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RESUMO

Este trabalho descreve uma analise de mercado referente ao nicho de aliancas e joias, se
€ possivel iniciar uma atividade relacionada ao mesmo e se € viavel iniciar um negocio
neste ramo.

O trabalho foi desenvolvido utilizando algumas ferramentas através da internet e midia
social por exemplo, comparando produtos, qualidade e precos de lojas on-line. Uma
pesquisa foi feita com pessoas que ja tiveram experiéncias ou ndo em adquirir um produto
ou servico através do e-commerce. O resultado obtido foi que a maioria das pessoas
compraria uma joia ou alianca através da internet, pois lojas confidveis passam seguranca

e suporte ao consumidor, oferecendo um resultado satisfatério.

Palavras-chave: Aliancas; E-commerce; Marketing; Joias; Midia; Pesquisas.



ABSTRACT

This paper describes a market analysis concerning the niche of jewelry and alliances, if it is
possible to start an activity related to it and if it is feasible to start a business in this field.

The work was developed using some tools through the internet and social media for
example, comparing products, quality and prices of online stores. A survey was done with
people who have had experiences or not in acquiring a product or service through e-
commerce. The result was that most people would buy a jewelry or alliance through the

internet, as reliable stores pass security and consumer support, offering a satisfactory result.

Keywords: Alliances; E-commerce; Marketing; Jewels; Media; Researches.
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1-INTRODUCAO

O e-commerce é uma ferramenta de vendas on-line voltada para agilizar o procedimento
de comprar, dar mais flexibilidade ao consumidor e obtendo um menor pre¢co em relacao
as lojas fisicas na maioria das vezes, fornecendo produtos variaveis desde uma caneta até
um imaovel. Atribuir os seus valores depende muito do mercado que esta inserido e do ramo
de atuagdo. O e-commerce além de atribuir valor, exerce a funcdo de satisfazer
necessidades dos consumidores. As vendas on-line podem auxiliar no crescimento de uma
empresa de forma continua se algumas ferramentas estiverem simultaneamente ligadas a
mesma, como por exemplo o marketing digital, que no caso especifico do e-commerce é
como se fosse o seu carro chefe.

O crescimento e desenvolvimento da tecnologia esta cada vez mais ligado no dia a dia das
pessoas, sendo assim, empresas on-line contratam ou terceirizam servicos de
monitoramento de rede, servicos wifi, smartphone e cabeados. Estas ferramentas tém como
utilidade monitorar em tempo real todos os ativos de uma rede, automatizar acbes de
manutencao entre varios outros fatores.

Este trabalho, portanto, tem como finalidade, trazer informacdes sobre produtos vendidos
em lojas on-line, verificando se é viavel iniciar um negdocio no e-commerce.

Diante do cenario econdmico, um fator que prevalece em evidéncia €, a importancia das
pessoas se envolverem com a empresa, pesquisarem sobre seus produtos e servigos, iSso
gue de fato dara continuidade as vendas por meio da internet.

Portanto, através de informacGes e dados com o propdsito de responder ao seguinte
problema da empresa: como uma loja on-line poderia trazer melhores resultados a médio
e longo prazo para sua empresa e crescer em um mercado em grande expansao no Brasil?
Diante de um mercado acirrado e competitivo, as empresas hoje, buscam por maior
flexibilidade e agilidade na execucdo de seus servicos e no processo de seus produtos,
com o mercado on-line é possivel atingir todo territorio nacional ou estrangeiro, através de
uma logistica aguda e rapida, pois o consumidor por sua vez, compra um produto, mas nao
poder toca-lo por conta de ser um bem impalpavel. A ansiedade da chegada do produto
aumenta a cada dia que se passa, portanto, é preciso ter todo um sistema de logistica por
tr4s deste trabalho que possa suprir as necessidades dos consumidores e que satisfaga o

mesmo.



A relevancia dessa pesquisa, contribui diretamente para a possibilidade de gerenciar uma
loja on-line e vender produtos por meio de uma rede on-line constituida através de uma

plataforma ou aplicativo, que possa ser instalado em aparelhos celulares ou computadores.



2 - O MERCADO ONLINE CONHECIDO COMO E-COMMERCE

E-commerce em portugués, significa comeércio eletrdnico, essa ferramenta teve inicio em
meados do século XX, década de 80, e se tornou uma das maiores referéncias e facilitadora
na compra de produtos e servi¢os, isso ajuda muito na hora de comprar ou oferecer a
mesma, se tem essa facilidade por conta da praticidade e flexibilidade de adquirir um
produto com apenas um click e 0 mesmo chega na residéncia. Segundo KARSAKLIAN (2001),
0 comeércio eletrénico tem como finalidade abrir uma nova janela, um novo horizonte para
0s consumidores em potencial, utilizando uma gama diversificada de produtos, habilitando
uma forma mais rapida, simples e pratica para comprar todos os tipos de produtos. No
inicio, eram vendidos apenas objetos pequenos como por exemplo, CDs, tudo era bem
limitado, ninguém imaginava que tomaria 0 rumo que tomou até os dias de hoje. Podem ser
vendidos nos dias atuais objetos de valores significativos, como casas de luxo, avides, iates
ou até mesmo produtos pereciveis e vestimentas, utilizando uma das varias plataformas de
e-commerce. Com o passar do tempo, as empresas foram sentindo necessidades em
ingressar no comércio eletrénico, por conta da auséncia de clientes que migraram para uma
loja virtual, tendo vantagens em adquirir o mesmo produto, com um preco mais vantajoso
gue na loja fisica. Isso é possivel por ndo haver quase nenhum custo de terceiros,
estabelecimento, seguranca, faxineiro por exemplo, esses custos variaveis influenciam no
encarecimento do produto até que chegue ao consumidor final.

