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RESUMO

Os avancos tecnoldgicos impulsionaram novos meios de consumo, mudando a
maneira de comercializar produtos e servicos no mercado tradicional. Através dessas
mudancas, os habitos consumistas das pessoas também se modificaram com
desenvolvimento da tecnologia, surgindo, assim, a importancia de entender o
comportamento do consumidor. Dessa forma, o objetivo deste trabalho é identificar os
fatores que influenciam o consumo virtual no e-commerce do setor de vestuario
feminino. A pesquisa classifica-se como bibliogréafica e descritiva. A coleta de dados
foi realizada a partir de questionario, aplicado de forma virtual, de modo que os
respondentes representaram consumidores que adquirem produtos por meio digital.
Os dados foram analisados e apresentados de forma de graficos e, a partir deles,
concluiu-se que o0s precos acessiveis, facilidade no processo da compra e
diversificacao de produtos sao os fatores que mais influenciam a compra de produtos

femininos no e-commerce.

Palavras-chave: E-commerce, Comportamento do consumidor, vestuario feminino.
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1 INTRODUCAO

Em um mercado bastante competitivo, com inUmeras marcas e ofertas de
bens e servigos, as empresas precisam se destacar e diferenciar das demais. As lojas
fisicas que antes tinham como concorrentes apenas o comercio local e regional, hoje
tem a maior concorréncia no mercado, as lojas virtuais. A disputa pela preferéncia dos
consumidores esta cada dia mais acirrada, ja que as pessoas tém muita facilidade e
opcoes para fazer compras online.!

Segundo Mariana Costa “O e-commerce brasileiro registrou um faturamento
recorde em 2021, totalizando mais de R$ 161 bilhdes, um crescimento de 26,9% em
relacdo ao ano anterior.”> Comprar no conforto de sua casa se tornou a maior
preferéncia do publico. Além de ndo ser necessario se deslocar para fazer compras,
pela internet é possivel analisar precos e produtos de uma maneira muito mais
acessivel, optando por realizar a compra na loja que oferecer melhor oferta, valor e
logistica.

O setor de vestuario feminino é bastante amplo, jA que existem muitas lojas
com esse segmento no mercado. Com a concorréncia cada vez mais acirrada, as
empresas precisam sempre estar inovando e buscando novas estratégias para se
diferenciar e, assim, atrair mais pessoas para conhecer e adquirir os seus produtos.
Hoje em dia, os clientes tém acesso a uma quantidade consideravel de informacdes
sobre os produtos, que os torna mais sofisticados, instruidos e muito mais exigentes.®

A pandemia de Covid-19 mudou o comportamento de compra dos brasileiros.
Com as lojas fisicas fechadas em muitas cidades, a migracdo para o comércio
eletrbnico foi sentida em alguns setores j4 nas primeiras semanas de isolamento

social.# E evidente que, ao decorrer dos anos, muitas coisas mudaram, principalmente

1 OLIVEIRA, Geovanna Zondona. O mercado de moda digital: um estudo sobre o comportamento do
consumidor e seu processo de decisdo de compra. Monografia. Repositério UFSM. Disponivel em
TCCG-ADM-2019-OLIVEIRA.pdf (ufsm.br). Acesso em: 26/05/2022 as 14:21.

2 COSTA, Mariana. Com pandemia, vendas pela internet crescem 27% e atingem R$ 161 bi em
2021. Estado de Minas. Economia. 02 fev. 2022. Disponivel em:
https://www.em.com.br/app/noticia/leconomia/2022/02/02/internas_economia,1342064/amp.html.
Acesso em 02 abr. 2022.

3 LACOBUCCI, Dawn. Os desafios do marketing: aprendendo com os mestres da Kellog Graduate
School of management. S&o Paulo: Futura, 2001. p. 161.

4 MARTUCCI, Rodrigo. Covid-19: o impacto da pandemia no comportamento de compra online. E-
commercebrasil. Blog. 4 ago. 2020. Disponivel em: https://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/covid-
19-o-impacto-da-pandemia-no-comportamento-de-compra-online/. Acesso em 02 mar. 2022.
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com o avanco tecnologico. Considerando-se a area de comércio, € possivel inferir que
asvendas onlinese consolidaram no mercado, alids, o0s consumidores
adoram comprar produtos ou servicos pela internet, tanto pela praticidade como
pela comodidade.®

Os esforcos para melhorar a experiéncia de compra na area de moda tém
dado resultado. Os dados da 432 edicdo do Webshoppers indicam que Moda e
Acessorios registraram uma alta de 22% no volume de pedidos e de 15% em
faturamento (comparando 2021 e 2020).°

A industria da moda é um segmento tradicional e bastante relevante para a
economia mundial. E o maior segmento em faturamento global no e-commerce B2C (direto
ao consumidor), com vendas de US$ 525 bilh6es anualmente. Além disso, cresce, em média
11,4% por ano e a expectativa de faturamento para 2025 é de US$ 1 trilhdo.” Nada menos
gue 6 bilhdes de pecas de roupas foram adquiridas no varejo local, o que representou
uma média de consumo em torno de 28 pecas por habitante no ano. Considerando o
altimo Estudo do Comportamento de Compra de Vestuario do IEMI, os consumidores
adquiriram um pouco mais de 3 pecas em média por compra (3,4 pecas), gerando um
ticket médio da ordem de R$ 265.8

Considerando esse cenario, o marketing digital se insere com uma boa pratica
competitiva para melhor conhecimento dos consumidores, tendo em vista as redes
sociais, que sado grandes aliadas, pois sdo as ferramentas mais utilizadas no e-
commerce na atualidade. Com elas consegue-se alcancar inumeros clientes,

permitindo entendé-los de uma forma mais ampla e tendo a¢des mais eficazes.®

5 QUAL o segredo para ter sucesso com as vendas online? Iset. Blog. Disponivel em:
https://www.iset.com.br/blog/qual-o-segredo-para-ter-sucesso-com-as-vendas-
online/?utm_source=blog&utm_medium=post&utm_campaign=link_qual_segredo_sucesso_vendas_o
nline. Acesso em 02 mar. 2022.

5 COMPORTAMENTO do setor de moda para o e-commerce e como alavancar vendas. MAILBIZ.
Blog. 15 jul. 2021. Disponivel em: https://blog.mailbiz.com.br/comportamento-do-setor-de-moda-para-
0-e-commerce-e-como-alavancar-vendas/. Acesso em 02 mar. 2022.

"NASCIMENTO, Arthur Braga. Com o crescimento do mercado de moda, surgem oportunidades
para empreender. Valor Invest. Blog Seu neg6cio. 16 ago. 2021. Disponivel em:
https://valorinveste.globo.com/blogs/seu-negocio/post/2021/08/com-crescimento-do-mercado-de-
moda-surgem-oportunidades-para-empreender.ghtml. Acesso em: 02 abr. 2022.

8 Més do consumidor e perspectivas para o varejo de vestuario. lemi 16 mar. 2021. Disponivel em:
https://www.iemi.com.br/mes-do-consumidor-e-perspectivas-para-o-varejo-de-vestuario/. Acesso em:
02 abr. 2022.

9 PECANHA, Vitor. O que é Marketing: tudo o que vocé precisa saber sobre a arte de conquistar e
fidelizar clientes. Rockcontent. Blog. 22 jul. 2020. Disponivel em: https://rockcontent.com/br/blog/o-que-
e-
marketing/#:~:text=Marketing%20%C3%A9%20uma%20%C3%Alrea%?20focada,e%20a%?20fideliza%
C3%A7%C3%A30%20de%20clientes. Acesso em 05 abr. 2022.
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O consumidor moderno esta cada vez mais informado e exigente, buscando
informacdes a respeito de produtos e servicos que deseja consumir, ou seja, ele
apenas comprara aquilo que acredita entregar valor nas suas necessidades e
demandas.?

As redes socais, como o Facebook, WhatsApp e Instagram, tiveram um
crescimento de uso muito grande na pandemia. Essas redes sociais, em especifico,
possibilitam para as empresas conhecer a opinido real dos clientes para que tenham
uma relagdo de proximidade maior. Sendo assim, o marketing é essencial para que
tenha resultados positivos, criando sempre estratégias de atracées e comunicacdes
com os consumidores. !

As bases de uma estratégia competitiva de marketing de sucesso sao
constituidas de uma compressao profunda e holistica dos compradores: o que 0s
motiva, o que eles valorizam e como fazem suas escolhas.?

O comportamento do consumidor também impacta na criacdo e otimizagcao de
solugdes, uma vez que a empresa consegue direcionar seus esforcos e recursos e
adequa-los as demandas para ajudar o cliente a percorrer mais rapidamente as
etapas.’®

Sendo assim, uma estratégia de marketing de diferenciacdo € justamente o
conjunto de a¢des para conquistar o publico. Algo que pode tornar a empresa uma

referéncia no seu nicho de mercado.*

10 QUAL arelacéo entre o comportamento do consumidor e a sua estratégia de marketing? Soul
digital. Medium. Blog. 5 dez. 2017. Disponivel em: https://medium.com/@souldigitalbr/qual-a-relagéo-
entre-o-comportamento-do-consumidor-e-a-sua-estratégia-de-marketing-95c492a838ed. Acesso em
30 maio. 2022.

11 SULZ, Paulino. O guia completo de Redes Sociais: saiba tudo sobre as plataformas de midias
sociais! Blog rockcontent. 18 mar. 2020. Disponivel em: https://rockcontent.com/br/blog/tudo-sobre-
redes-sociais/ acesso em 06 abr. 2022.

