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RESUMO

Este trabalho teve como objetivo propor plano de negécios focado no e-commerce
na empresa Chiguete Acessorios, localizada na cidade de Santa Rosa, RS, como
forma de alavancar as vendas. A metodologia utilizada para o desenvolvimento
deste estudo foi a de natureza de pesquisa aplicada, pois relne estudos e
conhecimentos com o propdsito de desenvolver, analisar e implantar o plano de
negocios para o0 e-commerce; com a abordagem de pesquisa quantitativa e
qualitativa, pois envolve analise de ac¢des e quantifica os elementos da pesquisa. A
metodologia de pesquisa exploratdria, bibliografica e estudo de caso também foram
aplicadas com o intuito de propor a empresa a opcdo do segmento e-commerce
juntamente com um plano de negécios para melhor atender e proceder, e para
realisar isso foi utilizado pesquisas e muito referencial teérico. No referencial teérico
sao apresentados estudos como: marketing, segmentos do marketing, vendas,
tecnologia da informacédo, comércio eletrénico, midias sociais, plano de negécios e
logistica. A coleta coletados dados realizou-se através de pesquisas bibliograficas
e a pesquisa desenvolvida pelo ebit, servindo como base para a elaboracdo do
plano de negécios. Verificou-se que € viavel a implantacdo do e-commerce para a

empresa, mas para isso é necessario algumas modificagdes como a contratacao de
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um profissional especializado na area, disponibilizacdo de mais tempo e recursos

para a compra de mercadorias e aquisicdo de equipamentos adequados

Palavras-chave: e-commerce — comércio eletrénico — estratégia

INTRODUCAO

O mercado esta fortemente competitivo, e atualmente ja ndo € mais um diferencial
oferecer produtos e servicos de qualidade, pois isso ja se tornou fundamental. Com
0s grandes avancos tecnoldgicos e a competitividade acirrada, as empresas tém de
estar sempre se atualizando e acompanhando essas mudancgas.

Mas para isso € necessario que desenvolvam um planejamento amplo e detalhado,
para que o mesmo auxilie na tomada de decisées. Uma ferramenta Gtil, que auxilia
em muito é o plano de negécios, principalmente quando a empresa é nova no ramo
em que deseja atuar.

Diante disso, o presente estudo buscou analisar a viabilidade da implantacdo de um
plano de negécios voltado ao e-commerce para a empresa de varejo Chiquete
Acessorios, tendo sua loja fisica situada em Santa Rosa, RS, na formalizacdo do
planejamento que melhor se adapta a realidade diagnosticada.

O estudo foi muito importante para a empresa, pois foram identificados as
oportunidades, ameacas, pontos fortes e pontos fracos da mesma, a fim de
melhorar e aperfeicoar os pontos fortes e oportunidades e eliminar ou reduzir o
impacto dos pontos fracos e ameacas. O plano de negécios serviu também para
formalizar o planejamento da empresa.

O presente estudo esté estruturado com a introducéo e a proxima parte diz respeito
ao referencial tedrico, que traz ao trabalho opinides de autores renomados,
relacionados com o tema deste trabalho, entre eles, Kotler, Shiraishi, Ferrari e
Dornelas.

Na parte seguinte é encontrado o diagndstico e andlise e nela sdo apresentados 0s
resultados da pesquisa, através de sua andlise. Utilizou-se a pesquisa

disponibilizada pelo ebit que auxiliou muito no entendimento do e-commerce,



informando tendéncias deste mercado. Restando a ultima parte as recomendacoes

dos autores a empresa, diante de todo o trabalho realizado. E por fim, so
apresentadas as conclusdes do estudo.

COMERCIO ELETRONICO

O comeércio eletrénico, também conhecido como e-commerce surgiu para facilitar a
vida das pessoas, pois pode-se realizar pedido onde quer que se esteja, usando o
computador ou até mesmo o aparelho celular, com a vantagem que funciona 24
horas por dia, 7 dias por semana.

