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RESUMO

O presente artigo tem como objetivo dialogar sobre o e-commerce, mercado a qual realiza vendas de
produtos pela internet, oferecendo comodidade e facilidade para os clientes. Dentro desse contexto,
destacamos o f-commerce,método de venda pelo Facebook. Para melhor compreenséao do assunto,
realizamos uma entrevista com uma empresaria da cidade de Trés Lagoas — MS, que trabalha no
ramo de doces e faz suas vendas, principalmente, pelas redes sociais. A metodologia utilizada foram
pesquisas bibliograficas seguida de um estudo de caso utilizando também uma entrevista.
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INTRODUCAO

Com a globalizagédo e o crescimento acentuado da utilizacdo da internet
muitos empresarios tém optado por criarem uma loja virtual. Aléem de pouparem
espaco fisico, podem alcancar um namero maior de pessoas, € as mesmas podem
acessar a qualquer hora seja do dia ou da noite.

Portanto, ter uma forma onde a empresa esta disponivel aos seus clientes
em apenas um clique, oferecendo comodidade e sendo vista como uma solugéao
para a escassez de tempo, fez com que esse mercado crescesse.

Porém, a empresa que busca obter sucesso utilizando essa estratégia

precisa mostrar seriedade no que faz, cumprindo com o0s prazos de entrega,
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proporcionar segurancga na hora em que os clientes passarem informagdes pessoais

como numero do cartdo de crédito e senhas, além de possuir profissionais que
tenham preparacao para mexer com esse tipo de ferramenta.

As redes sociais tem feito uma juncdo com esse mercado, como exemplo o
Facebook. E varios empresarios tem decidido criar sua loja usando essa rede social,
além de ter o0 acesso de grande numero de pessoas, possui baixo custo.

Diante desse contexto, este artigo tem o objetivo de destacar o que é o e-
commerce, como funciona, suas vantagens e desvantagens e para facilitar a
compreensao sobre o assunto, foi realizado uma entrevista, através de um

guestionario para uma empresaria que realiza vendas pelo o f-commerce.

2 COMERCIO VERSUS COMERCIO ELETRONICO

O surgimento do comércio no Brasil foi através dos colonizadores
portugueses, no periodo colonial. Baseado pela troca, onde a Europa oferecia suas
roupas, aliado a exploracéo da cana-de-acucar e do pau-brasil fez com que fossem
realizadas as primeiras transagdes comerciais.

Com o tempo ocorreu a evolucao desse sistema onde surgiram 0s caixeiros
viajantes, estes que demoravam meses, até mesmo anos para levar e vender as
mercadorias para outras regibes. E todo esse processo, principalmente da
tecnologia, fez com que avancos fossem feitos como a aceleracdo no sistema de
venda e entrega dos produtos, e uma das maiores contribui¢cdes foi com a invencéo
da internet. E segundo Castells (1999, p. 14):

A Internet esta crescendo mais rapidamente do que qualquer outro meio na
historia. Foram necessarios 38 anos para o radio alcancar 50 milhdes de
ouvintes. A televisdo levou 13 anos para chegar a 50 milhfes de
espectadores. A Internet alcancou 50 milhdes de usuarios em apenas 4
anos.

Como argumenta Kalakota e Whinston,( 1997, p. 28), “0 mundo esta em meio
a uma revolugdo na forma de fazer comeércio”. Isto é, com o avango da tecnologia,
facilitou a forma de realizar vendas, pois o0 mundo esta conectado o que resultou na
criacado de mais um ramo na area das vendas que é 0 e-commerce.

As empresas que buscam ser competitivas podem aderir a esse método, pois

disponibiliza os produtos ou servicos aos seus clientes a qualquer hora ou dia da
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semana obtendo vantagem competitiva sobre as demais que ainda n&o utilizam

dessa estratégia.

2.1 E-Commerce

Segundo Las Casas (2010, p.335), “Comércio eletrénico € a realizagdo de
comunicacdes e transacdes de negocios por meio de redes e computadores, mais
especificamente a compra e a venda de produtos e servi¢os, e a transferéncia de

fundos por meio de comunicacdes digitais”. Limeira (2003, p. 38), define como:

[...] realizacdo de negécios por meio da Internet, incluindo a venda de
produtos e servigos fisicos, entregues off-line, e de produtos que podem ser
digitalizados e entregues on-line, nos segmentos de mercado consumidor,
empresa e governamental.

O e-commerce surgiu para atender as necessidades das pessoas, ou seja,
disponibilizar vendas de produtos através da internet, com um pre¢o mais acessivel
e em qualquer horério.