12 TYBOUT, Alice M. CALDER, Bobby J; PREFACIO, Philip Kotler. Marketing. 1. Ed. Saraiva. S&o
Paulo. 2013. p. 6.

13 COMPORTAMENTO do consumidor: Estratégias eficientes. NeoWay. Blog. Marketing e vendas. 6
dez. 2021. Disponivel em: https://blog.neoway.com.br/comportamento-do-consumidor. Acesso em 30
maio. 2022.

4 MONTEIRO, Laercio. Estratégia de Marketing de diferenciacdo: guia para sair da mesmice.
Up2Place Digital. Disponivel em: https://www.up2place.com.br/estrategia-de-marketing-de-
diferenciacao-guia-para-sair-da-mesmice/amp/#top. Acesso em 30 maio. 2022.
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1.1 CONTEXTUALIZACAO

Segundo Alexandre Luzzi Las Casas, o comportamento do consumidor “é
uma atividade mental e fisica exercida pelos consumidores ou por empresas que
resultam em decisdo e acdo para o pagamento, compra e uso de produtos e
servicos”.*®

Para Naresh Malhotra este comportamento “inclui razdes, percepcoes,
atitudes, hébitos de consumo basicos e perfis demogréficos e psicograficos
(psicolégico e estilo de vida) de possiveis compradores.”®

Na atualidade, o consumidor esta cada vez mais moderno, ficando mais
informado e exigente. Desse modo, o cliente busca sempre estar mais ativo as
informacBes a respeito do estilo de vestuario que deseja adquirir. No contexto do
varejo de vestuario feminino, consumidores apenas comprardo aquelas roupas que
acreditam entregar valor e que sejam de seu agrado, satisfazendo suas necessidades.
Assim, é fundamental considerar as demandas e exigéncias na hora de desenvolver
marketing para as vendas.

Segundo Phillip Kotler e Kevin Lane Keller “Os clientes de hoje sao mais
dificeis de agradar. Mais inteligentes e conscientes em relacdo aos precos, perdoam
menos e sdo abordados por mais concorrentes com ofertas iguais ou superiores. O
desafio é conquistar clientes fiéis.”'” Claudio Shimoya e Douglas Ricardo Zela

acreditam que

E importante salientar a diferenca que existe entre necessidade e desejo.
Enquanto necessidade é um estado de privacdo de alguma satisfacao basica,
desejo é algo que as pessoas buscam satisfazer embora o objeto de desejo
nao vise suprir uma necessidade basica.*®

Para Vivi Whiteman “A moda de alguma maneira se conecta a uma
necessidade basica mais ordinaria, a do vestir-se, mas também a desejos

normalmente associados a conceitos menos nobres de vaidade e competicéo.”*®

15 LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Administragcdo de Marketing: conceitos, planejamento e aplicagcdes
a realidade brasileira. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2006. p. 181.

16 MALHOTRA, Naresh K. Pesquisa de marketing: foco na decisdo. 3. ed. Sd0 Paulo: Pearson
Prentice Hall, 2011. p. 36.

17 KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Marketing management. 12 ed. New Jersey, v. 143, 2006.
p.153.

18 SHIMOYAMA, Claudio; ZELA, Douglas Ricardo. Administragdo de Marketing. Marketing, v. 3, 2002.
p. 8.
19 WHITEMAN, Vivi. A moda fala dos mais elevados aos mais mesquinhos desejos humanos.
Comciéncia. Revista Eletronica de jornalismo cientifico. Sociedade Brasileira para o progresso da
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Cada vez mais iniciativas de marketing viral tém sido utilizadas para
influenciar os consumidores por meio da propaganda boca a boca ou da midia social.?°
Sendo assim, o marketing tem o objetivo de ajudar as empresas na divulgacédo de
seus produtos para que os consumidores tenham conhecimento e interesses. Ficando
assim responsaveis pelas compras futuras daquele setor de vestuério.

O comeércio virtual cresceu muito durante a pandemia de COVID-19. Nesse
periodo, muitas lojas do vestuario feminino resolveram adaptar para vendas online.
Essa alternativa mostrou para as empresas que ha uma visibilidade maior,
conseguindo alcangar novos publicos e aumentar as vendas. Desta forma, os
consumidores conseguem fazer uma compra do jeito que preferir, tendo mais op¢cdes
de lojas e variedades de precos e tamanhos de roupas.?*

O E-commerce refere-se ao comércio eletrdnico na traducdo do inglés e
funciona como uma loja virtual, que “representa um excelente canal de venda online
para as empresas. Na pratica, significa que o lojista pode comercializar os seus
produtos por meio de um site exclusivo e personalizado e, se preferir, centralizar ali
as suas operacdes.”??

O setor de loja virtual de roupas e moda online representa hoje 13,6% do total
de pedidos do e-commerce.?®> Com o aumento da procura por roupas femininas, as
lojas adquiriram também a tabela de medidas online para que os consumidores
tenham nocg&o de tamanho dos seus produtos.

Nesse sentido, as lojas desenvolvem estratégias de marketing e
relacionamento com o cliente nas redes sociais, de modo que € preciso encontrar

guais sao as necessidades e desejos dos clientes, para saber o que oferecer para o

Ciéncia. out. 2018. Disponivel em: https://www.comciencia.br/moda-fala-dos-mais-elevados-aos-mais-
mesquinhos-desejos-humanos/. Acesso em 30 maio. 2022.

20 TYBOUT, Alice M. CALDER, Bobby J; PREFACIO, Philip Kotler. Marketing. 1. ed. Saraiva. S&0
Paulo. 2013. p. 336.

21 CORONAVIRUS: o impacto nas vendas online. Sebrae. Mercado e Vendas, Comércio Eletronico.
15 maio. 2020, atualizado em 29 jul. /2020. Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/coronavirus-o-impacto-nas-vendas-
online,ed84f8e520f71710VgnVCM1000004c00210aRCRD. Acesso em: 30 maio. 2022.

220LIVEIRA, Camila de. O que é e-commerce: como funciona, para que serve, vantages e dicas Gteis!
Olist.  Tiny, educacdo empreendedora. Blog. 15 maio. 2022. Disponivel em:
https://olist.com/blog/pt/como-empreender/e-commerce/o-que-e-e-commerce/?amp=1. Acesso em 1
abr. 2022.

2 POR QUE o e-commerce é o futuro do mercado da moda? lIset. Blog. Disponivel em:
https://www.iset.com.br/blog/por-que-o-e-commerce-e-o-futuro-do-mercado-de-moda/. Acesso em 04
abr. 2022.
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satisfazer, seja por meio de produto ou de servi¢o. Torna-se estratégico compreender

0 que cada cliente busca, ou seja, o que tem valor para esses sujeitos. 24

1.2 PROBLEMATIZACAO

| O que é o comportamento do consumidor?
Il Como é caracterizado o e-commerce de moda feminina?
[l Qual é o comportamento do consumidor no e-commerce de moda feminina na

regido de Sao Gotardo-MG?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo Geral

Compreender o comportamento do consumidor no e-commerce de moda

feminina na regiao de Sao Gotardo-MG.

1.3.2 Objetivos Especificos

| Descrever o que é o comportamento do consumidor.
Il Compreender como € caracterizado o e-commerce de moda feminina.
[l Investigar o comportamento do consumidor no e-commerce de moda feminina

na regido de Sao Gotardo-MG.

1.4 METODOLOGIA

A metodologia utilizada para pesquisa deste trabalho monogréfico classifica-
se como bibliogréafica e descritiva, utilizando coleta e analise de dados. A analise traz
inicialmente um levantamento bibliografico que € descrito como “um procedimento
exclusivamente teorico, compreendida como a jungéo, ou reunido, do que se tem

falado sobre determinado tema.”?®

24 COBRA, Marcos. Administragdo de marketing no Brasil. 3.ed. Rio de Janeiro: Elsevier Brasil,
20009. p. 23.
25 OLIVEIRA, M. M de. Como fazer pesquisa qualitativa. Petrépolis: Vozes, 2007. p. 42-62.
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A pesquisa descritiva € caracterizada pela descri¢cdo de um fato ou evento por
meio de levantamentos ou observacdes. Segundo Antbnio Carlos Gil, a pesquisa

descritiva se define da seguinte forma:

As pesquisas descritivas tem como objetivo primordial a descricdo das
caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno ou, entdo, o
estabelecimento de rela¢des entre variaveis. Sao inUmeros os estudos que
podem ser classificados sob este titulo e uma das suas caracteristicas mais
significativas esté na utilizacao de técnicas padronizadas de coleta de dados,
tais como o guestionario e a observacéo sistematica.?®

Para isso foi aplicado um questionario de forma digital pela ferramenta Google
Forms, contendo 14 questdes de mdltipla escolha direcionado a populagdo feminina
interessada em compras online. A pesquisa contou com 118 participantes que
colaboraram respondendo ao questionario. Todas as perguntas serviram para
identificar o comportamento dos consumidores mediante ao consumo em lojas e-

commerce no setor de vestuario feminino.

Um questionario € extremamente util quando um investigador pretende
recolher informacéo sobre um determinado tema. Deste modo, através da
aplicacdo de um questionario a um publico alvo constituido, por exemplo, de
alunos, é possivel recolher informag8es que permitam conhecer melhor as
suas lacunas, bem como melhorar as metodologias de ensino podendo, deste
modo, individualizar o ensino quando necessario. 2’

A vantagem de analisar os dados obtidos por meio de questionario é que as
respostas sdo coletadas em um menor tempo, além de serem informacdes reais
adquiridas por meio das experiéncias proprias dos entrevistados a fim de entender

quais sao as suas preferéncias e escolhas.

