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RESUMO

Durante a pandemia, 0 e-commerce experimentou um crescimento acelerado devido as restrigdes de
distanciamento social e fechamento de lojas fisicas. As empresas adotaram o comércio eletrénico
como uma alternativa para manter suas operagdes e aumentar as vendas. Os consumidores, por sua
vez, buscaram cada vez mais fazer compras online para evitar aglomeraces e reduzir o risco de
exposicdo ao virus. Isso resultou em um aumento significativo na demanda por produtos e servicos
online. O e-commerce tornou-se uma pratica necessaria para muitas empresas, permitindo que elas
alcangassem um maior nimero de clientes e expandissem seu alcance geografico. Esse crescimento do
e-commerce durante a pandemia pode ter um impacto duradouro, uma vez que muitas pessoas se
acostumaram a comprar online e perceberam os beneficios e a conveniéncia dessa modalidade de

compra.

E-COMMERCE GROWTH IN THE COVID-19 PANDEMIC

ABSTRACT

During the pandemic, e-commerce experienced rapid growth due to social distancing
restrictions and brick-and-mortar closures. Companies have adopted e-commerce as an
alternative to maintain their operations and increase sales. Consumers, in turn, have
increasingly sought to shop online to avoid crowds and reduce the risk of exposure to the
virus. This has resulted in a significant increase in demand for products and services online.
E-commerce has become a necessary practice for many companies, allowing them to reach a
greater number of customers and expand their geographic reach. This e-commerce growth
during the pandemic could have a lasting impact, as many people have become accustomed to

online shopping and have realized the benefits and convenience of this mode of purchase.
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1. INTRODUCAO

O e-commerce teve crescimento mais acelerado na pandemia, pois com a decorréncia do
covid-19 muitas empresas optaram mudar seu método de trabalho para conseguir aumentar
suas vendas, adotando entdo o comercio virtual como uma das principais praticas de vendas
por ndo poder atuar presencialmente durante o apice da pandemia. Com isso tivemos uma
mudanca no mercado sendo entdo a venda pelo e-commerce algo necessario para muitas
empresas, tendo assim um maior alcance de pessoas até mesmo de fora da sua localidade de
atuacao.

Um dos fatores de migracdo para o e-commerce ¢ a facilidade que ele propde, tanto
para a empresa vendedora que apresenta seus produtos de forma virtual quanto para o
comprador que busca agilidade e conforto de poder fazer suas aquisi¢cdes de qualquer lugar. A
comunicacdo de ambas as partes também é um ponto importante de ressaltar, ja que pode ser
feita online por mensagens e e-mails.

E notavel que através do e-commerce ha um aumento no lucro das empresas que
adotam esse método pelo seu maior alcance de clientes. Temos uma mudanca brusca na forma
do mercado tradicional para o digital, trazendo a forma de venda boca a boca para a venda
catalogada onde clientes conseguem ver tudo que precisam e querem no e-commerce da
empresa.

Percebe-se que o estopim para 0 crescimento exponencial do e-commerce foi a
pandemia mostrando que o comercio digital estd em grande forma para ajudar as empresas na
obtengdo de novos clientes e facilitando a forma de se apresentar e vender um produto ou
servico, podendo ser hoje um requisito para continuar no mercado e conseguir atender as
demandas. Esse crescimento se tornou algo vantajoso para 0s comerciantes podendo atender
empresas de tamanhos variados sendo algo acessivel.

As restricdes impostas para a abertura do comércio, tivemos duas situacdes que
ocorreram: tivemos muitas empresas fisicas, que ainda ndo atuavam de forma online, fez com
que precisassem se adaptar e ter uma adequacgdo a esse novo tipo de comércio que seria 0
online, fazendo uma tentativa de se manter com um faturamento. Sendo a segunda situacao
que levava o consumidor a mudar sua maneira de comprar mesmo ainda que muito relutantes
precisaram mudar seu pensamento sobre o e-commerce, e durante esse periodo de pandemia
ficaram sem opg&o para fazer compras, onde tiveram que se voltar totalmente para o0 comércio

eletrénico.



Com esse cenario cadtico, o comércio eletrdnico, que ja era visto como uma ideia
otimista onde teria um crescimento no ano de 2020, foi ainda mais impulsionado e conseguiu
até mesmo superar a simples ideia otimista que seria para algo que se tornou uma forma tipica
para compras, ndo sé na pandemia, mas também no pos-pandemia mostrando que possui
muito potencial ainda de crescimento.

Para Turchi (2018, p.15) o e-commerce comegou a deslanchar nos Estados Unidos
por volta de 1995, com o surgimento da Amazon.com e de outras empresas pioneiras que
decidiram apostar nesse novo modo de fazer negécios. (..) A chamada “bolha de
oportunidade” acabou estourando no ano de 2000, na Bolsa de Valores americana, a Nasdaq,
e muitas empresas e investidores que apostaram alto na web, talvez prematuramente,
quebraram.