No entendimento de Shiraishi (2012, p. 3), “apds a entrega, vocé tem a chance de
compartilhar impressdes em salas de bate-papo, redes sociais e em sites
especificos para isso.” E esse processo ndo muda so a vida dos consumidores, mas
também a das empresas, pois elas tém de acompanhar essa revolucao digital.

O autor destaca ainda que a organizacdo tem alguns beneficios, aderindo as
revolucdes digitais, entre eles, ampliacdo dos canais de comunicacéo; oferecem
oportunidades de emprego e mantém o0s acionistas atualizados; podem formar
grupos de discussao, enviar questionarios e elaborar relatérios, através da web;
facilita a comunicacao interna e ainda enviam comunicados e anuncios especificos
para clientes, com ofertas customizadas.

A nova economia digital proporciona uma ampla infraestrutura, na qual as pessoas
e organizagbes comunicam-se, interagem, pesquisam informacdes e colaboram
umas com as outras. Uma das funcdes basicas € comprar e vender produtos,
servicos e informacbes, servindo o cliente e colaborando com o0s parceiros
comerciais eletronicamente.

Dessa forma, Turban, Rainer e Potter (2007, p. 157) afirmam que:

O comércio eletrénico (CE ou e-commerce) descreve 0 processo de
comprar, vender, transferir ou trocar produtos, servicos ou informacdes
através de redes de computacao, incluindo a internet. O e-business é um
conceito um pouco mais amplo. Além de comprar e vender bens e servigos,

0 e-business também se refere a servir consumidores, colaborar com



parceiros comerciais e realizar transacdes eletrbnicas dentro de uma

organizagao.

De acordo com Marras (2011) midia € um conjunto de canais de comunicacao
composto por jornais, revistas, radio, televisao, internet etc. A televisdo € um dos
modelos de midias existentes, e com o passar dos anos, esta evoluindo.

Os sites de redes sociais permitem que as pessoas que estdo conectadas facam
indicacdes de vendas, recebam e oferecam dicas de emprego ou facam novos
amigos. Pode-se perceber que as midias e redes sociais auxiliam o e-commerce a

obter melhores resultados, sendo elas um complemento a este.

PLANO DE NEGOCIOS

Um empreendimento ter4 mais chances de ser bem sucedido se for adequadamente
planejado e jamais improvisado. E muito visivel a diferenca de vida das empresas
gue abrem sem ter planejamento com as que iniciam atividades com plano de
negocios bem elaborado.

De acordo com Dornelas (2008, p. 79) “o indice de mortalidade das micro e
pequenas empresas (MPE) brasileiras, nos primeiros anos de existéncia, atinge
percentuais proximos aos 70% ou mais.” O principal motivo pelo qual acontece esta
mortalidade é a falta de planejamento, e é por isso que se torna importante elaborar
o plano de negdcios.

Apoés obter conhecimento sobre o negdcio que se pretende abrir é preciso realizar
um plano de negécios, sendo este uma ferramenta essencial para todo
empreendedor. E preciso planejar para se obter o resultado esperado. Para Ferrari
(2010, p. 44) o plano de negécios:

E uma forma estruturada de planejar e documentar todo o ciclo de vida de
um negocio. [...] Isso indica que deve ser usado para orientar o
desenvolvimento do produto, a implantacéo da estrutura de negécios, os
testes de mercado, a captacdo de investimentos, crescimento, a operacao,

eventuais ajustes e expanséo do negocio.



O plano de negdcios é um guia em que o empreendedor deve ter como base para
a tomada de decisdes e ajuda a iniciar o processo da empresa. O ato de elaborar o
plano de negdcios, ndo garante por si SO0 que a empresa tera sucesso, tampouco
gue ele ndo precisara ser mudado ou aprimorado. Pelo contrario, ele deve estar em
constante modificacdo de acordo com o mercado e o ambiente em que esti
inserido.

No caso da abertura de um negd6cio denominado e-commerce, como € um mercado
recente e inovador, o plano deve ser estudado, analisado e adaptado as

peculiaridades deste negdcio.