1.5 ORGANIZACAO TEXTUAL

Além desta Introducdo (que constitui o primeiro capitulo), o presente trabalho
esta organizado com a finalidade de expor em outros quatro capitulos sua pesquisa,

na qual se discorre da seguinte forma:

26 GIL, Antdnio Carlos. Como elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2002. p.42.

27 AMARO, Ana. POVOA, Andreia. MACEDO, Lucia. Metodologias de Investigacdo em Educac&o.
(TCC) Departamento de Quimica. FACULDADE DE CIENCIAS DA UNIVERSIDADE DO PORTO.
Disponivel em:
https://www.feis.unesp.br/fHome/DTADM/STDARH/EquipedeDesenvolvimento/educacaosaude/docum
entos/pesquisalestatistica/escalas.doc. Acesso em: 27 jun. 2022 as 20:22.
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No segundo capitulo, discute-se os conceitos de Marketing, comportamento do
consumidor e consideracdes sobre o marketing no varejo de vestuario.

O terceiro capitulo apresenta os resultados da pesquisa de campo
desenvolvida neste estudo.

Por fim, no quarto, e ultimo, capitulo, sdo tecidas as consideracdes finais sobre

o trabalho académico.

1.6 PROPOSTAS DE ESTUDOS FUTUROS

Uma vez que este estudo buscou apreender fatores que afetam o
comportamento do consumidor do varejo de vestuéario online é fundamental proceder
outros estudos que investiguem, do ponto de vista das(os) gestoras(es) a construgéo

de estratégias adequadas para a melhor performance neste mercado.
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2 FUNDAMENTOS DE MARKETING E COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

2.1 O QUE E MARKETING?

O Marketing esta a cada dia mais presente na vida das pessoas, essa area é
voltada para inovacdo competitiva e estratégica, seja por uma pessoa ou por uma
empresa. Através do marketing € possivel fazer uma avaliacdo de mercado, visualizar
concorrentes, criar oportunidades e elaborar estratégias para atingir o pablico alvo. E
uma ferramenta que ajuda as empresas e as pessoas a obterem sucesso, por meio
de pesquisas, que possibilitam observar as mudancas comportamentais da sociedade

ao estabelecer o produto no mercado.?®

O Marketing é a ciéncia e a arte de explorar, criar e entregar valor para
satisfazer as necessidades de um mercado-alvo com lucro, ele identifica
necessidades e desejos néo realizados, define, mede e quantifica o tamanho
do mercado identificado e o potencial de lucro.?®

Segundo Allyson, alguns estudiosos dizem que o marketing teve origem no
ano de 1900. Por meio de alteracdes no decorrer do tempo, a definicdo do conceito
de marketing envolve a identificacdo e a satisfacdo das necessidades humanas e
sociais.®°

Por meio do Marketing estuda-se o mercado e qual a melhor forma para fazer
estratégias comerciais para empresas, buscando uma forma que seja definido quais

produtos e servicos podem agradar determinado publico alvo.3!

28 O Marketing esta presente em todos os detalhes da empresa. Blog Engajatech 09 set. 2020.
Disponivel em: https://engaja.tech/blog/o-marketing-esta-presente-em-todos-os-detalhes-da-empresa
Acesso em: 26 maio. 2022.

29SCANDOLARA. Chaiana Cardoso. A importancia do Marketing Digital nas empresas como alternativa
para alavancar os lucros. (TCC) Especializacéo em Gestéo e Financas. Universidade do Sul de Santa
Catarina. Repositorio Animaeducacao. Disponivel em:
https://repositorio.animaeducacao.com.br/bitstream/ANIMA/3619/1/CHAIANA_CARDOSO_SCANDOL
ARA-%5B48345-11301-1-696814%5Dartigo_finalizado_e_corrigido_-

_CHAIANA_C. SCANDOLARA.pdf. Acesso em 02 abr. 2022.

30 ALLYSON. Marketing e Endomarketing. Medium. Blog. 5 dez. 2017. Disponivel em:
https://medium.com/@ALLYSON.2017057/marketing-e-endomarketing-e39f4ae5a6bf. Acesso em 01
maio. 2022.

81 PATEL, Neil. O que é Marketing? Guia completo com tudo sobre marketing! Blog. NeilPatel.
Disponivel em: https://neilpatel.com/br/blog/o-que-e-marketing/?lang_geo=br. Acesso em 23 abr. 2022.
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A finalidade do Marketing € gerar valor para determinado produto ou servico.
Quando é entregue ofertas de valores, as empresas satisfazem as necessidades do
publico e conseguem conquistar seu espaco para competir no mercado.3?

Sendo assim, a funcdo do marketing é entender, inovar, comunicar e
proporcionar ao cliente valor e satisfacdo. Um dos objetivos do marketing € cativar
novos clientes garantindo sempre valor superior e assegurar os clientes atuais
continua satisfacdo. Segundo Phillip Kotler e Gary Armstrong “marketing é a entrega

de satisfacéo para o cliente em forma de beneficio.”*3 Segundo Phillip Kotler

Normalmente, o marketing é visto como a tarefa de criar, promover e fornecer
bens e servicos a clientes, sejam estas pessoas fisicas ou juridicas. Na
verdade, os profissionais de marketing envolvem-se no marketing de bens,
servicos, experiencias, eventos, pessoas, lugares, propriedades,
organizacdes, informacées e ideias.3

Segundo Phillip Kotler e Gary Armstrong, o marketing foi evoluindo no decorrer
do tempo passando por quatro fases: Marketing 1.0, 2.0, 3.0 e 4.0. O marketing 1.0 é
voltado no produto, o objetivo era padronizar os produtos e oferecer preco acessivel
a todos que tivessem interesse em comprar. O Marketing 2.0 é voltado ao consumidor,
onde as empresas focam no consumidor e buscam analisar as necessidades e
desejos do publico. O marketing 3.0 é voltado aos valores, as empresas nao enxergam
as pessoas apenas como cliente, mas sim como um ser humano pleno. O marketing
4.0 representa a maneira de como a sociedade esta evoluindo e como o mercado esta
readaptando a esse novo ambiente.3®

Os objetivos do marketing sdo vender mais, praticar relacbes comerciais,
fidelizar clientes, amplificar a visibilidade, gerenciar uma marca, construir boas

relacdes, educar o mercado e engajar colaboradores.36

320 que é marketing? Conceitos, origens e carreira. Ecdd — Instituto Infnet. Disponivel em:
https://ecdd.infnet.edu.br/guia-o-que-e-marketing/

Acesso em: 23 abr. 2022.

33 KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de marketing. 9 ed. Sdo Paulo: Pearson Prentice
Hall, 2003. p.3.

34KOTLER, Philip. Administrac&o de Marketing: a edigdo do novo milénio. Sdo Paulo: Editora Prentice
Hall, 2000. p. 25.

S50LIVEIRA, Diogo. Marketing 1.0, 2.0 e 3.0: entenda sua evolucédo e diferencas. Soften Sistemas.
Blog. Disponivel em: https://blog.softensistemas.com.br/marketing-1-0-2-0-e-3-0/. Acesso em 28 abr.
2022.

S6PECANHA, Vitor. O que é Marketing: tudo o que vocé precisa saber sobre a arte de conquistar e
fidelizar clientes. Rockcontent. Blog. 22 jul. 2020. Disponivel em: https://rockcontent.com/br/blog/o-que-
e-
marketing/#:~:text=Marketing%20%C3%A9%20uma%20%C3%Alrea%?20focada,e%20a%?20fideliza%
C3%A7%C3%A30%20de%20clientes. Acesso em: 28 abr. 2022.
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O marketing digital surgiu juntamente com a internet no ano de 1960, mas soO
comecou a crescer apos a década de 90, onde a populacdo teve maior acesso a
internet, tanto em suas residéncias como no trabalho.3’ Antes da populacdo mundial
ter acesso mais facil a internet, as propagandas e divulgacdes de produtos e servigos
eram feitas através da televisdo, radio, revistas, jornais e telemarketing. Poucas
empresas usavam o marketing digital pois era um meio estratégico com custo muito
caro.38

O Marketing Digital surgiu quando grandes empresas aderiram ao universo
digital, como Amazon, Yahoo! e o préprio Google, além de outros novos
meios de comunicacéo que nasceram com grande for¢a na web, como o blog,
sites, e-mail, entre outros. Os empresarios € marcas comecaram a perceber
0s usudrios como clientes em potencial.*®

Atualmente o marketing digital esta presente em varios lugares na internet e
esta crescendo cada dia mais. O Marketing digital € uma estratégia com a finalidade
de ajudar as empresas e pessoas expandirem seus produtos, marcas e Servicos
através do espaco virtual. Sendo o objetivo do marketing digital fazer com que o
consumidor tenha interesse em procurar a empresa, ao contrario do marketing
tradicional onde as empresas buscavam seus clientes.*?

O conceito base do marketing digital s&o os 8 Ps: Pesquisa, planejamento,
producéo, publicacdo, promocao, propagacao, personalizacdo e precisdo. A fungao
dos 8 Ps sédo ajudar as empresas melhorar o desempenho das campanhas,

potencializar conteldo relevante e aprimorar sua estratégia para ser mais assertivo.4!

S"MARKETING digital: Como surgiu? Ex2. Blog. 26 out. 2018. Disponivel em:
https://ex2.com.br/blog/marketing-digital-como-surgiu/. Acesso em 01 maio. 2018.

BMARKETING digital: Como surgiu? Ex2. Blog. 26 out. 2018. Disponivel em:
https://ex2.com.br/blog/marketing-digital-como-surgiu/. Acesso em: 28 abr. 2022.

®CONHECA a  histéria do Marketing Digital. Pura Content. Disponivel em:
https://puracontent.com/conheca-a-historia-do-marketing-digital-e-sua-
importancia/#:~:text=Como0%20surgiu%200%20Marketing%20Digital,e%2Dmail%2C%20entre%200out
ros. Acesso em 30 abr. 2022.

