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RESUMO

A evolucdo da Internet proporcionou a criacdo de novos modelos de negdcios e novas formas
de se fazer marketing, dentro desses dois contextos estdo os sites de compras coletivas. A
pesquisa foi restrita aos negocios das compras coletivas via Internet, como uma das
oportunidades de negdcio que surgiram com o crescimento da Internet, mostrando quais seus
principais objetivos e vantagens, em especial para as empresas anunciantes, que em geral séo
pequenas e médias empresas. Nesse contexto, antes de apresentar como funciona o modelo de
negocio das compras coletivas, procura-se situar o leitor sobre as estruturas basicas que
rodeiam esse tema, como o crescimento da Internet e do comércio eletrbnico e suas
modalidades. Essas informacdes servirdo para auxiliar na compreensao do cenario de quando
e onde surgiu essa nova oportunidade de empreendimento, como esse negdcio chegou ao
Brasil e a Fortaleza e como ocorreu um boom nunca visto antes na Internet no pais. Foram
expostas também os conceitos e as principais ferramentas de marketing digital, para que se
entenda melhor como os sites de compras coletivas funcionam como uma poderosa
ferramenta de marketing para as empresas parceiras. Para exemplificar esse principio do
modelo de neg6cio das compras coletivas utiliza-se durante o trabalho exemplos de como
operam e o que oferecem os principais sites do ramo do pais e de Fortaleza.

Palavras-chaves: Internet, E-commerce, Sites de compras coletivas, Marketing digital.



ABSTRACT

The evolution of the Internet let us to create new business models and new ways of doing
marketing, within these two contexts are the sites of collective purchasing. The research was
restricted to the business of collective purchases via Internet, as one of the business
opportunities that have arisen with the growth of the Internet, showing what their main
objectives and advantages, especially for advertisers who are generally small and medium
enterprises. In this context, before presenting how works the business model of collective
purchasing, is imperative to situate the reader about the basic structures that surround this
issue, as the growth of the Internet and electronic commerce and its modalities. This
information will serve to assist in the understanding of the scene of when and where did this
new opportunity of development, how this business came to Brazil and Fortaleza and how
there was a boom never before seen on the Internet in this Country. Were also exposed to the
concepts and the main tools of digital marketing, in order to understand better how the
collective shopping sites works as a powerful marketing tool for its partners. To illustrate this
principle of the business model of collective purchasing is used while working examples of
how they operate and what sites offer the main branch of the country and Fortaleza.

Key-words: Internet, E-commerce, Sites collective purchasing, Digital Marketing
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1 INTRODUCAO

Com o crescimento da Internet na ultima década no mundo e no Brasil e a
modernizacdo dos sistemas e tecnologias que dao suporte a rede mundial de computadores
novas formas de comércio surgiram e com elas novos modelos de negdcios. No ano 2000 a
Internet no mundo possuia apenas 361 milhdes de usuarios e em 2010 ja eram 1,967 bilhdo de
internautas em todo 0 mundo, um crescimento de cinco vezes em apenas uma década. Em
2011 o ndamero de usuarios no mundo chegou a 2,1 bilhdes, 7% a mais que em 2010, 30% da

populacdo mundial.

No Brasil o crescimento da Internet nos ultimos anos é ainda maior, 0 nimero de
usuarios ativos, que acessam a rede mundial de casa ou do trabalho, aumentou 16% em 2011
em relagdo a 2010, chegando a 46,3 milhdes de internautas, ocupando atualmente a sétima
posi¢do no mundo em nimero de usuarios ativos. Com a popularizagdo da Internet sistemas e
tecnologias de suporte também se modernizaram e sdo causa e consequéncia desse boom da
rede mundial de computadores, como 0 acesso de alta velocidade a Internet, a banda larga.
Em 2011 ocorreu um aumento de 70% nos acessos de banda larga no pais, em fevereiro de
2012 o namero de acessos ficou em 63,5 milhGes, 26 milhdes a mais que em fevereiro de
2011, esse aumento vertiginoso na banda larga brasileira tem uma contribuicdo imensa do

crescimento dos servicos de banda larga movel.

A partir do crescimento da Internet e sua larga presenca no cotidiano das pessoas
surgiram novas maneiras de interacdo entre a sociedade. Entre essas interacbes temos a
possibilidade de pessoas e organizages negociarem, comercializarem produtos e servigos e
trocarem informagGes relevantes para a concretizagdo de negocios, o comercio eletrénico.
Seybold e Marshak (2000 apud LEITAO, 2010, p. 21) definem e-commerce como a
realizacdo de negdcios eletronicamente em todos 0s aspectos, desde propaganda e marketing
até vendas, pedidos, distribuicdo, servicos ao cliente, suporte pos-vendas e reposicdo de
estoque, englobando todo o gerenciamento de todos os ciclos de vida dos clientes e produtos

realizados eletronicamente.

Segundo Gates (1999 apud RODRIGUES, 2011, p. 11):

As empresas promissoras serdo as que utilizam ferramentas digitais para reinventar
sua maneira de trabalhar. Essas empresas tomardo decisdes com eficacia e atingirdo
de forma direta e positiva seus clientes. Assim, com o auxilio da tecnologia,
negocios podem ser criados com potencial de abranger o mundo inteiro. Se bem
planejados, os empreendimentos virtuais sdo rentaveis, tém baixo custo de
implantacdo e um publico crescente.
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O crescimento da Internet fez novos negdcios surgirem buscando oportunidades ainda
ndo exploradas nesse novo mercado, muito sdo os casos de idéias que se tornaram empresas
de sucesso na Internet e com isso tiveram suas idéias altamente copiadas e hoje sdo modelos

de negdcios que fazem parte do nosso cotidiano.

As oportunidades na Internet sdo inesgotaveis, a cada dia novos modelos de negocios
surgem alterando as relagbes entre empresas e consumidores e o cotidiano de ambos. Um
desses modelos de negocios criados recentemente e que ja faz sucesso no Brasil e no mundo é
0 modelo das compras coletivas. Compra Coletiva € uma modalidade de e-commerce que tem
como objetivo vender produtos e servicos com grandes descontos. Os sites que atuam no
ramo, conhecidos como sites de compras coletivas, divulgam e oferecem ofertas de produtos e
servigos das empresas parceiras com descontos que véo de 50% a 90%.

O segredo do sucesso desse modelo de negécio se da devido ele beneficiar todos 0s
envolvidos, site de compra coletiva, anunciante e cliente. Os consumidores conseguem
adquirir e desfrutar de produtos e servicos por valores bem inferiores aos praticados no

mercado e o0s sites de compras coletivas ganham uma porcentagem sobre as vendas.

Ja as empresas anunciantes tém a possibilidade divulgar seu empreendimento e sua
marca por um preco mais acessivel comparado com o valor de outras midias, além de alcancar
rapidamente um grande volume de clientes, este é o0 objetivo desta pesquisa e o que ela ira

confirmar.

Foram essas vantagens desse novo modelo de comércio eletronico, principalmente a
divulgacdo de empresas e suas marcas, em especial as de médio e pequeno porte, que levaram
a realizacao desse trabalho, cujo objetivo geral € compreender como funciona esse modelo de
negocio e como ele surgiu e cujos objetivos especificos sdo mostrar 0s beneficios que esse

negocio traz para os envolvidos e em especial para as empresas anunciantes.

A metodologia adotada nesta pesquisa baseou-se em um levantamento bibliografico e
pesquisas em blogs e sites especializados no assunto e nas paginas dos principais sites de
compras coletivas do Brasil e de Fortaleza, onde se tentou exemplificar como os principais
sites de compra coletiva do Brasil e de Fortaleza surgiram, evoluiram e vem operando
gerando beneficios para todos os envolvidos no processo, mostrando as principais vantagens

para pequenas e médias empresas anunciarem nesse modelo de negdécio.
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Esta monografia estd dividida em seis capitulos, o primeiro capitulo, introducao,
buscou situar o leitor no contexto, questdo e justificativa da pesquisa. No segundo capitulo
desenvolve-se o conceito de e-commerce e do modelo de negocios dos sites de compras
coletivas, mostrando resumidamente os beneficios para os envolvidos nesse negocio. No
terceiro capitulo sdo mostradas as principais ferramentas e estratégias de marketing utilizadas

pelos sites de compras coletivas.

No quarto capitulo descrevem-se de forma detalhada quando e como surgiu esse
modelo de negocio, quando e como chegou ao Brasil e a Fortaleza, as perspectivas desse
negécio no pais e as possibilidades que ele vem gerando, com a criacdo de negdcios
diferenciados e complementares ao modelo inicialmente criado, além de mostrar como se

estrutura e opera a maior empresa do ramo no Brasil, que é um caso de sucesso mundial.

No quinto capitulo sdo mostrados os beneficios para as empresas parceiras em
anunciar nesses sites e utiliza-los como uma ferramenta de marketing. Por fim, no sexto e
ultimo capitulo € apresentada a conclusdo de acordo com o que foi estabelecido no objetivo

da pesquisa.



13

2 E-COMMERCE

A Internet tem revolucionado os negdcios, desempenhando um papel fundamental na
transformacdo do mundo em um enorme mercado global, criando assim uma "economia
digital". O comércio eletrdnico ou e-commerce € um conceito referente a qualquer tipo de
negdcio ou transagdo comercial onde ocorra a transferéncia de informagdes através da
Internet. Um exemplo deste tipo de comércio é a compra ou venda de produtos em lojas

virtuais.

No inicio, o e-commerce era utilizado basicamente para vender bens tangiveis com
valores modestos, como: livros e CDs. Hoje, ele é utilizado para comercializar desde produtos
que custam milhdes, como: iates, carros de luxo e mans@es, até produtos que ha pouco tempo
eram inimaginaveis pela sua incompatibilidade com este tipo de comércio, como roupas, €
perfumes. E-commerce é atualmente um dos mais importantes fenémenos da Internet em

crescimento.

O ano de 2011 foi bom para o comércio eletrénico, segundo pesquisa da empresa e-bit,
especializada em informacg6es do e-commerce. De acordo com o levantamento, no Brasil, 0
setor faturou R$ 18,7 bilhdes, valor 26% maior que o faturamento em 2010. O valor médio do
tiquete foi de R$350, com 9 milhdes de novos e-consumidores, sendo que a maior parte deles
(61%) constituiam a classe C. Assim, no ano passado, 32 milhGes de consumidores
compraram, pelo menos uma vez, pela internet. Segundo a e-bit “o mercado de compras
coletivas, apesar de novo, ja& comeca a se estruturar e amadurecer. Em 2011, o nimero de
pessoas que aderiram a essa modalidade chegou a 9,98 milhdes. Foram realizados 20,49
milhdes de pedidos e o faturamento ficou em R$ 1,6 bilhao” (ADMINISTRADORES, 2012).

Este mercado, que estd em constante crescimento, ja atraiu muitas empresas
tradicionais e fez surgir também novos e lucrativos negécios. Esta nova modalidade
de negécio também provocou o surgimento de novas tecnologias e técnicas para
transferéncia de informacdes via internet, viabilizando a seguranca das informac6es
e proporcionando maior integracdo entre sistemas tornando-os a0 mesmo tempo
comunicativos entre si. Isto significa, por exemplo, que lojistas e bancos tiveram que
repensar no modo como seus sistemas funcionam e operam para promover a
integracdo entre os mesmos, a fim da trazer o consumidor, visitante de uma loja
virtual, a possibilidade de uma experiéncia de compra simples, pratica e segura.
(CAMPOQS, 2006, p. 59 apud LOPES, 2011, p.12).
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Figura 1 — Evolucéo do faturamento do comércio eletrdnico no Brasil
Fonte: http://blogs.estadao.com.br/celso-ming/2012/01/02/compras-pela-internet/
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2.1 Modalidades do E-commerce

Antes de mostrarmos as principais modalidades do comércio eletrénico devemos
primeiro distinguir e-business (eletronic business), ou negdcio eletrénico, do e-commerce. O
e-business € a estratégias de inser¢do da empresa na web, visando automatizar suas atividades
em diversas areas, como as comunicacles internas e externas, a transmissao de dados, os
controles internos, o treinamento de pessoal e o0s contatos com fornecedores e clientes
(MENDONCA, 2009).

E-business é toda a presenca da empresa na web com o objetivo de realizar negocios
no sentido amplo, ja o comércio eletrbnico, que faz parte do e-business, é a atividade
comercial, que se utiliza da Internet para venda de produtos e servicos. VArios sao as formas

da empresa realizar um e-business, como a apresentacao institucional por meio de um site, a


http://blogs.estadao.com.br/celso-ming/2012/01/02/compras-pela-internet/
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prestacdo de servigos a clientes via Internet, a gestdo da cadeia de suprimentos utilizando

meios eletronicos e a venda de produtos e servicos por meio da Internet.

As principais modalidades do comércio eletrénico sdo o B2B (business to business),
B2C (business to consumer) e 0 C2C (consumer to consumer). O B2B é o comércio eletrénico
praticado entre empresas, como exemplo podemos citar empresas que compram produtos de
outras por meio da Internet ou redes privadas. O B2C é a comercializacdo de produtos e
servicgos entre empresas e consumidores finais, por exemplo, a venda de produtos por meio de
sites direcionados aos consumidores finais, 0s quais podemos encontrar varios atualmente,
tanto de empresas totalmente virtuais como de empresas tradicionais que passaram a atuar
também Internet, chamadas empresas mistas. O C2C corresponde as comercializacdes que

ocorrem entre consumidores na rede, como pro exemplo os portais de leil6es eletronicos.