O e-commerce € uma alternativa de mercado que conseguiu juntar 0 que era necessario
para haver aumento de vendas de todo tipo de empresa em todo mundo, a pandemia
conseguiu unir o Util ao agradavel sendo hoje a forma de compra mais utilizada, isso mostrou
um grande avanco no mercado usando a forma digital para conseguir mudar todo o cenério de
perda em ganho tendo um aumento significativo dentre esses anos.

Este trabalho justifica-se pela forma que o mercado do e-commerce vem se fazendo
durante a pandemia, realizando um aumento exponencial no crescimento das vendas, sendo
algo mais cobmodo de se utilizar por ndo precisar nem sair de casa para realizar uma compra.

Os objetos sdo :

e Demonstrar que houve uma evolugdo no e-commerce sendo ele uma das formas de
obter mais lucros, e também o seu desenvolvimento e aumento dos mesmos durante a
pandemia da covid-19.

e Mostrar que a forma de venda também pode gerar mais lucratividade a uma empresa,
tendo em vista ndo somente atingir uma localidade, mas abranger 0 maximo que puder
expandindo assim seu territorio de atuacao.

e Demonstrar que com a mudanca e adaptacdo do mercado muitas empresas tiveram que
se adaptar para o novo modelo digital.

e Demostrar a visdo de um estudo de caso realizado com tecnologia web para mostrar a

visualizagdo da informacéo atraves de gréficos.



2. FUNDAMENTAGAO TEORICA

O marketing basicamente € um conjunto de a¢Ges e premissas feito para conseguir
influenciar um puablico alvo especifico com uma determinada ideia, produto, marca, etc. Com
isso pode se dizer que marketing é muito mais que venda ou propaganda. Vendo de uma
premissa entendemos que marketing € uma ciéncia complexa (PERREAULT JR;
McCARTHY, 2002), e ndo esta apenas restrito a acdes de compra e venda, por ter influencias
de varios tipos como econdmicos, sociais, politicos, ambientais e consegue causar influencia
tirando de base estratégias que envolvem o mix do marketing (produto, preco, promogéo e
distribuicdo). A forma de definir o marketing é ampla sendo que o marketing trabalha para
potencializar a oferta de um produto ou servico.

Em Kaotler (2005, p. 13), demonstra que 0 marketing ¢é “a ciéncia e a arte de explorar,
criar e entregar valor para satisfazer as necessidades de um mercado alvo com lucro.
Marketing identifica necessidades e desejos ndo realizados”. A partir da administragcdo do
marketing € possivel mensurar o tamanho do mercado e qual serd o potencial de lucro da
empresa. O marketing normalmente é feito para devolver valor ao cliente, assim visando a
entrega ao lucro. Desse modo, temos que 0 marketing com suas a¢fes consiga agregar valor
aos produtos e as marcas ao qual consegue dar uma maior importancia ao seu publico alvo.

O marketing é visto como um processo orientado ao mercado, com isso ele faz uma
analise do mercado e busca as melhores oportunidades. Vendo isso temos que o marketing
inclui capacidade de planejamento, estratégia, organizacao e controle.

Assim como tudo, ha uma evolucdo no marketing passando por uma transformacéo
durante os anos, tendo essa mudanca diretamente ligada com o avango da tecnologia e da
sociedade, passando a ter entdo trés fases. Para Kotler, Kartajaya e Setiawan (2010) “o
marketing evoluiu, passando por trés fases, as quais chamamos de Marketing 1.0, 2.0 ¢ 3.0”.
Apesar dos diversos avangos ainda temos muitos profissionais que ainda atuam em cada uma
das fases tendo a sua preferéncia em utilizar.

Porem com o passar dos anos Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), perceberam que
uma quarta fase deveria ser desenvolvida, sendo ela o Marketing 4.0, tendo em vista a
natureza mutavel dos consumidores levando ao contexto da economia digital. Ou seja,

possuindo acesso as mais diversas ferramentas tecnoldgicas como no caso do ambiente



conectado a internet, temos a evolugdo no método de compra onde possuimos inimeros meios
e plataformas digitais para fazer isso.

O mundo digital de hoje permite com que as empresas consigam capturar uma
quantidade enorme de dados, onde conseguem ver o comportamento do consumidor e com
isso consegue fazer uma estratégia e uma tomada de negdcios melhor do que antes.
Conforme Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017, p. 34), essa perspectiva “diminui de forma
significativa os custos de interacdo entre empresas, funcionarios, parceiros de canal, clientes e
outras partes envolvidas. Isso, por sua vez, reduz as barreiras de entrada em novos

mercados”.Como vemos na figura 1, a mudanca do marketing durante a sua evolucéo.

