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ANALISE DA PERCEPCAO DO PUBLICO ALVO ACERCA DO E-COMMERCE DE
VESTUARIO FEMININO

Damiana Viviane Inacio Nerit
Pedro Loula Cavalcante Junior?

RESUMO

O presente estudo consiste na anélise da percep¢do do publico-alvo acerca do e-commerce de
vestuario feminino, cujo objetivo geral é identificar a viabilidade de implementacdo de uma
loja virtual de roupas femininas na cidade de Juazeiro do Norte-CE. Para fundamentar o
trabalho foram abordados conceitos relacionados a empreendedorismo, lojas virtuais e
comeércio eletrbnico, o mercado de vestuario feminino, logistica aplicada ao comércio
eletrbnico e os sistemas de marketing e divulgacdo, além dos dados coletados mediante a
aplicacdo dos questionarios. Quanto a metodologia, este trabalho trata-se de uma pesquisa
basica, com fontes bibliogréficas, caracterizada como sendo pesquisa de levantamento, com
abordagem quantitativa, sendo de cunho descritivo e exploratério, evidenciando-se que diante
dos dados coletados e da percepcdo dos entrevistados, € notorio a viabilidade da
implementacdo da loja, tendo em vista que as pessoas estdo sempre em busca de comodidade,
praticidade, precos mais acessiveis e 0 ambiente virtual favorece a tudo isso.

Palavras-Chave: Comércio eletronico. Comodidade. Roupas femininas.

ABSTRACT

The present study consists in analyzing the perception of the target audience about women's
clothing e-commerce, whose general objective is to identify the feasibility of implementing a
women's clothing online store in the city of Juazeiro do Norte-CE. To support the work,
concepts related to entrepreneurship, online stores and e-commerce, the women's clothing
market, logistics applied to e-commerce and marketing and dissemination systems were
addressed, as well as data collected through the application of questionnaires. Regarding the
methodology, this work is a basic research, with bibliographic sources, characterized as a
survey, with a quantitative approach, being descriptive and exploratory, showing that in view
of the data collected and the perception of the interviewees, It is notorious the feasibility of
implementing the store, given that people are always looking for convenience, practicality,
more affordable prices and the virtual environment favors all this.

Keywords: E-commerce, Convenience, women's clothing.
1 INTRODUCAO
Com o advento das novas tecnologias, a internet tem se mostrado presente nédo

somente no cotidiano social, mas também no mundo dos negdcios, e percebendo isso,

algumas empresas estdo alocando suas atividades para o ambiente virtual, tendo em vista que
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os individuos estdo sempre em busca de comodidade, conveniéncia, praticidade e o mundo
virtual favorece a tudo isso, possibilitando uma maior comunicacdo e relacionamento entre as
empresas e os clientes.

O comércio eletrdnico esta em evidéncia e vem tendo destaque positivo no que se
refere ao grande desenvolvimento desse mercado (ARANTES, 2016). As empresas estdo
favorecendo-se do comércio eletrénico, dentre os segmentos, pode-se destacar o mercado de
roupas femininas, que por sinal esta cada vez mais promissor e vem ampliando seu espaco,
gerando assim oportunidades de negécio E-BIT (2013).

Diante do cenério mercadoldgico percebe-se que as vendas pela internet crescem a
cada dia, e diante disso surgiu o seguinte questionamento: E viavel a abertura de uma loja
virtual de roupas femininas?

Com base nisso, 0 presente trabalho teve como objetivo geral identificar a viabilidade
da implementacéo de uma loja virtual de roupas femininas na cidade de Juazeiro do Norte-
CE, e para o alcance do objetivo geral, tracaram-se alguns objetivos especificos, bem como
analisar o publico-alvo através da identificacdo de suas caracteristicas e critérios utilizados
para a compra, e a percep¢do dos mesmos frente as lojas virtuais de artigos de vestuarios ja
existentes.

