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RESUMO

No varejo, apesar de a pratica ndo ser recente, 0 uso do comércio eletrdnico via Internet vem
se apresentando como estratégia para as empresas ampliarem sua insercdo no mercado. Este
artigo ira discutir os desafios da gestdo do varejo com aplicativo mével nas lojas, onde aponta
que, se de um lado, ele traz vantagens competitivas, de outro, representa um desafio para as
empresas que 0 adotam este novo modo de atualidade do mercado de varejo. Com uma
metodologia qualitativa exploratéria e estudo de caso como modelo de pesquisa, iremos
aprofundar mais o assunto sobre vendas em aplicativos moveis e 0 comportamento dos

consumidores com esse novo canal da rede varejista.

Palavras-chave: Varejo; e-commerce; aplicativo movel.



SUMARIO

1 INTRODUCAO 6
2 TEMA 7
3 OBJETIVOS 7
3.1 OBJETIVO GERAL 7
3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 7
4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS 8
4.1 CAMPO DE ESTUDO 8
4.2 INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS ERROR! BOOKMARK NOT
DEFINED.

5 APRESENTACAO E ANALISE DA REALIDADE OBSERVADA 9
6 PROPOSTA DE SOLUCAO DA SITUACAO-PROBLEMA 14
6.1 PROPOSTA DE MELHORIA PARA A REALIDADE ESTUDADA 14
6.2 RESULTADOS ESPERADOS 14
6.3 VIABILIDADE DA PROPOSTA 15
7 CONSIDERACOES FINAIS 15

REFERENCIAS 16



1 INTRODUCAO

Este artigo ird analisar os desafios do varejo brasileiro e as vantagens do aplicativos
moveis, demonstrando um panorama com tendéncias deste modelo de negécio para estas
empresas.

Com a transformacdo digital estd ocorrendo diversas mudangas no processo de
consumo e que impulsionam novos seguimentos que aproximam no relacionamento com o
cliente.

Desde 2018 as redes varejistas multicanais estdo realizando vendas em suas lojas
através de aplicativos, ampliando a oferta de produtos através desta plataforma, ndo somente

no e-commerce como também em pontos fisicos.



2 TEMA

O futuro do varejo no Brasil. Aplicagcdes moveis para a facilitacdo de vendas em lojas.

2.1 TEMA ESPECIFICO

Este trabalho tem por finalidade apresentar a futuro do varejo, sendo abordado a atual
situacdo do cenério nacional e o que as aplicacdes moveis podem vir a ser um facilitador nas

vendas de produtos.

2.2 PROBLEMA DE PESQUISA

Com a chegada de diversas tecnologias e 0 modo que o0s consumidores estdo
adquirindo seus produtos com mais facilidade pela internet o varejo estd mudando o seu modo
de interacao.

A rede varejista fisica ira suportar as vendas feitas nos aplicativos moveis como mais

recente canal de atendimento?

3 OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GERAL

Analisar como a utilizacdo dos aplicativos moveis podem facilitar e auxiliar em lojas

fisicas do varejo.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Descrever o atual cenario do varejo no Brasil.
e Analisar os aplicativos moveis e seus beneficios.

e Descrever a utilizagdo dos aplicativos moveis como facilitador nas vendas no varejo.



4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

4.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

A pesquisa deste estudo de caso € qualitativa exploratdria para ter um maior

entendimento deste novo cenario que vem sendo utilizado.

4.2 CAMPO DE ESTUDO

O campo de estudo serd em lojas de varejo da cidade de Porto Alegre.

4.3 PUBLICO ALVO

O publico alvo desta pesquisa sera o consumidor que pretendem adquirir novos
produtos da rede varejista em Porto Alegre. Foram questionados 13 consumidores na Black

Friday de novembro de 2019.

4.4 INSTRUMENTOS PARA A COLETA DE DADOS

O instrumento que seré utilizado para coletar os dados é um questionario composto por

quatro perguntas fechadas aplicadas pelo formulario Google.