Figura 1 - Fases do mrketing
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Fonte: Ideal marketing (2021)

E dessa forma temos a contribuigcdo para o nascimento do comercio eletrénico que
cresce de acordo com a expansdo da conectividade, hoje sendo uma das maiores formas de

influenciar o consumidor, seus habitos de compra e também de relacionamento.

E-commerce



Conhecido comumente como comercio eletronico, sendo uma forma de compra e
venda de produtos por meio de eletrdnicos, como sites ou aplicativos moveis da internet, feito
tanto para a parte de transacdes eletrénicas quanto a de comercio online. Com toda a evolucéo
da globalizacdo, o comercio ndo mais se limita a loja fisica, fazendo com que agora aja um
acesso mais facil e rpido aos produtos comercializados, com isso fica mais facil ver ofertas e
saber 0 que se encaixa melhor no que se procura no produto, tudo sendo feito em tempo real.
Fazendo entdo com que entrassemos em uma nova era do comercio mais facil, pratico e
acessivel.

Para Silvestre (2020) a palavra e-commerce seria uma abreviagdo da palavra em
inglés electronic commerce, ou como conhecemos “comercio eletrénico” em sua traducdo. O
e-commerce se refere diretamente a transagdes feitas via internet, tendo o “e” de e-commerce
se da ao uso da internet como fator. Nesse tipo de comercio tudo € feito de forma digital desde
a escolha do produto até a finalizacdo do pedido, inclusive o pagamento. Nesse comercio
teremos apenas uma etapa fisica que seria a parte de logistica de entrega do produto
solicitado. Segundo Parente (2000, p. 15), “O e-commerce é um formato de varejo, que pela
internet, oferece produtos e servigos, facilitando para que os consumidores comprem e
completem a transagdes por meio de um sistema eletronico interativo”.

Para Medeiros e Balduino (2019) a evolucdo do marketing, que se da por meio de 4
fases; na primeira fase acontece na Revolugdo Industrial tendo a padronizagao de produtos e a
ndo personalizacdo. A segunda fase, nessa fase vemos que 0s clientes possuem mais acessos
as informacdes e com isso passam a ter mais opc¢des para atender a sua procura, Com isso as
empresas tem uma maior preocupacdo para conseguir ter um diferencial em seus produtos. Na
terceira fase vemos uma mudanca significativa que traz consigo um foco no lado humano do
consumidor conseguindo trazer satisfacdo dentro dos desejos e objetivos do consumidor. Ja na
fase quatro os autores do marketing demonstram um conceito novo onde temos uma forma
mais efetiva nos canais de marketing online e offline.

Ter o atendimento a essa fatia do mercado ja ndo é mais um desafio, além de ter um
aumento na competitividade de mercado, ter hoje um e-commerce aumenta o alcance da
empresa, sendo gque atuar nesse meio permite que o cliente consiga fazer suas compras de
qualquer lugar e a qualquer momento.

No gréafico da Figura 2 sera apresentado o crescimento do e-commerce ao longo de

20 anos, tendo uma base de como muda o0 comercio com o passar dos anos.



Figura 2 - Crescimento do e-commerce
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Fonte: Webshoppers (2020). 42 Edi¢do. Edi¢do Free. Ebit/Nielsen. Pg. 10.

Como podemos perceber, ao longo dos ultimos anos houve um grande crescimento e
podemos observar que no ano de 2020 teve um crescimento de 47% acima do ano de 2019, a
pandemia teve impacto nesse resultado, podendo ver que o0s resultados atingidos
anteriormente foram menores.

No Brasil, os relatos dos primeiros e-commerce ja se mostravam em meados da
década de 90 e “A primeira loja virtual oficial em territorio nacional foi a Brasoftware, a qual
foi desenvolvida em 1996 pelo fundador e editor do blog BizRevolution, Ricardo Jordao
Magalhdes. (MORAES, 2016)”. Apés esse periodo tivemos diversos varejistas que passaram
a expandir seu comércio de forma online no Brasil. Com a expansao do acesso a internet, tem
contribuido para que aconteca as mudancas na relacdo do varejo com o consumidor. Por
oferecer uma maior comodidade para o consumidor conseguindo fazer compras através de um
clique sem sair de casa, foi algo formidavel para os consumidores.