Uma das maiores livrarias online de hoje por exemplo, € a Amazon.com.br, essa loja vende
para o mundo todo, milhares de livros, além de proporcionar seguranca, conforto e
confianca para seus respectivos clientes, ela é equipada com suporte de chat e e-mails 24
horas, possuindo afiliados e parceiros para divulgacao de seus produtos e da empresa em
si. As pessoas que buscam por uma oportunidade de trabalho em seu tempo livre, tem a
ajuda de empresas como a Amazon cadastra e divulga os produtos do site, e se alguém
comprar qualquer produto através da divulgacdo daquela pessoa, a empresa paga uma
porcentagem do produto para o a pessoas que divulgou.

‘“No momento que uma pessoa visita 0 site da Amazon, por exemplo, o software &
desenvolvido para fazer registros de todos os clicks, todas as suas ac¢les, paginas

visitadas, produtos consultados, artigos comprados”. (KARSAKLIAN, 2001,p.107)
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As pessoas em geral, estdo buscando mais praticidade para que possam economizar
tempo, buscando por coisas inovadoras, que ajudam nas tarefas do dia a dia, como o
delivery por exemplo, rapido, facil de pedir e que satisfaz as necessidades momentaneas
gue muitas pessoas possuem. A navegacao pela web é ilimitada de possibilidades que
possam economizar tempo das pessoas e promover uma satisfacdo pessoal e financeira
na vida de muitos consumidores.

No mercado eletrdnico é preciso seguir alguns passos antes de colocar a plataforma no ar
para vender os produtos e/ou servigos. O merchandising utilizado por todas empresas de
sucesso é extremamente importante para ser competitivo, os produtos estando no local
certo, na hora certa e no momento adequado, sem duvidas aumentara o nivel das compras
e satisfacdo pessoal dos consumidores.

Apbs realizada a compra, € aberto um campo de opinides sobre os produtos adquiridos,
onde é feita uma andlise facticia e com veracidade em relacdo ao prazo de entrega, se o
produto atendeu as expectativas esperadas do cliente entre outras. Toda atencao € pouca
para ndo errar nesses aspectos, qualquer critica e opinides negativas sobre tudo o que esta
relacionado com aquele produto, pode interferir nas vendas e no andamento do proprio

negocio.

2.1- E-COMMERCE NO BRASIL

N&o é simplesmente vender produtos e/ou servicos através da internet, toda empresa bem-
sucedida precisa ter ética com os respectivos clientes, o feedbeck € de extrema importancia
para gue isso funcione, pois, dependendo dos resultados é preciso melhorar ou aprimorar
parametros da organizacao para satisfazer o consumidor. De acordo com Macedo (2016),
0s consumidores estao mais exigentes com o prazo, hoje existem algumas empresas que
utilizam o modelo de entrega no mesmo dia, por conta da mudanca e exigéncias dos
clientes. A maior parte das compras on-line, é feita por dispositivos méveis como celulares
por exemplo, o cliente efetua um cadastro na plataforma do vendedor de uma maneira facil
e agil, transpassa seguranca ao cliente através de certificados de empresas especializadas
nesse ramo, contudo € preciso mais do que iSSoO para entreter as pessoas que visitam a
pagina na web, um design de qualidade e com cores vibrantes € uma 6tima opc¢ao por
exemplo.

Segundo Teixeira (2015,p.19).
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No Brasil, 45,6% de sua populacédo tem acesso a internet (cerca de 90 milhdes de
pessoas). Se fizermos uma comparacao entre os anos de 2000 e 2012, percebemos
um aumento significativo, aproximadamente 1.500%, do ndimero de usuarios da
internet no Brasil.

Conforme o desenvolvimento da tecnologia e o aumento da oferta e demanda, foi preciso
acrescer novos meios de fornecer produtos distintos. A venda de um carro por exemplo,
pode ser feita através da internet utilizando a categoria de leildo, onde diversas pessoas
gue tem condicdo legal participam, independentemente de sua etnia ou cultura. O
crescimento de compras e vendas online aumentam cada vez mais, segundo Lorenzetti
(2004), afirma que o comércio eletrdnico representa toda atividade que tenha por objetivo
a troca de bens fisicos ou digitais por meio eletrénicos. Pode-se acrescentar que existe uma
relacdo entre as partes. Por exemplo quanto mais cresce 0 acesso e as redes de internet,
mais consumidores vao comprar pela internet em um futuro préximo.

Esses produtos, tém como tendéncia crescer cada vez mais nos negocios virtuais, assim
como canecas, camisetas, objetos que podem ser personalizados conforme a preferéncia
do cliente. Isso abre um leque e oportunidades para pessoas que nao tém uma condicao

financeira compativel para iniciar um negacio online.

2.1.1- Comércio eletrénico no Brasil, e-commerce

Com afacilidade e menor custo, empreendedores e gestores optaram por investir mais no comercio
eletrnico, levando em conta que o Brasil passou por grande dificuldade econdmica a partir do ano
de 2014 .Sem ter que pagar funcionarios ou um estabelecimento fisico, 0 e-commerce se tornou
uma saida para muitas empresas, pois sO assim poderiam fornecer um produto com um valor
menor, qualidade equivalente & de uma loja fisica e um bom atendimento. Segundo o site G1
(2017), o e-commerce brasileiro foi um dos poucos métodos de mercado a ir na contramao em
relacdo a economia do pais, os numeros apresentados em 2016 com faturamento de R$ 44,4
bilhdes, obteve um aumento de 7,4% comparando com o ano anterior. Quando comparado 2016
com o ano de 2001, teve menor crescimento registrado desde o inicio da série historica, porem

mesmo assim 0 comercio eletrénico se manteve perante a crise.