Podemos citar ainda outras modalidades de comércio eletrbnico, como o B2G
(business to goverment), que envolve transagcbes comercias entre empresas e governos, Como
licitacBes online' e pregdes eletronicos, 0 G2C (goverment to consumer), que consiste nas
transacdes entre governos e consumidores, como a declaracdo do Imposto de Renda online e
pagamentos de impostos, multas ou tarifas publicas e 0 G2G (goverment to goverment), que
sdo as transacOes realizadas entre governos, como 0s sistemas onde séo integrantes a Uniéo,

Estados e Municipios e que transmitem informacGes quanto a liberacdo de verbas publicas.

Com a expansdo do comeércio eletrdnico e o advento de novas tecnologias, a expansao
e importancia que as redes sociais possuem atualmente, aliados ao surgimento de novas
oportunidades e novos tipos de negdcios na Internet, novas modalidades de e-commerce estdo
surgindo e continuaréo a surgir. Algumas delas podem ser consideradas submodalidades das
tradicionais. Uma dessas principais novas modalidades é o M-Commerce (Mobile Commerce),
ou comércio eletrdnico movel, que nada mais € do que o realizar um comeércio eletronico
usando dispositivos moveis, como celulares. Com a evolucdo dos dispositivos madveis, das
tecnologias madveis, como a Internet movel, e uma gama de servigos e aplicativos que sdo
disponibilizados para esses dispositivos foi natural o crescimento desse novo tipo de
comércio, que segundo alguns especialistas ultrapassara o comércio eletrénico tradicional em

alguns anos, realizado.

' Termo do Iéxico inglés que significa disponivel para acesso imediato por um computador, em tempo real.
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Uma das mais novas modalidades do comércio eletronico é o F-Commerce (Facebook?
Commerce), com crescimento exponencial do numero de usuérios do Facebook, que deve
atingir um bilhdo em agosto de 2012, despertou o interesse das empresas em estarem
presentes nessa rede social, que € um novo canal de comunicacdo entre empresas e
consumidores. E possivel criar uma loja virtual dentro do Facebook usando aplicativos. A
ideia principal do F-Commerce é envolver as pessoas com a empresa e motiva-las a interagir
na rede estimulando a prépria compra e a compra de terceiros, estd bem mais ligado ao
relacionamento com os clientes do que com a compra em Si, que nesse caso é uma

consequéncia do relacionamento.

Outras recentes modalidades de comércio eletrdnico sdo o T-Commerce (Television
Commerce), ou comércio pela televisdo, o Social-Commerce, que € o comércio via redes

sociais, entre elas o Facebook, e a Compra Coletiva, objeto de estudo deste trabalho.
2.2 E-commerce: a Internet a favor do surgimento de novos negocios

O e-commerce comecou em 1995, quando as primeiras lojas e portais descobriram
uma nova forma para vender seus produtos. Nessa época, a internet ainda se encontrava na
chamada “bolha de oportunidades”, estendendo-se até meados do ano 2000, quando aconteceu

0 grande estouro.

Passado o susto do estouro da bolha em meados de 2001, as empresas que investiam
no sistema de comércio virtual encontraram dificuldades para obter aporte de capital,
enfrentando a resisténcia quanto a novos investimentos, ja que os investidores eram mais
racionais e céticos em relacdo ao novo mercado que estava surgindo, principalmente com o

risco de retorno sobre o investimento.

Em 2002, Submarino e Americanas.com®, duas das maiores lojas do setor atingiram o
Breakeven® Operacional, e o comércio eletrdnico ja alcancava um faturamento de R$ 850
milhdes e registrava cerca de 1,7 milhdo de e-consumidores. No ano seguinte, as lojas virtuais

comecaram a apresentar balancos positivos em suas finangas, 0 que mostrava que o negocio

? http://www.facebook.com/
* http://www.americanas.com.br/

* Termo do léxico inglés que significa ponto em que custo ou despesas e receitas so iguais.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Facebook
http://pt.wikipedia.org/wiki/Loja_virtual
http://www.americanas.com.br/
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estava no caminho certo, visto que o faturamento havia crescido 41%, chegando aos R$ 1,2
bilhdo. Em 2004, os comparadores de pregos e mecanismos de busca, como, por exemplo,
BuscaPé> e Google®, comecaram a se consolidar como grandes motivadores de compra via
web (EBIT EMPRESA, 2010).

De acordo com dados da e-bit, em 2006 o e-commerce faturou cerca de R$ 4,4 bilhdes,
numero 76% maior do que o registrado no ano anterior, quando movimentou 2,5 bilhGes. Esse
foi o maior crescimento ja registrado no canal. O e-commerce estava, de vez, consolidado e as
lojas virtuais de grandes redes varejistas ganharam mais importancia no cenario, visto que a
concorréncia aumentava a cada momento. Os anos de 2007 e 2008 foram importantes para o
comércio virtual. Em 2007, o faturamento foi de R$ 6,4 bilh&es, crescimento nominal de 43%
superior aos R$ 4,4 bilhdes de 2006. J& em 2008, os desafios eram ainda maiores, pois uma
situacdo de crise financeira esteve iminente em nossa economia. Mesmo assim, nesse ano, 0
e-commerce faturou R$ 8,2 bilhdes, um resultado bastante expressivo se levarmos em conta o
cenario mundial. O ano seguinte foi ainda melhor: Ao final de 2009, foram faturados R$ 10,6
bilhdes, o que representa um aumento nominal de 30% perante aos R$ 8,2 bilhdes faturados
anteriormente. Depois de passar praticamente inabalado pela crise mundial que afetou a
economia do final de 2008 até meados de 2009, o e-commerce vem se fortalecendo,
principalmente pela retomada do crédito ao consumidor e pela maior confianca em realizar
compras virtuais. A entrada de novos players’, a consolidacio de outros e a fusdo de grandes
grupos de varejo, ja conhecidos no mundo offline®, contribuiram para alavancar a confianca
neste canal, trazendo novos e-consumidores e alavancando as cifras do setor. No primeiro
semestre de 2010, o setor movimentou R$ 6,7 bilhdes (EBIT EMPRESA, 2010).

Atualmente o comportamento de compras mudou bastante em rela¢&o ao inicio, pois

com o nivel de confianca e maturidade alcancada, aliado as lojas tradicionais do varejo

% http://www.buscape.com.br/
® http://www.google.com.br/

’ Termo do léxico inglés que no mundo dos negécios significa empresas que concorrem em um determinado

mercado

8 Termo do léxico inglés que significa indisponivel para acesso imediato
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vendendo na web, vemos novos e-consumidores comprando produtos mais sofisticados e

caros, como computadores, eletrdnicos e eletrodomesticos.

Segundo Kotler e Armstrong (2011, p. 444):

A Internet proporcionou aos profissionais de marketing uma maneira completamente
nova de criar valor para os clientes e de construir relacionamentos com eles. A
Internet mudou fundamentalmente as noc¢Bes que os clientes tém de praticidade,
velocidade, preco, servicos e informagdes sobre o produto. O enorme sucesso das
primeiras empresas baseadas apenas na Internet — as chamadas ponto.com, como a
Amazon.com, e 0 eBay, a Expedia e centenas de outras — fez com que os produtores
e os varejistas fisicos existentes reavaliassem o modo como atendiam seus
mercados. Hoje em dia, quase todas essas empresas tradicionais abriram seus
proprios canais de comunicagdes e vendas on-line, tornando-se concorrentes mistos,
ou seja, a0 mesmo tempo fisicos e virtuais. E dificil encontrar uma empresa hoje em
dia que ndo tenha uma presenca substancial na Web.

A Internet tem facilitado a criagdo de novos negocios, o crescimento do e-commerce,
da Internet, da confianga do consumidor em relacdo a essa forma de relacdo negocial e a
mudanca no comportamento do consumidor, que esta deixando cada vez mais de comprar em
lojas fisicas para comprar em lojas virtuais faz com que a cada dia novas empresas sejam
lancadas na Internet e novos negdcios sejam criados, devido ao baixo custo em se montar um
negdcio online comparado aos negécios tradicionais e por haver um bom retorno que em
casos de sucesso ocorrem em grande volume e em pouco tempo. Essas facilidades fazem com
gue o numero de clientes na Internet cresca a cada ano. Segundo estudo realizado pela
empresa e-bit (2011), houve um crescimento no Brasil de 40% no faturamento do comércio
eletronico bem como um aumento de 30% dos consumidores que realizaram compras online
no ano de 2010 em relacdo ao ano anterior. Ndo ha qualquer outro setor que cresga com
semelhante taxa, oferecendo tantas oportunidades para o empreendedor brasileiro.
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Figura 2 - Mapa de negécios com grande potencial de crescimento na internet brasileira

Fonte: http://www.istoedinheiro.com.br/

O MAPA DAS OPORTUNIDADES

As areas de negdcios com grande potencial de crescimento na internet brasileira
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A criacdo de programas para dispositi- A aposta aqui é na praticidade, como
vos moveis & uma das dreas digitais de reservas em restaurantes ou cotagdo
maior crescimento em todo 0 mundo, online de ap6lices de seguro. O mercado
gracas a explosao da web mével de turismo também € uma boa op¢ao

2.3 Sites de Compras Coletivas: Como funciona e quais seus objetivos

Compra Coletiva é uma modalidade de e-commerce que tem como objetivo vender
produtos e servigos para um nimero minimo pré-estabelecido de consumidores por oferta. Por
meio deste comércio os compradores geralmente usufruem da mercadoria ap6s um
determinado nimero de interessados aderirem a oferta, para compensar 0s descontos
oferecidos que em média vao até 90% de seu preco habitual. Por padrdo deste mercado os
consumidores dispdem de um tempo limite para adquirir a oferta. Caso ndo atinja 0 nimero
minimo de pedidos dentro deste intervalo a oferta é cancelada (E-COMMERCE NEWS,
2010).

O sistema de compra coletiva funciona de forma simples, a comerciante contrata um
site de compra coletiva, ou o site vai até as empresas oferecer para que elas anunciem em seu
site, para divulgar a sua oferta de um produto ou servigco com um expressivo desconto, que
geralmente vai de 50% a 90% e pode chegar a 99% de desconto em datas comemorativas dos


http://www.istoedinheiro.com.br/
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sites, como no aniversério de dois anos do Peixe Urbano®, onde foram lancadas ofertas a dois

centavos.

A captacdo de novos clientes (anunciantes) acontece em duas frentes, de
maneira passiva e ativa, 0s maiores, mais conhecidos e melhores sites chegam a ter até uma
lista de espera de empresas que os procuram querendo realizar ofertas em seus sites, nesse
caso dentro do proprio site pode ser feito um primeiro contato com a equipe e posteriormente
a negociacao sera selada pessoalmente entre representantes das empresas. Ja os sites menores
e mais novos realizam uma prospeccdo ativa com uma equipe de vendas, que busca contato
com potenciais parceiros baseados em uma demanda de pedidos e sugestdes que 0S USUArios
do site fazem através dos canais de relacionamento e das redes sociais ou pelo historico

de compra de determinados setores.

Apds o fechamento da parceria o site de compra coletiva divulga a oferta para seus
usudrios cadastrados, que também ajudam a divulgar convidando conhecidos para as ofertas e
os interessados comecam a se inscrever. Quando se atinge 0 numero minimo de interessados,
a oferta é validada e todos os compradores recebem um cupom para adquirir o seu produto
com desconto. A promocdo continua até atingir o prazo de validade estabelecido. O sistema
tem sido muito bem recebido pelos internautas por possibilitar a compra de inimeros
produtos a um preco muito especial o que traz um bom volume de compradores para 0s

anunciantes.

A vantagem e o segredo desse negocio € que ele vantajoso para todos os envolvidos,
site de compra coletiva, anunciante e cliente. Os consumidores conseguem adquirir ou
desfrutar de produtos de boa qualidade por valores bem acessiveis, totalmente fora do valor
de mercado. As empresas, por sua vez, atraem e fidelizam novos clientes, estes, que talvez,
nem apareceriam se nao fosse pelas grandes ofertas. E o site que recebe uma porcentagem

sobre as vendas.

Desse modo, os sites de compras coletivas ndo beneficiam apenas os compradores,
mas também as empresas que fornecem as ofertas. As empresas ndo lucram, necessariamente,
com a venda de seus produtos, mas sim, com a oportunidade que elas possuem de poderem

divulgar seu empreendimento e sua marca. E por ndo entender essa esséncia do negécio que

% http://www.peixeurbano.com.br
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muitas empresas ndo obtém os resultados esperados com a oferta, s&o inumeras as
reclamacdes de clientes que foram mal atendidos em um restaurante ou tiveram problemas na
hora de usar o cupom em algum estabelecimento, pois muitas vezes a esséncia desse modelo
de negocio ndo é repassada para a ponta do processo, a pessoa que atende o cliente, que nao
consegue enxergar 0s ganhos futuros e so reconhece a perda presente por estar vendendo mais

barato. Anunciar em sites de compras coletivas deve ser tratado como investimento.

