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RESUMO: Esta pesquisa teve como objetivo identificar os atributos levados em consideracdo
na decisdo de efetuar uma compra por aplicativo, os anseios do publico e a execugdo do
processo de finalizacdo de compra, isso visando avaliar a familiaridade e relacdo
comportamental do consumidor com o setor de E-commerce. Com a chegada da Pandemia, 0s
comércios de varejo fisico necessitaram realizar mudancas drasticas para atender os clientes,
muitos ndo estavam preparados para tal acontecimento e tiveram que se adaptar rapidamente
para tais mudancas. Este estudo foi realizado por meio de uma pesquisa quantitativa, com o
objetivo de se avaliar as experiéncias dos usuarios com aplicativos de compras e vendas, com
uma amostra significativa de dados, possibilitando identificar os fatores mais importantes,
relacionados ao uso de aplicativos de E-commerce. A coleta de dados ocorreu no primeiro
semestre de 2022, baseada em um questionario tipo survey, com totalidade de 150 participantes,
dos quais se identificaram suas caracteristicas e afinidades, tendo o intuito especifico de
determinar seus perfis de compra e o que os influenciam na decisdo. Os resultados indicaram
que a maior parte dos pesquisados sdo do género feminino, no estado civil solteiros, entre
dezoito até vinte e cinco anos e com o0 ensino superior completo. A pesquisa também elucidou
quais fatores sdo importantes para determinar um aplicativo como notéavel pelos usuarios e 0s
fatores que levam aos consumidores a efetuarem a compra.

Palavras-Chave: Fatores influenciadores. Consumidor. Processos Determinantes de compras.
Aplicativos. E-commerce.

1 INTRODUCAO

Este estudo tem como foco a viabilidade do e-commerce, para entender os desejos,
desenvolvimento e a execuc¢do do processo de compra em aplicativos, tambem tem como foco
identificar os principais fatores que influenciam os consumidores a usarem esses aplicativos,
abordando a caracteristicas de perfis e demonstrando a relagdo comportamental e as

experiéncias dos usuarios com os aplicativos de compras e vendas, para comercios fisicos e/ou
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lojas virtuais. Iremos alcar a viso e os fatores que influenciam o usuério seguir ou ndo com a
compra, auxiliando na compreensdo do uso de aplicativos e quais canais usar para atingir o
publico. Abordaremos também o design e o quanto esse fator é essencial e tende a influenciar
diretamente em seu uso, sendo tdo atrativo quanto imagina, com o aumento no distanciamento
social e a baixa mobilidade de pessoal devido as medidas restritivas a Covid-19, esperava-se
naturalmente uma reducdo do nimero de compras, porém o numero se tornou maior devido ao
aumento significativo nas vendas on-line, buscaremos também entender como as marcas
analisam definir as estratégias que dao acbes ao processo de tomada de decisdo, trataremos
motivos que causam desisténcia da utilizacdo de muitos aplicativos, além dos problema de
usabilidade causado por falta de informacao, aplicativos ndo ser intuitivo valores de frete e entre
outros.

A questdo norteadora da pesquisa é: Quais fatores levam os consumidores a usar 0s
aplicativos de compra no mercado do varejo? Os consumidores utilizam aplicativos de
compras, para obterem maiores facilidade e comodidades, por ter um processo simplificado,
essa opcao € a mais viavel.

Os objetivos da pesquisa foram: 1) Identificar os principais fatores que influenciam os
consumidores a usarem os aplicativos de compra no varejo; 2 Analisar o perfil do consumidor
na compra por meio do aplicativo; 3) Verificar como o design dos aplicativos influenciam na

escolha dos usudrios.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Perfil dos Consumidores

Um estudo feito por Domingues, Silva e Silva (2017) aborda a caracterizacdo dos perfis
de usuéarios de aplicativos moveis, focado em redes sociais, demonstrando que empresas de
diferentes segmentos utilizam analises de perfis dos seus usuarios para promover melhores
servigos. Os meios midiaticos que mais proporcionam o acesso aos clientes sao as redes sociais,
empresas que na quarentena poderiam conseguir um volume maior de pessoas que possuiam 0s
mesmos gostos.