Através do e-commerce as empresas (grandes e pequenas) tém acesso a um mercado
bem maior para seus bens e servigos (WESTERMAN, BONNET e McAFFE, 2015). Essas
empresas puderam atender com um maior volume de produtos, com isso conseguindo
alcancar novos clientes em qualquer lugar, fazendo com que houvesse um aumento em sua
receita. Tendo uma possibilidade de fazer melhores precos para o consumidor, por conseguir
reduzir drasticamente os custos com um espaco fisico. Para os consumidores, temos muitas
vantagens oferecidas por um comércio eletronico. Além da comodidade de poder comprar de
qualquer lugar a qualguer momento como citado acima, temos também uma forma de

comparar o0s pregos dos produtos com os concorrentes antes de decidir sobre a compra.



Com tudo vemos que o envolvimento do consumidor nos permite entender, o que na
verdade seria a definicdo de um produto para 0 mesmo, onde na verdade o produto seria uma
definicdo de um desejo, necessidade, sentimentos que habitam dentro do seu ser, para mandar
a sua satisfacdo. Vemos que um produto nada mais que uma ponte entre o “estado atual” e o
“estado desejado”. O ato da compra de um produto e o seu posterior consumo, em uma Ultima
andlise, traz uma representacdo da reducdo desse estado de estresse e tensdo. O estado de
prazer ou satisfacdo serd sempre uma forma temporaria, onde sempre irdo querer mais uma
dose de satisfacéo.

O comercio eletrénico pode ser visto como uma barreira para muitas empresas, por
ndo saberem exatamente qual rumo algo novo as levara. A partir disso podemos ver vérias
empresas que poderiam estar se beneficiando do e-commerce para conseguir impulsionar sua
empresa, porém nao estdo investindo devidamente por acharem que seus produtos ndo podem
ser vendidos online. Apenas mudam esse pensamento antigo quando veem um forte

concorrente se dando bem e mostrando que o negdcio online tem sua vantagem.

3. DESENVOLVIMENTO
Nesse topico sera abordado o comportamento do mercado na questdo da migracéo
pro e-commerce como uma ferramenta viavel, para ndo se exporem ao virus e continuarem
fazendo suas compras normalmente, aqui entdo iremos notar como isso foi acontecendo, quais
foram os puablicos alvos, e como se desenhou todas essas mudancas.

1. Mudanca do mercado de fisico ao digital

Para Kotler (2017, p. 69) a forma de abordagem inicial entre empresa e consumidor,
sendo o marketing tradicional teve um importante papel para conseguir a atencao e o interesse
dos mesmos. Ao que a comunicacdao com o consumidor avangava os clientes precisavam ter
uma relacdo mais préxima com a empresa, mostrando o porqué da importancia do marketing
digital.

A comunicacdo dos meios de compra ainda deve ser mantida, de forma que exista
uma correlacdo de existéncia entre eles, uma forma de incentivar na forma de compra virtual
uma maior fidelidade aos produtos que sdo demonstrados, podendo ser uma loja de roupas
onde possui um boneco que demonstra as roupas a escolha do cliente, sendo um incentivo ao
uso.

Para Kotler e Armstrong (2015, p. 195) as empresas estdo utilizando de varios

métodos de abordagens digitais e sociais para conseguir alcancar clientes e conseguir



organizar as relagdes a qualquer hora, e em qualquer lugar. Como ndo se pode para a evolucgao
dos digitais, € necessario conseguir novos processos de melhoria continua das estratégias

digitais abordadas, para néo ser deixado para traz pelos concorrentes.

2. Defini¢éo do Mercado Consumidor

O mercado consumidor é apenas um termo para delimitar os clientes que utilizam a
forma de comercio online para realizar compras e contratacdo de servicos, 0 e-commerce

era predominante no perfil de clientes acima de 35 anos, vemos a seguir na Figura 3:

Figura 3 - Perfil do consumidor online
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Fonte: Webshoppers (2020). 39 Edicdo. Edicdo Free. Ebit/Nielsen. Pg. 28.

Além da idade haviam outros parametros que devem ser levados em conta, como a
regido que o consumidor reside influéncia de forma crucial na compra.

Por conta de tudo que ocorreu durante a pandemia do coronavirus, habitos e
comportamentos tiveram que ser mudados, como um deles foi o distanciamento social,
tivemos entdo um crescimento dos conhecidos deliverys onde ganhou mais destaque entre
0s brasileiros.

Na economia digital, como os clientes estdo se tornando mais empoderados e

tornaram-se mais faceis de se avaliar, e até mesmo ver a promessa de posicionamento da
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marca de qualquer empresa. Com essa transparéncia evidente gracgas a ascensdo da midia,
as marcas e empresas precisam ter um maior cuidado quando fizer promessas, sendo elas
falsas, por serem facilmente verificadas. Assim as empresas podem se posicionar como
qualquer coisa, mas apenas se existir um consenso com a comunidade, o0 posicionamento
ndo é mais do que uma mera dissimulagdo corporativa.