4.5 CRONOGRAMA
Atividades Outubro Novembro Dezembro
Elaboragdo do pré-projeto X
Pesquisa bibliografica X
Aplicagao do questionario X
Tabulagdo e analise dos dados X




Apresentacdo do relatério ‘ | | X ‘

5 APRESENTACAO E ANALISE DA REALIDADE OBSERVADA

5.1 FUTURO DO VAREJO NO BRASIL

O varejo é um dos setores mais importantes no desenvolvimento econémico no
Brasil. Em dez anos apresentou um crescimento anual que impulsionou o PIB brasileiro.
Porem desde 2014, com o inicio da crise econdmica no pais, o setor passou por uma forte
desaceleracdo ocorrendo queda nas vendas em 2015 e 2016, iniciando uma timida
recuperagéo a partir de 2017, com crescimento nas vendas de 2% em comparagdo ao ano de
2016.

O varejo pode ser definido como todas as atividades que englobam o
processo de venda de produtos servicos para atender uma necessidade
especifica do consumidor. (PARENTE, 2000, pagina 96).

Para demonstrar a importancia do varejo na economia brasileira, precisamos
avaliar o consumo das familias, esta é a referéncia do volume que o varejo movimenta no
pais. Em 2017 o consumo das familias foi de R$4,18 trilhdes, o que representa uma
participacdo de 63,4% do varejo no PIB nacional, que foi de R$6,6 trilhdes em 2017 (IBGE,
2018).

O varejo brasileiro passa por grandes transformacgdes nos ultimos anos e se
destaca o crescimento do comércio eletrdnico no mercado. Mesmo com o atual cenario
econbmico no Brasil, as vendas do e-commerce no Brasil apresentaram crescimento,
registrando aumento de 8% em 2017, o que totaliza R$47,7 bilhdes.

Com a escassez de tempo para a maioria das pessoas, a internet proporciona um
novo formato de comércio. Com a utilizagdo do e-commerce, os consumidores podem efetuar
compras 24 horas por dia uma variedade de produtos e muita informacao sobre 0s itens.

O comércio eletronico vem ganhando participacdo no mercado brasileiro ano apos
ano, com crescimento superior ao do mercado varejista tradicional. VVale destacar que entre 0s
anos 2015 e 2016, quando o varejo tradicional no Brasil apresentou retragdo nas vendas
devido a crise econbmica, 0 e-commerce permaneceu em crescimento. O alto consumo deste
novo canal de vendas foi impulsionado principalmente pelo maior acesso da populagédo a

internet, pelo aumento do uso de meios de pagamento eletrénico.
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5.2 APLICACOES MOVEIS PARA FACILITACAO DE VENDA EM LOJAS

A mudanca para uma sociedade dominante em tecnologia alterou a forma como os
consumidores interagem com 0s varejistas e gastam dinheiro. Na esteira dos recentes
fechamentos de grandes marcas e da crescente presenca de gigantes do comércio eletrénico,
as empresas agora estdo em alerta maximo e enfrentam uma pressdo crescente para se
manterem competitivas.

A Criteo, uma empresa que trabalha com varejistas da Internet para veicular
anuncios de exibicdo on-line, realizou um estudo intitulado “Analise do E-Commerce no
Mundo” em 2018. Os dados indicam que promover um aplicativo e adotar uma estratégia de
marketing omnichannel é a chave para o sucesso continuo.

Trés tendéncias surgiram moldando as estratégias de varejo e o futuro das vendas

nos mundos fisico e online neste competitivo mercado global.

A — Crescimento do mobile

Os consumidores tém uma variedade de opc¢des para atender as suas necessidades
de compra. Na Internet pelo desktop ou telefone celular e pelas tradicionais lojas de rua ou
shoppings. Mas um canal tem ganhado destaque — ainda dentro dos dispositivos moveis, 0s
aplicativos, onde mais e mais compradores gastam dinheiro utilizando esta ferramenta. Nunca
foi tdo importante para o0s varejistas aproveitarem essa oportunidade para alcancar 0s
consumidores em seus proprios aparelhos.

O ndmero de compradores que usam dispositivos moveis e aplicativos para
transagdes aumentou significativamente. As transacOes na web e em apps cresceram a um
ritmo constante, a medida que os consumidores se acostumaram mais a fazer compras por
meio de celulares. Essa tendéncia foi impulsionada pela transi¢éo de telas menores e de menor
resolucéo para as maiores e mais legiveis.