“OMARKETING digital: Como surgiu? Ex2. Blog. 26 out. 2018. Disponivel em:
https://ex2.com.br/blog/marketing-digital-como-surgiu/. Acesso em: 30 abr. 2022.

41 SARTORI, Rosani. Os 8 Ps do Marketing Digital. Digital Business. Blog. 29 maio. 2020. Disponivel
em: https://lwww.digitalbusiness.com.br/blog/2020/05/29/0s-8-ps-do-marketing-digital/. Acesso em 30
abr. 2022.
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2.2 DEFINICOES CONCEITUAIS SOBRE O COMPORTAMENTO DO
CONSUMIDOR

Segundo Renato de Oliveira Rosa, Yasmin Gomes Casagranda e Fernando
Elias Spinelli “O consumidor passou a ser influenciado por diversas questdes tanto em
aspectos culturais, sociais e psicoldgicos que séo ligados aos grupos e vivéncias com
determinados circulos de pessoas, esse processo se torna fundamental para
determinar suas escolhas e desejos.”*? O Quadro 1 representa fatores mais

relevantes para a tomada de decisdo de compra por parte dos consumidores.

Quadro 1 Fatores que impactam no comportamento do consumidor

Fatores culturais

A cultura é o principal determinante dos desejos e do comportamento de uma
pessoa. Cada cultura é composta de subculturas que fornecem identificacdo e
socializacdo mais especificas de seus membros. Entre as subculturas estdo as
nacionalidades, as religides, 0s grupos raciais e as regides geograficas. Quando
essas subculturas crescem e se tornam influentes o bastante, as empresas

geralmente elaboram programas de marketing especificos para atendé-las.

Fatores sociais

As pessoas sao significativamente influenciadas por seus grupos de referéncia de,
pelo menos, trés maneiras distintas. Os grupos as expdem a novos comportamentos
e estilos de vida, influenciam atitudes e autoimagem, além de fazer pressdes por
aceitacdo social que podem afetar as escolhas reais de produto e marca. As
pessoas também se deixam influenciar por grupos aos quais ndo pertencem.

Fatores pessoais

As decisdes do comprador também séo influenciadas por caracteristicas pessoais,
como idade e estagio no ciclo de vida, ocupacdo e circunstancias econémicas,
personalidade e autoimagem, estilo de vida e valores.

Fatores Psicoldgicos

Os fatores psicoldgicos que influenciam no comportamento de compra do
consumidor s&o:
e Motivacado: vontade de satisfazer a necessidade de compra;
e Percepcdo: compreensao das necessidades e vontades;
e Aprendizagem: experiéncias anteriores;
e Crencas e atitudes: consumidor avalia positiva ou negativamente suas
escolhas de consumo.

Fonte: Comportamento de compra do Consumidor: fatores e dicas! 4

42 OLIVEIRA ROSA, Renato de; CASAGRANDA, Yasmin Gomes; SPINELLI, Fernado Elias. A
importancia do marketing digital utilizando a influéncia do comportamento do consumidor. Revista de
tecnologia aplicada, v. 6, n. 2, 2017. p. 30.
“30LIVEIRA, Fabio Ricardo de. Comportamento de compra do consumidor: fatores e dicas!
Movidesk blog, 21 jul. 2019. Disponivel em: https://conteudo.movidesk.com/comportamento-compra-
do-consumidor/. Acesso em: 25 abr. 2022.
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O comportamento do consumidor esta ligado a um processo de compra
envolvendo varios habitos, significa que ndo é algo que estd apenas vinculado ao
momento em que o cliente decide efetuar uma compra de determinado produto,
também nédo se trata de quando ele paga seu produto com seu cartdo de crédito ou
débito. O processo é perceptivel desde o momento de pré-compra, compra e pos-
compra, sdo fases que percorrem essa linha que compromete dos consumidores. 4

Atualmente, as redes sociais sdo as ferramentas mais utilizadas por
consumidores, tendo influéncia gigantesca em relacdo ao comportamento dos
usuarios. Nessas plataformas, a comunicacao é constante, a troca de experiéncias,
as opinides e as criticas positivas ou negativas sdo compartilhadas em tempo real,
fazendo com que as pessoas tenham mais conhecimento e informacdes sobre aquele
produto que deseja adquirir.*®

Nesse sentido, capturar e armazenar informacdes sobre o consumidor se
tornou mais facil, em razéo das inovacdes tecnoldgicas e, consequentemente, ficou
possivel entender as necessidades e desejos dos clientes de maneira individual ou
segmentada em tempo real.#® O Quadro 2 resume 0s motivos pelos quais se estuda

0 comportamento do consumidor.

4SOLOMON, Michael R. O Comportamento do consumidor: comprando, possuindo e sendo. [s.L]:
Bookman Editora, 2016.

4 OLIVEIRA ROSA, Renato de; CASAGRANDA, Yasmin Gomes; SPINELLI, Fernado Elias. A
importancia do marketing digital utilizando a influéncia do comportamento do consumidor. Revista de
tecnologia aplicada, v. 6, n. 2, 2017.

46S|LVA, Lucia. Andlise do comportamento do consumidor. Rio de Janeiro: SESES, 2015. p. 16.
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Quadro 2 Motivos do estudo do comportamento do consumidor

MOTIVOS DO ESTUDO DO COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

1. A anélise do consumidor deve ser a base da administragao de marketing. Ela ajuda
os gerentes a:

- Elaborar o mix de marketing.

- Segmentar o mercado.

- Posicionar e diferenciar produtos.

- Realizar uma andlise do ambiente.

- Desenvolver estudos de pesquisa de mercado.

2. 0 comportamento do consumidor deve desempenhar um papel importante no desen-

volvimento de politicas publicas.

3.0 estudo do comportamento do consumidor faz com que o individuo seja um consu-

midor mais eficiente.

4. A andlise do consumidor proporciona conhecimento sobre o comportamento humano

como um todo.

5. O estudo de comportamento do consumidor fornece trés tipos de informacao:
- Uma orientacdo ao consumidor.
- Fatos sobre o comportamento humano.

- Teorias para orientar o processo de pensamento.

Fonte: Andlise do comportamento do consumidor4’.

Estudando o consumidor profundamente, consegue-se garantir que uma loja
de roupas tenha maior fidelizacdo a sua marca. Por meio desse estudo, a empresa
terd maiores informacdes e dados suficientes para saber como atrair e atender a todas
as necessidades que precisa para que consiga trabalhar com a qualidade, seguranca
e durabilidade. Além de realizar uma entrega que supere as expectativas dos clientes,
sem surpresas desagradaveis ao final de sua aquisicao.

Considera-se também que o comprador € o principal divulgador de um

produto. Por esse motivo, compreender como ele age em determinadas situacdes é

4TSILVA, Licia. Andlise do comportamento do consumidor. Rio de Janeiro: SESES, 2015. p. 16.
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extremamente importante. Desta forma, entende-se que o cliente possui diversos

papeis importantes que influenciam diretamente na empresa.

2.3 JORNADA DE COMPRA E PERFIL DO CONSUMIDOR CONTEMPORANEO

Jornada de Compra é todo caminho que o potencial cliente percorre antes de
se tornar um. S&o etapas pelas quais todos os compradores passam, ha maioria das
vezes, sem nem mesmo saber que estao passando por elas.

Segundo Diego Rezi A Jornada de Compra objetiva atingir as decisdes dos
consumidores através das decisdes inconscientes, o que atrai o cliente a visitar seu
site, anlincios pagos até o momento de um contato direto com a empresa.*8

Conhecida também como Buyer’s Journey, a Jornada de Compra geralmente
possui 4 etapas.”*?

Figura 1 Jornada de compra

B )

APRENDIZADO RECONHECIMENTO DECISAO DE
E DESCOBERTA DO PROBLEMA COMPRA

Interesse pelo Informacées sobre o Escolha da
tema produto ou servico solucao

Fonte: Diego Rezi®°

Ainda segundo Diego Rezi “A jornada do cliente/consumidor é a andlise e

acompanhamento das acdes que o consumidor tem perante sua empresa, portanto

48REZI, Diego. Como identificar as fases que os leads estdo na jornada de compra e com o fazer
eles avancarem? Growth Lovers. Blog. 04 mar. 2022. Disponivel em:
https://growthlovers.com.br/como-identificar-as-fases-na-jornada-de-compra/. Acesso em 02 maio.
2022.

“9JORNADA de compra: o que é e a sua importancia para a estratégia de Marketing Digital. Resultados
Digitais. 7 out. 2020. Disponivel em: https://resultadosdigitais.com.br/vendas/jornada-de-compra/.
Acesso em 02 maio. 2022.

S0REZI, Diego. Como identificar as fases que os leads estdo na jornada de compra e com o fazer
eles avangarem? Growth Lovers. Blog. 04 mar. 2022. Disponivel em:
https://growthlovers.com.br/como-identificar-as-fases-na-jornada-de-compra/. Acesso em: 02 maio.
2022.
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ela conta com fases que vao além da compra em si, como fidelidade a marca e
retengdo.”>!

As vendas por e-commerce estdo se tornando cada vez mais constantes, e
para que essas vendas aumentem cada vez mais, as empresas estdo se
especializando em todas as etapas para compreender melhor seus consumidores
online. Além das 4 etapas da jornada do cliente, é importante compreender as etapas
dos consumidores de plataformas digitais.

Segundo o site do Sebrae “Para garantir o sucesso no processo de venda
pela internet, é essencial organizar todo o caminho que o cliente vai fazer desde a
solicitacdo do produto na loja virtual até o monitoramento da satisfacao pela pos-
venda.”>?

“O acesso que o0s consumidores tém a tecnologia ndo € o principal
impulsionador de um novo comportamento, mas, sim, a percepc¢ao que ele teve do
que a tecnologia pode oferecer no comando em suas relagdes com as empresas.”?

