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MARKETING DIGITAL APLICADO EM UM E-COMMERCE DE PEQUENO
PORTE NO RAMO DE MODA FEMININA E ACESSORIOS!

Waldo Abrahdo Flores

Resumo:

Muitas pessoas desejam abrir o préprio negdcio, depender somente de si para sobreviver e
acabam escolhendo a internet para comecar, pois os dados mostrados em midias especializadas
sdo animadores para este tipo de comércio. Em contrapartida especialistas em comércio
eletronico, ndo aconselham o investimento em e-commerce para empreendedores iniciantes
porqué o prejuizo pode ser grande e rapido. Segundo o SEBRAE a taxa de mortalidade entre as
Microempresas (ME) e Microempreendedores Individuais (MEI) s3o de aproximadamente 60%
antes de completar 2 anos. Este artigo mostra a razao das empresas falirem em poucos anos
mesmo em um cendrio de crescimento do comércio eletronico, e como uma pequena loja virtual
de acessérios femininos utiliza o marketing digital para continuar sobrevivendo na internet.

Palavras-chave: E-commerce. Marketing digital. Loja virtual.

1 INTRODUCAO

Muitas pessoas desejam abrir o préprio negdcio, podendo usufruir de um horario
flexivel, ndo receber mais ordens de superiores (chefes), depender somente de si para
sobreviver e acabam escolhendo a internet para comecar, pois os dados mostrados em midias
especializadas sdo animadores para este tipo de comércio.

A Ebit estima que em 2018 o e-commerce volte a crescer em ritmo mais
acelerado, devido a recuperagao econdmica e fortalecimento das vendas em
marketplaces e dispositivos mdveis. Deveremos ter aumento no volume de
pedidos, elevando a expectativa de crescimento nominal de 12% e
faturamento de R$53,5 bilhdes. (WEBSHOPPERS, 2018, p.9)

Em contrapartida especialistas em comércio eletrénico, ndo aconselham o investimento

em e-commerce para empreendedores iniciantes porqué o prejuizo pode ser grande e rapido.

! Artigo apresentado como Trabalho de Conclusdo do Curso de Especializagdo em Marketing Digital e
Comércio Eletronico, da Universidade do Sul de Santa Catarina, como requisito parcial para a obtencao
do titulo de Especialista em Marketing Digital e Comércio Eletronico. Contato: waldoflores@gmail.com.
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Existe uma promessa de vida facil, de um empreendimento na beira do mar,
sentado em uma cadeira de praia com uma agua de coco de lado, esperando
cair pedidos no computador que esta no seu colo, que é muito atrativo para
guem quer acreditar nisso... Entdo essa imagem é vendida de forma a captar
empreendedores que sonham com essa vida facil e acaba que das empresas
que abrem na internet, 60% quebram no primeiro ano... (CHAUSSARD, 2015)

Em um trabalho feito pelo Sebrae em 2016, foram calculadas as taxas de
sobrevivéncia/mortalidade e segmentadas para todos os portes de empresas entre os anos de

2008 a 2012:

Grafico 01- TAXA DE MORTALIDADE DE EMPRESAS DE DOIS ANOS, POR PORTE - 2008 a 2012
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(fonte: SEBRAE, 2016)

Percebe-se, no grafico que a maior taxa de mortalidade se encontra entre as
Microempresas (ME) e Microempreendedores Individuais (MEI), chegando a 54% entre ME's
constituidas em 2009, reforcando o ponto de vista de CHAUSSARD (2015).

No entanto, se o mercado esta tdo aquecido, por que a taxa de mortalidade das
empresas continua alto? O que falta para Microempresas(ME) e Microempreendedores(MEI)
terem sucesso? O que o marketing digital pode fazer para ajudar na sobrevivéncia das

empresas?
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Este trabalho tem o objetivo de identificar e mostrar a razdo de Microempreendedor
Individual (MEI) e Microempresas (ME) falirem antes de completar 2 anos, entre o periodo de
2007 a 2011, verificar quais ferramentas de marketing digital estdo sendo utilizadas no varejo
on-line para realizar maiores conversdes(vendas) e analisar as atuais estratégias de marketing
digital de uma loja virtual do ramo de moda feminina e acessorios.