Como vantagens para as empresas anunciantes podem-se citar o alcance rapido de um
grande volume de clientes, muitos dos quais poderdo retornar e a grande visibilidade da
empresa, uma 6tima forma de marketing, pois o site recebe um grande nimero de visitantes,
assim, a sua marca sera bastante visualizada. E sem duvidas uma grande oportunidade para as
pequenas empresas e empresas locais. Ocorre a divulgacdo da marca por um preco mais
acessivel comparado a outros tipos de midia. Os pequenos empresarios devem aproveitar essa
grande onda de negocios, pois outras grandes oportunidades de negdcios poderdo surgir

depois dessa exposicao.

Outras vantagens sdo o aumento do fluxo de consumidores em periodos de baixa
demanda, como em pousadas no periodo de baixa estacao, incentivo ao consumo de produtos
ou servigos acessorios ao produto ou servico ofertado, gerando uma receita superior a
estimada pela oferta, divulgacdo para a entrada do neg6cio em um novo mercado, insercao de

novos produtos ou servicos e expansdo do mercado, como inauguracao de novas unidades.
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3 MARKETING DIGITAL

Os principais objetivos do marketing sdo atrair novos clientes e manter e cultivar
clientes atuais, entregando-lhes valor e proporcionando-lhes satisfagdo. Uma das principais
fungBes do marketing é lidar com os clientes e administrar relacionamentos lucrativos com
estes. O marketing ndo pode mais ser entendido no velho sentido de efetuar a venda,
marketing ndo é apenas vendas e propaganda, como muitos pensam, essa € apenas uma
pequena parte do marketing, que atualmente € entendido como todo o processo de criacdo de

valor e satisfacdo das necessitas dos clientes.
Para Kotler e Armstrong, (2011, p. 4):

Em um contexto mais especifico dos negécios, o marketing envolve construir
relacionamentos lucrativos e de valor com os clientes. Assim, definimos marketing
como o processo pelo qual as empresas criam valor para os clientes e constroem
fortes relacionamentos com eles para capturar seu valor em troca.

Com o desenvolvimento da Internet e seus usuarios surgiu um novo tipo de marketing,
0 marketing digital, onde podemos incluir os sites de compras coletivas, que séo uma forma
de empresas realizarem marketing digital, ja que entre os principais objetivos desse modelo de
negocio estdo a atracdo de novos clientes e sua fidelizacdo para as empresas anunciantes, além
dos sites utilizarem outras ferramentas de marketing para sua divulgacdo e propaganda das

empresas parceiras.

Serdo abordados neste capitulo os conceitos e fundamentos do marketing digital,
mostrando o0 que é esse novo tipo de marketing e as principais ferramentas e agoes
estratégicas utilizadas pelas empresas para gerarem resultados positivos na utilizacdo do
marketing digital, dando énfase a como essas estratégias e ferramentas séo utilizadas pelos
sites de compras coletivas na divulgacdo do site, das ofertas e das empresas anunciantes. Sera
mostrado também os beneficios para 0s anunciantes em anunciar nos sites de compras

coletivas e utiliza-los como um meio de divulgagéo.
3.1 Marketing Digital

Qualquer ramo de negdcio tem uma parcela de seus consumidores representada por
pessoas que utilizam frequentemente a Internet mais do que outras midias. Com a evolugédo da
Internet e dos usuarios e devido a outros fatores mostradas neste trabalho houveram mudangas

também no comportamento do consumidor, que esta utilizando cada vez mais a Internet como
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meio de comunicagéo, informacdes, relacionamento e entretenimento. Por isso 0o marketing
digital est4 se tornando cada vez mais importante para os negdcios e empresas (TORRES,
2010).

E necesséario que as empresas, independente do setor e porte, entendam o que esta
acontecendo no mundo, afinal estamos em uma economia global onde as interacdes entre
entes desse sistema sao infinitas. Entender o mundo digital é necessario e essencial para a
sobrevivéncia e sucesso das organizacdes e nao é mais possivel fazer marketing sem o uso da
Internet. Portanto, incluir o marketing digital como parte do planejamento de marketing é
fundamental. Marketing digital, Google marketing, marketing online ou marketing interativo
se refere ao uso da Internet como ferramenta de marketing, marketing este no sentido amplo,
envolvendo comunicacéo, atendimento, publicidade, propaganda, relacfes publicas e todas as
outras estratégias e ferramentas de marketing convencionais. Em sintese marketing digital é o
uso das estratégias de marketing aplicadas a Internet para atingir determinados objetivos de

uma pessoa ou organizacdo (TORRES, 2009).
Segundo Torres, (2010, p. 7):

O marketing digital é o conjunto de estratégias de marketing e publicidade,
aplicadas a Internet, e ao novo comportamento do consumidor quando esta
navegando. Ndo se trata de uma ou outra a¢ao, mas de um conjunto coerente ¢ eficaz
de acbes que criam um contato permanente da sua empresa com seus clientes. O
marketing digital faz com que os consumidores conhegcam seu negocios, confiem
nele, e tomem a decisdo de compra a seu favor.

O marketing online é a forma de marketing direto que cresce mais rapidamente. A
Internet proporcionou maneiras completamente novas de relacionamento com os clientes e de
criagdo de valor para eles e mudou as nocdes que eles ttm em relagdo a preco, servicos e
informacdes sobre os produtos (KOTLER E ARMSTRONG, 2011).

Para Vaz (2008, p. 55):

O Google marketing é uma nova maneira de se fazer negdcios, de procurar
informacdes, de aumentar faturamento e lucratividade, de trabalhar em colaboracéo,
de apresentar informacéo relevante e ndo fazer propaganda abusiva e interruptiva, de
inovagdo continua, de crescimento e entendimento do consumidor, de timing para o
lancamento de produtos, de permitir que os seus consumidores de informacéo
ajudem a construir sua empresa, de comunicacao viral sem gasto excessivo de verba
publicitaria.

Kotler e Keller (2007) véem na Internet uma oportunidade que empresas e

consumidores tém de maior interacdo e individualizagdo. Antes as empresas enviavam suas
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ofertas e faziam andncios por meios tradicionais de marketing, como revistas e anuncios na
televisdo, de forma generalizada, um marketing de massa. Hoje podem enviar conteidos
individualizados e os consumidores podem individualiza-lo ainda mais, agora as empresas

tem a oportunidade de interagir e dialogar com grupos muito maiores.

De acordo com Vaz (2008, p. 55) o marketing digital “¢ uma nova maneira de se
pensar ¢ se fazer marketing”. O marketing digital interage com os consumidores fazendo
deles o objeto de estudo e de direcionamento de suas taticas, o segredo € voltar toda a
estrutura organizacional para o cliente, coloca-lo no centro e toda a acdo, aprendendo com ele

qual caminho seguir.

O marketing digital deve ser entendido como parte da estratégia de marketing da
organizacdo e os resultados positivos em sua utilizacdo dependem das mesmas premissas do
marketing tradicional: o conhecimento do publico alvo, da estratégia da marca, do
planejamento estratégico da empresa e da cultura organizacional onde serd implantado
(TORRES, 2009).

Marketing digital € mais uma vertente do marketing, com foco no cliente e no
relacionamento com este, que pode e deve ser usada para ajudar as organizagdes a alcancarem
seus objetivos a partir da atracdo de novos clientes, manutencdo dos clientes atuais e do
processo de criacdo e entrega de valor para os consumidores e da satisfacdo de suas
necessidades. Os sites de compras coletivas podem ser tratados como uma ferramenta de
marketing digital, pois podem ser usados pelas empresas anunciantes com o objetivo de atrair
novos clientes a partir da entrega de valor, que pode ser percebido como a obtencdo de um
produto ou servi¢o de qualidade por um preco abaixo do praticado no mercado, e também
utilizam as estratégias e ferramentas do marketing digital para si e para divulgar as ofertas e

as empresas parceiras.

Torres (2009, p. 72) considera que “o marketing digital deve ser encarado como um
conjunto de sete acdes estratégias, cada uma criando acgdes taticas e operacionais, de forma
coordenada e interdependente, gerando sinergia e resultados”. As sete estratégias de
marketing digital sdo: marketing de contetdo, marketing nas midias sociais, e-mail marketing,
marketing viral, publicidade online, pesquisa online e monitoramento, que quando utilizadas
juntas e de forma coordenada formam uma estratégia de marketing digital completo
(TORRES, 2009).
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Figura 3 — As Sete Estratégias do Marketing Digital segundo Torres

Fonte: http://www.claudiotorres.com.br/a-biblia-do-marketing-digital/as-sete-estrategias-do-marketing-digital/
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De acordo com Torres, (2010):

As Sete Estratégias do Marketing Digital sio um modelo de Marketing Digital cujo
objetivo é ligar os pontos e estabelecer presenca em todos os pontos de contato entre
a marca e o consumidor. Além disso, 0 modelo otimiza os resultados do trabalho
de Marketing Digital na medida que cada estratégia colabora com a eficiéncia da
outra.

A0 reunir essas sete estratégias pode-se definir um modelo de marketing digital com
foco constante nos clientes, onde o potencial e a utilizagdo de cada ferramenta na Internet séo
maximizados e a exposicdo das empresas e marcas aumentadas. Com este conjunto de
estratégias € possivel trabalhar acdes de marketing digital, integradas no contexto da
organizacdo, com as agdes de marketing e publicidade convencionais (TORRES, 2010).

Neste capitulo detalharemos as principais dessas sete ferramentas de marketing digital

utilizadas no modelo de negocio das compras coletivas.


http://www.claudiotorres.com.br/a-biblia-do-marketing-digital/as-sete-estrategias-do-marketing-digital/
http://www.claudiotorres.com.br/a-biblia-do-marketing-digital/o-que-e-marketing-digital/
http://www.claudiotorres.com.br/a-biblia-do-marketing-digital/o-que-e-marketing-digital/

26

3.1.1 Marketing de conteudo

Segundo Torres (2010, p. 12) “o marketing de conteido ¢ o conjunto de agdes de
marketing digital que visam produzir e divulgar conteddo til e relevante na Internet para
atrair a ateng@o e conquistar o consumidor online”. A correta concepgdo do site, otimizagédo
do site para ferramentas de busca e criacdo de um blog séo as principais técnicas e aces do
marketing de contetdo, além de outras acBes que visem tornar o site visivel para as
ferramentas de busca, como o Google e o Yahoo!*°
2010).

, € atraente para o consumidor (TORRES,

De acordo com Torres (2009) 90% das visitas da Internet comecam a partir de uma
ferramenta de busca que junto com os blogs transformam as pesquisas por produtos em
pesquisas por informacbes. A geracdo de conteldo de qualidade e relevante e um site bem
trabalhado sdo um dos pilares para o sucesso no mundo digital, pois além de maximizar a
exposicdo nas ferramentas de busca vai atrair e se tornar atraente para o consumidor, fazendo
com que ele se identifique com a marca. N&o adianta ser o primeiro link** em uma busca no

Google se o site ndo for atraente.

Os consumidores buscam informacdes na Internet antes de realizarem suas compras,
por isso as empresas devem produzir conteudo para atrair os clientes, ndo devem apenas
oferecer produtos e servigos, devem fornecer principalmente informacdes. Essa geracdo de
informacdo é importante tanto para atrair e conquistar consumidores quanto para amentar a
exposicéo da empresa nos buscadores, pois a veiculagdo de informac6es pertinentes através de
artigos, dicas, matérias e outros textos classificam melhor uma pagina, pois geram maior
quantidade de palavras-chave, através da varredura do site através do “rob6” do buscador
(VAZ, 2008). Além disso, o contetdo de qualidade gera interesse de outros sites e blogs,
gerando mais referéncias de links, podendo ser utilizado também nas redes sociais e dessa

forma aumentar a visitacdo e a exposicdo da marca.

' http://br.search.yahoo.com/

" Termo do Iéxico inglés que significa ligagdo entre documentos na Internet.
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Torres (2009) define de maneira simples o marketing de conteiido como sendo “o uso
do conteudo em volume e qualidade suficientes para permitir que o consumidor encontre,

goste e se relacione com sua marca, empresa ou produtos”.

Vaz (2008) afirma que os sites que tratam de um determinado assunto com
propriedade e responsabilidade e que além de vender produtos de qualidade procuram ajudar e
informar sdo os que os consumidores dao mais valor. Este é um fator diferencial de alguns
sites de compras coletivas de sucesso e de outros sites do ramo, que procuram nao s6 vender,
mas também informar, com contedo de qualidade, fazendo com que o consumidor confie e

goste de sua marca, criando assim relacionamentos com os clientes.

Um dos sites que faz isso de uma maneira inteligente é o Barato Coletivo, que esta
entre os sites de maior sucesso em Fortaleza, com o Blog Oficial Barato Coletivo' e uma aba
no site denominada Barato da Cidade'®. No Barato da Cidade encontram-se informacdes
sobre varios estabelecimentos da cidade e do estado que j& anunciaram no site, e serve como
guia para quem saber mais sobre esses locais, por sinal um Gtimo guia, j& que o Barato
Coletivo é um site reconhecido e tem como parceiros 0s melhores estabelecimentos da cidade.
No Barato da Cidade € possivel ainda filtrar a pesquisa pelos estabelecimentos por bairro ou
por tipo, como por exemplo, servigos, estética, gastronomia ou turismo. Além de ser um
diferencial para os usuarios é um diferencial também para os estabelecimentos parceiros que
ofertam no site, ja que eles ficardo nesse “guia” permanentemente ¢ ¢ mais um local na

Internet onde se podem encontrar informacdes sobre estes estabelecimentos.