O presente estudo trata-se de uma pesquisa béasica, com fontes bibliogréficas,
caracterizada como sendo pesquisa de levantamento, com abordagem quantitativa, sendo de
cunho descritivo e exploratdrio, sendo esse de grande relevancia para a Universidade e demais
alunos, visto que o mesmo pode servir como uma importante fonte de pesquisa, servindo
como base para futuros estudos especificos nessa area, e de acordo com o0s levantamentos que
foram realizados, foi analisado a viabilidade do neg6cio para favorecer a empregabilidade da

populacdo e a economia local.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 EMPREENDEDORISMO

A cada dia que passa, a disputa por uma vaga de emprego esta cada vez mais acirrada,
0 mercado extremamente competitivo e para o profissional que almeja uma boa colocagédo é
necessario ter uma boa qualificagdo, entretanto nem todos tém a oportunidade de qualificar-se
(VIDIGAL e VIDIGAL, 2012). Segundo Melo (2017) esse cenario contribuiu para o

crescimento do empreendedorismo, pois embora o0 cendrio de crise pareca instavel, a realidade



que se mostra é que a crise também é fonte de oportunidades, onde as pessoas estdo
eliminando as barreiras comerciais e criando novas relacbes de trabalho por meio do
empreendedorismo.

De acordo com Dornelas (2008), o empreendedorismo é o envolvimento de pessoas e
processos que, em conjunto, levam a transformacéo de ideias em oportunidades. E o processo
de criar algo inusitado com valor, dedicando o tempo e o esfor¢o necessario, assumindo 0s
riscos e recebendo as consequentes recompensas da satisfacdo e independéncia econémica e
pessoal (SEBRAE, 2007).

O envolvimento com o empreendedorismo ndo se da apenas pela ansia de criar algo
novo ou inusitado, mas também para desenvolver e aperfeicoar algo j& existente. No caso de
empresas que ja atuam no mercado ha um determinado tempo, elas podem da mesma forma se
beneficiar com 0 mesmo, pois no momento presente, € notorio que o mundo dos negdcios esta
passando por inUmeras transformacdes e para enfrentar essas mudancas mantendo-se
competitivo no mercado as empresas estdo cada vez mais utilizando-se do empreendedorismo
como estratégia de negdcios visando aperfeicoar o empreendimento e explorar novas
oportunidades de maneira criativa e inovadora (CUSTODIO, 2011).

Menezes (2003) afirma que o empreendedor é a pessoa de iniciativa que desenvolve
um empreendimento a partir de um comportamento criativo e inovador, que sabe transformar
contextos, criar relacionamentos pessoais, gerar resultados, fazendo o que gosta de fazer com
entusiasmo e dedicacdo, apontando em direcdo a execucdo de planos ou impulsos para a
realizacdo de um negacio.

Segundo Dornelas (2012) O plano de negdcios € muito relevante para 0 processo
empreendedor, pois é uma ferramenta de gestdo bastante utilizada, cuja mesma deve ser usada
por todo e qualquer empreendedor como forma deste expor suas ideias e, principalmente,

mostrar a viabilidade e probabilidade de sucesso em seu mercado.

2.2 LOJAS VIRTUAIS E COMERCIO ELETRONICO

A internet tem se tornado cada dia mais relevante no mundo dos negécios, de modo a
impactar positivamente na condugdo dos mesmos por meio de um novo e rentdvel canal que
favorece as relacGes de vendas.

A comercializagdo por meio da internet acontece mediante o comércio eletronico, que
também sdo chamados de lojas virtuais, tratando-se de uma pagina na qual sdo gerenciados
todos os pedidos referentes as vendas de produtos que a empresa dispOe, instigando ndo

somente a venda, mas também facilitando a interacdo entre as empresas e o seu publico-alvo.



Além de oferecer produtos e servicos, o uso dessa forma de comercializacdo pode ser
utilizado também como um eficiente canal de marketing e de relacionamento, permitindo que
as empresas possam desenvolver estratégias personalizadas com o menor custo (MAASS,
2013).

A escolha da plataforma de e-commerce é uma etapa essencial no processo de
implantacdo do comércio eletrbnico, cujo a mesma precisa ser completa e conter as
ferramentas basicas que facilite o seu manuseio e gerenciamento (SILVA e QUEIROZ, 2019).