Diferentemente deste estudo, este trabalho pretende demonstrar o perfil do usuéario que

utiliza aplicativos direcionados para 0 mercado varejista objetivando que as empresas desse
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ramo tenham a mesma consequéncia, considerando melhores andlises para conseguir alcancar
seus clientes (DOMINGUES; SILVA; SILVA, 2017).

N&o é por acaso que sdo criadas personas na area do marketing digital, tém diversas
séries de fatores que possuem uma grande influéncia na personalidade dos consumidores, como
idade e fatores sociais que levam as questdes de consumo (SORDO, 2022). Nessa questao,
entender o comportamento do consumidor tem um enorme impacto no planejamento e criagcdo
do marketing, dessa maneira, além de contribuir nas a¢es que serdo elaboradas para atrair,
fortificar, também ¢é possivel localizar a relagdo da marca com seus servicos e produtos
(SORDO, 2022).

As empresas precisam se atualizar e estudar esses consumidores para conseguir atender
0s seus desejos, conseguindo ofertar com maior valor, comodidade além de agregar uma melhor

experiéncia ao todo esse processo (DANTAS, 2022).
2.2 O Uso dos Aplicativos de E-commerce

Com o aperfeicoamento dos smartphones, a melhoria em aplicativos foi evoluindo, o
que antigamente era apenas calendarios, contatos e meteorologia, hoje em dia passa abranger
diversas areas se tornando indispensaveis. A historia dos aplicativos esté alinhada com o préprio
nascimento dos smartphones, quem percebeu que os aparelhos celulares poderiam fazer muito
mais do que apenas liga¢bes foram as proprias empresas de telefonia. Em 1997, a Nokia lancou
o termo SMS (Short Message Service) inovando também com jogos simples. Em 2001, com o
lancamento do BlackBerry despertou no mercado as grandes possibilidades com o calendario,
conta de e-mail, bloco de notas entre outros, saindo das func@es tradicionais e entrando no
mundo da tecnologia. A real popularizacdo dos celulares inteligentes aconteceu em 2007 com
o0 lancamento do Iphone, de fato, a empresa Apple legitimou o nome "smartphones” com o
aparelho totalmente intuitivo. Na sequéncia, outras empresas também desenvolvem e
comercializam aplicativos como a Google Play, Play Store e Amazon (GUIDINI, 2018).

Segundo o jornal Diario Popular K2, publicado em 2021, o Brasil sdo 0s que mais
acessam aplicativos no mundo, atualmente o aplicativo mais baixado é o TikTok, mas o mais
utilizado ainda € o WhatsApp. O tempo em media que passam acessando conteudos de

aplicativos é em média de 5,4 horas diarias. O levantamento realizado pelo App Annie que
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analisa 0 mercado mobile constatou um aumento de 45% no ndmero de horas que 0s USUarios
utilizaram aplicativos durante a pandemia.

A utilizacdo dos aplicativos, promovem reducdo de custos e de logistica, expansao
geografica que atua, expande as formas de pagamento, permite parcerias com empresas que
oferecem cashback, pontos de fidelidade além parceiros na rede de pagamentos (MARIOTTI,
2020).

2.2.1 Design dos Aplicativos

O Design dos aplicativos tende a influenciar diretamente em seu uso. O Livro “Padrdes
de Design para aplicativos moveis” expdem dez categorias separadas, incluindo anti-padrdes
para serem seguidos, onde vocé consegue criar para projetar um simples aplicativo e suas
funcionalidades operacionais com todas as exigéncias dos mercados, pode ser utilizado também
como estratégia em aplicativos que j& estdo em producdo e que ndo tenham um bom
desempenho. Sao categorias como: navegacao, formularios, tabelas e listas, busca, organizacédo
e filtros, graficos, convites, ferramentas e ajuda. Esses passos levam a um aplicativo
padronizado, somente com as principais informacdes, facil de usar, extremamente intuitivo,
com gréficos e formulérios basicos, integrado e convidativo (NEIL, 2012).