E vemos que o perfil de consumidor mudou totalmente com o passar do tempo, ndo
sendo mais a faixa etaria dos 35 anos a predominante levando, pessoas de todas as idades
a entrar nessa onda do e-commerce onde facilita a compra e a venda de produtos. Com o
isolamento social tivemos um impacto imenso onde tudo mudou, fazendo com que o

crescimento do e-commerce fosse algo inevitavel, tendo uma alta de vendas através deles.

3. Covid-19: Pandemia mundial

O novo corona virus, que causa a doenca infecciosa Covid-19, foi identificada pela
primeira vez no dia 17 de novembro de 2019, em Wuhan, na China. A partir dessa data o
virus foi se espalhando pelo mundo em uma enorme escala. E entdo no dia 11 de marco de
2020 através de uma declaracdo dada pela OMS (Organizacdo Mundial da Salude) tivemos
entdo a confirmacéo de que estava se tratando de uma pandemia, com isso pegando todo o
mundo de surpresa.

O Covid-19 é definido pelo Ministério da Salude como uma doenca causada pelo
corona virus, sendo denominado SARS-CoV-2, onde apresenta um quadro clinico variado
onde pode ir de uma infeccdo assintomatica para um quadro respiratorio gravissimo. Pelo
fato de ndo existir uma vacina ou um medicamento eficaz contra esse virus, fez com que
as nacdes tivessem uma dificil decisdo do que fazer, as levando a tomar uma decisao
drastica em pleno século XXI. Com a orientacdo da OMS, levando em conta o nivel de
transmissao do virus, desde o comeco foi indicado o isolamento social como a melhor
medida a ser tomada para haver a contengéo e o controle do virus.

No Brasil, tivemos o primeiro caso comprovado no dia 26 de fevereiro de 2020, em
Sdo Paulo. E com o ritmo alto na transmissdo do virus, cada governo de cada estado teve
que estabelecer uma medida de contingéncia de forma urgente para evitar a transmissao
do virus. Na grande parte dos estados, foi decidido o fechamento de estabelecimentos
comerciais de servicos e produtos que ndo fossem considerados essenciais. Segundo
Rocha (2020):
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As medidas anunciadas pelos governos estaduais e municipais como
contingéncia destinada ao enfrentamento da crise, resultando na paralisacdo dos
servicos e do fechamento de estabelecimentos publicos e privados, tais como o
decreto 64.864/20, do governo do Estado de S&o Paulo, relacionado as restri¢des
sanitarias decorrentes do novo coronavirus (covid-19), poderao ser a gota d'agua
para que muitos empreendedores encerrem suas atividades.

Conforme os dados do IBGE (2020), “o comércio foi o segundo setor que mais sentiu
impactos negativos da pandemia (36,0%), perdendo apenas para 0 setor de construgéo
(40,0%). Com destaque para 0 Comércio Varejista (39,7%) “, dados do IBGE (2020) também
mostram que 28,6% das empresas que ainda continuaram em funcionamento precisaram
mudar sua forma de entrega de produtos ou servigos, sendo feito a inclusdo da mudanca de
servigos online durante a pandemia. Com isso sendo entdo a segunda medida mais adotada
pelas empresas, para facilitar as vendas e perdendo apenas para as medidas de higiene

adotadas para os funcionamentos das empresas. Conforme representado a seguir na Figura 4:

Figura 4 Medidas adotadas pelas empresas em relagdo ao Coronavirus
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Fonte: IBGE (2020)

Diante de todas essas medidas de contingéncia, e com o fechamento de muitos
estabelecimentos, as empresas precisavam de novos metodos para conseguir manter um
rendimento, tendo entéo visto a internet como uma solugéo para conseguir se manter viva,
tentando voltar a ter um faturamento, ou pelo menos parte dele. Segundo Bowles (2020)

afirma que:
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Um dos impactos mais marcantes da pandemia da Covid-19 na economia
brasileira se dara na mudanca de habitos do consumidor brasileiro e, com ele, do perfil
do varejo nacional. O comércio eletrbnico, que ja vinha crescendo e conquistando
espago no gosto do consumidor, consolida-se e chega a um novo patamar.

Estes impactos ocorridos fizeram com que tanto o comportamento do varejista quanto
0 do consumidor mudassem drasticamente, para que ambos pudessem se ajustar a essa
nova realidade que estavam vivendo, que com isso teriam que fazer algo para mudar como

era antes da pandemia. Para Sarraf (2020):

O brasileiro ainda é um povo com o pé atrds quando falamos em
compras online, especialmente pelo medo de ser enganado com produtos
que ndo correspondem as descricdes ou mesmo clonagem de dados
bancérios. A necessidade da compra online, porém, obrigou muitos novos

consumidores a se aventurarem na Internet.