Segundo Mansano e Gorni (2014) o comércio eletrobnico estd evoluindo
gradativamente e muitas empresas estdo investindo nesta nova modalidade de varejo,
proporcionando economia financeira e comodidade aos consumidores que utilizam a internet
para pesquisar, como também a adquirir bens e servicos. Com o comércio eletrénico, a
flexibilidade na compra é maior. Além de ndo precisar ir até a loja, ha a facilidade de comprar
de qualquer lugar.

O e-commerce trata-se de uma transacdo online que possibilita a compra e venda
produtos, € uma modalidade de venda utilizada pelas empresas para disponibilizar seus
produtos e servicos com o menor custo possivel, trazendo clientes de todo 0 mundo tendo em
vista que o site fica disponivel para pessoas de qualquer lugar (MULLER, 2013).

Para Guerreiro (2006) O comeércio eletrénico € uma revolugdo comercial que permite
que as empresas disponham de uma maior flexibilidade e eficiéncia em suas operacdes,
podendo esta cada vez mais proxima de seus clientes e fornecedores. N&o se trata apenas de
uma loja virtual, mas é também uma ferramenta em que se pode expor produtos e servicos,
apresentar a diversidade de produtos com precos e marcas variadas e levar a mensagem da
empresa mais longe.

Com relacdo ao comeércio eletrénico de roupas femininas, € importante salientar que,
com a inclusdo da mulher no mercado de trabalho e em inimeras outras atividades, o seu
tempo disponivel para realizar compras acaba sendo um pouco limitado, e a loja virtual
favorece a tudo isso trazendo uma maior comodidade, onde as mesmas poderdo realizar as

suas compras em qualquer local (ROSA, 2015).

2.3 0 MERCADO DE VESTUARIO FEMININO

De acordo com o SEBRAE (2017), com a difusdo da internet, a forma de pesquisar

tendéncias e consumir roupas e acessorios se transformou, e 0 aumento da utilizagdo das redes



sociais foi fundamental para que os clientes passassem a buscar novas experiéncias de
consumo e pegas com maior valor agregado.

O vestuario € uma das necessidades basicas dos individuos, e segundo Rosa (2015) a
motivacdo para o consumo de vestuario ndo se limita apenas ao ato de vestir-se, mas é
influenciado por inimeras outras razées bem como fatores pessoais, sociais, culturais, etc. A
vista disso pode-se afirmar que as mulheres costumam comprar suas pecas de roupas nédo
somente por questdo de necessidade, mas também para influenciar a sua aparéncia perante 0s
olhos dos outros individuos, bem como definir o seu papel e a sua autoimagem para cada
situacao que encontra-se inserido.

Os fatores que influenciam diretamente no comportamento de vestuério estdo
relacionados com a moda, que de acordo com Monteiro (2006) sdo padrdes populares de
comportamentos adotados por individuos em determinada situacédo e tempo.

Segundo Sorger; Udale (2009) os artigos de vestuario sao inseridos no mercado com
obsolescéncia programada, tendo em vista que 0s mesmos seguem 0s padrées da moda, e por
essa razao o seu ciclo de vida tende a ser mais curto, fazendo com que as pecas permanecam
no auge temporariamente e instigando as mulheres a estarem sempre em busca de novidades
comprando continuamente.

Mota (2013) aponta que o varejo de moda no Brasil teve um crescimento significativo
nos ultimos anos, e que o0 pais avancou da sétima para a quinta posi¢cdo no ranking dos
maiores consumidores mundiais de roupas, tendo como demanda maior os artigos de

vestuario feminino.

2.4 SISTEMA DE MARKETING E DIVULGACAO

O marketing € um aspecto muito importante no &mbito empresarial, pois amplia as
negociagdes eletronicas e permite as empresas identificar o perfil dos clientes que acessam as
suas plataformas de vendas. No caso do comércio eletrénico, a propria internet e a plataforma
auxiliam e impulsionam ndo somente nas vendas e na troca de informacgdes, mas também
contribuem bastante na questéo da divulgacdo da empresa (SILVA; QUEIROZ, 2019).