12

Os produtos vendidos no varejo, comparando as lojas fisica e on-line, tem um preco muito
diferenciado. Enquanto a loja fisica tem varios tributos e funcionarios a pagar, a loja virtual ndo tem
tanta tributacé@o a ser paga, por conta disso o preco dos produtos nessa loja, € mais atraente, e

assim o mercado on-line cresce cada vez mais.

CATEGORIAS MAIS VENDIDAS EM 2015
SHARE DE PEDIDOS Moda & Acessorios 'gﬂ a'“ it
.. PHARE RS etrodomstcos j {15 S Telefonia/Celulares I -

.vnﬁ'm ]
OE FATURBMENTO

Cosmeticos &Perfurnarial

Cuidados Pessoals/Sadde Mivees/Rssinaturis

& Revistas

¥ z 1

50

Figura 1: Categoria de Produtos mais vendidos

Fonte: nuvemshop

Segundo o site nuvemshop, podemos observar que a categoria moda & acessorios, esta
na frente com o maior percentual de vendas, também é a que mais fatura, seus resultados
obtidos chegaram a 14% de faturamento e registrarem uma queda de 7% em relacdo a
2014. Os eletrodomeésticos, com seu percentual de 13% esta em segundo lugar sendo uma
das categorias mais vendidas durante o ano de 2015, comparando esse resultado com
2014, houve um declinio de 27% nas vendas, 0 que expressa um nuamero significativo na
perda.

Esse novo cenéario do e-commerce trouxe uma nova saida para os empreendedores que
guerem economizar, além de ter sofrido um aumento considerado baixo na venda total de
2015 para 2016, com um percentual de 23%, ainda se 0 ano de 2016 faturou mais que no
ano de 2014, que em valores foi feita uma média de 41,3 bilh&es faturados com vendas on-
line. Esse método vem ganhando cada vez mais forca e investimento, isso valoriza a

confianga do cliente e faz com que ndo compre somente uma vez e sim que volte outras.



2.1.2- Grafico de impacto das redes sociais na decisdo de compras on-line

Figura 2: Impacto nas decisGes de compra online

Fonte: site nuvemshop.
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2.1.3- Analise de resultados obtidos por vendas on-line

Vamos analisar os resultados obtidos em relagéo a categorias e espaco geografico onde
mais movimentam produtos comercializados por meio do e-commerce. Segundo o relatorio
da nuvemshop (2017-2018), os numeros ao redor do mundo todo foram surpreendentes,
em 2017 o crescimento médio do comércio eletrénico mundial foi de 17%, ficando na frente
0 continente Asiatico, mas especificamente a China, com um faturamento estimulado em
cerca de U$S 681 milhdes, seguido pelos Estados Unidos, com U$S 438 milhdes, que
sofreu uma queda comparado com o ano anterior, de 9%. Com a analise dessa pesquisa

podemos ter a visdo de que o mercado on-line esta ganhando cada vez mais espaco.

2.1.4- Influéncia da midia social no momento da compra

Quando se fala em midia ou redes sociais, imaginamos de fato a globalizagéo, por ter
componentes todos ligados de uma forma sinérgica, podemos obter contatos com maior
facilitacdo. Grande parte do mundo faz parte desse universo da tecnologia. Uma pesquisa
feita pelo artigo nuvemshop (2017-2018), identifica que mais de 50% dos consumidores em
potencial, compram produtos on-line por conta da influéncia que as redes e midias sociais
causam na deciséo final da compra e que mais de 30% dos internautas, afirmam ter
divulgado os produtos que compraram por meio das redes sociais, falando sobre o mesmao,
se gostou ou se vale a pena comprar.

Todos estamos nesse meio de mudancas, muitas pessoas nédo conseguem trabalhar sem
algumas ferramentas que a tecnologia oferece se tornando essenciais na sua funcao
exercida, isso faz com que figuemos dependentes deste novo conceito tecnolégico.

A navegacdo pela rede utilizando dispositivo movel, como aparelhos celulares,
computadores entre outros meios de comunicagdo, o percentual de 39% influenciou
diretamente nas compras realizadas através dos mesmos. Observando o gréafico podemos
constatar que a América Latina teve 71% na maior influéncia de compras através de redes

sociais.
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2.1.5- Grafico de concordancia em relacdo a compra on-line

Europa 55%
Ameérica do Norte _ 63%
Ameérica Latina 71%
Asia

53%

Figura 3: Concordancia de influéncia nas redes sociais

Fonte: site nuvemshop

Como podemos analisar nos graficos, a minoria das pessoas nhao concorda ou sao neutras
com as influéncias causadas pelas redes sociais para compra on-line. O continente que
mais negligencia essa ideia é o Asiatico, porém, por outro lado, percebemos que o
continente da América Latina € o que mais concorda com as vendas por internet com seu

resultado de 71%.
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3- MARKETING DIGITAL

A web site comeca a se transformar na plataforma ideal para distribuicédo e fornecimento de
produtos e servigos, porém a internet tem seus pos e contras, tudo depende de como vai
ser utilizada essa ferramenta. Segundo Karsaklian, (2001), a partir do momento que o dono
ou possuidor divulga um produto que néo seja de sua respectiva criagdo ou performance
ele automaticamente esta sujeito a responder por direitos autorais, ou até mesmo ser
processado por expor um produto que ndo € de sua posse, ou divulgar trabalhos que néo
foi 0 mesmo que criou, além de correr o risco de sua conta ser invadida por hacker, e todas
as informacfes bancérias e dados importantes cairem em maos erradas. Para que esse
tipo de situacdo ndo ocorra, existem programadores que trabalham em empresas
especializadas criando sistemas de pictografia que dificulta a invasdo de terceiros no
sistema utilizado para administrar a loja virtual (plataforma).