De acordo com Marques (2014, p. 24), apud Preece, Rogers e Sharp (2005, p. 300-301)
“Envolver usudrios reais ¢ a melhor forma de assegurar que o desenvolvimento esteja levando
em consideracao suas atividades, proporcionando um melhor entendimento das necessidades e

objetivos, e consequentemente a um produto mais adequado e de maior utilidade”.

2.3  Mercado Varejista

Trazendo o significado, o mercado varejista ou mais conhecido como varejo, é o setor
que tem como objetivo atender o consumidor final, diferentemente do atacado, no qual s&o
negociadas grandes quantidades de produtos destinados a revenda para outros comerciantes,
(SANTIAGO, 2021).

As vendas no varejo em maio aumentaram 1,4% em relacéo a abril. O dado divulgado
em julho de 2021, foi inferior a alta de 2,4% esperada pela pesquisa da Reuters, mas o resultado
de abril foi revisado a forca, passando da taxa de 1,8% divulgada anteriormente para alta de
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4,9%. Vale ressaltar que esta revisdo se deve a aplicacdo de um algoritmo sazonal, que visa
calibrar os efeitos sazonais. Portanto, o varejo brasileiro esta 3,9% acima do nivel pré-pandemia
apos os resultados de maio (IBGE, 2021).

Devido a necessidade de manter o distanciamento social e a baixa mobilidade de
pessoal, o consumidor naturalmente buscara reduzir o nimero de compras, porém o nimero de
compras se tornou maior. Isso levou a um aumento significativo nas buscas por alimentos,
higiene, limpeza e medicamentos durante o inicio da quarentena. A partir das medidas
restritivas a Covid-19, as vendas no varejo no Brasil tiveram o quarto aumento consecutivo no
ano de 2021. Embora os resultados tenham sido inferiores ao esperado, o setor ainda estava
acima do nivel anterior a pandemia (IBGE, 2021).

Apesar da situacdo econdmica adversa, 0 varejo brasileiro ainda apresenta resultados
positivos, principalmente o varejo restrito. Em 2020 as vendas no varejo restrito do Brasil
crescerdo 1,2% e a receita nominal crescera 6%. Em contraste, antes da pandemia, as vendas
cresceram 1,8% ao longo de 2019 e a receita cresceu 5% (IBGE, 2021). A luta do Brasil contra
a pandemia Covid-19 comegou na segunda quinzena de mar¢o de 2020, levando a mudancas

no comportamento de consumo brasileiro.
2.4 Comportamento do Consumidor no Mercado do Varejo

Segundo Kotler e Keller (2012), “O comportamento do consumidor € o estudo de como
individuos, grupos e organizacfes selecionam, compram, usam e descartam bens, servicos,
ideias ou experiéncias para satisfazer suas necessidades e desejos”.

Quando ha o adequado mapeamento de perfil do seu consumidor, é possivel saber de
forma nitida para quem e como ira direcionar as publicidades e campanhas de marketing de
acordo com o comércio e a necessidade do cliente, sem contar a oportunidade de aplicar o
desenvolvimento em area de atendimento ao cliente com uma forma mais assertiva de se
trabalhar, quando se tem o perfil de consumidor recorrente, serd muito mais facil manter contato
com ele (SCHERMANN, 2021).

O comportamento do consumidor tem como finalidade fazer uma averiguacao, entender
quais fatores, habitos, influéncias e estimulos interferem nesse processo. E importante que as

marcas possam definir acOes e estratégias para participar do processo de tomada de deciséo. O
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objetivo é ajudar o consumidor a concluir todas as etapas para finalizagdo da compra com mais
rapidez (SCHERMANN, 2021).