Em termos metodoldgicos, esta é uma pesquisa classificada como pesquisa empirica
aplicada porque foram coletados dados diretamente sobre os fatos do e-commerce por meio de
ferramentas que a propria empresa utiliza para tomadas de decisdo e a literatura foi utilizada
para analisar os dados coletados.

A técnica de andlise dos dados empregada foi quantitativa, pois os dados recolhidos
foram analisados por meio de recursos estatisticos, utilizando variaveis, porcentagem, média
entre outros.

Os instrumentos de pesquisa, foram: Google Analytics, Google Adwords e Mailchimp.

Os dados analisados foram os de acesso ao site, que vieram dos clientes por meio de
cliqgues em pesquisa organica, propagandas no site do Google (Google shopping, links
patrocinados e remarketing), no periodo de 01/05/2018 a 31/05/2018.

A seguir serdo apresentados alguns meios de como pequenas empresas podem
continuar abertas na internet, motivos para rapido fechamento das empresas e analise dos

dados obtidos de um e-commerce real.

2. COMO RESISTIR EM UM PANORAMA DESFAVORAVEL

Em meio a um panorama totalmente desfavordvel empreendedores e
microempresarios iniciantes precisam encontrar meios de resistir no mercado.

O turbulento cendrio econdmico vivenciado na primeira década do século XXI
desafiou muitas empresas a prosperar financeiramente e, em alguns
momentos, até mesmo a sobreviver. Diante de tal realidade, o marketing tem
desempenhado um papel fundamental no enfrentamento desses desafios,
uma vez que financas, operac¢les, contabilidade e outras fungdes
organizacionais ndo terdo sentido se ndo houver lucro. Em outras palavras,
tem de haver receita para que os resultados acontegcam. (KOTLER, 2012, p.2)

E existindo recessdo de consumo dos produtos que a empresa comercializa,
consequentemente a produgdo, faturamento e lucro sdo atingidos, logo havendo poucas
vendas, a producdo é menor e o resultado disso sera pouco ou nenhum lucro, e se ndo houver

lucro ndo existe razdao para uma empresa continuar existindo.
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Mas como pequenas empresas podem sobreviver em meio a um mercado dominado
por grandes magazines? Segundo a teoria apresentada por Chris Anderson chamada de Cauda
Longa, é possivel explorar o mercado de nichos, ndo competindo com grandes players do
mercado que possuem uma alta variedade de produtos. Essa teoria pode ajudar pequenas
empresas a sobreviver no mercado, trabalhando com produtos exclusivos para uma
determinada classe de consumidores.

A teoria da Cauda longa pode ser resumida nos seguintes termos: nossa
cultura e nossa economia estao cada vez mais se afastando do foco em alguns
hits relativamente pouco numerosos (produtos e mercados da tendéncia
dominante), no topo da curva da demanda, e avancando em direcdo a uma
grande quantidade de nichos na parte inferior o uma cauda da curva de
demanda. (ANDERSON, 2006, p.48)

Entender o nicho onde deve-se atuar é um dos fatores de sucesso de muitas startups
(empresas novas), segundo Peter Drucker conhecendo o publico-alvo minuciosamente a venda
pode se tornar muito simples.

O Objetivo do marketing é conhecer e entender o cliente tdo bem que o
produto ou servigo possa se adequar a ele e se vender sozinho. De maneira
ideal, o marketing deveria resultar em um cliente disposto a comprar. A Unica
coisa necessaria, entdo, seria tornar o produto disponivel. (DRUCKER, 1973,
p.64-65)

A respeito disso Kotler diz que: "O marketing envolve identificacdo e satisfacdo das
necessidades humanas e sociais. Uma das frases mais sucintas e melhores definicdes de
marketing é a de "suprir necessidades gerando lucro". (KOTLER, 2012, p.3)

Portanto, conhecendo e entendendo as necessidades do cliente e apresentando um
produto o qual supri suas necessidades havera maiores chances de conversées. Porém para que
isso aconteca é preciso de um processo circular que se inicie e termine no consumidor, fazendo
com que a empresa se adapte ao cliente e ndo o contrario.

O modelo 8Ps do autor Conrado Adolpho Vaz apresentado no livro "Os 8Ps do marketing
digital", mostra exatamente os processos a serem seguidos tendo o consumidor com ponto
central.