Existem alguns tipos, os quais O’brien (2004, p. 244) destaca que os mais
utilizados no meio empresarial, sdo B2B, B2C e C2C.

B2B (empresa para empresa) é o relacionamento entre empresas, envolvendo uma
simples compra, ou transac¢des mais complexas entre varios fornecedores e fabricantes;

B2C (empresa e consumidor) € o relacionamento entre o consumidor e a empresa,
onde o cliente tem livre acesso aos produtos, porém ndo ha uma conexao fisica;

C2C (consumidor para consumidor) é o relacionamento entre consumidores.

O’Brien (2004, p. 258) descreve em seu livro alguns pontos que sé&o

essenciais para que o site conquiste o sucesso, que sao eles:

[...] a otimizacdo de recursos é o fator chave para o sucesso de uma
empresa virtual, como por exemplo, a selecdo e preco, desempenho e
eficiéncia do atendimento, aparéncia e impressdo causada pelo site,
propaganda e incentivos a compra, atencéo pessoal, relagcdes comunitarias,
e seguranca e confiabilidade.

Yesil (1999, p. 37), também define alguns fatores, que séo:

1. Fixar as metas corretas para sua loja virtual 2. Compreender o processo
de vendas ao consumidor e criar um ambiente apropriado ao oferecimento
de seus produtos e servicos online 3. Aprender a conhecer seus clientes e,
desse modo, gerar negdcios repetidos e adaptar sua loja nos locais certos,
0 que leva o crescimento das vendas 4. Receber pagamentos na propria
loja virtual.
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Portanto, a empresa precisa cativar seu cliente, através de um site de facil
acesso, com o layout da pagina atrativo e priorizar a seguranca dos dados pessoais.
Aproveitando ao maximo o rompimento das barreiras, onde o relacionamento com o

cliente se tornou mais facil, rapido e dinamico.

2.2 Vantagens e Desvantagens do E-Commerce
Esta nova estratégia de mercado tem oferecido varias vantagens, as quais

tem favorecido o sucesso da mesma. No quadro abaixo, é descrita algumas:

Quadrol. Vantagens do e-commerce.

As empresas tem um verdadeiro showroom aberto 24 horas todos os dias,
Catalogo recebendo visitas de quem realmente esta interessado em seus produtos e na
sua empresa. Pode ser fornecedores, parceiros ou clientes atuais e potencias.
Com seu publico, aproveitando as vantagens da internet: praticidade,
versatilidade, rapidez e baixo custo operacional. O canal direto de comunicacao
Melhora sua facilita muito o contato com seu publico. Muitas vezes o consumidor sente-se
comunicacéao mais a vontade para fazer uma reclamacdo ou elogio pelo e-mail do que
usando outras formas de comunicacdo como telefone, fax, carta ou contanto
pessoal.
Substituindo algumas formas de propaganda pela internet, além da propria
utilizacdo do e- mail como instrumento de comunicacdo. Quanto mais pessoas
Ajudavoceé a estiverem entrando em contanto com sua empresa por meio da internet,
economizar menores serdo 0s custos para cada contato. Usando dominio préprio, ndo h&
dinheiro necessidade de atualizar todos os matérias geograficos quando mudar de
provedor internet. Sua empresa sera facilmente encontrada, sempre.

Possuir um dominio proprio possibilita enderecos de website e e-mail Gnicos e
Melhora sua padronizados. Além de facilitar a vida do consumidor, isso demostra que a

imagem empresa estd atualizada estruturada e comprometida com o novo meio de
institucional comunicagdo. Possuir uma estratégia, internet é estar em sintonia com o
mercado.

Fonte: Nakamura (2001, p. 31).

Com a globalizagédo, o e-commerce tem crescido em grande proporgao, pois
oferece muitas vezes um preco mais acessivel além de ter mais op¢des por néo ficar
restrito em apenas um local, mas oferecer o acesso em qualquer lugar do mundo.

Além dessas facilidades, varios sites oferecem um login e senha, desta
forma, o cliente fica por dentro de promocdes e descontos, além de receberem
propagandas atualizadas do site no email, pois sempre é vinculada a conta.

Quanto as desvantagens, uma das principais € que o cliente ndo pode
examinar o produto fisicamente antes de realizar a compra, ocasionando a duvida

guanto as especificagdes do produto (tamanho, espessura, defeito).
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Outro fator é a necessidade de passar dados pessoais e informacdes como

namero do cartdo de crédito, nessa perspectiva Albertin (2002, p. 204) alerta que
"confidencialidade, confiabilidade e protecdo das informacdes contra ameacas de
seguranca € um pré-requisito critico para a funcionalidade do CE".