Desde o advento da Internet, o processo de decisdo de compra ndo € mais linear. Sao
inimeros os canais, fatores e variaveis que afetam a jornada de compra do cliente. Além disso,
0s consumidores podem obter muitas informagdes relevantes muito antes de entrarem em
contato com a loja, o que afetara diretamente sua decisdo (SCHERMANN, 2021).

As decisdes e atitudes de seus clientes em relacdo as compras sao influenciadas por trés
fatores principais: fatores pessoais - interesses e opinides pessoais. Eles serdo afetados por
dados demograficos, como idade, sexo, cultura e ocupagdo. Fatores psicoldgicos - a reacdo de
todos a uma determinada atividade de marketing sera baseada em suas percepcdes e atitudes
(SCHERMANN, 2021).

A capacidade de uma pessoa de entender as informaces, sua percepcao de suas préprias
necessidades e sua atitude desempenham um papel. Fatores sociais - 0 comportamento é
influenciado por colegas, desde familiares e amigos até a midia social. Esse fator também inclui
classe social, renda e nivel de escolaridade (SCHERMANN, 2021).

Entender essas trés areas € fundamental, principalmente porque elas podem ser
desdobradas. S6 assim é possivel ter um processo de vendas estruturado, uma estratégia de
marketing digital eficiente, comunicacdo e atendimento nos canais certos, entre outras agoes

que ajudem o cliente a viajar com mais rapidez e eficiéncia (SCHERMANN, 2021).
3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O método utilizado para desenvolver essa pesquisa de campo foi 0 quantitativo, foram
coletados dados dos entrevistados para concluir que leva o consumidor a usar os aplicativos de
e-commerce atualmente. Escolhnemos por ser um método mais comprovado, assim podendo
entender o quanto ele abrange em relagdo ao estudo. Em suma, esse tipo de pesquisa fornece
informagdes numéricas sobre o comportamento do consumidor (MATHIAS, 2021).

O tipo de pesquisa utilizado foi o Descritivo, pois estabelece relagdes entre as varidveis
analisando os resultados da pesquisa. A partir disso proporcionara uma visdo sobre a realidade
ja existente (TUMULEIRO, 2018).

A coleta dos dados foi realizada através de questionarios que foram enviados via

internet, com a ferramenta do Google Forms, formulério do Google, as comunicacdes foram
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disparadas nas redes sociais de cada integrante do grupo para obtengdo desses resultados
quantitativos, assim podendo analisar como 0 consumidor se comporta e a experiéncia diante
dessa ferramenta de aplicativos no mercado de varejo.

A estatistica descritiva e a andlise fatorial para inicio da analise de dados, pois a
estatistica é composta por graficos e outras tecnologias, através deles que podemos
efetivamente organizar, descrever, analisar e interpretar um conjunto de dados que podem surgir
de diferentes campos e formas para melhor interpretacdo (PEREIRA, 2019). A analise fatorial
resolve o problema de estrutura de relacionamento e correlacdo entre muitas variaveis como
pontuacOes de teste, itens de teste, respostas a questionarios e define um conjunto de dimensdes
potenciais comuns, chamadas de fatores (REIS, 2019). Ainda de acordo com a autora a analise
fatorial € um método estatistico usado para descrever a variabilidade entre as variaveis
observadas e as varidveis possivelmente relacionadas, cujo nimero pode ser pequeno, e €
chamado de variaveis ndo observadas de fatores.

Com o espago amostral de 150 respondentes, as questdes foram direcionadas para o
publico em geral, consistindo em um formulario, analisando qual é o tipo de publico que mais
utiliza o meio de compra via aplicativos, veremos as caracteristicas como sexo, idade, renda
salarial, tempo de compra, planejamento de compras, influéncias no momento da compra,

design, entre outros.
4, APRESENTACAO E ANALISE DE RESULTADOS

O instrumento de coleta de dados utilizado com o objetivo de obter respostas sobre as
questdes de pesquisa foi um questionario online com 19 quest6es fechadas e obrigatorias sendo
que as questdes de 1 a 7 buscaram coletar informac@es pessoais sobre o perfil dos respondentes
como: idade, sexo, escolaridade, estado civil, estado onde reside, regido onde mora e faixa
salarial. De 8 a 10 relacionadas a quantidade e uso dos aplicativos, de 11 a 13 as ac¢les do
mercado varejista para atender os clientes e de 14 a 19 o planejamento de compras via
aplicativos e ofertas da demanda.