DIAGNOSTICO E ANALISE

A empresa € organizada por uma estrutura de gestdo que contém um diretor
financeiro, um responsavel por compras, um gerente, caixa, vendedores e escritorio
contabil terceirizado.

Os entrevistados afirmam que a estrutura de gestdo serd a mesma, porém tera que
contratar outro profissional para que este possa cuidar de toda a parte do e-
commerce. Também afirmam gque o volume atual de vendas nao é satisfatério, pois
a empresa tem maiores expectativas de faturamento. Acreditam que poderia
vender-se mais do que estd sendo vendido atualmente, pois a empresa possuli
estrutura para isso, e essas expectativas nao estdo sendo alcancadas.

Para aumentar o faturamento e se adequar ao mercado, surgiu a ideia de implantar-
se 0 e-commerce, também se acredita que as vendas futuras serdo maiores atraves
desta modalidade. Os empresarios acreditam que o e-commerce ajudara a empresa
a obter maior credibilidade e visdo de negdcios futuros; trara perspectivas maiores
de vendas e expansao de mercado.

Para os clientes trard maior comodidade, pois terdo facilidade em realizar compras
a qualquer hora e em qualquer lugar (desde que tenha acesso a internet). Serao
disponibilizadas aos clientes 6timas formas de pagamento e a descri¢ao do produto

sera detalhada, com facilidade na entrega, entre outros.



Os sacios proprietarios afirmam que néo ha recursos humanos suficientes para a
implantacdo do e-commerce, pois faltam pessoas capacitadas para alimentar o site
dentro da empresa e falta estratégia para alimenta-lo. Mas em relacdo a materiais
(estoque) disponivel, acredita-se que tem-se o suficiente para suprir as vendas que
seréo realizadas pelo e-commerce.

Serdo disponibilizadas no site todas as ferramentas necessarias para melhor
atender os clientes. A divulgacéo do site sera intensa para transmitir aos clientes
toda a seguranca e confiabilidade que necessitam, para que se sintam seguros na
realizacdo da compra. Além disso, o site sera de facil acesso e entendimento, pois
existe a preocupacao em proporcionar essa facilidade, além do mais a empresa ndo
quer perder vendas e nem o cliente, por ndo encontrar o que precisa e pela demora
da procura.

Por ndo haver experiéncia na area do e-commerce, 0s sOcios proprietarios ndo tem
certeza se ha produtos suficientes para suprir a demanda de um e-commerce, mas
acreditam que isso ndo sera um grande problema, caso a demanda seja maior do
gue o esperado.

Eles entendem que a empresa devera sofrer ajustes em sua estrutura para poder
implantar o e-commerce. Como ja referido, é preciso contratar mais um funcionario
com o conhecimento suficiente na area do e-commerce para alimentar o site, e
devera disponibilizar tempo maior para a realizacdo das compras.

Os socios proprietarios quando questionados se haviam realizado um plano de
negécios formal para a empresa, afirmaram que ndo, mas que sabiam da sua
importéancia, e mesmo sem té-lo formalmente, realizaram um plano informal.
Entretanto, pretendem realizar um plano de negdcios formal para o e-commerce,
antes de implanta-lo, tirar o plano da informalidade e passa-lo para a formalidade.
Acreditam que o plano auxilia a tomada de deciséo e na abertura do novo negdcio.
Prezam muito que a empresa sempre esteja inovando, criando e aperfeicoando os
métodos de vendas, promocdes e divulgacdes para atingir o publico-alvo. Todos os
setores da empresa trabalham juntos, pois a troca de conhecimento € um

instrumento muito necessario para o sucesso da empresa.



As informacdes obtidas para esta analise sdo advindas da pesquisa, que a partir da
iniciativa da empresa denominada ebit surgiu o webshoppers, sendo elaborada
semestralmente para divulgar a evolucéo, tendéncias e estimativas do e-commerce.
Fornece também informacdes de decisdo de compras dos clientes e disponibiliza
produtos e servigcos para lojistas.