Guilherme Tavares afirma que “Assim como a tecnologia evolui e traz muitas
novidades, os consumidores também evoluiram ao longo dos anos trazendo muitas

mudancas e novidades aos e-commerces e lojas virtuais.”>*

QUADRO 3 Evoluc¢éo do consumidor: do 1.0 ao 5.0

Consumidor 1.0

Este consumidor esta acostumado com um processo de compra mais
simplificado, pratico e direto. Ele busca um produto para solucionar um
problema, sem muita burocracia ou rodeios. A relacdo entre comprador e
vendedor se restringia ao espaco fisico da loja e ndo havia aqui a preocupacao
com a experiéncia.

Consumidor 2.0

SIREZI, Diego. Como identificar as fases que os leads estdo na jornada de compra e com o fazer
eles avancarem? Growth Lovers. Blog. 04 mar. 2022, Disponivel em:
https://growthlovers.com.br/como-identificar-as-fases-na-jornada-de-compra/. Acesso em 02 maio.
2022.

S2CONHECA todas as etapas da venda virtual. SEBRAE. Organizacdo, Comércio Eletrénico, 05
maio. 2014. Disponivel em: https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/o-passo-a-passo-
das-vendas-virtuais,1156a674achc5410VgnVCM2000003c74010aRCRD. Acesso em 02 maio. 2022.
SSENTENDA como se deu a evolucdo do consumidor e a transformacéao digital de cada perfil.
Neoassist. Satisfacdo do cliente. Blog. Disponivel em: https://www.neoassist.com/blog/entenda-como-
se-deu-a-evolucao-do-consumidor-e-a-transformacao-digital-de-cada-perfil/. Acesso em 02 maio.
2022.

S4TAVARES, Guilherme. A evolugdo do consumidor: como afeta seu e-commerce ou loja virtual?
Escola de E-commerce. Blog. Disponivel em: https://www.escoladeecommerce.com/artigos/a-
evolucao-do-consumidor-como-afeta-seu-e-commerce-ou-loja-
virtual/?gclid=CjoKCQjw1tGUBhDXARIsAIIX01IcCAjFOVAgRN1Xw2tCqhS8S7jDOuYDgPWJInJxcl _
JVVXItLXE9IMaAgr9EALwW_wcB. Acesso em 02 maio. 2022.
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Evoluindo um pouco este processo mais simples de compra, o mercado
cresceu, expandiu-se e este perfil de consumidor 2.0 comeca a ter mais
recorréncia com o crescimento de opcdes de produtos.

Este tipo de consumidor passa a ser mais exigente e comeca a perceber os
pontos positivos e negativos entre os produtos disponiveis no mercado. O que
trouxe para as empresas um novo desafio que é o de ter um diferencial em
relacdo a concorréncia.

Consumidor 3.0

O perfil de consumidor 3.0 € marcado pelo inicio de sua presenca na internet
para buscar produtos, servigcos, avaliagbes e informacdes. E sair da
experiéncia apenas em loja fisica para também experienciar a compra no
mundo virtual.

A exigéncia deste perfil ndo fica apenas no quesito qualidade, mas também
com o atendimento rapido, eficaz e integrado. O consumidor procura
informacdes através de redes sociais e blogs, passando a ter mais autonomia
durante a compra.

Consumidor 4.0

A evolucédo para o consumidor 4.0 se deu através do empoderamento que a
internet trouxe ao cliente em sua relacdo com as empresas. Nesta fase as
marcas sentiram a necessidade de uma aproximacdo maior com este
consumidor que ia além do produto, ja que a comunicacédo e a informacédo se
tornaram fatores importantes para este perfil.

O Consumidor busca uma sensacéo de pertencimento do lado da empresa,
ele quer ser ouvido e poder opinar também na construcédo das marcas. Além
disso, este perfil demanda uma maior personalizagdo e um servico
humanizado.

Consumidor 5.0

Por fim, o perfil mais recente de consumidor, 0 5.0, € um heavy user de internet
e tecnologia. Estd sempre conectado, valoriza a experiéncia com a marca,
desde o atendimento até a fidelizac&o e reconhece o valor de personalizacéo.
Mas nao ache que este tipo de perfil € facil de ser influenciado, ao mesmo
tempo que ele possui essa caracteristica, este perfil também tende a ser
formador de opinido tanto positiva ou negativamente, entdo invista em uma
boa experiéncia em toda a jornada de seu cliente.
Fonte: Weslley Costa®®

Segundo o site Pontaltech “Foram muitas mudancas nos ultimos tempos
guando pensamos no mercado de consumo, que vai desde novos comportamentos
até a criacdo de outros modelos de compra, e € provavel que ainda teremos mais

transformacdes nos préximos anos."°®

SSCOSTA, Weslley. Evolucdo do consumidor: a diferenca entre cada tipo. E-commercebrasil. 31
maio. 2021. Disponivel em: https://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/evolucao-do-consumidor/. 02
maio. 2022.

8 COMPORTAMENTO do consumidor e a evolugdo no mercado de consumo. Pontaltech. Blog.
Disponivel em: https://pontaltech.com.br/blog/relacionamento-com-cliente/comportamento-do-
consumidor-e-a-evolucao-no-mercado-de-consumo/. Acesso em 02 maio. 2022.
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Segundo o site Negécio & Gestdo “O consumidor brasileiro contemporaneo
busca valores humanos nas marcas e tem a expectativa de construir um
relacionamento pautado pela transparéncia, honestidade, confianca, integridade,
respeito e ética.”’

Os consumidores estdo cada vez mais modernos em relagcdo as suas
compras, buscam tecnologias que trazem mais rapidez e conforto com seus produtos.
Segundo o blog Am3 solucdes “A imersdo do consumidor moderno no meio digital
alterou profundamente seu perfil e sua relacdo com as empresas. Alguns atributos

podem ajudar a identificar esses novos perfis dos consumidores modernos.”%®

QUADRO 4 - Consumidor moderno

Ele é altamente informado

Por estar hiper conectado na rede através de computadores e dispositivos
moveis, como celulares, a informacéo esta apenas a um clique do consumidor
moderno. Buscadores, como Google, aceleraram e facilitaram esse processo,
ja que basta buscar pelo nome de uma empresa ou produto para acessar
muitos dados sobre ela(e).

Ele é socialmente conectado

As redes sociais foram um potente motor para aumentar a conexao entre
usuarios na rede. Além disso, elas reduziram a distancia entre a marca e seu
cliente, permitindo uma comunicacao mais direta entre eles. Isso também tem
um lado negativo para as empresas, ja que clientes insatisfeitos possuem a
oportunidade de postar publicamente seus problemas com o produto/servigo.
Essas reclamacdes e sao lidas por outros possiveis clientes, o que demanda
uma rapida resposta e resolucao por parte do negdcio.

Ele se autopromove

Esta caracteristica também ¢é decorrente das redes sociais. E que nelas o
consumidor consegue compartilhar suas aquisicbes e conquistas
pessoais/profissionais, esperando a validacédo dos demais usuarios. Para isso,
ele vai compartilhar videos e fotos, atualizar status e fazer tudo o que estiver
ao seu alcance para autopromover seus feitos e, com isso, sua vida como um
todo.

Ele é sensivel a precos

JA que possui muitas informacbes sobre as empresas e seus
produtos/servigos praticamente em suas maos, o consumidor moderno esta
de olho no preco mais vantajoso na relacdo custo-beneficio. Além disso, ele

5’CONSUMIDOR contemporaneo busca valores humanos nos produtos. Empreendedor. Blog.
https://empreendedor.com.br/naticia/consumidor-contemporaneo-busca-valores-humanos-nos-
produtos/#:.~:text=0%20consumidor%20brasileiro%20contempor%C3%A2neo0%20busca%20valores
%20humanos%20nas%20marcas%?20e,brandtocracies%20(democraria%20das%20marcas. Acesso
em 11 jun. 2022.

S8CONSUMIDOR moderno: descubra o que vocé precisa para conquista-lo. Am3 Solugdes. Gestéo,
Vendas. Blog. Disponivel em: https://www.am3solucoes.com.br/blog/consumidor-moderno/. Acesso em
24 jun. 2022.
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deseja se relacionar com marcas que gerem valor com o melhor preco,
gastando um tempo em busca de empresas que atendam a esse desegjo.

Ele deseja gratificacdo instantanea

Um atributo muito forte do consumidor moderno € o imediatismo. Isso significa
dizer que ele deseja que os produtos/servicos sejam entregues quando e onde
for melhor para suas necessidades. Além disso, ele ndo quer ter dificuldades
em ser atendido pelas empresas, levando a digitalizacao e rapidez para todos
0S ambitos de sua vida.

Ele confia nos outros usuarios

Sites como Reclame Aqui ganharam notoriedade nessa era do consumidor
moderno tanto para ele compartilhar suas opinides quanto para checar as de
outros usuarios. Ele confia no que as demais pessoas tém a dizer sobre
determinada marca, valorizando experiéncias e relatos nas redes sociais, por
exemplo, mais do que a publicidade das empresas.

Ele se sente seguro para comprar online

Quando a internet passou a ser um meio de compras para 0s usuarios, era
muito recorrente a discusséo sobre a seguranca da informacéo, como CPF e
dados bancarios. O consumidor moderno, no entanto, ndo tem mais receio de
comprar online apesar dos riscos existentes, como virus e spam, ja que sente

confianca em sua capacidade de navegar na rede.
Fonte: Blog lam3 SolugGes®®

Segundo Adriele Silva, “De forma geral, o cliente moderno busca equilibrio,
propésito e pertencimento. Ele esta mais sensivel emocionalmente, valoriza a
humanizacdo no atendimento e ndo quer desperdicar tempo nem recursos. Além

disso, esta mais exigente sobre as empresas” °

59CONSUMIDOR moderno: descubra o que vocé precisa para conquista-lo. Am3 Solugdes. Gestéo,
Vendas. Blog. Disponivel em: https://www.am3solucoes.com.br/blog/consumidor-moderno/. Acesso em
02 maio. 2022.