Ja no blog é possivel encontrar dicas de gastronomia, beleza, entretenimento,
tecnologia e turismo, algumas curiosidades e acdes e campanhas da empresa. No post'* de
anuncio de criacdo do blog o Barato Coletivo informa que para ficar mais perto dos
consumidores e trazer novidades esta langando o blog, onde estardo sempre postando assuntos
variados e onde os consumidores devem participar, opinando e interagindo (BARATO
COLETIVO, 2011). Esse conteudo extra e de qualidade é um diferencial do Barato Coletivo

em relacéo aos sites concorrentes.

' http://www.baratocoletivo.com.br/blog/
" http://www.baratocoletivo.com.br/baratodacidade/

" Termo do Iéxico inglés que significa publicagdo
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O site Fortaleza de Ofertas, principal agregador de ofertas de Fortaleza, possui um
blog™® com contetido extra que leva informagéo e auxilia os usuarios dos sites de compras
coletivas. No blog € possivel encontrar informacbes sobre o cddigo de ética das compras
coletivas, sobre como saber se o site de compra coletiva é sério e oferece descontos reais e
dicas na hora de comprar uma oferta em um site, além de outras informacGes Uteis e
importantes sobre esse mercado. Em sua pagina podemos o site informa o seu objetivo, que é
além de agregar os descontos, publicar textos, matérias, dicas e videos informando sobre
esse novo mercado e mostrar suas vantagens (FORTALEZA DE OFERTAS, 2011).

Os blogs sdo uma das principais técnicas do marketing de conteido, podem ser
classificados em trés tipos, pessoais, profissionais ou corporativos, este ultimo também
chamado de empresarial. O blog empresarial € uma forma de a empresa se relacionar com
seus consumidores e a comunidade em geral, divulgando informacdes Uteis relacionadas a
seus negocios (TORRES, 2009).

Para Vaz (2008) um blog corporativo ndo deve ser formal e institucional como muitas
empresas fazem, ja que serve para dar liberdade de expressdo para a empresa, Visto que a
comunicacdo das empresas via blog é feita de forma mais informal. Ter um site ndo é mais
diferencial para as empresas, e sim algo essencial, ja 0 uso de blogs € um dos passos rumo ao
diferencial de uma empresa frente aos concorrentes (LAS CASAS, 2010).

3.1.2 Marketing nas midias sociais

Para Torres (2009, p. 113) “midias sociais sdo sites na Internet que permitem a criacéo
e o compartilhamento de informacdes e conteidos pelas pessoas e para as pessoas, nas quais o
consumidor ¢ ao mesmo tempo produtor e consumidor da informacdao”. O marketing nas
midias sociais € o conjunto de acBes de marketing digital que visam criar e manter
relacionamentos entre a empresa e o consumidor, para atrair a sua aten¢do e conquista-lo
(TORRES, 2010).

Segundo Las Casas (2010) o marketing aplicado nas redes sociais deve ser idealizado
na base do marketing de relacionamento. Kotler e Keller (2007) definem a meta do marketing
de relacionamento como sendo a construcdo de relacionamentos de longo prazo mutuamente

satisfatorios com as partes (clientes, fornecedores e outros) a fim de conquistar e manter

' http://www.fortalezadeofertas.com.br/blog/
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negdcios com elas, e de sua aplicacdo temos a construcdo de fortes ligagdes econdmicas,

técnicas e sociais entre as partes.

O marketing nas midias sociais envolve praticamente relacionamento através da
Internet, um dos principais erros das empresas ao se lancarem nas midias sociais é fazer
propaganda excessiva dos seus produtos e servi¢os sem ao menos criar relacionamento com o
seu publico. Esta estratégia de marketing visa construir relacionamentos duradouros entre
uma empresa e seus consumidores, contribuindo assim para resultados sustentaveis, ja que o
maior objetivo do marketing de relacionamento onde esté inserido o marketing nas midias
sociais €é fidelizar o cliente através da confianca, credibilidade e da sensacao de seguranga que
é transmitida pela empresa (TORRES, 2009).

De acordo com Torres, (2010, p. 18):

O contetdo, gerado no marketing de conteido, é peca chave deste processo. O
conteido ajuda a manter uma conversa mais constante, e portanto facilita o
relacionamento e o envolvimento. Pense sempre nas midias sociais como um lugar
para se relacionar com seus clientes. Pense sempre em estratégias de
relacionamento. Se vocé se relacionar, as pessoas irdo, mais cedo ou mais tarde,
visitar seu site, e quando precisarem, vao procurar seus produtos ou servicos. As
midias sociais s80 um campo muito vasto, € a criatividade é a (nica coisa que limita
0 que vocé pode fazer nelas.

A importancia das empresas estarem inseridas nas midias sociais se da também devido
a essas midias terem um grande poder na formacao de opinido, o boca a boca foi amplificado
devido a expressividade das redes sociais, onde as possibilidades de conexdes e a capacidade
de difusdo das informacbes sdo ampliadas, e agora sdo mais reverberadas, discutidas e
repassadas. Além disso, as midias sociais s&0 um espaco onde as empresas podem ouvir 0s
consumidores, principalmente quando algo sai errado, ficar fora dessas midias é abrir mao de

um espaco na midia e deixar a comunicacéo correr solta (TORRES, 2009).

Para Torres (2009) as midias sociais tem imensa visibilidade, uma forte rede de
comunicacdo baseada em relacionamentos e um contetido poderoso e em grande volume, ou a
empresa participa e se envolve nas redes ou sera envolvida, no mundo atual ndo ha escolha,
pois a Unica certeza € que estdo falando e continuardo falando das empresas nas midias

sociais, queiram elas ou nao.

Segundo Torres (2009) cada individuo em uma rede social influencia ndo sé um grupo

de amigos, mas Varios grupos aos quais pertence, com pessoas que influenciam outros grupos,
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numa progressao geomeétrica que leva ao efeito viral, que é a amplificacdo e multiplicagdo de
mensagens de interesse coletivo, esse € o poder das redes sociais.

As principais redes e midias sociais sdo a blogosfera, que é a compreensdo dos blogs
em forma de rede social, o Facebook, o Twitter, 0 MySpace’®, o Orkut*’, o LinkedIn e o
YouTube®®,

Os sites de compras coletivas ja nasceram na era das redes socias e € inevitavel para
uma empresa que tem como sua plataforma a Internet e pertence a um ramo tdo recente de
negdcio estar fora das midias sociais. O problema € que muitos sites de compra coletiva na
pressa de conquistar clientes e de realizar vendas utilizam as redes sociais apenas para
divulgar as ofertas, ndo oferecendo contetudo e nem estabelecendo um relacionamento com 0s

clientes.

Os que utilizam as redes sociais de maneira correta, gerando contetdo e estabelecendo
uma comunicagdo com os consumidores a fim de estabelecer uma relagdo douradora e que se
preocupam primeiramente em conquistar e fazer com o cliente se identifique com sua obtém
sucesso tanto nas redes sociais como no seu site. E o caso de dois sites de sucesso ja
abordados neste trabalho, o Peixe Urbano que possui cerca de 1.300.000 f&s no Facebook e o
Hotel Urbano que possui cerca de 3.100.000 fas na mesma rede, ambos estdo entre as dez
paginas de marcas no Facebook no Brasil com maior nimero de fas e entre os dez principais
sites de compra coletiva do pais. Ambos souberam utilizar as redes sociais para conquistar 0s

consumidores e alavancar o sucesso dos seus sites.

3.1.3 E-mail Marketing

De acordo com Torres (2010) o e-mail marketing é basicamente marketing direto, seu
objetivo é o estabelecimento de um contato direto com o consumidor, passando para ele a
mensagem da empresa, esta € a ferramenta de marketing digital mais utilizada pelas empresas,

em especial as pequenas, e também a mais mal utilizada por elas.

'® http://br.myspace.com/
' http://www.orkut.com.br/

*® http://www.youtube.com/
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http://www.orkut.com.br/
http://www.youtube.com/
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Segundo Kotler e Keller, (2007, p. 617):

Se a empresa faz uma campanha correta por e-mail, ela pode ndo s6 construir
relacionamentos com os clientes, como também realizar lucros adicionais, tudo por
uma fracdo do curso de uma campanha por mala direta. A Microsoft, por exemplo,
gastava aproximadamente 70 milhdes de doélares por ano em campanhas desse tipo.
Agora, envia 20 milhdes de e-mails por més, com uma economia significativa em
relacdo as campanhas baseadas em papel. Da mesma maneira, comparado com
outras formas de e-marketing, o e-mail é de longe o vencedor.

O e-mail marketing € uma das formas mais antigas de anuncio pela Internet e sua
principal vantagem é o baixo custo em sua utilizagdo, o que o tornou a ferramenta de
marketing digital mais utilizada e dai também surgiram seus principais problemas. Devido

essa facilidade houve o crescimento dos spams®®, virus e golpes através da Internet.

Empresas que querem utilizar essa ferramenta de forma correta e eficaz tendo assim
seus e-mails lidos devem enviar informacGes Uteis para as pessoas certas e que desejam
recebe-las, campanhas de e-mail marketing sérias, com comunicac¢do enviada somente para

destinatarios que autorizam o recebimento tem altos niveis de retorno (TORRES, 2010).

Segundo o site eCommerceOrg o e-mail marketing é uma ferramenta importantissima
para as organizacdes no relacionamento com os consumidores e na geracdo de trafego de
informag®es. Criar e enviar um e-mail newsletter”® pode alavancar o sucesso de um negécio
na Internet. As principais razdes para adotar 0 seu uso sao a agilidade, tanto no envio quanto
na avaliacdo do retorno, a facil mensuracdo do seu retorno e a alta taxa de resposta, ja que
campanhas sérias realizadas atraveés do e-mail marketing, com comunicacdo enviada para

destinatarios que autorizaram o recebimento tem altissimos indices de retorno.

Segundo Kotler e Armstrong (2011, p. 453):

Para concorrer de maneira eficaz nesse ambiente cada vez mais saturado dos e-
mails, os profissionais de marketing estdo desenvolvendo mensagens de e-mail
‘enriquecidas’ — com animag0es, recursos interativos e mensagens personalizadas
repletas de &udio e video. Entdo, eles estdo direcionando esses e-mails com mais
ponderacao para pessoas que 0s queiram e que reagirdo as mensagens.

O e-mail marketing € uma das ferramentas mais utilizadas pelos sites de compras

coletivas para divulgarem suas ofertas e suas acdes, porém com o crescente numero de sites

¥ Termo do Iéxico inglés que significa mensagem eletrdnica néo solicitada enviada em massa.

?% Boletim peri6dico enviado regularmente através do e-mail.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Mensagem_eletr%C3%B4nica
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fica dificil o usuério ler todos os e-mails enviados diariamente por todos eles. Além de
competir nas caixas de entrada com os e-mails dos outros sites agora € necessario competir
com os e-mails dos agregadores de ofertas, que sdo praticos e sugiram para resolver esse
problema de uma “enxurrada” de e-mails. E necessério ser interativo e enviar, sobretudo
conteudo, para se destacar entre os diversos e-mails recebidos, além de ter em seu assunto

uma mensagem que chame a atencao do cliente e que lhe interesse.

3.1.4 Marketing viral

O marketing viral é o marketing de propaganda boca a boca na Internet, consiste na
criagédo de sites, e-mails ou outras a¢bes de marketing tdo contagiantes que os consumidores
desejardo repassa-las e divulga-las por meio da Internet, principalmente nas redes sociais. O
marketing viral se torna muito barato, pois os clientes repassam a mensagem ou promogao
para os outros de forma gratuita, e quando as informacgdes vém de amigos ou pessoas que

pertencem a um mesmo grupo na rede é mais provavel que o destinatario leia.
Para Torres, (2010, p. 29):

O marketing viral é o conjunto de agdes de marketing digital que visam criar
repercussdo, o chamado buzz, o boca a boca, uma grande repercussdo da sua
mensagem de uma para milhares ou milhdes de pessoas. E uma poderosa ferramenta
que permite atingir muitas pessoas na Internet, e propagar sua mensagem.

Segundo Torres (2009) a denominagdo marketing viral surgiu devido a semelhanca
entre 0 que acontece com 0s Vvirus, que parte de um contato inicial e se espalha criando uma
epidemia, a ideia é justamente criar uma mensagem que se comporte na Internet como se
fosse um virus e se espalhe entre os consumidores. Para Vaz (2008) o termo mais adequado
para marketing viral seria comunicagao viral, comunicacdo essa de muitas vantagens para a
empresa, por ser barata e de alta repercussdo, j& que o consumidor € o proprio veiculo e

propagador da informacao.