Os dados coletados no primeiro semestre de 2022. No inicio foram enviadas para 5
pessoas, a fim de executar os testes e posteriormente foram atingidos 150 respondentes a nivel
nacional. Houve a necessidade de inclusdo das opg¢des “Nao tenho renda” na questdo

relacionada a faixa salarial e “Unido estavel” referente a estado civil.
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4.1  Perfil dos Respondentes

Conforme dados apresentados na Tabela 1, foi constatado que do total de 150
participantes, houve uma predominancia do sexo Feminino com 60% enquanto 0 sexo

masculino foram 40%.

Tabela 1: Perfil predominante dos respondentes.

GENERO FAIXA ETARIA ESCOLARIDADE
Respondentes Feminino Masculino Idade Porcentagem Nivel Porcentagem
18 a 25 anos 50% Ensino Superior completo 49%
26 - 35 anos 31% Ensino Médio completo 25%
0, 0y
150 60% 40% 36 - 45 anos 15% Ensino Superior incompleto 23%
46 - 55 anos 5% Ensino Médio incompleto 3%

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).
O género Feminino mostrou predominancia e se enquadra na faixa etaria entre 18 e 25
anos com 50%, e com ensino superior completo, este resultado mostra que a geracdo Z se
destaca na usabilidade de aplicativos. 70% dos respondentes sdo solteiros e 42% com

rendimentos entre 3 e 4 salarios-minimos.

4.2 Andlise de Resultados

Na analise de resultados os dados foram interpretados, coletados através do
questionario, a fim de verificar as principais causas na tomada de decisdo de compra. No
Gréfico 1 verifica-se a quantidade de aplicativos que 0s respondentes possuem em Seus

aparelhos smartphones que utilizam para realizar suas compras no varejo.

Gréfico 1: A quantidade de aplicativos nos aparelhos dos respondentes.
Nenhum | 3
Mais de 5 aplicativos [ R R ::
Apenas 1 aplicativo [ NRREIENEGEGEG 15
a - s aplicativos [ NNRNIEGBNMEEEEE :o
2 -3 aplicativos | -

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).
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Nota-se que, percentualmente (em relagcdo ao total de respondentes = 150), a maioria
dos respondentes tém de dois a trés aplicativos com 37% e mais de 5 aplicativos com 29%,
totalizando 66% dos 150 respondentes, além de que utilizam estes mesmos, de até 1 hora ou de
1 a 2 horas por dia e até respondentes que ndo utilizam diariamente estes aplicativos, conforme
a Tabela 2, na qual verifica-se o perfil dos respondentes quanto a utilizacdo dos aplicativos e
adaptacao as mudancas para comércio eletrdnico.

Tabela 2: Adaptacdo dos respondentes as compras online.

HORAS DE UTILIZACAO ADAPTACAO
Respondentes Horas Porcentagem Nivel Porcentagem
Até 1 hora 59% Totalmente adaptado 59%
1-2 horas 16% Parcialmente adaptado 30%
150 Nao utilizo 13% Razoavelmente adaptado 7%
2 - 3 horas 5% Pouco adaptado 2%
Mais de 5 horas 4% Nada adaptado 2%
4 - 5 horas 3%

Fonte: Dados da pesquisa (2022).
Na Tabela 2 pode-se observar também os resultados quanto a adaptacdo dos comércios
fisicos para atendimento e exposicdo de produtos e servicos em espaco virtual, 0s respondentes
em sua maioria, com 59%, se sentem totalmente adaptados as mudancas e apenas 2% nada

adaptado.
No Gréfico 2 verifica-se 0 tempo que a maioria dos respondentes demoram para

finalizar a compra realizada.