Para muitos o que mais impulsionou o comercio digital ou online seria 0 motivo de ter
o fechamento do comercio, fazendo com que o melhor método de compras seria online,

sendo que muitos eram relutantes a essa tecnologia até entéo.

4. Influéncia da pandemia no e-commerce

Aqui no Brasil, ap6s a declaracdo da OMS sobre a pandemia em nivel mundial,
tivemos o entdo distanciamento social ganhando forca ja no més de marco de 2020. Portanto,
ficamos aproximadamente dois anos e meio, tendo um convivio diferente do habitual, com
uma rotina de muito mais tempo em casa do que fora, por esse motivo tivemos um aumento
exponencial de compras pela internet, se tornando mais habitual para todos devido ao
ocorrido. Com esse cenario caotico, a parte do setor de compras teve uma mudanca se
voltando para compras na internet obtendo um incremento nas vendas realizadas, antes disso a
parte do setor de compras era feito apenas de modo presencial ou no modo de dizer off-line,
passamos entdo a ter esses servigos oferecidos de forma on-line em plataformas digitais. Para
Kotler (2017, p. 61), todas essas tecnologias servem para ajudar a desenvolver varios setores
na economia, como varejo (comercio eletrénico), transportes (veiculos automatizados),
educacdo (cursos abertos on-line), satde (prontuérios eletrénicos e medicina personalizada),

bem como interagcOes sociais (redes sociais). Entretanto, muitas das tecnologias utilizadas que
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compdem a economia digital conseguem abalar setores-chaves e perturbar empresas

tradicionais.
Figura 5 - Motivos de compras online
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Fonte: Webshoppers (2020). 42 Edicéo. Edicdo Free. Ebit/Nielsen. Pg. 32.
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Temos entdo as motivaces dos compradores digitais onde vemos que 77% deles
teve a influéncia de “ndo precisar sair de casa”; seguido entdo por motivos econdmicos onde
temos 36% o fator de “ter promogdes especiais’” onde atrais o olhar do consumidor e também
ja entra nos 33% onde temos a “economia de tempo”. Vemos entdo que com relacdo as
promocdes € 0 que mais causa impacto nos clientes ainda mais que sempre ha frete gréatis nos
produtos, mostrando que 0 que menos impacta é o desconto no frete, ou seja, a entrega passa a
ser um fator determinante quando se trata da escolha de um fornecedor.

Vemos entdo que com o constante avango tecnoldgico, o acesso movel, 0s
aplicativos, a inclusdo digital e o crescimento da internet, sdo fatores que fortalecem ainda
mais a forma de compra digital. As pessoas sempre estdo em busca de comodidade,
seguranga, bons produtos, precos e marcas que visam mais a preocupacdo com o cliente,
tendo em vista a satisfacdo do mesmo. Com tudo, vemos que com 0 passar do tempo e 0
crescimento do mundo digital, as pessoas comecaram a deixar o receio de comprar pela
internet de lado com isso o consumidor foi dando espaco para o desejo de ser bem atendido
nas lojas fisicas para 0 mundo digital onde acha tudo e mais um pouco do fisico. Rez (2016,
p. 37).

Em suma, os efeitos causados pela pandemia do COVID-19 trouxeram enormes
danos & economia do Brasil e a todo 0 mundo. Porém, mostrou como resultado mudangas nos

habitos para varios setores, que podem ser vistos como permanentes e positivos. No caso dos
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e-commerce, tiveram uma ampla gama de resultados positivos onde conseguiram alcancar
novos nichos de consumidores, que até entdo ndo haviam se rendido as comodidades de se
comprar através de um clique. Com isso, para o futuro, basta as empresas conseguirem
fidelizar os consumidores conquistados, fazendo com que consigam proporcionar uma maior
comodidade, levando mais seguranca e beneficios. A seguir, sera discutido um estudo de caso
que aborta essa mudanga ocorrida no e-commerce durante 0 4&pice da pandemia,

demonstrando em valores 0 aumento que ocorreu.

ESTUDO DE CASO

Este trabalho de estudo de caso para TCC reflete sobre o crescimento do e-commerce
ou comercio eletrénico da empresa ficticia F-Eletronic na época de pandemia, visando
demonstrar o indice de crescimento ocorrido no ano de 2020 onde tivemos o apice da
pandemia e do comercio eletronico onde a pandemia se tornou um estopim para o crescimento
exponencial desse seguimento de compras online. Essa pesquisa é de nivel quantitativo tendo

como base dados retratados pela empresa.

Como nasceu a empresa

A F-Eletronic nasceu em 2017 na cidade de Uberlandia, visando o mercado varejista e
criada por José, sua primeira loja residia no centro da cidade, sendo bem vista e tendo boas
vendas no seu inicio. José formado em administracdo teve a ideia de abrir sua propria loja,
observando vérias lojas conseguindo sucesso no comercio do varejo.