O efeito viral sempre existiu no mundo dos negdcios, todo negdcio se beneficia muito
da indicagdo boca a boca, de um cliente atual para um novo cliente. Mas na Internet esse
efeito ganhou abrangéncia e velocidade. Isso transformou o efeito viral em uma ferramenta
viavel de marketing. Assim como o marketing nas midias sociais e 0 marketing digital de uma
maneira geral o objetivo do marketing viral ndo é promover a venda de produtos, mas sim

envolver o publico desse produto.
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O marketing viral envolve principalmente criatividade, j& que a utilizagdo desta
ferramenta depende de pessoas para espalhar uma mensagem, por iSso & preciso que se
ofereca um conteudo de qualidade para que as pessoas naturalmente espalhem a mensagem.
Mais uma vez percebe-se a interacdo entre as sete estratégias de marketing digital proposta
por Torres, 0 marketing de conteudo deve estar presente em todas as outras estratégias, e

todas as estratégias devem ser elaboradas e executadas de forma integrada.

O marketing viral € uma das principais ferramentas utilizadas pelos sites de compras
coletivas para divulgar as ofertas e o préprio site e no comeco, quando esse modelo de
negdcio chegou ao Brasil e a Fortaleza, foi a principal forma de divulgagdo dos sites, tanto
pela novidade que representavam como um novo modelo de negdcio digital com grandes
descontos como pelas vantagens oferecidas para 0s que indicassem aos amigos 0s servigos de
um site, vantagens essas principalmente na forma de bénus para efetuar compras no site. Essa
forma de contrapartida para divulgacdo permanece até hoje em praticamente todos os sites de
compras coletivas, porém com a disseminacdo do modelo de negdcio e dos principais sites €

preciso gerar principalmente contetido para criar um efeito viral.

Quando do surgimento desse modelo de negécio o efeito viral foi uma consequéncia
natural da divulgacdo do novo, atualmente é preciso criar conteudo com o qual os
consumidores de identifiguem para que divulguem as acdes dos sites e com isso as ofertas.
Outra forma para se criar um efeito viral utilizada principalmente nas redes sociais € a criacdo

de promoc0es e sorteios, como por meio de compartilhamentos no Facebook.
3.1.5 Publicidade online, pesquisa online e monitoramento

Publicidade online é o conjunto de agdes de marketing digital que tem como objetivo
divulgar a marca ou produto da empresa, ela ajuda a dar maior exposi¢do a marca, com a
criacdo de acdes especificas de publicidade. A publicidade online envolve varias midias e
tecnologias, como os links patrocinados, banners, banners interativos, podcasts®, videos e
jogos online. E ao lado do e-mail marketing uma das ferramentas mais antigas e difundias de
marketing digital, devido a sua simplicidade de uso (TORRES, 2009).

Pesquisa online sdo as acOes de marketing digital que visam conhecer melhor os

consumidores, o mercado, a midia e 0s concorrentes que afetam o seu negdcio. Para se

2! Arquivo de audio disponibilizado no blog para que o usuério possa ouvir online ou salvar em seu computador.
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trabalhar com o marketing digital é preciso pesquisar. Com a pesquisa online é possivel criar
uma inteligéncia digital para a empresa, a partir do uso das informagcdes que existem na
Internet (TORRES, 2009).

O monitoramento é a Ultima etapa do ciclo constante do uso das estratégias de
marketing digital. Para Torres (2010) a partir do monitoramento e da medigdo das acdes de
marketing digital € possivel obter varias informacdes que sdo muito Uteis, como informagdes
sobre o perfil dos visitantes e seus comportamentos durante o acesso ao site. A estratégia do
monitoramento se torna importante também porgue é a Unica maneira de se saber qual o

retorno sobre o dinheiro e tempo investido em marketing digital.

As sete estratégias de marketing abordadas neste capitulo formam um ciclo de
oportunidades de contato e relacionamento das empresas com consumidores. Neste ciclo a
empresa produz conteldo, que atrai o consumidor quando este esta pesquisando e se
informando para tomar a decisdo de comprar, com este conteldo divulgado também pelas
redes sociais a empresa tem informacGes e meios para manter uma base de relacionamentos
com seus consumidores. As acdes de marketing viral potencializam as acGes de marketing
digital, principalmente nas redes sociais, levando o conteudo e aumentando a exposicdo da
empresa para além dos consumidores que se relacionam diretamente com ela. O e-mail bem
elaborado fornece informacgdes para os clientes, principalmente os mais tradicionais e que
usam pouco as redes sociais e a publicidade online maximiza o processo de exposicdo de
exposicdo da empresa na Internet. Durante todo este processo o foco é o cliente, e €
importante que a empresa esteja sempre o escutando, mesmo aqueles que ndo estdo em
contato direto com a empresa, € nesse processo que atual a pesquisa online. Por fim na fungéo
tradicional de controle esta o monitoramento, que traz informacdes sobre os resultados
obtidos com as ac¢Oes de marketing digital e quanto retorno houve sobre os investimentos,
além de trazer informacGes valiosas sobre 0 mercado e os consumidores. O monitoramento é
fundamental para o processo de tomada de decisdo tanto em relacdo ao marketing digital
como em relacdo a outras operagdes da empresa. Com as informacdes deste ciclo é possivel

preparar melhor as a¢des para o proximo e corrigir possiveis erros (TORRES, 2009).
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4 SITES DE COMPRAS COLETIVAS: SURGIMENTO E EVOLUCAO DESSE NOVO
MODELO DE NEGOCIO

Esse capitulo fundamenta-se no esclarecimento de como surgiu o mercado de compras
coletivas, como esse negécio chegou ao Brasil, quais as perspectivas para 0s proximos anos
no pais, o surgimento e o mercado das compras coletivas em fortaleza e uma abordagem sobre
novos tipos de negocios criados a partir do sucesso do modelo de negdcio das compras

coletivas.
4.1 Groupon: o pioneiro nesse modelo de negécio

O Groupon? é o pioneiro em compras coletivas em todo o0 mundo. Criado em 2008, na
cidade de Chicago, o Groupon é o fundador do conceito de compras coletivas. Hoje, a
empresa ja esta presente em 47 paises oferecendo descontos nos melhores enderecos da sua
cidade. No Brasil, o Groupon ja oferece as melhores ofertas em 54 cidades, além de trazer
ofertas especiais em produtos e viagens. Nosso desejo é estimular nossos membros a
conhecerem o melhor da sua cidade. Ao mesmo tempo queremos dar as empresas que
anunciam conosco a oportunidade de receber milhares de novos clientes em seus
estabelecimentos (GROUPON, 2012).

Com apenas 29 anos e sem jamais ter estudado uma linha de programacgdo, o
americano Andrew Mason devera protagonizar, nos proximos meses, um feito e tanto no
mundo dos negdcios. O Groupon, site de compras coletivas criado por ele ha menos de dois
anos, deve faturar US$ 1 bilhdo em 2011. Se isso ocorrer (e tudo indica que sim), a empresa
entrara para a historia do mundo corporativo como a que mais rapido ultrapassou o primeiro
bilhdo. (EPOCA NEGOCIOS, 2010).

Em apenas dois anos, 0 negocio decolou em uma velocidade impressionando e ja é
avaliado em US$ 1,35 bilhdo. O Groupon é a empresa com 0 crescimento mais rapido da
histéria, & frente da loja virtual Amazon®, do Google e do préprio Facebook. O banco
Morgan Stanley estimou o faturamento da companhia em US$ 500 milhées em 2010. Ja em

2011, deve romper a casa de US$ 1 bilhdo, valor que Google e Amazon levaram cinco anos

22 http://www.groupon.com.br/

2 http://www.amazon.com/
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para atingir e a Apple, oito. O Facebook deve alcangar essa marca so neste ano, seis apds sua
fundacdo. “Nunca houve nada, seja radio, televisdo, jornais ou o Google, tdo eficiente em
atrair novos consumidores como nds”, afirma Mason. “Somos a melhor forma de divulgagao

para pequenos negocios até hoje.” (ISTOE DINHEIRO, 2010).
Para Kotler e Armstrong, (2011, p. 643):

O processo de desenvolvimento de novos produtos comecga com a busca de idéias.
Segundo alguns especialistas em marketing, as maiores oportunidades e o mais alto
grau de alavancagem com novos produtos sdo encontrados quando se descobre o
melhor conjunto de necessidades ndo satisfeitas do cliente ou de inovacéo
tecnoldgica.

O Groupon, criado em 2008, foi o primeiro site de compras coletivas do mundo e em
2011 encerrou 0 ano com um faturamento de US$ 1,6 bilhdo, valor nunca atingido t&o rapido
por uma empresa no mundo. Com os dados mostrados vemos a for¢ca do e-commerce e 0
dinamismo dos negécios no mundo digital. A partir de uma ideia simples, uma inovagdo em
e-commerce, foi montado um novo tipo de negdcio que se espalhou rapidamente, atraindo
milhGes de clientes e milhares de empresas que copiaram o0 negdcio em uma velocidade nunca

vista antes em qualquer setor.

A partir das afirmacbes de Mason vemos que 0 proposito das compras coletivas é
atrair novos consumidores e divulgar, principalmente, pequenas e médias empresas, essa
esséncia deve ser entendida por todos os envolvidos no processo de compra coletiva,

principalmente pelo site e pelo parceiro comercial.

Em entrevista a revista Epoca Negocios, Mason afirma que <O grande apelo do nosso
site € que todos ganham. NOs ganhamos a comissao, os clientes pagam menos pelo produto e
0s parceiros conseguem um retorno em larga escala para seus servicos ou produtos”

(MASON, 2010).
4.2 Peixe Urbano: o pioneiro no Brasil

Com o surgimento desse negdcio em 2008 e seu rapido crescimento varias empresas
com o0 mesmo propdsito surgiram no mundo, entre elas o Peixe Urbano, primeiro site de

compras coletivas do Brasil e da América Latina.

Inspirado nos sites de compras coletivas que faziam sucesso nos Estados Unidos, trés

jovens empreendedores brasileiros, Jalio Vasconcellos, Emerson Andrade e Alex Tabor,
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todos com ampla experiéncia no mercado internacional de e-commerce, midias sociais e
marketing, resolveram fundar no inicio de 2010 o Peixe Urbano, trazendo para o Brasil esse
modelo de negdcio. O Peixe Urbano, primeiro e maior site de compras coletivas do Brasil, foi
criado no inicio de 2010 e teve sua primeira oferta lancada na rede em marco de 2010, hoje
conta com mais de 20 milhdes de usuarios cadastrados, 1.300.000 fas no Facebook e 120 mil

seguidores no Twitter®”.

O fundador do Peixe Urbano Julio Vasconcellos e seus socios, Alex Tabor e Emerson
Andrade, ficaram espantados com a rapida repercussdo alcancada pelo site que criaram, em
marco de 2010, no Rio de Janeiro. Batizado de Peixe Urbano, a empresa foi a pioneira no
setor de compras coletivas no Pais e se tornou uma das startups mais conhecidas — e bem-
sucedidas — da internet brasileira. Em apenas dois anos, o Peixe Urbano conquistou cerca de
20 milhdes de usuérios cadastrados, emprega mais de mil funcionarios e teve uma receita
estimada de R$ 450 milhdes em 2011. O inicio promissor despertou a atencao de investidores,
como a Benchmark Capital, que ja fez aportes no Twitter, eBay” e LinkedIn®, além da
General Atlantic, responsavel por investimentos no Facebook e no Mercado Livre?’ (ISTOE
DINHEIRO, 2012).

Esses numeros tdo surpreendentes foram conquistados em pouco mais de dois anos. O
crescimento e o sucesso foram tanto que a empresa ja esta se expandindo pela América

Latina, ja esta presente na Argentina, México. Chile, Peru e Colémbia.

Em entrevista ao portal Terra, Vasconcellos (2010) fala sobre como surgiu a ideia de

criar o Peixe Urbano:

O Peixe Urbano surgiu devido a uma brecha de mercado que néo existia no Brasil.
Nos EUA, por exemplo, era uma ideia posta em pratica bem comum até. Quando
morei 14, estudei e trabalhei no Facebook, pude ter contato com uma série de
experiéncias que ndo existiam no Brasil. Quando voltei pra c4, no inicio de 2009,
resolvi criar o site. O sucesso do Peixe Urbano e o crescimento espantoso em apenas
alguns meses de existéncia foi impressionante. Em pouco tempo fomos capazes de
criar varios subescritdrios locais em diversas cidades do Brasil, como Séo Paulo, Rio
de Janeiro, Porto Alegre e Vitoria. No inicio, nés entrdvamos em contato com os

2 http://twitter.com/
* http://www.ebay.com/
% http://www.linkedin.com/home

*” http://www.mercadolivre.com.br/
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estabelecimentos para conseguirmos promocdes. Hoje, recebemos centenas de e-
mails diariamente de empresas atras de parcerias com 0 n0SSO Servico.

No inicio, como todo novo site de compra coletiva, o Peixe Urbano realizava uma
prospecgdo ativa de clientes, hoje, com o crescimento e reconhecimento o que ocorre é a
prospeccado passiva, existe uma lista de espera de empresas que querem ser parceiras, a espera
pode chegar a meses. Com essa nova forma como o parceiro comercial chega ao site e pela
quantidade de empresas interessadas na parceria é importante realizar uma triagem e avaliar
previamente cada futuro anunciante, além de realizar um planejamento, para que as ofertas
sejam um sucesso e para evitar o erro de muitos sites amadores ou até de grandes sites, que
tornam uma oferta um fracasso por diversos motivos, entre eles por subestimar a oferta ou até

mesmao por fazer uma oferta de um estabelecimento sem qualidade.