Grafico 2: Tempo para finalizacdo de compra.

120
100 98
80
60
40

24
20 18
0 | - —

Minutos Horas Dias Nenhum  Segundos Semanas

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).
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Percebe-se, que em percentuais (em relagcdo ao total de respondentes = 150), 64% dos
respondentes demonstraram finalizar suas compras em minutos e que cerca de 28% demoram
horas ou dias, 0 que resulta que os respondentes indicam que compram por impulso, e outros
por terem uma avaliacdo mais extensa tem a maior certeza do que esta comprando o0 que gera
menos insatisfagdo ao receber o produto. Segue informacéo sobre o estudo, conforme defende
(SIQUEIRA, 2020).

No Grafico 3 os respondentes aplicavam as mesmas notas de 1 a 5, sobre o0 quanto eles
se consideravam compulsivos em relacdo as compras, sendo 1 nada compulsivo e 5 muito
compulsivo.

Gréfico 3: Perfil dos respondentes referente a compulsividade.

60
50

48
40 37
30
30
21
20
14

| I

0

1 2 3 4 5

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).

o

No Grafico 3 nota-se que cerca 32% (48 em relacdo ao total de respondentes = 150), se
mantém neutro quanto a necessidade de compra e que em média 23% se consideram
compulsivos e muito compulsivos. J& a maioria ndo se considera ou se considera pouco
compulsivo totalizando 45% dos respondentes.

No Grafico 4 verifica-se o que mais influéncia nos Design dos aplicativos, para 0s

respondentes.

12
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Gréfico 4: O que mais influéncia na escolha dos respondentes referente aos Design dos
aplicativos.

B Muito importante ®mImportante = Razoavelmente importante ®Pouco importante ®Sem importancia
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| HE 1: 1k

Graficos Especificagdo do Imagens Animacgbes Cores Categorias
Produto

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).

Na analise relacionada ao design dos aplicativos percebe-se que a maioria dos
respondentes, cerca de mais de 70% consideram essas caracteristicas mais importantes em um
aplicativo de compras, séo eles: Especificacfes do Produto, Imagens, Categoria e as Cores.
Tanto gréficos quanto animacdes ndo sdo relevantes para os entrevistados, em relacdo a esse
tipo de venda, e esse tipo de aplicativo, para quem Neil (2012) se refere que é interessante para
que o usuario se sinta mais convidado ao aplicativo, porém é o que menos chama atengdo em
relacdo aos entrevistados nesta pesquisa.

No Gréfico 5 verifica-se 0s canais que os respondentes utilizam mais para realizar suas

compras.

Gréfico 5: Os canais que os respondentes mais fazem compras.

3%

= Aplicatives
= Lojas Virtuais (Web)
Lojas Fisicas

= Aplicativos, Lojas Virtuais
(Web)

= Aplicativos, Lojas Fisicas

= Aplicativos, Lojas Virtuais
(Web), Lojas Fisicas

= | ojas Virtuais (Web), Lojas
Fisicas

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).
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Nesta questdo permitiu-se a selecdo de multiplos campos e em sua minoria o publico
selecionou tanto lojas virtuais quanto as lojas fisicas pela possibilidade de selecionar o produto,
como por exemplo uma peca de roupa e ir até a loja fisica para provar e ter a seguranca de
realizar o pagamento.

No Gréfico 6 verifica-se que com a pesquisa é possivel constatar que 35%, a maioria
dos respondentes utilizam os aplicativos. Descobriu-se que cerca de 13% dos respondentes
utilizam aplicativos e lojas virtuais (web) ou apenas as lojas virtuais com 17%, totalizando 30%.
As lojas fisicas ficaram com o menor percentual, com 16% tendo em vista que a compra online

é coOmoda e prética.

Grafico 6: Itens que influenciam no momento da compra.