A nova geracdo de consumidores é altamente exigente, sendo caracterizada por
pessoas que estdo constantemente em busca de praticidade, comodidade e anseiam
diariamente pela novidade. Para atender as necessidades e desejos dessa populagéo, as

empresas precisam estar sempre antenadas as novas tecnologias e utilizar as ferramentas



disponibilizadas pelas mesmas para persuadir o seu publico-alvo (FRAZAO e KEPLER,
2013).

No ambito das lojas virtuais, ter um perfil nas redes sociais € muito importante ndo so
para interagir e manter uma boa comunicacdo com 0 seu publico, mas principalmente para
divulgar os produtos e servicos. Frazdo e Kleper (2013) afirmam que ndo basta somente ter
uma pagina nas redes sociais, € necessario estar sempre conectado e atentar-se a alguns
fatores como as mensagens compartilhadas, imagens e ilustracdes, agilidade no atendimento,
entender as necessidades dos clientes, etc.

Segundo Kotler; Keller (2006) o marketing é essencial para que se possa atingir os
objetivos organizacionais. Consiste em a empresa dispor de estratégias com o intuito de levar
a mensagem da empresa mais longe e buscar ser mais eficaz que os concorrentes na
comunicagdo com os seus mercados-alvo escolhidos.

A midia digital fornece varias maneiras assertivas de divulgagdo, dentre elas pode-se
destacar: a criacdo e divulgacdo de videos, Banners em sites de grande visibilidade, anincios
em redes sociais, links patrocinados em buscadores e compradores, etc. (FRAZAO e
KEPLER, 2013).

2.5 LOGISTICA APLICADA AO COMERCIO ELETRONICO

Esse novo modelo de negdcio estd transformando o mercado, e por meio dessas
mudancas o mesmo vem eliminando inimeras barreiras existentes no comércio tradicional,
possibilitando acelerar o fluxo de informagdes e reduzindo os custos totais. (BERTAGILIA,
2003). Para isso, antes de abrir uma loja virtual, é imprescindivel que a empresa além de ter
uma boa estrutura empresarial, disponha de um bom planejamento logistico, pois vender pela
internet requer muita atencdo, especialmente com relacdo as entregas e ao relacionamento
com o cliente, pois se essas atividades forem mal gerenciadas podem trazer inimeros
conflitos para a empresa e afetar negativamente nos resultados da mesma. (SEBRAE, 2016).

A Logistica tem um papel muito importante nas organizacdes, onde a mesma, se bem
gerenciada, possibilita inGmeros ganhos aos empresarios e conseglientemente uma maior
satisfacdo aos consumidores, sendo responsavel pelo controle do produto desde a aquisicdo da
materia-prima até a entrega ao consumidor final (BALLOU, 2009).

O comércio eletronico traz inUmeras vantagens competitivas para as organizagoes,

mas essa € uma transagdo que requer um bom planejamento para que a empresa possa de fato



alcancar os seus objetivos, com base nisso, se faz relevante o uso eficiente da logistica.
(BERTAGILIA, 2003).

Na percepcdo de Campos (2017) a logistica do comércio eletrénico é considerada uma
das atividades primordiais na administracdo da empresa, pois trata-se de um processo que
comeca logo no planejamento do negdcio, detalhando todos os pontos a serem trabalhados
para oferecer ao cliente um servico com qualidade, respeitando toda uma cadeia de logistica
eficiente.

Toda a cadeia de abastecimento precisa ser verificada a fim ganhar tempo nas
atividades logisticas e elevar a eficacia do fluxo fisico de materiais. No comércio eletrdnico
trabalha-se muito com um baixo nivel de estoque, e para isso se faz necessario um sistema
eficiente da tecnologia da informacdo com a finalidade de bem administrar essa logistica de
reducdo de estoque de forma a ndo faltar produtos para atender a demanda dos clientes.
(BERTAGILIA, 2003).

3 METODO

O presente trabalho trata-se de uma pesquisa basica que, de acordo com Appolinario
(2011), tem como objetivo principal o avanco do conhecimento cientifico, sem preocupagédo
alguma com a aplicabilidade imediata dos dados a serem obtidos.