A missdo do Peixe Urbano é ajudar as pessoas a descobrirem os melhores

estabelecimentos de suas cidades e 0s parceiros a desenvolverem o0s seus negocios.
Para Kotler e Keller, (2007, p.43):

Uma organizacgdo existe para realizar alguma coisa: fabricar automdveis, emprestar
dinheiro, fornecer acomodagdo para uma noite etc. Em geral, quando o negdcio €
iniciado, sua missdo ou seu objetivo especifico é claro. Com o tempo, a missdo pode
mudar para aproveitar novas oportunidades ou responder a mudancas nas condi¢des
do mercado. A Amazon,com mudou sua missdo: a empresa, que queria ser a maior
livraria on-line do mundo, agora quer se tornar a maior loja on-line do mundo. A
missdo do eBay, que era ser leiloeiro on-line para colecionadores, se tornou ser
leiloeiro on-line de todos os tipos de bens.

Figura 4 — Logotipo e slogan do Peixe Urbano

Fonte: http://www.peixeurbano.com.br

@

peixeurbano

exploring the city
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A missdo do Peixe Urbano para as pessoas esta explicita em seu slogan?, exploring
the city, que em portugués significa explorando a cidade. O propoésito do site € dar a
oportunidade das pessoas explorarem as cidades onde moram tendo acesso aos melhores
estabelecimentos com promogdes imbativeis. JA para 0s parceiros a missao é ajuda-los a

desenvolver seu negacio, a partir da captacdo de novos clientes e da exposi¢do da marca.

Mas ndo serd espantoso se em pouco tempo a missdo da empresa mudar, afinal a
velocidade como as mudangas ocorrem no e-commerce S80 eNOrmes e as empresas que atuam

nessa plataforma estdo sempre em mutacéo.

Em marco de 2012 o Peixe Urbano comprou o Groupalia®®, que era a segunda empresa
do setor na América Latina e a quarta no Brasil, em seis paises da América Latina: Brasil,
Argentina, México, Chile, Colémbia e Peru e em fevereiro havia comprado o site de reservas
de restaurante Zuppa®, pioneiro no ramo no Brasil. Dos seis paises em que atua na América
Latina a empresa ja estava presente em quatro, com a compra do Groupalia passou a atuar em
mais dois, Colémbia e Peru, a aquisicdo fez parte da estratégia de expansao da empresa na
América Latina e de expansdo de usuarios nos paises onde o site ja atuava, ja& que com a
aquisicdo a empresa deu um salto no crescimento, avancando em dez vezes a atuacdo no

Meéxico, seis vezes no Chile e duas vezes as operac¢Oes na Argentina.

A aquisicdo do site Zuppa fez parte da estratégia da empresa de langar novos servigos
que agreguem mais valor aos usuarios e parceiros da empresa. O conceito do Zuppa se
encaixa muito bem dentro da nossa miss@o e representa um novo beneficio para 0s nossos
usuarios e parceiros (VASCONCELLOS, 2012). Para Mike Ajnsztajn (2012), Co-Fundador
do Zuppa, “com toda a estrutura e recursos do Peixe Urbano, além de diversas sinergias entre
as empresas, sao enormes as possibilidades e o potencial do servico”. A equipe fundadora do
Zuppa permaneceu a frente das operacdes da empresa, que funciona separadamente do Peixe
Urbano. Com a aquisicdo do Zuppa, clientes do Peixe Urbano poderdo comprar cupom de
desconto em bares e restaurantes e fazer a reserva da mesa, de forma gratuita e em tempo real,

a partir do site do Zuppa ou por meio de aplicativos para iPhone, iPad e Facebook. O servigo

?® Termo do Iéxico inglés que significa frase de efeito.
% http://bra.groupalia.com/

*® http://www.zuppa.com.br/home


http://www.zuppa.com.br/home
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também oferece recursos para buscar restaurantes de acordo com as preferéncias dos usuarios,
como localizagdo, preco e tipo de cozinha, além de visualizar horarios disponiveis e
informagdes sobre cada estabelecimento afiliado. Para os estabelecimentos afiliados, um dos
maiores beneficios € a captacdo de novos clientes através deste canal. Além disso, a
plataforma ainda facilita 0 gerenciamento de reservas em tempo real, a otimizacdo das

operacdes e a fidelizacdo de novos clientes por meio de um sistema integrado de CRM.

Também em marco de 2012 o Peixe Urbano comprou o site de pedidos de comida para
delivery® O Entregador®’. Por meio do site o cliente pode buscar por restaurantes que
entregam em seu endereco, visualizar o cardapio do estabelecimento escolhido, montar o seu
pedido, efetuar o pagamento e ainda acompanhar o status da entrega em tempo real e de forma
gratuita. O site chamou a atencdo do Peixe Urbano pelo talento da equipe, o potencial do
negocio e a sintonia com a sua cultura e missdo (VASCONCELLOS, 2012). Para os
restaurantes, o sistema representa mais um canal para a aquisicdo de novos clientes e

otimizacdo das operacdes.
Segundo Kotler e Armstrong, (2011, p. 181):

Para algumas empresas, é facil escolher sua estratégia de diferenciacdo e
posicionamento. Por exemplo, uma empresa reconhecida pela qualidade em certos
segmentos tentard obter essa posi¢do em um novo segmento caso haja compradores
suficientes em busca de qualidade. Mas, em muitos casos, suas ou mais empresas
perseguirdo a mesma posic¢do. Entdo, cada uma terd de encontrar outros caminhos
para se distinguir. Cada empresa deve diferenciar sua oferta construindo um pacote
Unico de beneficios dirigido para um grupo substancial dentro do segmento.

O Peixe Urbano esta procurando se diferenciar dos concorrentes com aquisicao desses
sites para oferecer novos servicos e agregar mais valor para os parceiros e clientes. E
importante ressaltar que as empresas adquiridas possuem sinergia e sintonia com o Peixe
Urbano com idéias que se encaixam perfeitamente no modelo de negdcio da empresa e
ajudam a fortalecer a misséo dela, de ajudar as pessoas a explorarem o melhor de suas cidades

e as empresas locais a desenvolverem seus negdcios.

Outro aspecto interessante relacionado as empresas inovadoras do mundo virtual é a

falta de um plano de negdcios e um longo planejamento antes do langamento da empresa, pois

* Termo do Iéxico inglés que significa servico de entrega.

*? http://www.oentregador.com.br/


http://www.oentregador.com.br/
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0 tempo e 0 momento sdo cruciais para 0 sucesso de um neg6cio nesse mercado tdo veloz.
Para 0 Peixe um longo planejamento ou a elaboracdo detalhada de um plano de negdcios

poderia custa-lo ser o pioneiro no Brasil e até mesmo ser 0 sucesso que se tornou hoje.

Vasconcellos (2011) acredita que passar um tempo enorme fazendo um plano de
negdcios extremamente detalhado pode levar as pessoas a perderem o timing® de uma boa
oportunidade ou até mesmo ficarem presos aquilo que foi pré-estabelecido. Para ele melhor
jeito de testar a viabilidade de uma startup é colocé-la para funcionar e antes de investir em
um plano de negocios vale mais investir em colocar a ideia em pratica, em torna-la realidade e

testa-la com clientes reais e com isso medir o real potencial e ai sim planejar as melhorias.

E essa formula deu e vem dando certo que ap0s oito meses de operacdo, em dezembro
de 2010, a empresa conquistou um socio de “peso”, o apresentador Luciano Huck, que
comprou 5% do site e a época foi um reforco publicitario enorme, e em fevereiro de
2012 recebeu o prémio The Crunchie Awards® de melhor startup internacional de 2011. O
prémio é concedido anualmente pelos maiores blogs de tecnologia do mundo, o
TechCrunch®, GigaOm® e VentureBeat.*” A empresa ¢é a primeira do Brasil a receber esse

prémio que é considerado o “Oscar” da tecnologia ¢ do empreendedorismo.
4.3 O crescimento e as perspectivas desse negdcio no Brasil

Com o sucesso rapido do Peixe Urbano, o Brasil se tornou um mercado promissor para
essa nova modalidade de negdcio e atraiu milhares de empresas clones e empresas
estrangeiras que ja atuavam no ramo, com o americano Groupon e o espanhol Groupalia, que

em 2012 vendeu suas operaces na América Latina para o Peixe Urbano.

E sem divida o maior boom na Internet brasileira em todos os tempos. No comeco de

2011 ja existiam mil sites de compras coletivas no Brasil, no final de 2011 ja eram cerca de

* Termo do Iéxico inglés que significa momento.
** http://crunchies2011.techcrunch.com/

** http://techcrunch.com/

* http://gigaom.com/

*” http://venturebeat.com/


http://exame.abril.com.br/topicos/startups
http://crunchies2011.techcrunch.com/
http://techcrunch.com/
http://gigaom.com/
http://venturebeat.com/
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1600 sites, dos quais metade encontrava-se inativos. As previsdes para 2012 sdo que o
namero de sites continuard diminuindo, ao contrério do setor, que continuara crescendo, o que

ird ocorrer é o fortalecimento e crescimento dos sites em atividade, em especial os maiores.
Para Kotler e Keller, (2007, p. 340):

Os setores diferem amplamente no que diz respeito a facilidade de entrada. E fécil
abrir um novo restaurante, porém ¢é dificil ingressar no setor aeronautico. Entre as
principais barreiras a entrada estdo a necessidade de muito capital; economias de
escala; exigéncias de patentes e licenciamento; escassez de locais; matérias-primas
ou distribuidores. As empresas muitas vezes se deparam com barreiras a saida, como
obrigacdes legais ou morais perante os clientes, credores e funciondrios; restri¢des
governamentais; [...].

Esse aumento se deu devido as pequenas barreiras de entrada para os negécios online,
gue sd@o menores ainda para os sites de compras coletivas. A facilidade de empreender e o
baixo custo de entrada no setor, aliado a expectativas de ganhos elevados em pouco tempo
levou a um boom de lancamentos de empresas no segmento. Muitos empreendedores
langaram um site, mas viram que o negdcio ndo é facil e ndo tiveram félego para permanecer.
Alguns enfrentam um pequena barreira de saida, visto terem que continuar operando para
honrarem as obrigacdes ainda existentes com clientes com cupons que ainda irdo vencer. A

tendéncia é de consolidacao.

O faturamento do setor no Brasil em 2010 foi de trezentos milhGes de reais e em 2011
de 1,6 bilhdo, o que corresponde a 9% do faturamento do comércio eletrbnico no pais em
2011. Em 2011 o comércio eletrénico no pais faturou R$ 18,7 bilhdes, valor 26% maior que o

faturamento em 2010 e que teve uma enorme contribuicdo do setor de comprar coletivas.

Ap06s 0 boom do setor ocorreu a consolidacdo de alguns sites, em especial 0s primeiros
a serem lancados no pais, como Peixe Urbano e ClickOn®, que estiveram sempre entre os
cinco maiores sites do pais, e de alguns sites regionais e locais, como mostraremos no

préximo topico.

** http://www.clickon.com.br/


http://www.clickon.com.br/
http://www.clickon.com.br/
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Figura 5 — Ranking dos sites de compras coletivas no Brasil por faturamento e acesso

referente ao més de maio de 2012

Fonte: http://www.blogdocupom.com.br/ranking-alexa-site-compra-coletiva/
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Com a consolidacdo dos sites maiores e de alguns sites locais e o fracasso de varios
outros as novas oportunidades para esse novo negocio pareciam ir desaparecendo, mas o0 que
ocorreu foi o surgimento de novas idéias que ndo deixaram o setor passar a ser tratado como
saturado. A principal nova ideia que fez com que varios novos sites se tornassem um sucesso,
mesmo nascendo um ano apos o comeco das compras coletivas no Brasil, foi 0 de sites

segmentados.

Os sites segmentados tém todas suas ofertas de apenas um setor, como, por exemplo, 0
setor de produtos e servigcos para animais domésticos, de estética e saude, de turismo ou
gastrondémico. Em Fortaleza, por exemplo, existe um site que atua exclusivamente no setor de

lentes de contato, o Fébrica das Lentes®*® e outro que atua exclusivamente no setor

** http://www.fabricadaslentes.com.br/


http://www.blogdocupom.com.br/ranking-alexa-site-compra-coletiva/
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gastrondmico, o Gustato Ofertas Gastrondmicas’’. H4 também sites de compra coletiva com
segmentacdo por regido e até cidade, uma forma de atingir mais o publico alvo.

O site segmentado de maior sucesso no Brasil é o Hotel Urbano®!, que atua no setor de
turismo, lancado apenas em janeiro de 2011 apresentou um rdpido crescimento e
fortalecimento, na contramdo do que ja vinha ocorrendo na época, o fechamento de vérios
sites, e hoje € um dos maiores sites de compras coletivas do pais, como pode se observar na
Figura 5. Criado pelos irmdos Jodo Ricardo e José Eduardo Mendes o Hotel Urbano cresceu
como site de compra coletiva e se adaptou ao mercado, passando a atuar também como site de
agéncia de viagens, oferecendo pacotes, passagens e outros servicos, e em novembro de 2011
se tornou lider de mercado entre os sites de agéncias de viagens no Brasil ao desbancar a
Decolar®.