No seu préximo ano, ja em 2018 com o grande sucesso de sua loja, José decidiu abrir
uma filial na mesma cidade no bairro Luizote de Freitas, onde buscou manter seu sucesso,
conseguindo aumentar gradativamente suas vendas e seus clientes. Possuindo ja em torno de
20 funcionarios nesse ano.

Criando seu préprio e-commerce no fim de 2019, tendo em vista alcancar mais
consumidores e expandir sua marca, com isso ja teve um preparo para a nova era de venda de
produtos por meio digital.

Com isso logo a seguir teremos um estudo de caso feito com base na tecnologia web,
utilizando JavaScript como principal ferramenta, possuindo a biblioteca D3.js para auxiliar na

criacdo dos gréficos.
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Crescimento do lucro com o comercio eletronico da F-Eletronic na pandemia

Através da sua historia vemos o quanto a F-Eletronic se tornou ainda mais renomada
nos dias de atuais, com tudo temos que muito do prestigio do e-commerce veio dos problemas
recorrentes da pandemia do Covid-19, tudo entrando na conta das medidas tomadas pelo
governo onde visava o distanciamento social. Com tudo a F-Eletronic , j& estava se
preparando para o crescimento do comercio eletronico de forma natural, pela forma que a
internet estava se espalhando por todo o mundo, com isso a pandemia fez ter um salto ainda
maior que 0 que se imaginava que aconteceria, tendo um crescimento muito maior do que o
esperado.

De acordo com o Informe ETENE — MPE de 2021, a explosdo do comercio eletrénico
por causa da pandemia do Covid-19, a F-Eletronic teve uma grande surpresa no terceiro
semestre de 2020 onde teve um alto lucro, também com o apoio da reabertura das lojas
fisicas. Onde vemos que seu lucro liquido de julho a setembro atingiu um valor de R$255,9

mil, tendo um salto de 45,2 % em relacdo a mesma época no ano passado, segundo a figura 6.

Figura 6 — Faturamento da empresa ficticia F-Eletronic
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Fonte: Autor (2022).

Com tudo que vemos houve um crescimento geral nas vendas online, temos entdo uma

representacdo de vendas do comercio eletrénico brasileiro:
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Figura 7 — Vendas do comércio eletronico brasileiro (em bilhGes de reais)
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Fonte: Adaptado de Ebit/Nielsen (2021).

Através do gréfico de Ebit e Nielsen (2021) vemos um aumento exponencial no inicio
da pandemia para todo o comercio eletrdnico brasileiro em geral, o que deu um diferencial
para a F-Eletronic e sua forma de comercio onde visa também o marketplace de varias

empresas junto a ela.

Com isso temos um aumento de consumidores para o comercio digital onde alavancou
ainda mais as vendas.

Figura 8 - Evolugéo da quantidade de consumidores do comércio eletrénico no Brasil (total de consumidores em milhdes)
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Fonte: Adaptado de Ebit/Nielsen (2021).

Segundo Ebit e Nielsen (2021) o comercio eletrdnico conseguiu garantir que o
comercio brasileiro terminasse o ano de 2020 em uma alta de 1,2%. Assim grandes empresas
demonstraram satisfacdo por haver um grande desempenho do comercio eletronico, incluindo
a F-Eletronic.
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Ao o longo dos anos tivemos um salto de 91% nas vendas digitais na F-Eletronic, fez
0 canal responder por dois tercos das vendas atingidas, tendo um avango de 11 pontos
percentuais.

A companhia afirma que conseguiu avaliar um ganho de 5,4 pontos percentuais ano a
ano na sua area de atuacédo, sendo a juncdo das vendas online e lojas fisicas, 0 que ganhou
mais tracdo com as reaberturas das lojas, diante da flexibilizacdo adotada diante da quarentena
para conter a pandemia.

No ano de 2020, tiveram uma receita liquida de R$157,2 mil na soma do grupo onde
tiveram uma alta de 70,8% ano a ano.

A F-Eletronic sendo uma empresa varejista criou seu proprio marketplace para abrir
espaco para todos 0s empresarios que necessitam de um comercio eletrbnico, mas nao
possuem canal proprio, com isso podem utilizar a F-Eletronic se tornando um parceiro e
conseguindo alavancar seus negadcios.

Aqui vemos que o crescimento de vendas da F-Eletronic deu um salto com a
combinacdo do seu e-commerce e com o marketplace de parceiros, trazendo um novo fator de
lucro para empresa.