Para a construcdo desse trabalho, utilizou-se fontes bibliograficas, segundo Severino
(2007) a pesquisa bibliografica é aquela que é realizada a partir do registro disponivel,
resultante de pesquisas passadas, bem como a utilizacdo de livros, artigos, entre outros.
Utilizam-se informacbes de categorias tedricas ja trabalhadas por outros pesquisadores e
devidamente registrados.

E uma pesquisa de levantamento, pois caracteriza-se pela interrogacdo direta das
pessoas cujo comportamento se deseja conhecer (GIL,2002).

Este trabalho tem abordagem quantitativa, visto que segundo Fonseca (2002) a
pesquisa quantitativa centra-se na objetividade, podendo ser compreendida com base na
analise de dados brutos, recolhidos com o auxilio de instrumentos padronizados e neutros.

Trata-se de uma pesquisa de cunho descritivo, pois segundo Gil (2002) tem a
finalidade de descrever as caracteristicas de uma determinada populacéo, e é também uma
pesquisa exploratoria, pois na perspectiva de Appolinario (2011), tem por objetivo ampliar a

compreensdo de um fenémeno.
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A pesquisa foi realizada na cidade de Juazeiro do Norte — CE, mediante a aplicagéo de
questionarios nas imediacdes do centro da cidade, que de acordo com a populacdo total da
mesma, obtém-se como amostra a populacdo de 384 pessoas, entretanto a pesquisa consiste
em uma amostragem por conveniéncia, obtendo um total de 278 participantes, equivalente ao
publico feminino na faixa etéria entre 15 a 50 anos.

Como outros critérios de inclusdo, a pesquisa ressalta que: a) foi incluido na pesquisa
pessoas que tem o habito de comprar roupas em lojas virtuais, ou a0 menos tenha interesse.

Os dados foram coletados e analisados de forma descritiva e estatistica, apresentados

por graficos e tabelas utilizando o software Excel como ferramenta de apoio.

4 ANALISE E DISCUSSAO

A seguir sdo apresentados os resultados desta pesquisa, na qual foram explanadas e
discutidas informacgBes com o intuito de realizar um levantamento acerca de caracteristicas,
comportamentos e critérios de compra de vestuario do publico-alvo feminino. Ao todo 278
pessoas responderam aos questionarios.

Grafico 01

Faixa etaria

= ENTRE 15 A 25 ANOS
= ENTRE 26 1 30 ANOS

ENTRE 31 A 40 ANOS

= OUTRA

Fonte: Dados da Pesquisa (2019)

Essa pesquisa teve como foco somente o puablico feminino, totalizando uma
guantidade de 278 entrevistados. Analisando as idades das mesmas conforme mostra o grafico
01, pode-se perceber que o publico maior esta entre a faixa etaria de 26 a 30 anos, perfazendo
um total de 39% dos entrevistados. Com base nessas informagdes, pode-se perceber que o
publico alvo caracteriza-se por um publico mais jovem.

Gréfico 02
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Renda

1%

= ATE 1 SALARIO

= ENTRE 1 A 2 SALARIOS
= ENTRE 3 A 4 SALARIOS
= OUTRA

Fonte: Dados da Pesquisa (2019)

Com relagdo a faixa salarial, 51% dos entrevistados estdo na faixa salarial de até um
salario minimo, equivalente a 144 pessoas. Em seguida aparecem as entrevistadas que
possuem renda familiar entre um e dois salarios minimos, perfazendo um total de 45% dos
entrevistados, em terceiro lugar, tem-se um total de 3% com renda entre trés a quatro salarios,
e por fim, 1% escolheram outros, tendo em vista que 0S mesmos possuem uma renda superior
a quatro salarios.

Essas informacdes acerca da renda sdao muito relevantes, pois a partir delas pode-se
tomar conhecimento a respeito da capacidade de compra das mesmas, e pode influenciar
diretamente no valor e na quantidade de pecas de vestuario que as pessoas estdo dispostas a
comprar. No caso dos entrevistados, pode-se perceber no grafico 02 que o publico alvo possui
renda salarial entre um a dois salarios minimos, caracterizando-se por um publico mais
simples, e que conseqlientemente tera preferéncias por pecas com valores mais acessiveis.