De acordo com Karsaklian (2001,p.107):

Em 1995 a 1997 a internet comecou a grande transformac&o nas empresas, como
um modo muito mais simples, menos burocratico, sem envolver papeladas e o
melhor, o consumidor poder comprar qualquer produto de qualquer lugar, apenas
com trés click, sentado no conforto de sua poltrona.

Visualizando o lado positivo, podemos destacar a forma de criar vinculos com as pessoas
apenas acessando sua pagina na web site, e através de configuracdes vocé pode exigir
gue as pessoas facam um pré-cadastro, que terd como objetivo a forma de manter contato,
através de ferramentas como e-mails, mensagens SMS, enviar ofertas e cativar os clientes
com promocdes, brindes dentre outras coisas, e assim aquele consumidor sempre vai
manter um certo contato com o fornecedor.

Podemos perceber que, com o0 crescimento da internet, as empresas precisam estar
atualizadas na questao do marketing digital para ndo perder mercado e até mesmo clientes.
Representantes e consumidores estdo a todo momento se atualizando e navegando pelas
redes sociais, segundo Torres (2009), a internet se tornou uma ferramenta que precisa de
um planejamento de marketing onde estéo incluidas ferramentas e recursos indispensaveis

e fundamentais para a divulgacdo de um bem ou servi¢o, e quando falamos de internet e
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marketing digital, vem em nossas mentes divulgacdes no Google, blogs ou algo do tipo,
porém, vai mais além, quando esse assunto é abordado, temos que pensar em
relacionamento, pessoas, seus desejos e suas histdrias. Mesmo que nenhum centavo seja
investido a internet os consumidores e o mercado estardo ativos, funcionando, e 0s
internautas interessados em comprar algum produto pela internet vao pesquisar e analisar
o0 que é melhor e mais barato naquele momento, seus produtos ou de outra marca, até
mesmo outro vendedor. Mas € fato que todos de alguma forma estardo tentando se
relacionar com sua marca, iSso nos mostra que ao contrario da midia tradicional, onde o
controle fica por responsabilidade dos grupos empresariais, na rede social o controle € do
consumidor, ele quem avalia sua marca e decide ha compensacédo nessa compra. Portanto
€ indispensavel o planejamento do marketing digital em qualquer que seja o ramo e
empresa, sem essa ferramenta essencial, a empresa comeca a perder mercado pelo
simples fato dos consumidores estarem o tempo todo conectados e comparando seus

precos e produtos com outras organizacoes.

3.1- MODELO DE MARKETING DIGITAL

Quando se fala em modelo de marketing digital, pode se pensar em algo fixo, e isso pode
causar uma impressao contraria, como nao ser flexivel ou adaptavel por exemplo, de
acordo com Torres (2009), o modelo precisa ser eficaz e flexivel suficientemente para
sobreviver as mudancas e inovacfes constantes da internet, e para que isso seja possivel,
€ preciso ter como base de estratégia, o consumidor como nosso circulo de influéncia, ou
seja, observando seu comportamento e ir se ajustando através do controle, fazendo
correcdes com base na nossa estratégia. Dessa forma, podemos estabelecer um modelo
mutavel baseado nas acles taticas e operacionais que a tecnologia atual utiliza. Em
gualquer que seja o0 modelo, o marketing em si necessita de sete ferramentas que sao
compostas de acles estratégicas para funcionar no modelo da internet, para que isso seja
bem-sucedido, precisamos ter ciéncia de que ao contrario do marketing convencional os
consumidores estdo em todos os tipos de ambientes e contextos de uma forma sistémica.
Podemos observar que tudo esta ligado ao marketing digital, sem ele nédo seria possivel ter
o alcance de publico que temos hoje. Essa ferramenta além de pratica e moderna, pode
abrir portas para um novo horizonte e para novas oportunidades, como um aumento nas

vendas ou vendas externas por exemplo.
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3.1.1- llustracdo do conceito de marketing digital

Conteudo Midias Sociais

Mailing Monitoramento Viral

Pesquisa Publicidade

Figura 4: Dimensdes e estratégias de marketing digital
Fonte: A Biblia do Marketing Digital

A imagem ilustra o conceito de marketing, com o0 monitoramento no centro, o administrador
consegue facilmente ter uma viséo sistémica de tudo que se passa na organizacao, e com
os fios da teia voltados para o centro, qualquer movimentacédo equivocada, o gestor pode
sentir a vibracdo da teia e o local exato de onde esta errado, assim tomando posicéo e
agindo.

A teia também ilustra outro conceito muito importante no marketing, como podemos
observar uma teia esta ligando outra, logo entdo temos uma sinergia, se formos para
analisar cada item individualmente, ndo teremos um resultado satisfatério no final.

Para Torres (2009, p.72) “O marketing digital deve ser encarado como um conjunto de sete
acles estratégicas, cada uma criando acdes taticas e operacionais, de forma coordenada

e interdependente, gerando sinergia e resultados”.

Analisando cada uma dessas estratégias, mostrando seus pontos positivos e negativos,
podemos detectar que cada ferramenta tem seu potencial, sua forma de ser controlada e
observada, portanto, cada uma delas possui suas estratégias e taticas para alcancar um

objetivo em comum.