O ebit utilizou para a pesquisa, mais de 8.000 lojas virtuais, além de pesquisas e
informacgdes externas para realizar a 27° edi¢cao do webshoppers. Para Kotler (2005)
o mercado de hoje é constituido por consumidores tradicionais, ciberconsumidores
(consumidores que compram on line) e por consumidores hibridos (utilizam tanto a
tradicional quando a ciberconsumidores). E foi a internet que possibilitou isso.

A evolucdo do e-commerce desde 2008 para 2012 foi positiva, sempre com
aumento consideravel. Em 2008 foram faturados R$ 8,2 bilhdes de reais, em 2009
foram R$ 10,6 bilhdes, em 2010 alcangou-se R$ 14,8 bilhdes, em 2011 montaram
em R$ 18,7 bilhdes. Em 2012 o setor do e-commerce encerrou com faturamento de
R$ 22,5 bilhdes de vendas em bens de consumo, um aumento nominal de 20% em
comparacao a 2011.

O tiquete médio de 2012 fechou em R$ 342,00. As vendas no segundo semestre
de 2012, foram maiores que o primeiro, tendo aumento de R$ 8,00 no tiquete médio.
Os fatores que influenciaram esse aumento foram as datas comemorativas, com o
natal sendo a data de maior volume de vendas.

Em 2012 foram realizados 66,7 milhdes de pedidos, o que equivale a 24,2% de
crescimento em relacdo ao ano de 2011. Como consequéncia do aumento de
pedidos, cresceu também o numero de consumidores virtuais, que foi de 10,3
milhdes de novos ciberconsumidores, fechando o ano de 2012 em 42,2 milhdes
desta modalidade de consumidores.

Cada vez mais as pessoas estdo aderindo a internet para realizar compras. Em
funcdo disso, as empresas tendem a adaptar-se, criando canais de vendas
multiplos. E para que o e-commerce continue nessa evolugao é preciso que 0s
ciberconsumidores sempre estejam satisfeitos com suas compras pela internet. Em
2012 foram realizadas pesquisas que confirmam o indice de satisfagcdo dos

ciberconsumidores foi em média de 86,1%.



No que diz respeito ao perfil do ciberconsumidor, as mulheres se destacam aderindo
um pouco mais do que os homens, mas a idade média de ambos 0s sexos, é entre
38 a 49 anos. No que diz respeito a escolaridade, a maior parte dos consumidores
estdo cursando o ensino médio (38%), em seguida vem 0s que cursam 0 ensino
superior (29%). A classe C predomina o e-commerce, representando 37%. Nesta
classe a renda fica entre R$ 1.000,00 e R$ 3.000,00.

O novo modelo de comércio eletrbnico, comércio movel (m-commerce) criou
oportunidades de novos servicos, com a praticidade de fazer compras em qualquer
ambiente. Turban, Rainer, Potter (2007, p. 159) afirmam que o m-commerce “se
refere ao comércio eletrdnico realizado inteiramente em um ambiente sem fio. Um
exemplo é o uso de telefones celulares para comprar pela internet.”

As previsdes para 2013 sdo de ascensdo, pois de acordo com as pesquisas
realizadas, estima-se que o faturamento ficard em torno de R$ 28 bilhGes. Este
aumento acontecerd em funcdo do crescimento econémico e a aceleracdo das
vendas de dispositivos moveis. O tiquete médio devera ser de R$ 350, e 0 numero
de e-consumidores chegara a R$ 50 milhdes. A classe D também fara parte desse
namero em 2013. O e-commerce sO ndo crescera ainda mais, atingindo todos os
publicos, em funcdo de o endividamento ser muito elevado.

Um fator relevante para o mercado do e-commerce sdo 0s meios de pagamento,
gue de acordo com a pesquisa realizada constatou-se que 73% dos e-consumidores
realizam suas compras com cartdo de crédito; 18% com boleto bancério; 8% fazem
suas compras com outras opgdes e 1% com cartdo de débito.