Grafico 03

Frequéncia em que costuma comprar online

» RARAMENTE
= AS VEZES

= SEMPRE

Fonte: Dados da Pesquisa (2019)
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Mediante os resultados do grafico 03, pode-se observar que 46% das entrevistadas
estdo sempre realizando suas compras pelas lojas virtuais, e dentre as justificativas
apresentadas pelas mesmas, grande maioria afirma que é por conta da comodidade que essa
forma de comercializacdo proporciona. Com a correria do dia a dia e os afazeres, muitas
acabam que tendo seu tempo muito limitado para ir realizar suas comprar em uma loja fisica,
e segundo Rosa (2015) o ambiente virtual favorece a tudo, onde as mesmas podem realizar as
suas compras em qualquer local que estiver, inclusive em sua residéncia.

Gréfico 04

Porque costuma comprar roupa nova

= PARA FESTAS E OCASIOES
ESPECIAIS

= RENOVAR GUARDA-ROUPA

SEMPRE QUE SE INTERESSA
COMPRA NA HORA
Fonte: Dados da Pesquisa (2019)

Muitas sdo as variaveis que influenciam o comportamento de compra dos
consumidores e no que se refere a aquisicdo de artigos de vestuario, Rosa (2015) fala que a
motivacdo para a compra ndo se limita apenas ao ato de vestir-se, mas 0 mesmo é
influenciado por inimeros fatores e fazendo um paralelo com o resultado da pesquisa, pode-se
perceber que cada um dos entrevistados € instigado por um fator diferente, e dentre eles pode
se destacar que 56% dos entrevistados costumam fazer suas compras mais em periodos de
festas e para ocasides especiais, podendo ser justificado ndo sé pela ansia de usar roupa nova
em uma festa, mas também porque a ocasido demanda uma peca de roupa especifica.

Grafico 05
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Em que ponto as lojas pecam mais
2%

-

= LAYOUT
= VARIEDADE
= ATENDIMENTO

= PRECO E COND.
DE PAGAMENTO

= ATRAZO NA
ENTREGA

= OUTROS

Fonte: Dados da Pesquisa (2019)

Com relacdo a opinido das entrevistadas em relagéo as lojas na qual as mesmas
costumam fazer suas compras, foi realizada uma pergunta com o intuito de identificar a
percepcao das mesmas diante da qualidade de servigos prestados nas lojas ja existentes, tendo
por base suas Ultimas experiéncias de compras. Dentre 0s pontos mais questionados com
relagdo a aspectos negativos das lojas, as respondentes mencionaram que 46% das lojas
pecam muito na questdo do atendimento, principalmente com relacdo a demora, 25% falaram
sobre a questdo do atraso na entrega, e outros 21% apontaram para a questdo da variedade.

Sabe-se que um dos grandes desafios para as empresas é conseguir fidelizar os
clientes, e de acordo com a resposta dos entrevistados, para as lojas conseguir fideliza-los é
necessario, principalmente, ter um bom atendimento, tendo em vista que esse foi um dos
aspectos mais questionados na pergunta supracitada.

Gréfico 06

O que leva a realizar as compras pela internet
3% = COMODIDADE

= DIVERSIDADE
= QUALIDADE

= PRECO

w

Fonte: Dados da Pesquisa (2019)

= ATENDIMENTO

= FORMA DE
PAGAMENTO
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A fim de identificar o que leva os pesquisadores a realizarem suas compras pela
internet e qual a percepcdo que 0os mesmos tém no que se refere as vantagens que essa forma
de comercializacdo proporciona, pode-se destacar que 0s principais pontos que favorecem a
compra pelo meio virtual estdo entre os quesitos comodidade, preco e diversidade, sendo
equivalente a respectivamente 35%, 27% e 18%.

As pessoas estdo sempre em busca de comodidade, conveniéncia e praticidade de
forma que o ambiente virtual favorece a tudo isso, podendo o publico-alvo realizar as suas
compras em qualquer local.