Como os telefones de bolso se tornaram mais capazes, 0s consumidores gastam
cada vez menos tempo com os tablets. Isto ocorre provavelmente pelo fato de que fazer
compras em um smartphone ser possivel em quase todos os lugares.

Conforme citreo a ascensdo do canal de compras mdveis € cada vez mais evidente
em todos os paises do mundo. No Brasil, a participacdo das vendas por smartphones

aumentou 41% nos ultimos 12 meses. Nos Estados Unidos, cresceu 14% s6 no ano passado.
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Em outros exemplos, as transagdes mdveis sdo responsdveis por 40% das compras na

América do Norte e até 52% na Asia.

B — Promocéo ativa de aplicativos de compras

E essencial que os varejistas reconhecam o papel dos dispositivos moveis na
jornada dos compradores e aproveitem seus aplicativos. Entre aqueles que desenvolvem e
promovem seus apps, as compras maoveis ja representam 63% de todas as transacdes. As
compras por aplicativos tém taxas de conversao trés vezes maiores que no navegador, seja no
celular ou tablet, e quase duas vezes maiores do que as feitas pelos computadores.

Se vocé estd presente somente no ambiente online, o efeito da promocao de
aplicativos é ainda maior. Varejistas exclusivamente online que promovem seus aplicativos
veem que 31% de todas as transacOes séo feitas somente por esse canal. Compare isso com 0s
21% de transacOes que 0s varejistas tradicionais registram em seus canais de compra no

aplicativo.

C — Varejistas omnichannel

Os varejistas tradicionais ainda tém outro incentivo para promover seus apps —
compras na loja. Embora as compras no aplicativo estejam se tornando mais importantes, isso
ndo significa que as lojas fisicas estejam morrendo. Os compradores continuam desfrutando
de uma experiéncia na loja e da conveniéncia das compras online. Os varejistas podem criar
opcOes em aplicativos mdveis que tenham recursos na loja, como encontrar onde a loja mais
préxima esta ou acessar promogoes.

Com uma abordagem omnichannel, os varejistas podem coletar mais de quatro
vezes a quantidade de dados de vendas de um determinado consumidor, otimizando as vendas
futuras e o marketing, obtendo sucesso a curto prazo.

Todos os dados que temos sobre compras em dispositivos moveis e a experiéncia
omnichannel demonstram a importancia de alavancar celulares e tablets no atual cenario de
varejo. Isso torna seu produto mais acessivel, sua loja mais conveniente e seu marketing mais
direto. E a maneira mais rapida de tornar sua marca ainda mais relevante para seus clientes,

tanto online quanto na loja.
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5.3 DESCRICAO E ANALISE DA REALIDADE OBSERVADA

Foi escolhida uma abordagem qualitativa para o desenvolvimento deste artigo,
pois a literatura e a observagdo pratica mostram novas formas de captagdo de clientes através
da tecnologia. A coleta de dados foi realizada por meio de questionarios individuais, em que
foram entrevistados 13 consumidores que iriam adquirir produtos na semana de Black Friday.

Com a realizacdo das entrevistas, observou-se que as situacOes relacionadas ao
tipo de forma que é feita a aquisicdo de produtos, narradas pelos entrevistados, comecaram a
se repetir do qual ndo foi mais necessario continuar com a coleta de dados. Apos a realizacédo
das entrevistas, foram transcritas para dar inicio ao trabalho de andlise das informacdes

fornecidas pelos consumidores.