Com isso vemos que a F-Eletronic teve um crescimento acima do esperado nesse ano
de 2020 mostrando que toda a sua estratégia para o comercio eletrénico. Notando que tudo o
que fizeram mais a pandemia trouxe beneficios para a empresa tornando um ano memoravel
para a empresa marcando um ganho maior que 0s anos anteriores principalmente no comercio
eletronico onde estava sendo algo inovador gue ja estava ganhando espaco.

Vemos também que a F-Eletronic se tornou uma empresa renomada também no
comercio eletrénico como ja era em lojas fisicas, mostrando que uma empresa consegue se
adaptar as diversidades do mercado, em meio a uma pandemia conseguiu um crescimento fora
da curva se colocando em um comercio que era evitado pelos brasileiros pelo receio das
compras online, e no meio disso obtiveram a confianga dos consumidores os trazendo para
esse mundo das compras digitais.

A organizacdo estratégica da F-Eletronic com certeza foi um diferencial, trazendo
novas formas de fazer o marketing, de conseguir fazer a inclusdo de novos consumidores para
o mundo digital, mostrando que ha uma facilidade em fazer suas compras online e tendo uma
reformulacéo e digitalizacéo das lojas.

Tivemos um crescimento onde a empresa se alavancou ainda mais no mercado, tendo

uma margem de lucro que foi acima do normal durante a pandemia e mostrando como
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aumentou o nivel de vendas online durante esse periodo, como vemos na Figura 9, onde

mostra o setores que mais tiveram crescimento.

Figura 9 — Crescimento dos setores do E-Commerce
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Fonte: Autor (2022).

Aqui vemos o crescimento das vendas até mesmo no cenario pds pandemia onde traz a
evolucdo que ocorreu no comercio eletrénico, um crescimento que levou a F-Eletronic se

consolidar entre as empresas mais valiosas da cidade.

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

Este estudo se caracteriza pela natureza quantitativa, visando a utilizacdo da
metodologia de pesquisa exploratéria-descritiva, tendo o suporte da pesquisa bibliogréafica,

estudo de caso e anélise de dados. Gil (2002, p.42) explica que:

As pesquisas descritivas tém como objetivo primordial a descricdo das
caracteristicas de determinada populacdo ou fenémeno ou, entdo, o
estabelecimento de relagBes entre varidveis. Sdo inimeros os estudos que
podem ser classificados sob este titulo e uma de suas caracteristicas mais
significativas esta na utilizacdo de técnicas padronizadas de coleta de dados,

tais como o questionario e a observacéo sistematica.

Para o desenvolvimento da pesquisa, buscou-se evidenciar e demonstrar através de
pesquisa como foi o crescimento do e-commerce e quais foram os impactos no setor de

comercio com o0 andar da pandemia, e as mudangas que tiveram que ser adotadas de maneira
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que ndo afetasse tanto o comercio diante da pandemia do novo Coronavirus. Para isto, foi
realizado um levantamento de dados estatisticos, buscando numeros relacionados as
expectativas de crescimento do setor do comercio nos cenarios de pré-pandemia e pos-
pandemia. Atraveés de estudos tivemos uma estimativa de entendimento do comportamento do
consumidor durante a pandemia, mostrando o que possibilitou o crescimento das compras
online no pais.

Desta forma, o0 modelo de pesquisa utilizado foi baseado em nimeros do crescimento
do e-commerce que foram disponibilizados por 6rgdos competentes para visar uma maior
assertividade nos dados apresentados, e na opinido de consumidores, vistas através dos
estudos realizados em bibliografias de mesmo ambito.

Com base nos estudos e pesquisas, tivemos a base da perspectiva de como foi feito
para que houvesse esse crescimento exponencial e que levou os consumidores a realizarem
mais compra de produtos de forma online do que fisica, levando em conta todo esse senério
de pandemia, onde podemos dizer que tudo ocorreu de forma que tudo o que fizéssemos

virasse algo digital.

5. CONCLUSAO

Através da pesquisa realizada, conclui-se que a F-Eletronic possui um posicionamento
estratégico eficiente para estimular o crescimento do e-commerce onde oferece praticidade,
inovagado, rapidez e uma experiéncia digital onde envolve o consumidor, se mostrando capaz
de atender quando e onde o consumidor estiver, fazendo com que tenha um maior alcance e
por consequéncia fazendo aumentar cada vez mais as suas vendas no e-commerce F-
Eletronic(Lembrando que a F-Eletronic é um e-commerce meramente ficticio com dados
também ficticios). Com isso através de visualizacdo da informacgdo obtivemos uma construgédo
web onde demonstra bem o crescimento visto que tudo é feito dinamicamente via

programacéo utilizando a biblioteca D3.js (https://d3js.org/). Vemos na Figura 10 a seguir.
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Figura 10 — Visualizacéo da informacéo
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Fonte: Autor (2022).
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