Marketing de contetdo: Um dos fatores mais importantes no momento em que um
internauta consumidor procura um produto/servigco ou informagdes na internet, sdo
0s conteudos. Como os consumidores estdo acostumados a procurar em uma
ferramenta de pesquisa, o que vale sédo as palavras-chave para encontrar aquelas
informacdes, seja qual for o ramo de atuacdo. Divulgar em banners ou sites com
grandes repercussoes, pois o0 publico atingindo nem sempre vai ser o esperado, ou
seja, as palavras-chave vao direto ao consumidor que pesquisar por elas.
Levando em consideracdo que mesmo tendo um link patrocinado e um bom
conteudo, segundo Torres (2009), considerando que 90% dos internautas navegam
através de ferramentas de pesquisa, mesmo que anuncie e pague por aquilo, menos
de 10% vao acessar seu site, pois 80% dos internautas utilizam blogs e sites, n&o

de publicidade.

Marketing de busca: essa ferramenta depende de um elemento chave do marketing
que é o processo de busca e a localizacdo do contetido do seu site. E importante
gue o site tenha ferramentas de varredura e suporte de busca através de palavras-
chave corretas, para que seus clientes encontrem facilmente seus produtos, servi¢cos
ou informacdes a respeito do negdcio. O ponto fundamental dessa ferramenta é que
nao é eficaz otimizar o site sem ao menos ter um conteldo adequado, mesmo
podendo utilizar o SEO (Search Engine Optimization) que € uma serie de técnicas e
atividades que pode ser utilizado em qualquer site, ndo € interessante se nédo tiver

uma estrutura, um contetdo de qualidade agregara aos clientes.

De acordo com Torres (2009,p.73) “O marketing de busca, também chamado de

SEM (Search Engine Marketing), é a agéo de melhorar a estrutura e os textos de um

site, com o objetivo de torna-lo mais visivel e melhorar seu posicionamento nas

ferramentas de busca”.

Marketing nas midias sociais: As redes sociais sdo muito mais do que uma simples
plataforma de navegacdo, através dela, muitas pessoas visitam seu negoécio ou
falam dele sem que vocé sequer de conta. No Brasil, cerca de 80% ou mais da
populacao, possui um perfil nas redes sociais, sdo milhdes de contas denominadas
blogs, onde postam conteudos ou fotos através de um perfil particular para que as
pessoas possam ver as fotos, videos ou até mesmo o tipo de negocio. Um dos

maiores sites de relacionamento na midia social € o Facebook, nele podemos
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encontrar noticias, jogos on-line, mensagens, grupos de pessoas, armazenamento
entre outras coisas. Contudo podemos ter ideia do que a rede social pode fazer para
nosso desempenho profissional como para a divulgagcdo de um produto, sem a
estratégia de marketing digital as empresas ficam com poucas alternativas por conta
da gama de pessoas que elas atingem utilizando ferramentas obsoletas, ndo que

elas sejam descartadas, mas sim, ultrapassadas.

E-mail marketing: O e-mail é considerado uma ferramenta muito utilizada pelo meio
empresarial, apesar de existir o Skype por exemplo, ele ndo perdeu espaco no
mercado, essa ferramenta pode servir como e-mail marketing, que nada mais é que
uma mensagem destinada a centenas de pessoas em uma Unica vez. O maior medo
dos internautas em geral é que o e-mail possa ser spam que carrega consigo Virus,
entdo se encontra uma barreira muito grande nesse aspecto da divulgacdo de
promocdes ou produtos. Contudo, apés o ano de 1980, ndo tem sido utilizado com
frequéncia o e-mail por conta da praticidade e flexibilidade em se conectar através
de outras redes sociais, como MSN, Facebook, Skype entre outras. Podemos
perceber segundo TORRES (2009), que apesar de ter passado muito tempo e a
tecnologia evoluindo cada vez mais, a ferramenta do e-mail ainda hoje é muito
utilizada pelas organizacdes, por conta da capacidade de seu armazenamento,

facilidade de navegar e manter contato com fornecedores por exemplo.

Marketing viral: Esse nome se da por conta da divulgacdo boca a boca e pode ser
assimilado a um virus, ou seja, propaga tudo. Apesar de muitas organizacées nao
estarem utilizando essa ferramenta de marketing, outras que veem esse potencial
com outro horizonte, pode conquistar uma boa parte do mercado ou simplesmente
gueimar a sua prépria marca. Poucas empresas utilizam esse tipo de divulgacao,
aquelas que precisam ter conteudos, entretenimento para atrair 0s internautas,
afinal, as redes sociais ndo podem ser levadas muito ao pé da letra como é feito no
mundo sem a tecnologia, no boca a boca realmente, pessoas buscam coisas praticas
sem burocracia, entdo sua divulgacdo no marketing digital precisa seguir e satisfazer
essa necessidade de ter um conteudo chamativo e que leve uma distracdo para a

pessoa que esté visitando seu perfil buscando algum produto ou informacdes.
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e Pesquisa on-line: Essa ferramenta € a mais importante no marketing, pois seu
contetdo so6 vai servir para alguém se estiver caracterizado com as palavras-chave
corretas no momento da busca. Pelo fato da internet ser persistente no sentido de
memorizar recordacbes e atividades a prazos indefinidos, proporciona as
organizacdes descobrirem qual o perfil tem mais caracteristicas com o cargo

simplesmente observando a interface do candidato no facebook, por exemplo.

e Publicidade on-line. A publicidade on-line surgiu a partir de banners que divulgavam
algumas propagandas da época de 1841, porém, por se um modelo on-line novas
ferramentas foram desenvolvidas para chamar a atencao do publico, como imagens
em movimentos, midia, som, entretenimento entre outros. O formato de atingir o
publico antes disso, era feito através de anuncios em tv ou radio, porém nédo dava
para rever as propagandas quando quisesse ou até mesmo entrar em contato
imediato com as empresas anunciantes, no entanto, com a globalizacdo por conta
da internet e midia, hoje é possivel ndo sO entrar em contato como comprar 0S

produtos e obter informacdes.