= Concordo totalmente  m Concordo Indeciso mDiscordo mDiscordo totalmente
140
120
100
80
60
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36 36
40 34 29 30
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Frete Gratis Cupom de Ind|cagao paraum Compre 1leve 2 Gameficacédo Propagandas e
Desconto amigo (Pontos) Anuncios

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).
Os itens que mais influenciam nas opinides dos respondentes para realizarem uma

compra no varejo sao: Frete Gratis (77%), Cupons de Desconto (73%) e compre 1 leve 2 (48%).
O que menos influenciam nas compras sdo: Gamificacdo e Propagandas e Andncios, com alto
indice de itens que ndo influenciam no momento da compra, em sua totalidade 19%, notou-se
qgue o marketing digital relacionado as propagandas ndo estad sendo efetivo atualmente em
relacdo as compras no varejo. Sobre a Indicagdo para um amigo, 41% concordaram que pode
ser um item influenciavel, porém néo é prioridade para os respondentes, aprofundando a analise
para a realidade podemos notar que em apenas algumas ocasifes especificas utiliza-se este tipo
de desconto.

Verificou-se o que mais chamou a atencéo dos respondentes no Grafico 7 referentes as
mudancas das lojas fisicas para as online em uma atribuicdo de nota de 1 a 5, sendo 1 menos

importante e 5 mais relevante.
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Gréfico 7: As mudangas das lojas fisicas para o virtual.
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Fonte: Dados da Pesquisa (2022).

Ap0s andlise sobre 0 que mais chamou atencéo em referéncia a mudanca das lojas fisicas
para as online, verificou-se que o incentivo das préprias empresas para que 0S usuarios
utilizassem seus aplicativos foi bastante perceptivel aos respondentes, muitas empresas
disponibilizam cupons de desconto e fretes gratis para a utilizacdo deste meio de compra, a
maior variedade de lojas e produtos foi positiva e as entregas mais rapidas também foram
relevantes na visao dos respondentes, verificou-se que muitas entregas sdo realizadas até no
mesmo dia, conforme defende Vieira (2021).

Na Tabela 3 verificou-se o quanto os respondentes se planejavam em rela¢éo as suas

compras, sendo elas sem planejamento mensal.

Tabela 3: Perfil dos respondentes referente ao planejamento e lugar onde compram.

PLANEJAMENTO LUGAR
Respondentes Planejamento Porcentagem Compras Porcentagem
Planejamento mensal 48% Com frequéncia 38%
150 Nao fago planejamento 43% fSempre 28%
Planejamento semanal 7% As vezes 27%
Planejamento diario 3% Raramente 5%
Nunca 2%

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).
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Na Tabela 3 ap6s analise pode-se notar que o resultado ficou bem dividido entre
respondentes que fazem o planejamento na hora da compra e os respondentes que ndo fazem os
planejamentos. Ficando evidente que 48% planejam mensalmente as compras e 43% nao faz
planejamento algum, ja os demais respondentes fazem planejamento semanal (7%) e
planejamento diario (3%). E percebido que 38% dos participantes fazem compras nos mesmos
lugares com uma certa frequéncia, 28% dos participantes sempre fazem compra no mesmo
lugar, e 27% dos participantes as vezes fazem compra no mesmo lugar ja as demais amostras
nos traz uma porcentagem de 5% para raramente e 2% nunca compram no mesmo lugar.

Na Tabela 4 aborda-se as agdes referente a escolha dos respondentes ao se interessarem

pelo produto.

Tabela 4: Preferéncia dos respondentes para analisar o produto.

Respondentes Preferéncia Contagem Porcentagem Contagem Porcentagem

Pesquisar as avaliagtes dos consumidores. 25 17%
Comprar de imediato, conforme minha necessidade. 18 12%
Compro apenas com vendedores/fornecedores populares e bem avaliados. 6 4%

N ; - 63 42%
150 Compro sempre com indica¢8o de amigos e conhecidos. 6 4%
Prefiro confirmar o tamanho, cores e medidas. 6 4%
Consultar as informagdes em sites de reclamagao. 2 1%

Mais de uma das opgdes acima 87 58% 87 58%

Fonte: Dados da Pesquisa (2022).