E esta capacidade das midias sociais envolverem um publico cada vez
maior, ocasionou no surgimento de um novo conceito dentro do e-commerce,
denominado social commerce que segundo Gabriel (2010, p. 319) & “(...) um
subconjunto do comércio eletrbnico (e-commerce) que emprega ferramentas

colaborativas de redes sociais para auxiliar na compra e venda on-line”.

O comércio social é a estratégia de conectar consumidores a consumidores
e alavancar essas conexdes com propdsitos comerciais. O comércio social
nao esta relacionado apenas para motivar as pessoas a falarem sobre sua
marca nas redes sociais, mas a incentiva-las a fazerem compras por meio
do canal social, ou seja, o comércio social integra ambientes de venda a
formatos de redes sociais (GABRIEL, 2010, p. 320).

2.3 Comércio Eletrénico por Meio do Facebook

Um exemplo & o f-commerce, isto €, o comeércio eletrbnico dentro do
Facebook. Essa rede social que foi criado por Mark Zuckerberg, Dustin Moskovitz e
Chris Hughes, alunos da Universidade de Harvard em 2004, através do que era
considerada uma brincadeira entre estudantes. Os mesmos estavam no segundo
ano de computacao, inventaram esse programa no intuito de classificar quem era
mais atraente, colocando duas fotos lado a lado dos alunos do campus.

Porém, perceberam que tinha um grande potencial e resolveram ampliar os
contatos, aprimorando cada vez o mais o sistema até chegar no que conhecemos
hoje. Empresarios percebendo essa acentuada utilizacdo, resolverem investir e unir

o Facebook em negdcios, exatamente em vendas. Segundo Terzoni (2015, s.p.):

[...] no Facebook, a loja virtual estimula ndo s6 a compra, mas também a
propagacdo das acbes entre os amigos do consumidor. Por isso, no F-
commerce, a loja virtual pode ter funcionalidades préprias da rede, como o
botdo de “curtir’” um produto, o espago para comentarios, ou botbes para
sugerir (compartilhar) produtos para outros usuarios.

Portanto, as empresas precisam estar atentas para acompanhar a tecnologia
e seus avancos. Mas, é necessario um planejamento e pessoas preparadas para

desenvolver de forma bem-sucedida e aproveitar ao maximo suas vantagens.
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Se feito da forma correta todo esse investimento além de alavancar as

vendas, fara a marca da empresa se tornar mais conhecida.

3 METODOLOGIA

O artigo foi baseado em pesquisas bibliograficas, analises do material

disponivel em revistas, livros e sites. Segundo Lakatos (1992 p. 43-44):

Trata-se de levantamento de toda a bibliografia ja publicada, em forma de
livros, revistas, publicacBes avulsas e imprensa escrita (...). A descricdo do
gue € e para que sirva a pesquisa bibliogréfica permite compreender que,
se de um lado a resolu¢do de um problema pode ser obtida através dela,
por outro, tanto a pesquisa de laboratério quanto a de campo,
documentacéo direta) exigem, como premissa, o levantamento do estudo da
guestao que se propbe a analisar e solucionar. A pesquisa bibliografica
pode, portanto, ser considerada também como o primeiro passo de toda a
pesquisa cientifica.

Também foi realizada uma entrevista para obter mais detalhes sobre o
assunto. “A entrevista dirigida em pesquisa € um tipo de comunicacdo entre um
pesquisador que pretende colher informacdes sobre fenbmenos e individuos que
detenham essas informagdes e possam emiti-las” (CHIZZOTTI, 1995: 57).

Através de entrevistas, as conclusdes e conhecimentos tornam mais eficazes,
pois complementam o conhecimento da teoria com a pratica de profissionais que ja

atuam na area.

4 ESTUDO DE CASO
4.1 F- Commerce: Analise na Empresa Cris Lompa Doces Gourmet

O estudo de caso foi realizado na cidade de Trés Lagoas — MS com uma
empresaria no ramo de doces que utiliza o f-commerce. Para a execucdo da analise,
foi elaborada uma entrevista buscando a melhor compreensao do assunto.

Segundo Ludke André, (1986, p. 33-34) “A grande vantagem da entrevista
sobre outras técnicas € que ela permite a captacdo imediata e corrente da
informacéo desejada, praticamente com qualquer tipo de informante e sobre os mais
variados tépicos”.