Em entrevista ao site Os Coletivos®, Ricardo e Mendes (2011) falam sobre como
surgiu a idéia de fundar o Hotel Urbano:

A ideia do Hotel Urbano surgiu de pontos que se ligam: Ainda ndo existia no Brasil
uma empresa capaz de oferecer descontos agressivos em hotéis e pousadas. Temos
agéncias de turismo tradicionais que montam os pacotes, parcelam em 10 vezes etc.
Mas o Hotel Urbano vai além. Oferece mais do que a oportunidade do parcelamento.
Ele concede oportunidades reais para que os brasileiros possam explorar melhor o
seu pais. Outra visdo, foi que o modelo de compra coletiva estaria tendo espago para
alguns nichos e entdo, resolvemos entrar na segmentacéo do turismo, ja que um pais
como o Brasil, sé tende a crescer. Temos uma Copa e uma Olimpiada nos préximos
cinco anos, o acesso ao crédito ndo para de crescer, nunca tivemos classes C e D téo
fortes, o brasileiro estd descobrindo que pode viajar para hotéis, resorts e pousadas
maravilhosas sem gastar muito!

O excesso de sites, muitos dos quais ndo se sustentaram no mercado, e 0 grande
volume de vendas dos sites de compras coletivas, fez com que novas idéias surgissem,
criando novos negocios dentro do setor de compras coletivas. O sucesso do setor aliado ao
fato de que lancar um site de compras coletivas apos 0 boom do setor e torna-lo um sucesso €
uma tarefa dificil, e que exige grandes investimentos se comparado com 0s investimentos

necessarios e realizados pelas primeiras empresas que foram langadas no mercado, levou a

*% http://www.gustato.com.br/
* http://www.hotelurbano.com.br/
* http://www.decolar.com/

* http://www.oscoletivos.com.br


http://www.gustato.com.br/
http://www.hotelurbano.com.br/
http://www.decolar.com/
http://www.oscoletivos.com.br/
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empreendedores a criarem novos modelos de negocios. Com o0 boom do setor e um cenario de
saturacdo, empreendedores procuraram novas idéias e formas de entrar nesse setor ainda novo

e que ainda possui muitas possibilidades.

Entre 0os novos negécios criados temos 0s sites organizadores de cupons, 0S
revendedores de cupons e os agregadores de ofertas. Organizadores de cupons sdo sites que
agregam cupons adquiridos pelos usuarios nos diversos sites de compras coletivas e 0s
organizam, com a finalidade de fazer com o que o usuario possua maior controle sobre os
cupons comprados e ndo acabe se perdendo ou deixando de utilizar algum cupom. O
Organizai*, por exemplo, importa cupons adquiridos automaticamente, envia lembretes a

respeito dos prazos dos cupons e permite 0 acesso do usuario a seu painel pelo celular.

Devido a um dos motivos que levaram a criagdo dos sites de organizadores de cupons
- consumidores compram muitos cupons e acabam sem utilizar alguns - surgiu a ideia também
dos sites revendedores de cupons. Eles possibilitam a revenda ou compra de cupons ja
adquiridos junto aos sites de compras coletivas, 0 Regrupe® é um dos maiores e melhores
sites do género no pais. Ja os agregadores de ofertas sdo sites que agrupam ofertas de diversos
sites de compras coletivas e surgiram devido a imensa quantidade de empresas no ramo, 0 que
dificulta aos usuérios a terem como visualizar todas as ofertas disponiveis, o Saveme*® é o
maior agregador de ofertas do Brasil. Adiante 0 modelo de negécio dos sites agregadores de

ofertas serdo mostrados de uma forma mais detalhada.

Devido ao boom das compras coletivas e a grande quantidade de sites muitos falam na
saturacdo desse modelo de negdcio, porém em se tratando de comércio eletrdnico e mais
especificamente do setor de compras coletivas ndo se pode falar em saturacdo quando todo dia
vemos novas idéias surgindo e novas formas de empreender. Realmente da forma como
comegaram 0s primeiros sites ndo tem mais como dar certo, porém com boas idéias e visao de

mercado ainda podem ser exploradas varias possibilidades nesse setor.

* https://organizai.com.br/
* http://www.regrupe.com.br/

*® http://www.saveme.com.br/
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4.4 A chegada dos sites de compras coletivas a Fortaleza

Com o0 sucesso rapido dos primeiros sites de compras coletivas do pais logo eles
comecaram a expansdo de suas atividades paras as principais cidades do Brasil, as primeiras
empresas do ramo no pais foram também as primeiras a comegarem a operar na cidade de
Fortaleza. No inicio do segundo semestre de 2010 “desembarcaram” em Fortaleza os players

nacionais Imperdivel*’, ClickOn e Peixe Urbano, nesta ordem.

Em novembro de 2010 foram lancados os primeiros sites locais, Panfleteria*® e Barato
Coletivo*, que atualmente sio as empresas locais do ramo de maior sucesso e
representatividade. O mesmo boom que ocorreu no pais aconteceu também em Fortaleza, logo
foram lancados varios outros sites na cidade, chegando a um numero de duzentos sites em
2011.

Atualmente existem apenas trinta sites de compra coletiva atuando em Fortaleza com
uma rotatividade minima de ofertas, dos quais apenas trés tém grande representatividade na
cidade, Barato Coletivo, Peixe Urbano e Panfleteria, nesta ordem decrescente de
representatividade, dois deles locais e um nacional, séo os grandes sites em atuacao da cidade

e dominam esse ramo de negocio em Fortaleza.

Levando em consideracao apenas os sites locais o ranking com os seis principais sites
da cidade é composto pelo Barato Coletivo, Panfleteria, Descontos Fortaleza®, Eitah Mah*,
Acuma E*? e Descontdo Web™, levando-se em consideracio quantidade de acessos, ofertas e
vendas (FORTALEZA DE OFERTAS, 2012).

*” http://www.imperdivel.com.br/

*® http://www.panfleteria.com.br/

* http://www.baratocoletivo.com.br/

> http://www.descontosfortaleza.com.br/
*! http://www.eitamah.com.br/

>2 http://www.acumae.com.br/

> http://descontaoweb.com.br/
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A maior parte dos usuarios dos sites na cidade s&o mulheres entre 25 e 31 anos de
idade e as principais ofertas oferecidas em Fortaleza s&o nos setores gastrondmico, de estética,
turismo e de entretenimento (FORTALEZA DE OFERTAS, 2012).

4.5 Sites agregadores de ofertas, um novo negocio criado a partir do sucesso das

compras coletivas

O excesso de sites e o grande volume de vendas fez com que novas ideias surgissem,
criando novos negdcios dentro do setor de compras coletivas. Com o boom do setor e um
cenario de saturacdo, empreendedores procuraram novas idéias e formas de entrar nesse setor
ainda novo e que ainda possui muitas possibilidades. Um dos novos negécios criados foram

os sites agregadores de ofertas.

Agregadores de ofertas sdo sites que listam todas as ofertas de compra coletiva de
determinada regido, em Fortaleza o site do género de maior expressividade é o Fortaleza de
Ofertas™*. Eles surgiram devido & imensa quantidade de empresas no ramo, o que dificulta aos

usuarios a visualizarem todas as ofertas disponiveis em sua cidade.

Figura 6 — Proposta dos sites agregadores de ofertas

Fonte: http://www.fortalezadeofertas.com.br/agregador-fortaleza/

N ' Os sites de
E impossivel o compra coletiva
comprador nao conseguem
acompanhar todas falar com todos <\
as ofertas 0S seus clientes . .
disponiveis na web potenciais

A proposta do Fortaleza de Ofertas é ser o canal de ligacao

entre os consumidores e os sites de compra coletiva.

—_

—

A principal vantagem desses sites para 0s usuarios das compras coletivas € a
comodidade e economia de tempo, pois ndo é preciso entrar em todos os sites de compra
coletiva da cidade para ver todas as ofertas disponiveis, basta entrar em apenas um site, 0
agregador de ofertas. Outras vantagens sdo o recebimento de apenas um e-mail com todas as

** http://www.fortalezadeofertas.com.br/
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ofertas da regido, ndo sendo necessario assinar o recebimento de ofertas de todos os sites de
compra coletiva de interesse, e os filtros que esses sites possuem, onde é possivel filtrar todas
as ofertas de um determinado setor naquela regido, € possivel filtrar, por exemplo, todas as
ofertas gastronémicas na cidade de Fortaleza (FORTALEZA DE OFERTAS, 2011).

Esses sites sdo negocios rentaveis, sao monetizados a partir das parcerias com 0s sites
de compra coletiva, que tem grande parte do seu faturamento a partir da divulgacéo de suas
ofertas nos agregadores de ofertas. As formas de faturamento se dao através das parcerias,
onde os sites de compra coletiva pagam aos agregadores de ofertas por custo por clique, custo

por acdo ou custo fixo mensal.

Esse modelo de site passou a fazer tanto sucesso quando bem elaborado que alguns
deles despertaram o interesse dos principais sites de compra coletiva. Em Fortaleza, por
exemplo, o site Descontos Fortaleza, que era um site agregador de oferta, foi adquirido no
final de 2011 pela principal empresa de compra coletiva da cidade, o Barato Coletivo, e
atualmente é um site de compra coletiva do grupo Barato Coletivo. Atualmente os antigos

proprietarios do Descontos Fortaleza possuem o site Fortaleza de Ofertas.

Essa é inclusive uma tendéncia do setor no pais e em Fortaleza, os principais sites de
compra coletiva adquirem outros sites de compra coletiva expressivos ou algum site de
sucesso do ramo das compras coletivas, como um agregador de ofertas, e passam a oferecer

descontos em mais de uma plataforma.
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5 SITES DE COMPRAS COLETIVAS COMO UMA FERRAMENTA DE
MARKETING: VANTAGENS PARA AS EMPRESAS PARCEIRAS

Uma ferramenta de marketing ainda néo citada que é utilizada no processo de venda
de uma oferta em um site de compra coletiva é a promoc¢do de vendas, que consiste em
incentivos para atrair uma resposta rapida e intensa dos compradores. Seus principais
beneficios sdo a comunicacdo, incentivo e convite, pois chamam a atencdo e levam 0s
consumidores ao produto atraves de um incentivo, que no caso das compras coletivas sdo 0s
grandes descontos, constituindo assim um convite especial e quase irrecusavel para efetuar a

transacdo imediatamente, levando o consumidor a realizar um compra por impulso.
Para Kotler e Keller, (2007, p. 583):

Ingrediente-chave em campanhas de marketing, a promocéo de vendas consiste em
um conjunto de ferramentas de incentivo, a maioria de curto prazo, projetadas para
estimular a compra mais rapida ou em maior quantidade de produtos ou servicos
especificos por parte do consumidor ou do comércio. Enquanto a propaganda
oferece uma razdo para comprar, a promocao de vendas oferece um incentivo. O
conceito de promocéo inclui ferramentas para promocdo de consumo (amostras,
cupons, reembolso, descontos, brindes, prémios [...]); promocdes de comércio [...], e
promocao setorial e para equipe de vendas [...].

O principal objetivo e vantagem para as empresas que anunciam em sites de compras
coletivas sdo a atracdo e fidelizacdo de novos clientes. Atrair e fidelizar novos clientes
entregando-lhes valor e proporcionando-lhes satisfacdo sdo também os objetivos do
marketing, por isso os sites de compras coletivas sdo considerados uma ferramenta de

marketing.

Os servicos ofertados por um site de compra coletiva aos parceiros anunciantes séo a
disposicao e venda da oferta por meio do site e principalmente a comunicacdo de marcas,
produtos e servicos feita por meio de divulgacdo no préprio site, por e-mail e por meio das

midias sociais.

No site Barato Coletivo na aba seja parceiro® encontram-se todos 0s servicos
ofertados por um grande site de compra coletiva para seus parceiros comerciais. E informando

que através do Barato Coletivo as empresas irdo atrair e fidelizar novos clientes de uma

> http://www.baratocoletivo.com.br/seja-parceiro
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maneira descomplicada e eficiente, atraves de investimento em marketing inovador e seguro,

onde além de expor sua marca as empresas podem ter resultados totalmente mensuraveis.

Ap0s o site detalha os beneficios para as empresas anunciantes, que terdo uma enorme
exposicao do seu negdcio sendo visto por milhares de pessoas, por meio de um sistema onde
ndo serd necessario nenhum desembolso inicial, j& que apenas apds o encerramento da oferta é
que o site retira sua comissao sobre as vendas e repassa a parte do parceiro, valor minimo em
relacdo ao valor original do produto ou servico, ja que do valor total com desconto o site fica
com 50% a 70 % do valor, repassando o restante para o anunciante. Por exemplo, uma oferta
da pizzaria Pancchelo no Barato Coletivo vendeu 1195 pizzas gigantes que tinham um valor
original de R$ 48,99 e foram vendidas por R$ 19,90, com 59% de desconto. Na venda de
1195 pizzas pelo valor original de R$ 48,99 o faturamento do estabelecimento seria de R$
58.543,05. Porém o faturamento do site ao valor de R$ 19,90 foi de R$ 23.780,5, sendo
apenas 50% desse valor repassado para 0 anunciante, ou seja, R$ 11.890,25. De um
faturamento de R$ 58.543,05 a empresa s6 ird faturar 20% desse valor, R$ 11.890,25, valor
que ndo paga sequer 0s custos da venda das 1195 pizzas, porém como mostramos esse valor
“perdido” com a oferta deve ser tratado como investimento em marketing, ja4 que a empresa
conquistou 1195 clientes que terdo que utilizar a oferta durante dois meses apenas, além de ter
sido divulgada por uma semana, média em que as ofertas ficam ativas, pelo maior portal de

compra coletiva de Fortaleza.