A metodologia proposta apresenta uma sequencia formal e continua de
passos que levam a empresa a um processo ciclico de geragdo de
conhecimento a respeito do consumidor e do seu préprio negdcio na
internet. (VAZ, 2011, p.298)

Assim sendo, afim de auferir lucro para suas empresas os empreendedores deverao

trabalhar métodos de marketing digital (8Ps), visando ter produtos exclusivos aos seus
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consumidores e explorando os nichos de mercado (Cauda Longa) os quais grandes players ndo

conseguem atender.

2.1 PRINCIPAIS MOTIVOS PARA RAPIDO FECHAMENTO DAS EMPRESAS

De acordo com pesquisa realizada pelo SEBRAE (2016), ndo existe um Unico fator
determinante para o fechamento das empresas, e sim, uma combinacdo de “fatores
contribuintes” para que isso ocorra. A mortalidade de empresas estao associadas:

a) o tipo de ocupac¢do dos empresarios antes da abertura (se desempregado ou n3do);

b) a experiéncia/o conhecimento do empresario anterior no ramo;

c) a motivacdo para a abertura do negdcio;

d) o planejamento adequado do negdcio antes da abertura;

e) a qualidade da gestdo do negdcio;

f) a capacitacdo dos donos em gestdo empresarial.

Outra pesquisa realizada pelo SEBRAE(2014) exemplifica melhor os fatores que levam
ao insucesso das empresas em até 5 anos, segundo essa pesquisa ao abrir a empresa, parte dos
empreendedores ndo levantam informagdes importantes sobre o mercado, sdo elas:

46% nao sabiam o numero de clientes que teriam e os habitos de consumo desses
clientes;

39% nao sabiam qual era o capital de giro necessario para abrir o negécio;

38% nao sabiam o numero de concorrentes que teriam;

37% nao sabiam a melhor localizag¢do;

33% nao tinham informagGes sobre fornecedores;

32% ndo conheciam os aspectos legais do negdcio;

31% ndo sabiam o investimento necessario para o negdcio;

18% nao levantaram a qualificagdo necessdaria da mao de obra;

61% ndo procuraram ajuda de pessoas ou instituicdes para abertura do negdcio;

55% ndo planejaram como a empresa funcionaria em sua auséncia (p. ex.: férias);

55% ndo elaboraram um plano de negécios;

51% nao realizou o planejamento de itens basicos antes do inicio das atividades da
empresa;

50% nao definiram estratégia para evitar desperdicios;

50% nao determinaram o valor do lucro pretendido;

42% nao calcularam o nivel de vendas para cobrir custos e gerar o lucro pretendido;



/i
7

UNISUL

38% nao identificaram necessidades atendidas pelo mercado;

24% nao identificaram tarefas e os responsdveis por realiza-las;

21% nao identificaram o publico-alvo do negdcio;

82% das empresas encerradas fizeram um planejamento em até 6 meses.

Conforme é explicado pelo SEBRAE, quanto maior o tempo de planejamento, maior as
chances de sucesso da empresa, pois permite aos empresarios que se conhe¢ca melhor o
mercado antes de abrir a empresa.

Dos empreendedores que faliram suas empresas, os principais motivos foram:

49% um bom planejamento antes da abertura;

22% uma boa gestdo do negdcio apds a abertura;

14% politicas governamentais de apoio aos pequenos negécios;

9% evitar que os problemas pessoais prejudiquem o negdcio;

6%melhora da situagdo econémica do pais;

1% outros fatores;

Portanto, as empresas que fecharam consideram o planejamento prévio como fator

mais importante antes de se abrir um negdcio.

2.2 PRINCIPAIS FERRAMENTAS DE MARKETING DIGITAL UTILIZADAS
NO VAREJO ON-LINE

No primeiro ano de existéncia 22% das empresas encontram dificuldades para formar
uma carteira de clientes (SEBRAE, 2014). Afim de solucionar esse problema, muitos
empreendimentos encontram em ferramentas de marketing digital uma forma de reduzir o
custo de aquisicdo de cliente e adaptam estratégias para seu tipo de negdcio.