Ja com relacdo ao prego, as respondentes afirmam que € possivel realizar as suas
compras a um custo mais baixo, além de ter um leque muito grande de lojas que dispde de
produtos com o custo acessivel, e além disso, a cliente tem opc¢do de fazer varias pesquisas
prévias antes do fechamento do pedido, para ver qual a loja € mais viavel no que se refere ao
prego.

Grafico 07
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Fonte: Dados da Pesquisa (2019)

Conforme o grafico, pode-se observar que dentre os artigos de vestuario que sdo
preferidos pelo publico feminino, os mais comprados e que ndo podem faltar no guarda-roupa
das respondentes sdo vestidos, short e T-shirts, sendo respectivamente 36%, 17% e 16% dos
entrevistados.

Grafico 08
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Fonte: Dados da Pesquisa (2019)

Dentre os estilos de vestuario que sdo preferiveis pelo publico pesquisado, 76% roupas
casuais, que sdo aquelas usadas no dia a dia e que provavelmente por essa razdo sejam 0s
artigos mais comprados, e ainda sobre a escolha do estilo, pode-se fazer um paralelo com o
grafico anterior que dentre as pecas preferiveis pelo publico algo, grande maioria optam

justamente por pecas casuais como shorts e T-shirts.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa teve enfoque no estudo do comércio eletrdnico com énfase na analise da
percepcdo do publico alvo acerca das lojas virtuais de roupas femininas, pois diante do
cenario mercadoldgico, nota-se que esse segmento cresce a cada dia e muitas empresas estao
investindo nessa forma de comercializacdo e diante disso surgiu o interesse no tema.

A fim de alcancar os objetivos do estudo em questdo, foram realizadas pesquisas
bibliogréaficas com o intuito de obter um conhecimento mais aprofundado e amiude a respeito
do tema, em que foi feito um levantamento acerca de algumas informacgdes pertinentes sobre o
publico-alvo.

A partir do levantamento da pesquisa, foi possivel identificar informacdes relevantes
sobre as principais caracteristicas e critérios utilizados para compra de artigos de vestuario
feminino, publico este que caracteriza-se por um publico jovem, com predominancia na faixa
etaria entre 26 a 30 anos, com renda salarial entre um a dois salarios minimos e que estao
continuamente comprando suas pecas de vestudrio mediante as lojas virtuais, especialmente

em periodos de festas e em ocasides especiais, tendo em vista que a ocasido demanda uma
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peca de roupa especifica e com isso em apenas um click na internet elas podem pesquisar
diversas opgdes e escolher o seu look sem precisar sair de casa.

Com relacdo a percepcao dos entrevistados frente as lojas virtuais ja existentes, nota-
se que apesar dos inimeros beneficios que essa modalidade de comercializacdo proporciona
aos consumidores, ha ainda alguns aspectos que deixam a desejar por parte de algumas lojas,
e dentre 0s pontos negativos pode-se destacar a questdo do atendimento, atraso na entrega e a
falta de variedade. Essas informacdes foram coletadas através de questionarios aplicados nas
imediacdes do centro da cidade de Juazeiro do Norte-CE, que por sinal, permitiu alcangar o0s
objetivos propostos.

Com base nas informacdes coletadas pode-se observar que ha uma certa lacuna com
relacdo ao nimero dos entrevistados, dada a limitacdo da pesquisa diante da auséncia de um
publico maior, todavia, diante da percepcdo dos mesmos, percebe-se que a pesquisa traz a
tona a possibilidade da abertura do negdcio, tendo em vista que dos respondentes 90% estédo
continuamente comprando suas pecas de maneira virtual, sendo justificado pela comodidade e
conveniéncia que essa modalidade de negdcio proporciona, além disso, € um mercado que
dispde de oportunidades tendo em vista a demanda dos produtos, produtos estes que nao
possuem sazonalidade, ao contrério, os artigos de vestuario tem o seu ciclo de vida curto, o

que faz com que as pessoas estejam sempre comprando suas pecas e em busca de novidades.
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