O Barato Coletivo informa ainda que divulga suas ofertas e as empresas parceiras por
meio de um e-mail marketing de qualidade para milhares de clientes cadastrados e pelas
principais redes sociais. Atualmente a pagina do Facebook do Barato Coletivo possui cerca de
noventa e seis mil fds, numero altamente expressivo para uma pagina local. Com esses
métodos segundo o site 0s anunciantes atrairdo novos clientes, terdo resultados imediatos e
mensuraveis com o numero exato de compradores e saberdo 0s que consumidores acharam do

seu negocio através de uma pesquisa de satisfacao.

Além de ser uma ferramenta de marketing digital podem-se observar com esse ciclo
que os sites de compras coletivas utilizam as ferramentas de marketing digital propostas por

Torres para divulgarem a suas ofertas e empresas parceiras e consequentemente a si, utilizam

*® http://www.baratocoletivo.com.br/fortaleza/barato/pancchelo-na-telha--dd33b040
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o e-mail marketing, o marketing de contetudo, o marketing nas midias sociais, 0 marketing

viral, a publicidade online, a pesquisa online e no final realizam o monitoramento.

O site Panfleteria destaca como principais vantagens para as empresas anunciantes a
fidelizagdo dos clientes ja existentes e o0 alcance de novos clientes, o que ndo seria possivel
em condi¢Ges comuns sem um investimento direto em publicidade, j& que ndo é necessério
desembolsar nada para anunciar nos sites. Destaca ainda que ao anunciar em um site de
compra coletiva a empresa também ganha em visibilidade, conforme o site recebe uma grande
guantidade de visitantes a marca do anunciante recebe um maior namero de visualizacdes, 0
Panfleteria, por exemplo, recebe uma média de vinte a vinte e cinco mil visitas diarias. Por
fim conclui que expondo e ampliando o conhecimento da marca se atinge um grande nimero

de pessoas por meio da promocao rapida e de larga escala.

J& o site Peixe Urbano em sua aba seja parceiro destaca quatro motivos principais e
gerais para se anunciar em sites de compras coletivas e no Peixe Urbano e dois motivos
especificos e quantitativos para ser parceiro dele. Os motivos gerais sdo novos clientes e
fidelizacdo e antigos e dos novos clientes, visibilidade para a empresa anunciante, resultados
da campanha 100% mensuraveis e investimento sem aporte ou risco. Os motivos especificos e
quantitativos sdo expressos com o numero de usuarios cadastrados no site, ao todo 16 milhGes

de usuarios e a quantidade de cupons vendidos, ao todo 12 milhdes de cupons vendidos.

No mesmo local no site do Peixe Urbano encontram-se videos entrevistas com
parceiros comercias que conquistara clientes e alavancaram vendas a partir da parceria
firmadas com o Peixe Urbano. Em uma dessas entrevistas, Fabio Seixas, criador do
Camiseteria®’, um site que vende camisetas produzias com estampas enviadas pelos préprios
clientes e que ja langou vérias ofertas no Peixe Urbano, afirma que o Peixe Urbano promoveu
uma divulgagdo muito forte e agressiva do Camiseteria, trouxe novos clientes, gerou um boca
a boca muito grande nas redes sociais € que as pessoas que compravam camisetas no
Camiseteria a partir do cupom adquirido no Peixe Urbano acabaram comprando outros
produtos além do produto que o cupom dava direito. Devido a todos esses fatores Fabio
afirma que houve um aumento de 30% nas vendas devido as ofertas em parceria com o Peixe
Urbano. A partir do caso da oferta de sucesso apresentado na entrevista destaca-se o alcance

de todos os objetivos de uma oferta em um site de compra coletiva, conquista de novos

> http://www.camiseteria.com/
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clientes, aumento das vendas e grande divulgacdo e exposi¢do da marca, através inclusive do
marketing viral nas redes sociais, além da venda de produtos acessérios, 0 que minimiza os
custos da campanha e alavanca o potencial de aumentar vendas e conquistar clientes desse

modelo de negdcio.

Figura 7 — Motivos para ser uma empresa parceira do Peixe Urbano

Fonte: https://www.peixeurbano.com.br/home/sejaparceiro

@IH'( Rio de Janeiro ~ Cadastre-se | Login

peler!pLRﬂde(‘), Ofertado dia Como funciona? Fale Conosco Receba ofertas B4 | Ganhe créditos L+

Motivos de sobra para se cadastrar

Seja nosso parceiro

+ Novos Clientes e Fidelizacdo + Visibilidade
+ 12 Milhoes de cupons vendidos » Resultados 100% mensuraveis
+ 16 Milhoes de usuarios cadastrados + Investimento sem aporte ou risco

Veja o depoimento dos nossos Parceiros

Peixe Urbano + DeliCake Peixe Urbano + Camiseteria Peixe Urbano + Foto na Parede

Resumindo podem-se elencar cinco principais vantagens para os estabelecimentos

comerciais que anunciem em sites de compra coletiva.

a) Divulgacdo da marca por um prego mais acessivel comparado a outros tipos de
midia: como ndo € necessario nenhum desembolso inicial e como mesmo vendendo com
desconto uma parte do faturamento € repassado para o estabelecimento comercial essa
modalidade de divulgacao se torna mais barata para as empresas do que anunciar em outras
midias como televisdo, radio, jornal e outros. Além de se ter uma divulgacdo completa na
Internet como ja mostrado, por meio do site, do e-mail marketing e midias sociais e com a
criagdo de um fendmeno viral. Ressalta-se ainda que se tornou a “salvagdo” como ferramenta

de marketing e de divulgacdo principalmente para pequenas e médias empresas que nao


https://www.peixeurbano.com.br/home/sejaparceiro
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possuem capacidade e nem orcamento suficiente para divulgar sua empresa nas midias
tradicionais, j& que essas midias sdo caras e ndo trazem um retorno imediato, além de ndo se

ter como mensurar o retorno sobre o investimento nestas midias.

b) Resultado instantaneo e mensuravel sobre a divulgacdo dos produtos ou servicos:
com o encerramento da oferta o site passa para a empresa parceira 0 nimero exato de clientes
atingidos com a campanha, que é representado pelo nimero de compradores, nimero esse que
na maioria das ofertas, como em restaurantes e hotéis, sdo ainda maiores, sofre um efeito
multiplicativo, j& que normalmente ird mais de uma pessoa ao estabelecimento consumir um
cupom. Além disso, alguns sites realizam uma pesquisa de satisfacdo online, entregando ao
parceiro comercial importantes dados quantitativos e qualitativos referente ao servigo do seu

negadcio ou seu produto.

c) Aumento do fluxo de consumidores em periodos de baixa demanda: as ofertas em
sites de compras coletivas, além dos beneficios ja& mostrados, sdo usadas também para
aumentar o fluxo de consumidores em dias ou periodos de baixa demanda. E uma tatica
utilizadas principalmente por restaurantes, que geralmente limitam o uso dos cupons aos dias
de semana, dias esses de menor movimento, e por pousadas e hotéis, que vendem ofertas

principalmente para os meses de baixa estacao.

d) Incentivo ao consumo de produtos acessorios ao produto ofertado, gerando uma
receita superior a estimada pela oferta: como mostrado no caso da venda de pizzas do
restaurante Pancchelo no Barato Coletivo o valor final recebido pelo restaurante ndo cobre
seque 0s custos para atender aos cupons vendidos, e isso ndo é problema, ja que se trata de um
investimento em marketing. Porém em muitos casos, como em ofertas de restaurantes,
pousadas e de entretenimento, sempre sdo consumidos produtos acessorios ou até outros
produtos sem nenhum relacionamento com a oferta, iSSO gera um receita extra que compensa

ainda mais 0s custos com o investimento realizado.

e) Divulgacdo para a entrada do negdcio em um novo mercado, inser¢do de novos
produtos ou servicos e expansdo de mercado: 0 modelo de anuncio em sites de compras
coletivas deve ser utilizado também quando a empresa pretende inserir novos produtos e
servigos no mercado ou quando ela pretende expandir-se, como no caso da inauguracdo de
uma nova loja. No caso de uma marca ja consolidada a empresa consegue um alcance de

antigos e novos clientes para as novas lojas e a divulgacdo das novas lojas com baixo custo e
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de forma instantdnea. Essa ferramenta é utilizada pela Yozenn Gelateria, uma renomada
sorveteria de Fortaleza, que sempre que inaugura novas lojas lanca ofertas no Barato Coletivo
apenas para as novas lojas, a empresa lancou ofertas ao inaugurar as lojas no Via Sul
Shopping e North Shopping® e posteriormente ao inaugurar as lojas na Av. Beira Mar e no

Aeroporto®®.

Ressalta-se que todos esses beneficios podem ser mal aproveitados ou até se tornarem
problemas se ndo for elaborada uma estratégia para anunciar em sites de compra coletiva,
todos os passos devem ser pensados e bem elaborados, desde a decisdo do produto ou servico

e preco pelo qual sera ofertado até o atendimento final ao cliente.

*% http://www.baratocoletivo.com.br/fortaleza/barato/frozen-mix-3-toppings-nas-novas-lojas-da-yozenn-df37ba

> http://www.baratocoletivo.com.br/fortaleza/barato/yozenn-dc33b547
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6 CONCLUSAO

A evolucdo da Internet possibilitou o surgimento de novos modelos de negdcios e
novas formas de se fazer marketing. Com o crescimento da Internet e sua larga presenga no
cotidiano das pessoas surgiu uma nova modalidade de comércio, o comercio eletronico,
possibilitando que empresas, pessoas e governos realizem negdcios atraves da rede mundial
de computadores. No inicio realizar negdcios pela Internet era algo novo e visto como um
diferencial, varias empresas virtuais surgiram e empresas tradicionais se “lancaram” na rede
como uma forma de se diferenciar de seus concorrentes, porém atualmente em meio a esta
economia global estar na Internet ndo é mais diferencial, e sim questdo de sobrevivéncia, seja

vendendo ou se mostrando para 0 mundo, por meio do marketing digital.

A Internet nos Gltimos anos vem sendo altamente explorado por todos os tipos de
empresas € a cada dia novas empresas e novos modelos de negdcios surgem na web, porém
nesse ambiente ndo ha limites, com uma boa ideia os limites se rompem e é possivel ganhar o
mundo. Um modelo de negdcio criado na rede recentemente e que ja ganhou o mundo foi o
das compras coletivas, que virou um fendmeno no Brasil e foi responsavel por um boom
nunca visto antes na Internet no pais, levando a este trabalho 0 motivo da pesquisa sobre esse

assunto tdo recente e de tanta valia para varias empresas.

O segredo do sucesso desse modelo de negdcio se da devido ser um negdcio onde
todos ganham, o site de compra coletiva, empresa anunciante e clientes. Os consumidores
conseguem adquirir e desfrutar de produtos e servigos por valores bem inferiores aos
praticados no mercado. Os sites de compras coletivas ganham uma porcentagem sobre as
vendas. Ja as empresas anunciantes tém a possibilidade divulgar seu empreendimento e sua
marca por um pre¢o mais acessivel comparado com o valor de outras midias, além de alcangar

rapidamente um grande volume de clientes.

A partir de varias pesquisas em blogs e sites especializados no assunto e nas paginas
dos principais sites de compras coletivas do Brasil e de Fortaleza mostrou-se como surgiu
esse modelo de negocio, como e quando os sites de compras coletivas chegaram ao Brasil e a
Fortaleza e como funcionam, mostrando principalmente as vantagens para as empresas que
lancam ofertas nesses sites, como forma de mostra-los como uma ferramenta de marketing,

gue é seu principal objetivo para os parceiros comercias.



56

Os sites de compras coletivas por prestarem servigos para outras empresas Sdo uma
ferramenta de marketing digital, pois divulgam empresas e atraem clientes para elas via
Internet e utilizam de outras ferramentas de marketing digital mostradas neste trabalho para se

promoverem e promoverem as ofertas e as empresas anunciantes.

Nenhum outro meio de divulgacdo, como radio, televisdo, jornais e até a Internet, é tdo
eficiente para atrair novos consumidores como essa ferramenta de marketing. E um modelo de
negocio inovador e a melhor forma de divulgacdo para pequenas e médias empresas, € em
alguns casos a “salvagdo” em marketing, para varias empresas que nao tem capital suficiente
para realizar um marketing eficiente e capaz de gerar resultados. O objetivo da pesquisa
cumpriu seu efeito ao identificar que as empresas estudadas séo uma ferramenta poderosa de
marketing, pela qual as empresas parceiras investem bem menos em divulgacdo do que

investiria em outras midias tradicionais e tem um retorno maior e totalmente mensuravel.
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