De acordo com TROITINHO (2016), as ferramentas de marketing digital mais usadas no
Brasil sao:

1. Google Analytics: é uma ferramenta de monitoramento do Google, onde é possivel
saber quantas pessoas acessaram o site de sua campanha, quantas pessoas compraram ou
tiveram interesses em tais produtos, quantas pessoas estdo acessando o seu site por meio das
redes sociais, etc.

2. Traffic Travis: € uma das ferramenta de SEO, ou seja, essa ferramenta apresenta

formas de melhorar o posicionamento da empresa nas buscas organicas do Google.
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3. Mailchimp: é uma ferramenta de disparo de e-mails marketing. Oferece o servico
gratuito de 12 mil mensagens, onde é possivel criar em sua lista de disparo de 2 mil novos
contatos (e-mails) por més.

4. Survey Monkey: é uma ferramenta, onde é possivel criar questionarios de pesquisa
online para o cliente responder, e por meio da mesma, tomar decisdes em cima das informacdes
obtidas.

5. Google Trends: é uma ferramenta do Google que apresenta quais palavras-chave sdo
mais buscadas pelos usudrios em um determinado periodo de tempo e o local desejado.Com
isso é possivel montar toda uma estratégia para conseguir mais visualizagdo e retorno em suas
campanhas.

Todas as ferramentas apresentadas sdo gratuitas, ndo gerando custos adicionais as

empresas que as utilizardo.

2.3 FERRAMENTAS DE MARKETING DIGITAL UTILIZADAS NA LOJA
MAKAPUNO

A loja Makapuno é uma loja virtual aberta em 2013 especializada em pastas executivas
feminina em couro. As ferramentas que a loja utiliza atualmente sdo: Google Analytics, Google
Adwords que é ferramenta de publicidade do Google, onde é possivel veicular antncios nos
motores de pesquisa (links patrocinados), Antuncios na rede de Display e Anuncios video (Rede

Youtube), e Mailchimp.

2.3.1 GOOGLE ANALYTICS

Dentre as varias métricas apresentadas pelo Google Analytics as mais utilizadas na loja

Makapuno s3o: taxa de conversao, taxa de rejeicdo e visitantes.
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Figura 1- Painel Google Analytics em Visdo Geral de Comportamento.
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(fonte: Loja Makapuno, 2018)
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A figura 1, mostra que a taxa de rejeicdo para o periodo de 01/05/2018 a 31/05/2018

foi de 78,25%, ou seja, as paginas devem ser melhoradas afim de se tornar mais interessante

aos clientes, uma vez que a empresa estabeleceu uma meta para essa métrica de 55% .

Figura 2- Painel Google Analytics em Visdo Geral de Publico.
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(fonte: Loja Makapuno, 2018)

A figura 2, mostra que o numero de usuarios para o periodo de 01/05/2018 a

31/05/2018 foi de 517 usudrios e 492 novos usuarios, ou seja, € um numero baixo de pessoas
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acessando o site, uma vez que a empresa estabeleceu uma meta para essa métrica de 100
visitantes por dia.
Figura 3- Painel Google Analytics em Visdao Geral de Conversodes.
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(fonte: Loja Makapuno, 2018)

A figura 3, mostra a taxa de conversdo do comércio eletrénico para o periodo de
01/05/2018 a 31/05/2018 que foi de 1,11%, ou seja, € um nimero satisfatorio, uma vez que a

empresa estabeleceu uma meta para essa métrica de 1%.
2.3.2 GOOGLE ADWORDS

A loja Makapuno possuiu e ainda possui algumas campanhas de marketing digital
funcionando com a ferramenta Google Adwords, abaixo sdo mostrados o tipo do anuncio e seu
layout:

1. Link Patrocinado: a figura 4 mostra o anuincio para a palavra-chave procurada "Pasta

executiva feminina em couro".

Figura 4 - Anuncio de Link Patrocinado da Loja Makapuno.

Pasta Executiva Feminina - Frete Gratis p/ Tempo Limitado
makapuno.com.br/pastas

Pastas Pronta Entrega em 10x 53,99 Ultimas Unidades, Compre Agoral Frete Gratis

(fonte: Loja Makapuno, 2018)

2. Google Shopping: a figura 5, mostra o anuncio para a palavra-chave procurada

"Pasta executiva feminina em couro”.
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Figura 5 - Anuncio de Google Shopping da Loja Makapuno.