A entrevista foi composta por sete perguntas, as quais tiveram por objetivo o
aprofundamento do assunto. Quando foi perguntado sobre o inicio da utilizag&o do f-

commerce como meio de venda a entrevistada ndo soube precisar uma data exata
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para o inicio da comercializacdo, porem a mesma afirmou que aproximadamente 6

(seis) anos ela deu inicio a essa nova estratégia.

Perguntaram-se também quais os produtos que a empresa oferece e a
resposta foi: doces finos, para todos os tipos de eventos (aniversario, bodas,
casamentos, formaturas, dentro outros).

Quanto ao tipo de venda que mais é efetuada, se pessoalmente ou pelo
Facebook a entrevistada responde que “Hoje a maior parte das vendas séo feitas
online”.

Foi questionado também aonde a empresa atua, se apenas em Trés Lagoas
ou também em outras cidades. A resposta foi que atende Trés Lagoas e regido.
Dependendo da localidade o cliente retira em Trés Lagoas, pois como os produtos
sdo pereciveis e de consumo rapido, ndo podem ser enviados via correios ou
transportadoras.

Quanto a observancia relacionada a dificuldade ao utilizar o e-commerce a
mesma afirma que ndo ha dificuldades, pois as ferramentas sao faceis e préticas, a
tecnologia proporciona facilidades, vantagens e rapidez no atendimento.

Em relacdo as vantagens e desvantagens das vendas através do e-commerce
a resposta foi que no caso da empresa dela s6 observa vantagens ja que 0s
resultados séo imediatos.

Perguntou-se também se ha uma clientela fiel e a resposta foi sim, que os
clientes sempre compram outras vezes. Isso pode demonstrar que a qualidade dos
produtos e a facilidade de acesso a informacdes sobre o mesmo facilita no
marketing de relacionamento.

J& quando se questiona sobre os riscos de inadimpléncia se sdo maiores ou
menores que uma venda na loja a empresaria respondeu que trabalha com
pagamento antecipado ou na retirada dos produtos, assim ndo tem problemas de
inadimpléncia.

Analisando o que foi dito pela empresaria, observamos que o f-commerce é
uma estratégia de negdcio que envolve baixo custo, porém sdo necessarios alguns
cuidados para a utilizagcdo do mesmo como: planejamento, produtos, layout do site.
Planejamento, saber o publico alvo a qual quero atender, as formas de pagamento.
Produtos, oferecer variedades, como a mesma destaca que além dos doces ela

oferece opgbes de forminhas e também o0s suportes para colocar no evento. Layout
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do site, criar uma pagina atraente aos olhos do consumidor, com figuras/fotos que
agucem o desejo de comprar.

Portanto, estudar o mercado e outras empresas que ja utilizam essa
estratégia é de extrema importancia para que 0 negocio obtenha resultados

positivos.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Com os avancgos tecnoldgicos e, principalmente, o crescimento do mercado
virtual, o E-commerce o veio atender o novo perfil do consumidor a qual busca por
facilidades e beneficios para realizar a compra e ndo sé o produto.

Esta estratégia de negdcio veio para contribuir, pois é de rapido acesso, pode
ser feita por qualquer pessoa do mundo, além de ser de baixo custo. Com o alto
indice de crescimento de vendas pelo e-commerce, cada vez mais a facilidade se
torna uma chave para obter sucesso, se usado de forma correta, através de
pesquisa e outros meios.

Com isso, o leitor tem uma base do que se refere ao e-commerce, como usar
as ferramentas adequadas, e assim concluir o que se pretende em meio a internet. E
ndo somente para vendas como também para fazer uma compra com melhor preco
e maior variedade de produtos.

Portanto, com tantos beneficios anunciados na reviséo bibliografica, como no
estudo de caso, o e-commerce na pratica pode ser mais facil de ser aplicada ou
usada. Conclui-se que o e-commerce representa uma maneira diferenciada de
ganhar dinheiro e apresenta vantagens consideraveis, em busca de conquistar mais

clientes e crescer significativamente em um mercado competitivo.
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APENDICE

APENDICE A- Modelo de perguntas da entrevista

1. Desde quando a empresa utiliza o f-commerce como meio de venda?
2. Quais os produtos que a empresa oferece?
3. A empresa recebe mais venda pessoalmente ou pelo Facebook?

4. A empresa atua apenas em Trés Lagoas ou em outras cidades? Quais por

exemplo?
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5. Vocé observa ou observou alguma dificuldade ao utilizar o f-commerce?
6. Quais as vantagens e desvantagens das vendas através do e-commerce?

7. Vocé tem clientes fiéis? Os riscos de inadimpléncia sdo maiores ou menores

que uma venda na loja?
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