e Monitoramento: Essa talvez seja a maior vantagem do marketing digital, apesar da
internet ser uma ferramenta imensuravel de informacdes, ela disponibiliza a acéo de
monitorar tudo que acontece como o fluxo de pessoas que entram nos sites, um
ponto positivo € abranger acdes dentro do plano de estratégia, taticas e
operacionais. Contudo um item muito importante para ter sucesso no marketing é o
controle, ferramenta utilizada para fazer corre¢cdes de acdes que nao deram certo
em uma determinada acgé&o, isso faz com que diminua a quantidade de erros nos

trabalhos exercidos pelo marketing digital.

E importante ressaltar que todos esses conceitos abordados precisam trabalhar em
conjunto, tornando-se algo Unico para que possa obter os resultados esperados. O
monitoramento é necessario para que nada saia do controle e prejudique as outras

operagdes que acontecem simultaneamente.
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4- MERCADO E MARCAS DE ALIANCAS NAS VENDAS ONLINE

A comercializagédo de aliangas por meio da internet sofre alguns fatores que implicam na
venda, como o fato do tamanho do anel para o dedo ideal. As pessoas em determinadas
temperaturas estdo mais inchadas ou mais magras, isso influencia diretamente no comércio
desse objeto. Como sao diversos modelos e diversas lojas, podemos ter uma noc¢ao de
como € realizado as negociacdes e se as pessoas confiam na compra de aliangas através
da internet, isso é possivel por conta do feedback que os internautas fazem em relagéo ao
produto que comprou em determinada loja online.

O mercado de aliancas de compromisso € muito amplo, diversas lojas on-line vendem
produtos como este. Pelo fato de ser de facil acesso ha diversos comércios eletrénicos com
esse nicho de mercadoria, € necessério diferenciar o produto dos concorrentes para obter
um melhor resultado e desempenho no mercado, como matérias primas de qualidade
superior ou equivalente ao do seu concorrente, variedades de produtos e precos. As
pessoas de modo geral, ttm a necessidade de produtos e servicos que oferecam
praticidade e confianga no momento da compra do mesmo. No ambito de aliangas, é
preciso ter um bom marketing, bom atendimento e uma plataforma que possa transpassar
confianga ao consumidor, garantindo a compra segura dos produtos até 0 momento que
seja entregue ao consumidor final. Ndo havendo seguranca e garantia que o produto
chegue até seu destino final em bom estado de conservacao e de uso, o vendedor sera
obrigado a reembolsar em valor ou pelo mesmo produto sem o respectivo defeito
encontrado na anterior, ou entdo o consumidor podera buscar seus direitos a partir do
judiciario, que segundo o codigo de consumidor estabelecera em lei seus direitos de fato

sobre aquela situacao.

4.1- MATERIAIS QUE COMPOEM UMA ALIANCA

A alianca tem muito mais que uma cultura simbdlica para demonstrar a juncdo de duas
pessoas ou a unido de um casal. E preciso ser feito todo um processo de qualidade e testes
para que a alianga n&o venha causar transtorno ou incomodo para a pessoa que for usa-la

no dia a dia.
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Observando a necessidade deste artefato, de acordo com Manfrin et al (2016), € necessario
gue tenha uma escolha minuciosa levando em consideracéo trés aspectos, que séo, estilo
de vida do casal, situagcédo orgcamentaria e cor da alianga. As cores de uma aliangca podem
ser diversificadas com muitas tonalidades, desde mais claro até as cores mais exoticas
como o vermelho por exemplo. Em ralacdo ao estilo do casal, é preciso saber se eles séo
pessoas que praticam esportes ou se tém um estilo casual. Isso pode influenciar
diretamente no orcamento, pois se tém um estilo mais voltado ao esporte, é preciso se
orientar com um joalheiro para saber os materiais mais rigidos, que suportam algumas
superficies que possam causar danos a alianca ou até mesmo aos dedos do casal. Quando

mais resistente, duro e forte maior sera o investimento.

4.1.1- Materiais utilizados na fabricagcdo de uma alianca

Observando a tabela abaixo, podemos destacar os materiais que séo utilizados para

fabricagcédo de aliancas de compromisso, casamento ou outras ocasides.

Materiais para fabricacao de aliangas

Aco/inoxidavel

Titanio

Tungsténio

Cobalto

Prata

Ouro Amarelo

Ouro Branco

Ouro Rosa

Platina

Tabela 1: Conjunto de materiais na fabricacé@o de aliancas/site lojasrubi

Os materiais, por alguns serem mais rigidos, passam por transformacéo para chegarem a
consisténcia e resisténcia pretendida. Todos esses materiais podem ser combinados com

outros metais, com madeira e principalmente com pedras preciosas. Isso facilita no
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manuseio e desenvolvimento de materiais mais rigidos ou mais maleaveis, podendo dar

formatos, pesos e valores diferentes a cada alianca.

4.1.2- Estoque néo perecivel

Por conta de serem produtos de pequeno porte e principalmente nao pereciveis, pode-se
organizar um estoque a longo prazo, pois as aliancas ndo saem de moda de uma hora para
outra, e por serem materiais rigidos e de depreciacdo demorada pode ficar estocada que
nao perde valor. De acordo com Melatoc (2016), podemos montar um estoque atemporal,
com apenas modelos e linhas que mais sdo comercializados e com maior demanda,

respeitando a tendéncia de mercado.