Gréfico 1: Faixa etaria de idade dos consumidores

Faixa etaria de idade dos entrevistados

m16-20

m21-30

m31-40
41-60

Fonte: Autor (2019)

Ao analisar o questionamento, foi visto que 85% dos entrevistados s&o
consumidores que estdo da faixa etaria do periodo da iniciagdo da internet no Brasil, assim

possuindo mais familiaridade com a navegacé&o e utilizagdo dos dispositivos moveis.
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Grafico 2: Canal de compra

Canal de compra mais utilizado

M Loja fisica
® Aplicativos moveis

M Site

Fonte: Autor (2019)

No questionamento feito sobre qual canal de compra é mais utilizado, ficou com
46% a forma de compra por aplicativos moveis. No mesmo questionamento foi verificado que

69% dos estrevistados optam por fazerem compra virtual e 31% em lojas fisicas.
Gréfico 3: Departamentos

Tipos de itens comprados

B Roupas
m Celulares

M Eletrodomesticos

Fonte: Autor (2019)

J& no momento do questionamento quais itens costumam adquirir pelos
aplicativos se vé que 85% dos entrevistados compram equipamentos eletronicos e aparelhos

celulares, ficando apenas 15% para aquisi¢do de alguma vestimenta.
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Gréfico 4: Motivo de compa em lojas fisicas.

Motivos para comprar em lojas fisicas

B Negociacao para desconto
m Experimentar roupas
m Visualizar o produto

N3o opinou

Fonte: Autor (2019)

Foi questionado aos entrevistados quais sdo 0s motivos para comprar em lojas
fisicas, algo que ndo conseguem adquirir com a venda virtual. Em 39% dos entrevistados
consideraram que para aquisi¢do de roupas devem ir a loja para experimentar algum produto
(calca, ténis, camiseta) e 31% para negociacdo com o vendedor para adquirir desconto do

produto.

6 PROPOSTA DE SOLUCAO DA SITUACAO-PROBLEMA

6.1 PROPOSTA DE MELHORIA PARA A REALIDADE ESTUDADA

Apbs analise do questionario ficou claro que a maioria dos consumidores estdo
optando por o aplicativo mével como o novo canal de compra de produtos pela facilidade de
aquisicdo e diversidade de itens, sendo os eletroeletronicos os produtos mais procurados.

O ponto a ser melhorado € buscar maneiras de atrair consumidores para aquisicao de
roupas virtualmente como tecnologia de provador virtual. O cliente colocando os dados de
suas medidas como peso, idade, altura, busto, cintura e quadril. Com posse desses dados do
consumidor e com ajuda da inteligéncia artificial é feita a recomendac&o da roupa.

Como cada fornecedor possui suas medidas na confeccdo de seus produtos, se possui
um banco de dados com estas medidas de grandes fabricantes. Assim o provador virtual

recomendara o tamanho certo daquele produto ao consumidor.
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6.2 RESULTADOS ESPERADOS

Com o apoio do provador virtual, a ferramenta ajudard ndo apenas a loja a fechar mais

vendas, mas também a evitar trocas e devolugdes dos produtos adquiridos pela internet.

6.3 VIABILIDADE DA PROPOSTA

Com o aperfeicoamento da ferramenta, provador virtual, a rede varejista ird reduzir
custos referente a logistica envolvendo troca de produtos, diminuindo a insatisfacdo dos
clientes e assim retendo mais consumidores. Com estes pontos a melhorar o varejo tente a
concluir mais vendas, entregando assim produtos com mais assertividade para os seus clientes
e fomentando o varejo do pais com esse novo canal. Onde tende ao passar dos anos a ser 0

mais utilizado.

7 CONSIDERACOES FINAIS

O varejo, em uma década, foi o grande propulsor do crescimento do PIB
brasileiro, atualmente esta retomando o protagonismo apds a desaceleracdo com a crise
econémica em 2014. Com a evolucdo tecnologia e mais facilidade ao acesso a internet, houve
0 crescimento do mobile onde os consumidores comecaram a interagir por aplicativos de
compras.

Com a era da internet das coisas o varejo vem se atualizando com o modo de
interacdo com o cliente, onde o objetivo desse trabalho foi transcrever sobre “Como as
aplicacbes moveis facilitam a venda das lojas”. Se baseando na necessidade de entender a
tendéncia dos consumidores, as entrevistas realizadas procuraram levantar os fatores que 0s
levam a utilizarem os aplicativos moveis para adquirir produtos.

Sendo um novo canal, os aplicativos moveis estdo em processo de evolugédo
constante buscando entender as tendéncias as necessidades dos consumidores com a

facilidade de acesso a internet atualmente.
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