80SILVA, Adriele. Como o perfil do consumidor influenciard as estratégias de marketing.
Consumidor Moderno. Blog. 04 fev. 2022. Disponivel em:
https://www.consumidormoderno.com.br/2022/02/04/perfil-consumidor-estrategias-marketing/. Acesso
em 24 jun. 2022.
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3 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Com base na andlise dos dados coletados a partir do questionario aplicado
junto a clientes de lojas de vestuario online, foi possivel identificar o perfil e alguns dos
hébitos de compras neste segmento.

Segundo Thiago Mazeto, nas compras em lojas virtuais, no primeiro semestre
de 2017, 50,1% dos consumidores eram identificados como mulheres, enquanto
49,9% eram homens.5?

A partir do Gréfico 1, observa-se que 95,8% dos participantes da pesquisa
correspondem ao sexo feminino e 4,2% ao sexo masculino, mantendo o publico

feminino como o perfil que mais consome no e-commerce.

Grafico 1 Qual é o seu sexo?

@® Feminino
@ Masculino

Fonte: dados da pesquisa.

O Grafico 2 mostra-se que 44,9% dos respondentes declararam ter renda
mensal entre 2 e 3 salarios minimos, 39% até 1 salario minimo, 9,3% declararam
renda de 3 e 4 salarios minimos, 5,9% acima de 5 salarios minimos e uma pessoa
declarou renda de 500,00.

SIMAZETO, Thiago. Quem compra mais pela internet? Veja o perfil do consumidor online. Escola de
e-commerce. Disponivel em: https://www.escoladeecommerce.com/artigos/quem-compra-mais-pela-
internet-veja-o-perfil-do-consumidor-
online/#:~:text=Perfil%20por%20sex0,49%2C9%25%20eram%20homens. Acesso em 21 jun. 2022.
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Grafico 2 Qual a sua renda individual mensal?

44,9%

@ Até 1 Salario Minimo (RS 1.212,00)
@ Entre 2 e 3 Salarios minimos
@ Entre 3 e 4 Salarios minimos
@ Acima de 5 Salarios minimos

@ 500

Fonte: dados da pesquisa.

No Grafico 3 observa-se que 41,5% das pessoas possuem entre 20 a 25 anos
de idade, 15,3% entre 36 a 45 anos, 14,4% entre 26 a 30 anos, 11% declararam idade

até 19 anos e entre 31 a 35 anos e 6,8% estdo acima dos 45 anos de idade.

Grafico 3 Qual é a sua idade?

® Até 19 anos
® 20 a 25 anos
@ 26 a 30 anos
. ® 31a35anos
@ 36 a 45 anos

@ Acima de 45 anos

Fonte: dados da pesquisa.

O Gréfico 4 apresenta os locais de residéncia dos colaboradores, observa-se
que o municipio de Sao Gotardo teve a maior porcentagem, sendo de 86,4%,
significando que a pesquisa sera direcionada a essa regidao. 4,2% residem em Rio
Paranaiba, 2,5% em Matutina, Patos de Minas representando 1,6%. Aos demais
sendo 0,8 % Uberlandia, Campos Altos, Itapira - SP, Goiatuba - GO e Rio Verde - GO.
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Gréfico 4 Em qual municipio vocé reside?

@ Sao Gotardo
@ Tiros

@ Matutina

@ Rio Paranaiba
@ Uberlandia

@ Patos de Minas
@ Patos de minas
@® Minas

86,4%

12 ¥

Fonte: dados da pesquisa.

De acordo com a matéria publicada no site Tiinside “O Brasil esta no topo do
ranking, tendo 88% das pessoas comprando online atualmente.”®?

Pode-se observar no gréafico 5 que 39,8% dos participantes realizam compras
online uma vez a cada 30 dias, 17,8% compram semanalmente,13,6% uma vez a cada
15 dias, 10,2% uma vez a cada 60 dias, 9,3% uma vez a cada 90 dias, 7,6% realizam

compras diariamente e 1,7% nunca realiza compra online.
Grafico 5 Com que frequéncia vocé faz compras online?

@ Diariamente

® Semanalmente

@ Uma vez a cada 15 dias
@ Uma vez a cada 30 dias
@ Uma vez a cada 60 dias

__4
@ Uma vez a cada 90 dias
@ Nunca

17,8%

Fonte: dados da pesquisa.

62 88% dos brasileiros compram online. Tlinside. E-commerce. Disponivel em:
https://tinside.com.br/08/09/2021/88-dos-brasileiros-compram-
online/#:~:text=De%20acordo%20com%200%?20estudo,desde%200%20in%C3%ADcio%20da%20pa
ndemia. Acesso em 21 jun. 2022.
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O Grafico 6 apresenta em média quanto os consumidores gastam
mensalmente fazendo compras pela internet, os resultados apresentam que 37,3%
gastam entre R$150,00 a R$250,00, 22,9% gastam entre R$300,00 a R$400,00,
20,3% gastam entre R$60,00 a R$100,00, 10,2% gastam acima de R$600,00 e 9,3%
gastam até R$50,00.

Segundo o blog Business Connection “Das maiores vantagens que podemos
encontrar na compra de roupas nas lojas online, gragas aos avangos em comunicacao
e transporte que existem hoje, os pedidos podem ser feitos de qualquer lugar do

mundo e receber o produto direto em casa.”®3

Grafico 6 Em média quanto vocé gasta mensalmente fazendo compras pela
internet?

@ Até R$50,00

@ Entre R$60,00 a R$100,00
Entre R$ 150,00 a 250,00

@ Entre R$300,00 a R$400,00

@ Acima de R$600,00

&
4

Fonte: dados da pesquisa.

Os resultados apresentados no grafico 7 mostram que 32,2% dos
entrevistados fazem compras de vestuario feminino online uma vez a cada 30 dias,
24,6% uma vez a cada 90 dias, 17,8% fazem compras uma vez a cada 60 dias, 7,6%
responderam que nunca fazem compras online de vestuario feminino. 7,6% uma vez

a cada 15 dias, 6,8% semanalmente e diariamente 3,4%.

5 PRINCIPAIS vantagens de comprar roupas online. Business connection. Blog. Disponivel em:
https://www.businessconnection.com.br/principais-vantagens-de-comprar-roupas-online/. Acesso em
21 jun. 2022.
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Precos e promocdes sdo 0s motivos que mais levam as compras e o que mais

influéncia na decis&o.%4

~ Gréfico 7 Com que frequéncia vocé faz compras de vestuério feminino online?

@ Diariamente
24.6% @ Semanalmente
Uma vez a cada 15 dias
17,8% @® Uma vez a cada 30 dias
@ Uma vez a cada 60 dias
‘

@ Uma vez a cada 90 dias
® Nunca

Fonte: dados da pesquisa.

Analisando o Grafico 8, 38,9% dos respondentes gastam, comprando roupas
femininas, mensalmente entre R$150,00 a R$250,00, 28,8% entre R$60,00 a R$
100,00, 17,8% entre R$ 300,00 a R$400,00, 11% gastam até R$50,00 e 2,5%

compram acima de R$ 600,00.

64 D’ANGELO, Pedro. Comportamento de compra no e-commerce: O que motiva as compras do
brasileiro e como é a jornada do consumidor online. Blog Opinionbox. Disponivel em:
https://blog.opinionbox.com/comportamento-compra-ecommerce/. Acesso em 22 jun. 2022.
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Gréafico 8 Em média quanto vocé gasta comprando roupas femininas mensalmente
pela internet?

@ Até R$50,00

@ Entre R$60,00 a R$100,00
17 8% @ Entre R$ 150,00 a 250,00
@ Entre R$300,00 a R$400,00
@ Acima de R$600,00

N

28,8%

. Fonte: dados da pesquisa.

Com base no Gréfico 9, 76,3% consumidores relataram que costumam fazer
compras de pecas femininas online em grandes sites especializados como, por
exemplo, a Shopee, 23,7% em aplicativos das lojas como, por exemplo, o App da
loja Marisa, 22% em sites especializados como, por exemplo, no site da C&A, 12,7%
relataram que fazem compras direto em redes sociais como, por exemplo, 0

Instagram e 0,8% fazem compras em loja fisica.

Gréfico 9 Como vocé costuma fazer compras de pecas femininas online?

Compras em sites especializados
(Ex: Marisa, C&A, Riachuello,...

Compras em grandes sites (Ex:

Shopee, Shein, AliExpress, ent... 90 (76,3%)

Compras direto em redes sociais
(Ex: Instagram, Facebook, entr...

Compras em aplicativos das lojas

o
(Ex: App Marisa, App Dafiti, Ap... 28 (23,7%)

Loja fisica

0 20 40 60 80 100

Fonte: dados da pesquisa.
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Segundo Priscila Carvalho Ferrari o meio digital € uma boa forma de criar e
propagar muita informacédo, principalmente, por meio das redes sociais. Nela, os
clientes tém acesso a uma colecdo completa de determinado estilista, seja por meio
de um catalogo ou, por exemplo, através de videos de desfiles feitos na Fashion
Week."65

Em uma escala de 1 a 5. Onde 1- significa nunca, 2- Raramente, 3- As vezes,
4- Quase sempre, 5- Sempre, observa-se, por meio da tabela 15, que 39% dos
respondentes sempre consomem informagdes sobre moda feminina nas redes
sociais, 22,9% quase sempre, 22% as vezes, 10,2% raramente e 5,9% nunca

consomem.