4.1.3- Seguranca no transporte

Considerando as aliancas que sao pequenas, de facil manuseio e com valores
significativos, podemos transporta-las em diversos tipos de modais, um dos mais utilizados
no Brasil por exemplo, é o modal rodoviario, esse meio de transporte é feito através de ruas
e estradas pavimentadas ou néo.

A seguranca das pecas e pedras preciosas sao fundamentais, para ndo as danificar ou
interferir no formato, é utilizado alguns meios de protecéo, como os plastico bolha, caixas
com espessuras e tamanhos padronizados.

De acordo com Monteiro (2017), os funcionarios de qualquer empresa de transporte devem
ser preparados e treinados para nao causar nenhum transtorno moral ou até mesmo danos
irreparaveis para o motorista que estiver locomovendo uma carga de valor expressivo.
Esses danos se referem a pratica de assaltos durante o percurso da entrega dos produtos,
como o efetivo policial estd cada vez menor nas estradas comparado com o aumento da
criminalidade € necessario que o motorista tenha esse preparo para que nada saia do
controle e o mesmo venha ter problemas.

Uma das alternativas que pode trazer seguranca ao motorista que passou pelos
treinamentos e também para a carga de valor expressivo € um seguro de cargas, com a
finalidade de cobrir qualquer prejuizo, como acidentes, roubo ou outras situagbes que
podem danificar a carga. O seguro ndo é capaz de impedir que esses acontecimentos
ocorram, porém, oferece seguranca em casos como estes citados, pois pode ressarcir 0s

danos em curto prazo evitado prejuizos ainda maiores.



25

4.1.4- Marcas de aliancas

-CRONUS/CR desde 2008
-REISMAN desde 1967

-BRUNER desde 1966

Essas sdo algumas das empresas que fabricam e vendem aliancas on-line, porem algumas
sdo privadas, somente representantes podem efetuar pedidos, tanto no varejo como no
atacado.

Levando em consideracéo a pesquisa realizada, todas empresas oferecem mais de um tipo
de produto, aumentando a possibilidade de a pessoa ter diversificagcdo e comprar outros

objetos como colar, pulseira etc.

4.2- PESQUISA RELACIONADA AO MERCADO DE ALIANCAS

Foi realizada uma pesquisa de mercado utilizando ferramentas da internet contendo sete
perguntas relacionadas ao nicho de aliancas. A maior retencéo de publico foi de mulheres,
de cinquenta pessoas selecionadas trinta eram do sexo feminino.

As perguntas foram direcionadas em relagdo as experiéncias e vivéncia de cada pessoa
com o e-commerce, a faixa etéria varia de 18 e acima de 45 anos. Coletando os dados foi
possivel identificar a faixa etaria que mais efetua compras pela internet, de 18 a 24 anos,
possuindo um percentual de 77,3% do total de participantes da pesquisa.

As informacdes obtidas mostram que nem todos compram produtos ou servi¢os utilizando
a internet, porém, um numero significativo de 90,9% dos consumidores ja efetuou uma ou
mais compras através do e-commerce sendo que o restante 9,1%, nunca fez nenhum tipo
de compra on-line.

Sabemos que é possivel vender de tudo através da internet, com base nisso foi utilizado
categorias de produtos para identificar qual € o mais procurado e de fato comprado pelos
consumidores em potencial. A categoria de eletrbnicos foi a que obteve um percentual
maior em relacdo as outras. Com 68,2% este € um dos produtos que mais € vendido e
atende as necessidades de muitos brasileiros, ficando em segunda posicdo com base na

pesquisa a categoria de roupas com um percentual de 45,5.
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Por mais que seja bonita e atraente as imagens de joias e aliancas comercializadas na
internet, poucas pessoas adquiriram um produto semelhante ou igual através de lojas
virtuais, com um percentual de 2,3% foram as pessoas que compraram aliangcas de
compromisso utilizando esse meio de negadcio.

Em relacdo a opinido dos entrevistados, 61,4% dos entrevistados disseram que comprariam
um par de aliancas através da internet, enquanto o restante 38,6% ndo comprariam
utilizando este meio de comercializagéo.

Finalizando a pesquisa foi perguntado qual a barreira que impede as pessoas de comprar
pela internet, a maioria disse que nenhuma, enquanto boa parte das pessoas disse que tem

duvidas sobre o produto, se é de qualidade ou ndo, se tem procedéncia ou se é confiavel.

4.2.1- Dados coletados na pesquisa

Com base nas informacdes obtidas através da pesquisa, foram elaborados graficos com os
percentuais de cada uma das perguntas relacionadas ao mercado de aliangas. As
informagdes nos graficos mostram transparéncia no resultado final, facilitando o
compreendimento e o intuito desta pesquisa.

Este gréafico representa a porcentagem e o0 numero de pessoas do sexo masculino e
feminino que foram entrevistados através de um questionario eletrénico. Podemos observar
gue o numero de mulheres predomina a maior parte do grafico com 59,1%, foram 26

mulheres do total de 44 pessoas entrevistadas.
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# « Resposta Respostas Ratio
® masculino 18 40,9 %
@ feminino 26 59,1 %

Figura 5: Géneros dos participantes

Fonte: Survio.com

A maior parte dos entrevistados foram pessoas de 18 a 24 anos, com um total de 34

pessoas ocupando 77,3% de todo grafico.



