. Tecnologias da internet: casos praticos em empresas.
Porto Alegre: EDIPUCRS, 2003.

PERES, M. E-commerce: faturamento cresce mais de 60% em MT. 2020. Disponivel
em: https://www.diariodecuiaba.com.br/economia/e-commerce-faturamento-cresce-
mais-de-60-em-mt/536044. acesso em 22/05/2022.

ROGERS, D. L. Transformacao digital: repensando seu negocio para a era digital;
traducdo Afonso Celso da Cunha Serra—1. Ed.—S&o Paulo: Auténtica Businnes, 2017.

ROMERO, SONIA M. T.; NASCIMENTO, BELMIRO J. C. Métodos de pesquisa. In:
FOSSA TI,Nelson C.; LUCIANO, Edimara M.(Org.). Prética Profissional em
administracdo: ciéncia, método e técnica. Porto Alegre: Sulina, p. 51 -64, 2008.

SEBRAE. Uma breve definicdo sobre o comércio online. 2010.
https://lwww.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/uma-breve-definicao-sobre-o-
comercio-online,08cfa5d3902e2410VgnVCM100000b272010aRCRD>Acesso
25/05/2022

TURBAN, E; Tecnologia da informacéo para gestdo. 3. ed. Porto Alegre: Bookman,
2004.

19


https://www.diariodecuiaba.com.br/economia/e-commerce-faturamento-cresce-mais-de-60-em-mt/536044.%20acesso%20em%2022/05/2022
https://www.diariodecuiaba.com.br/economia/e-commerce-faturamento-cresce-mais-de-60-em-mt/536044.%20acesso%20em%2022/05/2022
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/uma-breve-definicao-sobre-o-comercio-online,08cfa5d3902e2410VgnVCM100000b272010aRCRD%3EAcesso
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/uma-breve-definicao-sobre-o-comercio-online,08cfa5d3902e2410VgnVCM100000b272010aRCRD%3EAcesso