Gréfico 10 Com que frequéncia vocé consome informacdes sobre moda feminina
nas redes sociais?

60

48 (39%)

40

20 26 (22%) 27 (22,9%)

12 (10,2%)
7 (5,9%)

Fonte: dados da pesquisa.

No Grafico 11 os envolvidos na pesquisa pontuaram quais as redes sociais
eles mais utilizam. Como resultado, 85,6% dos respondentes utilizam com maior
frequéncia o Instagram, 72,9% o WhatsApp, 28,8% o Facebook, 22% o TikTok e
4,2% o Twitter.

S5FERRARI, Priscila Carvalho. A influéncia do meio digital na industria da moda. InfoBranding.
Artigos. 21 jul. 2016. Disponivel em: https://www.infobranding.com.br/meiodigital-e-a-moda/. Acesso
em 20 jun. 2022.
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Grafico 11 Quais redes sociais vocé mais utiliza?

WhatsApp

Instagram 101 (85,6%)

Facebook
Twitter

Tik Tok

0 25 50 75 100 125

Fonte: dados da pesquisa.

O Gréafico 12 apresenta os resultados das vantagens de comprar pecas do
vestuario feminino em lojas online. Os resultados obtidos mostram que 72,9% dos
respondentes acreditam que precos acessiveis é uma das vantagens de comprar
pecas do vestuario feminino online, 42,4% considera a facilidade no processo de
compra e diversificacdo de produtos como vantagem, 30,5% formas de pagamento
variadas, 10,2% privacidade no processo de compra, 0,8% disseram que preferem
comprar online para evitar o péssimo atendimento presencial na maioria das lojas,
0,8% vé como vantagem comprar online por ndo gostar de ir em lojas fisicas , 0,8%
compram direto pessoalmente em lojas fisicas e 0,8% acham que a liberdade de
horario é uma vantagem para realizar compra online.

Segundo o blog Business Connection “O melhor das lojas online séo as
ofertas e descontos que fazem, pois 0 mundo da internet tem muita concorréncia a

nivel nacional e internacional”t®

%PRINCIPAIS vantagens de comprar roupas online. Business connection. Blog. Disponivel em:
https://www.businessconnection.com.br/principais-vantagens-de-comprar-roupas-online/. Acesso em:
20 jun. 2022.
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Gréfico 12 Quais as vantagens de comprar pecas de vestuario feminino em lojas
online?

Facilidade no processo de com... -50 (42,4%)

Diversificagdo de produtos 50 (42,4%)

Precos acessiveis 86 (72,9%)
Formas de pagamentos variadas

Privacidade no processo de co... 12 (10,2%)
Evito o péssimo atendimento p... [F—1 (0,8%)
Nao gosto de ir em lojas fisicasf—1 (0,8%)
Compro direto pessoalmente f{—1 (0,8%)
Liberdade de horarioff—1 (0,8%)
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Fonte: dados da pesquisa.

De acordo com o Grafico 13, 83,1% dos respondentes relataram que uma
das desvantagens de comprar pecas do vestuario feminino em lojas online é nao ter
contato fisico com o produto antes da compra, 27,1% relataram demora na entrega,
16,9% relataram falta de seguranca, 5,9% relataram preencher muitas informacdes
no cadastro e 0,8% n&o vé desvantagem comprar em lojas online, pois compra nas
lojas pessoalmente. Segundo o blog Climba commerce “Nao ter a opcao de
experimentar, tocar, sentir, provar ou conhecer o produto antes de realizar a compra
€ um ponto crucial, o que explica o fato de muitas pessoas conhecerem o produto

na loja fisica e comprar na virtual em virtude de o preco ser mais atrativo.”®’

57LOJA virtual x loja fisica: quais sdo as vantagens e desvantagens. Climba Comerce. Blog.
Disponivel em: https://www.climba.com.br/blog/loja-virtual-loja-fisica-vantagens-desvantagens/amp/.
Acesso em 20 jun. 2022.
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Gréfico 13 Quais as desvantagens de comprar pecas de vestuario feminino em lojas
online?

32 (27,1%)
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Fonte: dados da pesquisa.

O Grafico 14 apresenta as experiéncias de compra de pecas de vestuario
feminino no e-commerce pelas redes sociais WhatsApp, Instagram, Facebook,
também em aplicativos e sites. Com relacdo as compras pelo WhatsApp, Lucas

Soares argumenta que:

Milhdes de pessoas ja fazem compras no WhatsApp e a experiéncia
de compra conversacional é a preferida pelos usuéarios por ser
simples e conveniente, além de replicar uma experiéncia real de
conversa — um fator muito importante principalmente para novos
usuérios de e-commerce.®

Ao verificar os resultados da pesquisa relacionada as experiéncias de
compra de pecas de vestuario feminino pelas redes sociais foi verificado que 47
colaboradores classificaram compras pelo aplicativo WhatsApp bom, 25 dos
respondentes classificaram como 6timo, 24 pessoas classificaram como regular,
enquanto 12 pessoas afirmaram nunca terem utilizado o aplicativo WhatsApp para
fazer compras e um respondente classificou comprar pelo aplicativo como péssimo.

Em relacdo as compras pelo Instagram, Segundo a sua equipe para

empresas relata que:

88SOARES, Lucas. Agora ¢ possivel fazer compras pelo WhatsApp: veja como. Olhar Digital. Blog.
Internet e Redes Sociais. 23 nov. 2021. Disponivel em: https://olhardigital.com.br/2021/11/23/internet-
e-redes-sociais/whatsapp-agora-e-possivel-fazer-compras-pelo-app-veja-como/amp/. Acesso em 20
jun. 2022.
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Com as Lojas, queremos oferecer as pessoas um espaco onde elas possam
ter uma experiéncia de compra de verdade. E para marcas, queremos dar
um lugar onde elas possam personalizar a forma como mostram seus
produtos e destaguem sua histéria.®®

Pesquisas afirmam que influencers digitais influenciam na hora de comprar
e consumir produtos.

O poder desse tipo de estratégia é tdo grande que impressionantes 58% dos
respondentes disseram ja ter comprado algo que um influenciador digital estava
indicando ou usando.”

Com base nos resultados da pesquisa, foi verificado que 49 respondentes
selecionaram suas experiéncias de compra de pecas de vestuario feminino pelo
aplicativo Instagram como bom, 21 pessoas selecionaram como 6timo, 20 como
regular, 10 disseram que nunca utilizaram o aplicativo Instagram para fazer compras,
enquanto 6 responderam que as compras feitas pelo aplicativo Instagram foram
ruins.

Nas compras pelo Facebook, Segundo Gleidson Dourado, na internet tudo
é muito rapido, assim também sdo os consumidores online.”* André Lourenti
Magalhdes complementa que “O Facebook disponibiliza uma area para que usuarios
consigam anunciar e negociar produtos novos ou usados. Chamado de Marketplace,
destaca-se pela diversidade de anuncios, que passa por itens como automéveis e
iméveis.””? Para Thiago Coutinho, o Facebook é um servico oferecido pela empresa
de Mark Zuckerberg que permite aos usuarios da rede social fazer interacdes para
comprar e vender produtos.”®

De acordo com os resultados da pesquisa de compras pelo aplicativo
Facebook, 33 entrevistados classificaram que nunca utilizou o aplicativo Facebook

INSTAGRAM. Lojas no Instagram: conheca 0 novo recurso para tornar a experiéncia de compra
mais facil. Sao Paulo: Equipe do Instagram. Blog comercial. 1 jun. 2020. Disponivel em:
https://business.instagram.com/blog/lojas-no-instagram?locale=pt_BR. Acesso em 20 jun. 2022.
°D’ANGELO, Pedro. Pesquisa sobre o Instagram no Brasil: dados de comportamento dos usuarios,
habitos e preferéncias no uso do Instagram. Instagram no Brasil. Blog opinionbox. fev. 2022. Disponivel
em: https://blog.opinionbox.com/pesquisa-instagram/amp/. Acesso em 20 jun. 2022.

"DOURATO, Gleidson. Como vender roupas pelo Facebook. Blog Onepav. 9 jul. 2020. Disponivel
em: https://blog.onepav.com.br/como-vender-roupas-pelo-facebook/. Acesso em 20 jun. 2022.

2 MAGALHAES, André Lourenti. Como comprar e vender produtos pelo Facebook. Canaltech. 04
mar. 2021. Disponivel em: https://canaltech.com.br/amp/redes-sociais/comprar-vender-produtos-
facebook/. Acesso em 20 jun. 2022.

COUTINHO, Thiago. Entenda como funciona o Facebook Marketplace e como utiliza-lo para
compras e vendas. Voitto. Blog. 26 jun. 2021. Disponivel em:
https://www.voitto.com.br/blog/artigo/facebook-
marketplace?gclid=CjwKCAjwtcCVBhAOEIWAT1fY7ySTfthyGadTQCIRWT5LXEYud7zkmdiC4TTk7BzB
ceTtGgS0CgM1cFxoCiwgQAvD_BwE. Acesso em 20 jun. 2022.
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para fazer compras, 29 classificaram o aplicativo como regular, 24 como bom, 8
como Otimo, 7 pessoas classificaram como ruim e uma pessoa classificou como
péssimo comprar pelo aplicativo Facebook.

Analisando os resultados da pesquisa de compras por aplicativos, 50
respondentes disseram que compras por aplicativos é 6timo, 39 respondentes
selecionaram como bom, 17 respondentes selecionaram como regular, 3
respondentes ndo utilizam e uma classificou como ruim. Com a pandemia, 0
aumento de compras por sites cresceu de forma consideraveis. Segundo Thiago
Coutinho, de acordo com um estudo realizado pela plataforma de marketing para
aplicativos, foi registrado mundialmente, um aumento de 49% no tempo de uso de
aplicativos de compras desde janeiro de 2020.74

O relatério Mobile apresenta conclusdes que entre o0s consumidores
brasileiros, 81% fizeram ao menos uma compra via aplicativo (ou site movel) nos
altimos 30 dias.”