Resultados no Google Shopping para pasta.... Patrocinados

-

(fonte: Loja Makapuno, 2018)

Pasta Executiva
Feminina em:.

RS 539,90
Makapuno

3. Remarketing: a figura 6, mostra o anuncio para leads em sites parceiros do Google,
apos o possivel cliente entrar na pagina no produto e ser marcado no cookie de seu

navegador.

Figura 6 - Anuncio de Remarketing do Google da Loja Makapuno.

" Pasta Executiva Feminina em

makapune  COUTO Legitimo

makapuno.com.br Visitar site >

(fonte: Loja Makapuno, 2018)

4. Video: a figura 7, mostra o anuncio em video para YouTube e em sites parceiros do
Google, para possiveis clientes que se enquadram no publico-alvo estabelecido pela empresa

durante a criacdo do anuncio.
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Figura 7 - Andncio em video no YouTube da Loja Makapuno.
Youl D
'PASTA} EHH}IITIIIA

Banner complementar

(fonte: Loja Makapuno, 2018)

Todas as informagdes das campanhas, sdo monitoradas por um painel disponibilizado
pela prépria ferramenta do Google Adwords, mostrada na figura 8, abaixo:
Figura 8 - Painel do Google Adwords da Loja Makapuno.

Todas as campanhas Tado o periodo: 07/03/2014 - 05082018

Campanhas || Grupesdeaningios: | Grupos deprodutos | ConfiguragBes | Anincios || Extenséesdeamdnoio  Videos | Palaviaschave | Fublicosaivo | Segmentaciodevideo | Segmentagies automiticas || Dimensdes | Redede Dispisy

Todas, exceto campanhas removidas. « Segmentar » | Filtrar~ | Colunas ~ || # . a O | \isuslizsr histérica de shtersgies

® + Campanha

MCliques ~  versus | M Custo ~ Mensalmente

Total - todas, exceto as campanhas removidas
Total - todas as campanhas

Total - Pesquisa

Tetal - Rece de Display

Total - Google Shopping

Total - video

(fonte: Loja Makapuno, 2018)

7

A partir dos resultados apresentados é possivel estabelecer estratégias afim de

melhorar a conversao dos produtos.
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Uma estratégia utilizada pela loja Makapuno foi de desativar momentaneamente a
campanha de links patrocinados, pois a métrica de Custo/Conversdo mostrou que para vender
o mesmo produto, a campanha de links patrocinados (P - Pastas Executivas) estava gastando RS
420,50 contra R$72,38 da campanha de Google Shopping(GS - Pastas Executivas Femininas), ou
seja, para comercializar o mesmo produto uma campanha estava gastando 5,8 vezes mais que

a outra, como mostra a figura 9, abaixo.

Figura 9 - Painel do Google Adwords - Campanha x Custo/conv.
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Todas, exceto campanhas removidas » Segmentar ~ Filtrar = Colunas + 1= LR
B cligues ~  versus B Custo » Mensalmente +

+ CAMPANHA ~ Editar = Detalhes + Estratégia de lances » Automatizar =

® <+ Campanha Orgamento | 7 Status | 7 Custoicony. 7

° 1] D - Pastas Executivas Qualificada -
Femininas
[} GS - Pastas Executivas = R$ 72,33
a M Forinias i Qualificada |

(fonte: Loja Makapuno, 2018)

2.3.3 MAILCHIMP

O mailchimp é uma ferramenta de disparo de email que ndo é utilizada com tanta
frequéncia quanto o Google Adwords pela loja Makapuno, porque a loja virtual ndo possui uma
grande quantidade de produtos e acaba disparando emails marketing em datas sazonais como:
dia das maes, dia dos namorados, natal, entre outros.

O disparo de email é algo muito importante, pois o possivel cliente ja se interessou pelo
produto e autorizou receber emails com mais informagdes sobre o e-commerce e seus produtos,

logo encontra-se mais propenso a realizar uma compra.
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A criacdo e entrega dos e-mails no Mailchimp é feita através de um painel que é

mostrado abaixo na figura 10:

Figura 10 - Painel do Mailchimp da Loja Makapuno.