13,6 % —~_

#= Resposta

18 a 24 anos

®

® 25a34anos
@ 35a44anos

® 45 anos a cima

Figura 6: faixa etaria dos participantes
Fonte: Survio.com
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~ 77,3 %
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9.1 %
0 %
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Este grafico representa se as pessoas entrevistadas ja compraram ou nao produtos através

da internet, o minimo de 9,1% falou que nunca compraram enquanto 90,9% disseram que

j& compraram através da internet.
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A Resposta Respostas Ratio
® sim 40 90,9 %
® nao 4 9.1 %

Figura 7: Pessoas que compraram e ndo compraram pela internet

Fonte: Survio.com

Para quem respondeu que ja comprou um produto pela internet, ou seja, 90,9% das
pessoas entrevistadas, foi feita outra pergunta na qual obtivemos informacdes em qual
categoria foi feita essa compra.

Como podemos analisar, o grafico nos mostra que a categoria que mais obteve compras
através da internet foi a de eletrdbnico com um percentual de 68,2% ou seja, 30 pessoas, ja
o indice menor de compra foi o de produtos pereciveis com um percentual de 6,8% e um
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total de 7 pessoas ocupando um percentual de 15,9% ja compraram joias pela internet

inclusive aliancas.

100%

80%

60%

2
<

40%

20%

= B
#+ Resposta Respostas Ratio
@ roupas 20 455 %
o eletroeletrénico 30 68,2 %
¢ produtos pereciveis 3 6.8 %
® cursos 6 13,6 %
® joias 7 15,9 %
e Outra 18 40,9 %

Figura 8: Categorias dos produtos comprados

Fonte: Survio.com

Em relacdo as aliangas, por um motivo de ndo terem certeza se a numeracao vai coincidir
com seu dedo, e até mesmo por ndo terem certeza se € aquele produto realmente que vai
ser entregue em suas casas, a maior parte das pessoas ndo comprou pela internet,

havendo apenas uma pessoa que comprou, e ficou satisfeita com o produto.
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#~ Resposta Respostas Ratio
® sim 1 23 %
® nao 43 97.7 %

Figura 9: Pessoas que compraram aliangas através da internet
Fonte: Survio.com

As pessoas que disseram ndo na pergunta anterior, tiveram que responder se comprariam
algum dia aliancas pela internet, com um site confiavel e com nome no mercado, a resposta

foi surpreendente, com um total de 90,9% (40 pessoas), disseram que comprariam aliancas
pela internet.
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A Resposta Respostas Ratio
® sim 40 90,9 %
® nao 4 9.1 %

Figura 10: Pessoas que comprariam algum dia aliancas pela internet

Fonte: Survio.com

Para finalizar a pesquisa foi feita a ultima pergunta, onde se obteve informacgfes de quais
barreiras impedem as pessoas de comprarem pela internet. O maior nimero de pessoas
disse que nenhuma barreira impede de comprar pela internet, enquanto o segundo
colocado com 27,3% das pessoas disseram que tem duavidas sobre os produtos, se

realmente oferece qualidade.



— 6,8%

409 % —

- 273 %

#+ Resposta

Respostas
® inseguranga 7
® fraude na compra 3
@ duavidas sobre o produto 12
@ nenhuma 18
® Outra 4

Figura 11: Motivo pelos quais as pessoas ndo compram produtos através da internet
Fonte: Survio.com
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5- CONSIDERACOES FINAIS

Com base na pesquisa realizada através da internet e de livros didaticos foi possivel
identificar varios aspectos do e-commerce, como por exemplo o nicho de mercado que
pretende atuar, pois ndo sdo todos os produtos e categorias que podem ser vendidos
facilmente através desse meio de comercializagcdo. Um dos itens cruciais para que 0
negocio de certo € fazer um investimento no marketing digital, levando contetdos e
informacgdes necessarias ao consumidor final.

Nao basta ter um bom produto se n&o investir na midia social, € como se fosse uma teia de
aranha e toda a estrutura e infraestrutura estivessem ligadas uma a outra, pois se em algum
momento umas das partes balancar em relacdo a fraquezas ou melhorias € preciso estar
atento para fazer as correcdes necessarias, isso evita que ocorra uma desestruturacao no
mercado que esta atuando e no plano de negécio do e-commerce. O gerente ou
responsavel precisa estar atualizado em relacdo a meios de comunica¢do como o e-mail
por exemplo, que apesar de ndo ser tdo utilizado, € uma ferramenta poderosa para as lojas
divulgarem seus produtos e promocoes.

Muitas empresas utilizam o e-commerce como uma Valvula de escape da crise, pois
obtendo uma loja on-line com o mesmo nome da loja fisica, oferece seguranca para os
clientes em potencial, sendo que na loja on-line ndo tem despesas como em uma loja fisica
como estoques, funcionarios, locacao, energia da infraestrutura, agua entre outros. Isso faz
com que a empresa diminua seu gasto e enfatiza um ganho maior e liquido vendendo os
produtos ou servicos através da internet.

O mercado voltado as aliancas € bem extenso e possui uma grande concorréncia, pois é
uma joia pequena, bonita, possui um valor agregado, facil de ser adquirida e é um objeto
gue as pessoas querem ao comecar um relacionamento, portanto, através da pesquisa de
mercado pode-se observar que as pessoas tém receio de comprar pela internet,
principalmente as mais velhas, pois muitas das vezes o produto nao é exatamente igual ao
gue esta na foto e isso traz inseguranca aos consumidores. Mesmo ndo terem comprado
uma alian¢ca ou alguma joia através do e-commerce, 60% das 50 pessoas entrevistadas

disseram que comprariam um dia através de uma loja on-line.



35

Portanto o nicho de aliancas e joias tem muito a ser explorado, com base no resultado da
pesquisa realizada € possivel termos uma noc¢éo e ideia de que € vantajoso comecar um

negdécio no ramo de aliangas através do e-commerce.
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