No ano de 2012, constatou-se que 47% dos e-consumidores que utilizaram como
forma de pagamento o cartdo de débito, eram os que haviam realizado sua primeira
compra on-line. Isso € um bom demonstrativo, pois 0s novos consumidores on-line
demonstram maior confianca na realizacao de suas compras, além de possuirem
uma barreira menor na utilizagdo dessa forma de pagamento.

Com relacao ao fator de débito, o publico feminino predomina, representando 54%
dos e-consumidores, e chega a ser ainda maior referente aos novos e-

consumidores, representando 57%. Com relacdo a esse publico predomina a idade



meédia de 38 anos; o nivel de instrucao € representado por 37% de graduados; a
renda familiar € em média R$ 3.337,00.

Os e-consumidores apresentam maior satisfacdo com o débito do que com o boleto,
pois 0 débito acelera o processo logistico e o de entrega do produto. No caso do
pagamento em cartdo de débito o pagamento ocorre no momento da compra, por
isso € mais 4gil. No boleto demora no minimo trés dias Uteis, pois 0 repasse do
pagamento ao lojista € mais demorado. No que se refere ao cartdo de crédito, 19%
dos e-consumidores escolhem o pagamento a vista; 16% em trés vezes; 13% em
dez parcelas.

As pessoas que possuem cartdo de débito aumentaram relativamente, em 2010 a
porcentagem de pessoas era de 63%, em 2011 passou a ser de 72%. As que
utilizam o seu cartdo de débito representaram 67% em 2010 e passaram para 81%
em 2011. Com a exposicao desses dados € possivel equiparar ao cartdo de crédito.
O aumento do uso do cartdo de débito se da pelo grande nimero de novos
consumidores, que representam 9 milhdes de brasileiros e em fungéo das vendas
focarem baixos valores e descontos oferecidos em pagamentos a vista, com boleto
e cartdo de débito.

A compra com o cartdo de débito é autenticada e confirmada no ato da compra, 0
que facilita para o consumidor e para o lojista. No caso do boleto além de demorar
mais, 0 cliente ainda pode desistir (ndo pagando o boleto, ndo ocorre mais a
compra) gerando assim prejuizos ao lojista e ao seu crescimento.

Apés realizados varios estudos, diagnosticos e conhecer a empresa como um todo
e seus planejamentos futuros, foi elaborado um plano de negdcios visando atender
ao terceiro objetivo especifico deste trabalho.

Este plano de negdcios foi elaborado para auxiliar os sdcio-proprietarios na tomada
de decisao apresentando também um planejamento estratégico formalizado para
assim atender os objetivos da empresa.

Encontra-se na parte inicial do plano de neg6cios o sumario executivo onde consta
um breve resumo sobre a empresa. Na secao do empreendimento consta o historico
resumido da empresa e dos gestores, a localizacdo, definicdo do negdcio, missédo

e visdo da empresa, analise S.W.O.T., constituicdo legal e a infraestrutura.
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Os socio-proprietarios iniciaram suas atividades em 2005, vendendo no atacado de
acessorios femininos. Em 2008, alugaram uma sala comercial (que posteriormente
eles adquiriram), para abrir a loja de varejo Chiquete Acessorios. Logo no primeiro
més obteve sucesso total, a aceitacdo dos clientes foi excelente. Em 2009 é
inaugurada a primeira filial na cidade de Trés de Maio.

A empresa hoje é administrada pelos socio-proprietarios Luciane W. Bonetti e
Alexsandro Vinicius Bonetti. Conta também com a gerente Patricia Furlanetto. E
hoje esta localizada na Avenida Rio Branco n° 196, Centro de Santa Rosa/RS. O

telefone residencial é (55) 3512-2993, e seu e-mail € contato@chiguete.com.br.