Na Tabela 4 ap6s a analise observou-se um resultado majoritario em relacdo aos
respondentes que preferem mais de uma de umas opcdes totalizando 58%, seguida pela
alternativa pesquisar as avaliacBes dos consumidores 17%, o terceiro maior indice é
evidenciado por pessoas que costumam comprar de imediato conforme a necessidade dos
mesmo 12%, pessoas que compram apenas com vendedores, fornecedores populares e bem
avaliados 4%, pessoas que compram sempre por indicagdo de amigos 4%, os que preferem
comprar com o tamanho, cores e medidas confirmadas 4%,através da analise dos resultados fica
explicito os diversos motivos que levam os respondentes a realizarem suas compras, porém é

notdrio que ha uma maior escolha entre alguns fatores.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O estudo foi desenvolvido com o propdsito de responder a seguinte questdo de pesquisa:
Quais fatores levam os consumidores a usarem os aplicativos de compras no mercado do
varejo? Com essa finalidade foi analisado os principais aspectos que influenciam os clientes,
na hora de efetuar alguma determinada compra.

Este trabalho agrega fatores importantes para empresas varejistas que fazem pesquisa
de mercado, com o propdsito em saber qual publico-alvo e como eles se comportam, podendo
assim atuar nesta captacdo de informacdes e como podem adaptar suas estratégias de
comunicacdo para converté-las em novos consumidores ou usuarios.

E notdrio que os resultados obtidos podem ter um impacto significativo para as
empresas, em decorréncia disso as instituicdes podem usufruir do questionario, para
impulsionar seus negocios. Através de uma analise das respostas, a gestdo das companhias de
e-commerce, tém potencial para verificar os principios que geram maior persuasao, na hora da
decisdo de compra. Sendo assim, podem aprimorar suas estratégias, com o propdésito de ganhar
mais clientes e destacar-se entre seus concorrentes.

Em funcdo dos resultados obtidos ja apresentados, considera que a questao de pesquisa
foi respondida de forma convincente, devido ao fato de ter sido coletados 150 respondentes.
Em razdo disso tivemos potencial, para analisarmos quais geracfes estdo mais conectadas,
escolaridade, faixa salarial, estado civil, entre outros.

Durante o desdobramento do projeto foi destacado que mais de 90% dos respondentes
sdo residentes do estado de Sdo Paulo, sendo assim, ndo foi possivel analisar uma maior
diversidade cultural de outros estados, seus fatores determinantes, seus poderes de compra e até
mesmo o fator de influéncia.

Era esperado que a pesquisa trouxesse resultado de faixa salarial dos respondentes entre
3 e 4 salario-minimo, nos surpreendendo trazendo os dados que a faixa salarial entres os
respondentes concentrada em 1 a 2 salarios-minimos.

A pesquisa revelou que o poder de aquisicéo € equivalente e proporcional ao poder de
compra de todas as categorias de faixas salariais, desde um salario-minimo a quatro salarios-
minimos.

Recomenda-se um estudo, de maior amplitude em territorio nacional, atingindo

consequente resultados mais assertivos. Recomenda-se também a fazer novos estudos com
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questBes ndo abordadas anteriormente, enriquecendo o contetdo e aumentando a amostragem
dos dados.

Aconselha-se um estudo mais abrangente em relacéo ao perfil de usuério, pois verificou-
se gque estudando mais 0 comportamento do usuario, podem ser criados meios para atingi-los
com produtos ou marca e servico de forma mais satisfatoria ao consumidor. recomenda-se
efetuar estudos relacionados a compulsividade nas horas das compras, tragando o perfil desses
tipos de clientes.

Os estudos anteriormente mencionados, poderiam ser realizados empregando outros
instrumentos de mensuracdo buscando novos canais de pesquisa aumentando assim o nimero

da amostra.
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