De acordo com os resultados da pesquisa de compras por sites, 55
respondentes classificaram compras por sites como 6timo, 40 respondentes
classificaram como bom, 11 classificaram como regular, 3 respondentes ndo utilizam
sites para fazer compras e 2 respondentes classificou como ruim. Segundo Patrik
Negri “Se antes adquirir produtos através de sites de compras era apenas uma
tendéncia, atualmente, é a forma mais comum de realizar transa¢des. O sucesso do
comércio eletrdnico é uma realidade que s6 tende a crescer.”’®

Segundo Marcio Eugénio “Sites de compras confiaveis atraem ainda mais o
publico e ttm melhores taxas de conversao. Afinal, ninguém quer comprometer seus

dados pessoais para comprar em um site que nao lhe transmita confianca.”’’

"SILVA, Wesney Bolzan. E seguro fazer compras por aplicativos? Blog. 17 dez. 2021. Tlinside.
Disponivel  em: https://tiinside.com.br/17/12/2021/e-seguro-fazer-compras-por-aplicativos/?amp.
Acesso em 21 jun. 2022.

SE-COMMERCE Brasil. Estudo: compras pelo smarthphone via aplicativo sé crescem no Brasil.
Noticias. E-commercebrasil. 23 maio. 2022. Disponivel em:
https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/estudo-compras-smartphone-via-aplicativo-brasil/.
acesso em 21 jun. 2022.

76 NEGRI, Patrick. Veja nossa lista e conheca o maior site de compras do mundo. IUGU. 20 mar.
2020. Disponivel em: https://www.iugu.com/blog/maior-site-de-compras-do-mundo. Acesso em 21 jun.
2022.

"EUGENIO, Marcio. Sites de compra confiaveis: 14 sites Nacionais e Internacionais. dlojavirtual.
Disponivel em https://www.dlojavirtual.com/atendimento-ao-cliente/entenda-como-funcionam-os-sites-
de-compras-confiaveis/amp/. Acesso em 21 jun. 2022.
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Gréfico 14 Como vocé classifica suas experiéncias de compra de pecas de vestuario
feminino no e-commerce?

60 -
B Otimo M Bom W Regular WM Ruim WM Péssimo [ Nunca ulilizei para fazer compras

bLboak L

Compras pelo WhatsApp Compras pelo Instagram Compras pelo Facebook Compras por Aplicativos Compras por Sites

Fonte: dados da pesquisa.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

Atualmente o mundo estd passando por diversas transformacoes
tecnoldgicas tais como o crescimento e o desenvolvimento do mercado eletrénico
juntamente com seu desempenho.

Ao iniciar esse trabalho, era levado em consideracdo a importancia de
pesquisar sobre o comportamento dos consumidores através das compras no e-
commerce no setor de vestuario feminino, principalmente para identificar o
consumismo pela internet.

A partir deste estudo foi evidenciado que o e-commerce esta oferecendo aos
clientes de forma transparente mais seguranca e confiabilidade nas compras, além
de rapidez e agilidade na plataforma digital.

Outro fator importante abordado neste trabalho monografico foi o quanto o
marketing € essencial para influenciar nas compras online e quanto ele esté presente
no cotidiano das pessoas.

Desta forma, a pesquisa teve por Objetivo Geral compreender o
comportamento do consumidor no e-commerce de moda feminina na regiao de Séo
Gotardo-MG. E possivel afirmar que este objetivo foi alcangado, pois, efetivamente, o
trabalho conseguiu demonstrar que o consumidor tem grande interesse em fazer
compras pela internet e o faz com frequéncia.

O objetivo especifico inicial consistiu em descrever o que é o comportamento
do consumidor. Este foi entendido através de estudos bibliograficos apresentados no
decorrer do desenvolvimento do trabalho.

O segundo objetivo especifico foi compreender como é caracterizado o e-
commerce de moda feminina, o qual foi possivel observar que as compras no neste
ambiente apresenta um grande crescimento e ocupa um consideravel espaco no
mercado.

Ja o terceiro objetivo especifico foi investigar o comportamento do consumidor
no e-commerce de moda feminina na regiao de S&o Gotardo-MG. Considerando essa
regido, o numero foi surpreendente, jA que muitas pessoas tém preferéncia em
adquirir produtos de forma digital.

A pesquisa considerou uma revisao bibliografica sobre o tema tratado e, além

disso, realizou uma pesquisa através da coleta de dados via questionario. Coletou-se
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dados como opinides e posicdes de consumidores frente a tendencia de compra
online.

Conclui-se que ha inimeras transformacfes comportamentais nas compras
no e-commerce, um respectivo avango, ao qual trouxe oportunidades de crescimento
e uma alta demanda e migragcdo das pessoas para 0s canais digitais.
Consequentemente, os consumidores estdo mudando seus habitos de consumo que
antes eram pautados em lojas fisicas e com variedades limitadas, agora passam para
o mundo totalmente digital e com inimeras possibilidades, diminuindo a limitacdo de
produtos. Com isso foi possivel identificar que a maior vantagem em comprar online é
a oferta de produtos com precos mais acessiveis.

Por fim, percebe-se que ainda ha muitas abordagens para o tema a serem
realizadas futuramente. Compreender mudancas no cenario do comportamento do
consumidor nas compras tanto no e-commerce quanto em lojas fisicas, além de
compreender como sera o cenario desse habito de consumo dos usuarios,
observando se serdo mantidos, ou se havera uma nova transformacdo no

comportamento social.
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APENCIDES

APENDICE 1 - QUESTIONARIO

Qual é o seu sexo?

Feminino
Masculino

Qual a sua renda individual mensal?
Se vocé néao trabalha ou ndo tem renda prépria, estimule a renda mensal com
base no que consome como dependente.

Até 1 Salario Minimo (RS 1.212,00)
Entre 2 e 3 Salarios minimos

Entre 3 e 4 Salarios minimos
Acima de 5 Salarios minimos

Outro

pute__

Qual é a sua idade?

Até 19 anos

20 a 25 anos

26 a 30 anos

31 a 35 anos

36 a 45 anos
Acima de 45 anos

Em qual municipio vocé reside?

Sao Gotardo
Tiros

Matutina

Rio Paranaiba
Outro:

pure:__

Com que frequéncia vocé faz compras online?
Considere compras em diversos segmentos como alimentacgéao, transporte,
vestuario, utensilios, livros, etc.

Diariamente
Semanalmente

Uma vez a cada 15 dias
Uma vez a cada 30 dias
Uma vez a cada 60 dias
Uma vez a cada 90 dias
Nunca
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Em média quanto vocé gasta mensalmente fazendo compras pela internet?
Considere compras em diversos segmentos como alimentacéao, transporte,
vestuario, utensilios, livros, etc.

Até R$ 50,00

Entre R$ 60,00 a R$ 100,00
Entre R$ 150,00 a 250,00
Entre R$ 300,00 a R$ 400,00
Acima de R$ 600,00

Com que frequéncia vocé faz compras de vestuéario feminino online?
Considere compras de pecas de vestuario feminino como blusas, camisas,
camisetas, calcas, shorts, vestidos etc.

Diariamente
Semanalmente

Uma vez a cada 15 dias
Uma vez a cada 30 dias
Uma vez a cada 60 dias
Uma vez a cada 90 dias
Nunca

Em média quanto vocé gasta comprando roupas femininas mensalmente pela

internet?
Considere compras de pecas de vestuario feminino como blusas, camisas,
camisetas, calcas, shorts, vestidos etc.

Até R$ 50,00

Entre R$ 60,00 a R$ 100,00
Entre R$ 150,00 a 250,00
Entre R$ 300,00 a R$ 400,00
Acima de R$ 600,00

Como vocé costuma fazer compras de pecas femininas online?

Compras em sites especializados (Ex: Marisa, C&A, Riachuello, entre outros)
Compras em grandes sites (Ex: Shopee, Shein, AliExpress, entre outros)
Compras direto em redes sociais (Ex: Instagram, Facebook, entre outras)
Compras em aplicativos das lojas (Ex: App Marisa, App Dafiti, App Kanui, entre
outros)

Outro:

pure:__

Com que frequéncia vocé consome informacdes sobre moda feminina nas redes

sociais?

Marque a resposta que melhor representa sua opinido. A escala vai de 1 a 5.
Onde 1- significa nunca, 2- Raramente, 3- as vezes, 4- quase sempre, 5-
sempre.

Nunca
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Sempre

Quais redes sociais vocé mais utiliza?

WhatsApp
Instagram
Facebook
Twitter
Tik Tok
Outro:

putre:_

Quais as vantagens de comprar pecas de vestuario feminino em lojas online?

Facilidade no processo de compra
Diversificacdo de produtos

Precos acessiveis

Formas de pagamentos variadas
Privacidade no processo de compra
Outro:

pute:__

Quais as desvantagens de comprar pecas de vestuario feminino em lojas online?

Demora na entrega

N&o ter contato fisico com o produto antes da compra
Preencher muitas informacdes no cadastro

Falta de seguranca

Outro:

e

Como vocé classifica suas experiéncias de compra de pecas de vestuario feminino

no e-commerce?

Otimo

Bom

Regular

Ruim

Péssimo

Nunca utilizei para fazer compras

Como vocé classifica suas experiéncias de compra de pecas de vestuario feminino
no e-commerce?

Compras pelo WhatsApp
Compras pelo Instagram
Compras pelo Facebook
Compras por Aplicativos
Compras por Sites
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