A sala do prédio onde esta inserida € dividida em duas partes, na parte da frontal é
a loja, e nos fundos da loja localiza-se o escritério. O endereco eletrénico sera

www.chiquete.com.br.

A atividade que sera desenvolvida € no ramo do varejo, disponibilizando para a
venda acessorios femininos. Além dos produtos estarem disponiveis em uma loja
fisica, ele ser& oferecido em uma loja virtual, o e-commerce.

A andlise S.W.O.T. foi desenvolvida com o objetivo de identificar as oportunidades,
ameacas, pontos fortes e pontos fracos. Para assim a empresa poder agir da melhor
forma possivel no mercado. .

E preciso fazer algumas modificacbes para implantar o e-commerce, sera
necessario realizar com contrato com 0s correios para realizar a entrega dos
produtos; realizar contratos com fornecedores que disponibilizam precos baixos;
compra de um computador para realizar a manutencéo e as vendas e a contratacéo
de uma empresa que desenvolva o site, também devera contratar mais um
colaborador para que o mesmo realize as vendas e atualiza¢cfes do site.

Para o desenvolvimento de um site para o e-commerce é necessario em torno de
R$ 3.000,00 de investimento inicial e o prazo médio de conclusdo do mesmo é de
aproximadamente 90 dias, pois serao realizados por uma empresa terceirizada.

A proxima secao do plano de negdcios se refere aos produtos e servigcos, onde sao
identificados os produtos e servigos oferecidos aos clientes. A terceira secdo diz
respeito ao mercado e competidores. Nela é encontrado o publico alvo da empresa,

as tendéncias do mercado e seus principais competidores.
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Na quarta secdo € desenvolvido o marketing, por meio dele é decidido o preco e
canais de distribuicédo, antes de lancar um produto no site, sera pesquisado o menor
preco e as maiores vantagens perante seus concorrentes. A empresa
disponibilizara um espaco suficiente para armazenar o estoque. A logistica que a
empresa optou sera realizada pelos correios, deixando a opcéo ao cliente se preferir
0 PAC ou 0 SEDEX (e qual tipo do SEDEX).

Também cabe a fungédo do marketing a marca e estratégias de vendas. Onde fica
constatado que a Chiquete Acessorios € uma marca registrada, e conhecida em
Santa Rosa e regido como referéncia em acessorios de qualidade, elegancia e
atualizados. A empresa fara parcerias com outros sites (como de roupas), e parceria
com sites de conteudo complementar (quando o mesmo direcionar visitantes para
o site da Chiquete Acessorios).

Além disso, seréa realizado o cadastramento das principais paginas do site no Yahoo
e no Google. A énfase pelo destaque sera por utilizar a inclusdo gratuita, ndo
excluindo as pagas. Como a empresa ja tem um banco de dados ela utilizara os e-
mails disponiveis para informar os clientes das promocdes e lancamentos.
Também sera disponibilizado ao cliente servicos de atendimento e suporte desde a
divulgacao até o pds-venda. No site terd uma pagina especifica para sugestdes,
reclamacoes e elogios, para assim cada vez melhorar a empresa e satisfazer os
clientes.

O préoximo passo do plano de negdcios traz o plano financeiro onde sdo expostos
0s recursos disponiveis e quanto é necessario de recursos para o desenvolvimento
do e-commerce.

Na ilustracdo 1, a planilha detalhada de investimento inicial.

TIPO DE INVESTIMENTO VALOR R$

Abertura do site R$ 3.000,00

Dominio do site anual R$ 37,00

Contratacdo de um colaborador, para controlar e abastecer o R$ 750,00
mesmo

Mercadoria e estoque inicial (seré junto com o estoque da loja R$ 30.000,00
fisica)

Total R$ 33.787,00

llustracéo 1: Investimento para o plano de agéo. Fonte: Os autores (2013)
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E por fim, a Ultima se¢éo do plano € o cronograma de atividades e metas da

empresa, como pode ser Visto a seguir:

Meses 01|02|{03|04|05|06|07|08|09]|10 11| 12
EMPREENDIMENTO
Constituicéo legal da empresa X
Contratacao de profissional X | X | X
Montagem do site X | X | X
Compra de softwre X
Lancamento do site X
Meses 010203 |04|05|06|07|08|09]|10 11| 12
PRODUTOS
Comercializagéo X | X | X | x| x| x| x|X X
Desenvolvimento X | X
Pesquisa X
Meses 010203 |04|05|06|07|08|09]|10 11| 12
MARKETING
Cadastramento nos buscadores X
Mailing para visitantes do site X | X | x| X X X | X X
Divulgagéo em sites X | X | x| x| X X
Programa de afiliacdo X | x| x| X X
METAS DE MERCADO
Dobrar o numero de visitantes atingidos nos 3 primeiros meses Final do 1° semestre
Atingir penetragéo de 15% no mercado potencial Final do 4° semestre
METAS FINANCEIRAS
Atingir o equilibrio financeiro Final do 4° semestre
Atingir R$ 50.000,00 de venda mensal Final do 6° semestre

llustracéo 2: Cronograma de geral de atividades e metas.
Fonte: Os Autores (2013)

Para que o planejado aconteca € importante que se estabeleca um cronograma,
gque serve como um roteiro das atividades importantes que deverao ser realizadas,
também auxilia o alcance das metas dentro dos prazos estipulados.

Com bases nas pesquisas realizadas pelo ebit, 0 mercado do e-commerce sO tem

a crescer e se desenvolver cada vez mais. Abrindo assim a oportunidade das
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empresas a serem conhecidas mundialmente, expandirem seus horizontes e
aumentar sua lucratividade.

De acordo com a empresa, para a qual foi desenvolvido o plano de negdcios, 0s
sécio-proprietarios tém recursos suficientes para a implantacdo do mesmo. E ainda
acreditam que para serem competitivos no mercado é importante implantar um e-
commerce.

A empresa aderindo ao e-commerce possibilitara aos seus clientes maior
comodidade e praticidade, pois os mesmo poderao realisar suas compras até em
domingos e feriados, dentro de suas casas, ou até mesmo em viagens, a hora em
que desejar.Portanto, é viavel a implantacdo do mesmo, pois a empresa sé tem a
crescer e evoluir, aumentando assim suas vendas e consequentemente sua

lucratividade.

RECOMENDACOES

Levando em consideracdo essa situacao, recomenda-se que 0S socio-proprietarios
implantem o plano de negdcios desenvolvido para o e-commerce, que encontra-se.
Ele serve como auxilio para a tomada de decisdo, por isso ele deve ser revisado
periodicamente e reformulado quando necessério.

O plano de negdcios serve como suporte para formalizar o planejamento da
empresa, como Visao, missdo, objetivos e o planejamento estratégico. Outro ponto
que deve ser levado em consideracdo, € encontrar uma empresa capacitada para
a elaboracéo do site, que seja de facil acesso e entendimento, de agil navegacao
(ndo podendo ser um site pesado, que demore pra abrir a pagina).

Sera necessaria também a realizagcdo de um contrato com 0s correios para a
distribuicdo de entrega dos produtos vendidos. Também encontrar e negociar com
fornecedores precos mais acessiveis para a compra de produtos, pois s assim é
possivel concorrer com empresas maiores e mais antigas do mercado do e-

commerce.
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E preciso adquirir um computador mais potente para fazer as atualizagdes do site e
armazenamento dos dados. E necessario a contratacdo de recursos humanos, pois
serdo necessarios para realizar as vendas e atualizacfes do site.

Antes de lancar os produtos no site € preciso fazer pesquisa de pre¢os e vantagens
competitivas em relagcao aos concorrentes, pois dessa forma poderdo obter
vantagens perante eles.

E preciso realizar parcerias com outros sites, para que disponibilizem espaco para
divulgacao da marca e produtos da empresa, e, ainda podera ser realizada parceria
com sites de conteudo complementar (quando o mesmo direcionar visitantes para
o site da Chiquete Acessorios).