@ Campaigns Templates Lists Reports reate .. - o Help
Campaigns

Sort by Last updated v

Recent

ultima chamada Sent 27 6 View Report v

Regular - lista Opans
Sent dom, maio 13th 11:356 AM to 168 recipients

@ Create Folder

termina amanha Sent 10.3% 2.4%

Sent 33.9% 3.0%

Obrigado Sent 34.3% 7.2%
(fonte: Loja Makapuno, 2018)

Por meio desse painel é possivel acompanhar métricas, como: taxa de abertura dos
emails, qual usudrio abriu o email, quantidade de vezes que o email foi aberto pelo usuario, taxa
de cliques que os usudrios deram nos links dentro do email, entre outras informacoes.

No dia 08/05/2018 foi criado um email Marketing chamado "Obrigado", onde a loja

disponibilizava descontos de produtos para os clientes.

Figura 11 - Campanha de e-mail Marketing chamado "Obrigado" no Mailchimp da Loja Makapuno.

Obrigado Sent 34.3% 7.2%

o o o ety i L Click=s

Sent ter, maio 8th 10:46 AM ta 171 r

M
j}

(17
~
L

M

(fonte: Loja Makapuno, 2018)

Com a campanha "Obrigado" foram obtidos os resultados mostrados na figura 12.

Figura 12 - Resultado da Campanha de email "Obrigado" no Mailchimp da Loja Makapuno.
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52 12

Qpened Clicked Bo

Successful defiver

(fonte: Loja Makapuno, 2018)

Os dados da figura 12, mostram que das 171 pessoas pertencentes a lista de emails, 57
abriram, 12 clicaram em algum link presente no email e visitaram o site, 5 por algum motivo nao
receberam o email e 2 pessoas se desinscreveram para nao receber mais os emails.

Segundo dados do Google Analytics, das 57 pessoas que abriram o email, 4 compraram 1 ou
mais produtos do site, ou seja, uma taxa de conversao 7,01%, isso quer dizer que é 5,85 vezes
mais facil vender para quem ja se interessou pelo site, comparando com a média brasileira para

o setor de moda e acessoérios que possui taxa de conversao que é de 1,2% (NEOATLAS, 2017).

3 CONCLUSOES

Portanto, ndo adianta existir um cenario favoravel, com um crescimento de mercado
que acontece ano apds ano se o empreendedor estiver despreparado para aproveitar as
oportunidades que aparecem e desconhecer o préprio negdcio. As empresas que fecharam
consideram o planejamento prévio como fator mais importante antes de se abrir um negdcio.
Conforme é explicado pelo SEBRAE, quanto maior o tempo de planejamento, maior as chances
de sucesso da empresa, pois permite aos empresarios que se conhega melhor o mercado antes
de abrir a empresa, sem isso, infelizmente o negdcio esta fadado ao fracasso.

Para empreendedores que ja abriram uma loja virtual, e estdo em dificuldade para
realizar as vendas devido a competicdo de precos com grandes players do mercado, a primeira
atitude a se tomar serd seguir os conselhos de Chris Anderson autor do livro Cauda Longa, onde
é possivel explorar o mercado de nichos, ndo competindo com grandes lojas virtuais do mercado
gue possuem uma alta variedade de produtos. Logo, afim de auferir lucro para suas empresas
os empreendedores deverdo trabalhar métodos de marketing digital(8Ps), visando ter produtos
exclusivos aos seus consumidores e explorando os nichos de mercado (Cauda Longa) os quais

grandes players ndo conseguem atender.

i
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Em relacdo a loja Makapuno, o e-commerce busca alcancar metas dentro das
ferramentas de marketing digital, metas essas estabelecidas com base em informacdes de
relatérios como WEBSHOPPERS da EBIT do ramo a qual a empresa trabalha. As ferramentas de
marketing digital da loja virtual sdo para refinar o target, melhorar o alcance ao publico alvo,
diminuindo o valor por gasto por lead e consequentemente aumentando o lucro da empresa.

As ferramentas mostradas neste trabalho foram apenas uma pequena parte das que
podem ser utilizadas pela loja virtual, acredito que no mercado da moda as redes sociais sdo
muito importantes, portanto e-commerce deve investir no futuro em redes sociais como:
facebook, instagram, entre outros, porém de uma outra forma chamado de marketing de

conteudo.
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