Deve ser realizado o cadastramento em paginas de sites conhecidos, como o
Google, para que quando alguém realize uma pesquisa procurando por produtos
gue a empresa tenha, ela apareca dentre as primeiras opcoes.

A empresa deve utilizar a inclusdo gratuita, mas nédo deve excluir a possibilidade
das apari¢cdes pagas. Como a empresa ja tem um banco de dados ela devera utilizar
os e-mails disponiveis para informar os clientes das promogdes e langamentos.

E importante para o aperfeicoamento da empresa, que a mesma disponibilize ao
cliente servicos de atendimento e suporte desde a divulgacdo até o pés-venda. No

site deverd ter a opcao especifica para sugestdes, reclamacdes e elogios.

CONCLUSAO

Apés a realizacdo desse estudo, € possivel perceber que a pesquisa foi muito
importante para a empresa, pois a partir dela foi possivel expor e analisar a situacao
atual da empresa, bem como sugerir a implantacdo de um e-commerce para a
mesma.

Por meio das pesquisas realizadas foi possivel responder a problematica desta
pesquisa “o0 e-commerce € um instrumento eficiente para a ampliacdo das vendas
da empresa Chiquete Acessorios?”. Conclui-se que a implantacdo de um e-

commerce € um instrumento eficiente, pois ele auxiliara o0 aumento das vendas.
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Para atender o objetivo geral deste estudo buscou-se conhecer a realidade
organizacional da empresa Chiquete Acessorios, analisando a possibilidade de
ampliar as vendas. Percebeu-se que a empresa tem condi¢des financeiras para
implantar um e-commerce, o qual auxiliard no aumento das vendas. A Chiquete
AcessoOrios € uma empresa moderna que busca acompanhar a evolucao
tecnolégica e a moda, tornando o e-commerce fundamental para o
acompanhamento do mesmo.

Para implantar um e-commerce é preciso de muito planejamento para que obtenha
sucesso, para isso € preciso utilizar uma ferramenta fundamental o plano de
negdécios. Por meio deste plano é possivel identificar as ameacas e oportunidades
além dos pontos fortes e fracos da empresa. O mesmo serve como auxilio para a
tomada de deciséo e deve ser revisado periodicamente.

No primeiro objetivo especifico é exposto o diagnostico sobre a realidade
organizacional da empresa, visando identificar as adequacdes necessdrias para a
pratica do e-commerce. Onde € possivel perceber que os sOcio-proprietarios tem
interesse em implantar o e-commerce e sabem que terdo de fazer algumas
modificacdes, como a contratacdo de profissional especializado, destinar maior
tempo e recursos para a realizacédo das compras, adquirir equipamentos adequados
e sabem a importancia da elaboracdo de um plano de negdcios formalizado.

No segundo objetivo especifico, que € de analisar o mercado de e-commerce no
segmento de atuacdo da empresa, foi possivel detectar por meio da pesquisa que
o ebit disponibilizou que o mercado do e-commerce é a tendéncia e s6 tem a se
desenvolver, possibilitando as empresas aumentarem sua lucratividade.

No terceiro objetivo foi elaborado um plano de negécios para e-commerce, onde foi
identificada a estrutura da empresa, quais modificacdes serdo necessarias para a
realizacdo da mesma, o historico, misséo e visdo, pontos fortes e fracos, ameacas
e oportunidades, recursos financeiros necessarios, entre outros, auxiliando a
empresa para a tomada de decisOes, proporcionando maior seguranca pra a
implantagéo de um e-commerce.

No ultimo objetivo especifico foi possivel identificar a viabilidade de implantagéo do

plano de negocios, e recomenda-se a implantagcéo, pois a empresa so tem a ganhar
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e expandir seus horizontes. E importante ressaltar que a pesquisa é um estudo de
caso e nao é conclusivo, sendo importante ser seguido por outros académicos,

visando ampliar o leque de andlises e resultados.
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