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RESUMO

Tem crescido o numero de adeptos a internet e as ferramentas que ela disponibiliza para se fazer
negocio. Isso tem levado a anélise sobre o uso das redes sociais na atualidade j& que séo
ferramentas que facilitam uma maior comunicacdo entre pessoas de todo mundo de forma
rapida, simples e barata. Observando essas mudancas nas relacbes comerciais, com o advento
da internet o uso das midias digitais e a importancia de serem utilizadas intensificada apds a
pandemia do COVID-19, surge a necessidade de estudar a percepcdo de comerciantes quanto
ao assunto. Nesse estudo, o foco se d& aos comerciantes da Feira de Artesanato de Caruaru,
importante centro comercial da cidade que gera emprego e renda. Esse estudo procurou
identificar a percepcdo dos comerciantes acerca da influéncia das redes sociais e o marketing
digital sobre as vendas e divulgacdo dos seus produtos. Realizou-se uma pesquisa exploratéria
e descritiva de abordagem hibrida, qualitativa e quantitativa, utilizando-se das técnicas da
estatistica descritiva.

As principais conclusdes quanto a pesquisa mostram que muitos feirantes ja fazem uso das
redes sociais em seus negocios, principalmente ap6s a pandemia do COVID-19, pois
entenderam que elas poderiam impactar e ajudar na propaganda e na venda de seus produtos.
Alguns poucos ainda ndo percebem a importancia dessa ferramenta para seus negocios. Porém,
também foi notado que apesar de fazerem uso existe pouco planejamento para executar as

propagandas e vendas, ndo utilizando assim todo o potencial possivel do marketing digital.

Palavras-Chaves: Marketing Digital. Feira de Caruaru. Midias Sociais. Vendas. Propaganda.



ABSTRACT

The number of Internet adepts and the tools it provides for doing business has grown. This has
led to the analysis of the use of social networks today as they are tools that facilitate greater
communication between people around the world quickly, simply and cheaply. Observing these
changes in commercial relations, with the advent of the internet, the use of digital media and
the importance of being used intensified after the COVID-19 pandemic, there is a need to study
the perception of traders on the subject. In this study, the focus is on traders at the Caruaru Craft
Fair, an important commercial center in the city that generates jobs and income. This study
classified the marketers' perception of the influence of social networks and digital marketing
on the sales and promotion of their products. An exploratory and descriptive research with a
hybrid, qualitative and quantitative approach was carried out, using the techniques of
descriptive statistics.

The main ones regarding the research show that many marketers already use social networks in
their businesses, especially after the pandemic of COVID-19, as they understand that they can
impact and help in advertising and selling their products. A few few still do not realize the
importance of this tool for their business. However, it was also noted that despite making use
of it there is little planning to execute as advertisements and sales, thus not using all the potential

of digital marketing.

Keywords: Digital Marketing. Caruaru Fair. Social media. Sales. Advertising.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTO

A comercializacdo de produtos vem passando por grandes e significantes mudancas
proveniente do processo de globalizacdo que consequentemente acelerou o avango nas
mudancas em diferentes areas. O uso da tecnologia nas relagdes comerciais tem se tornado
necessaria, em especial as redes sociais, que sem diavida sdo um forte aliado para que produtores
divulguem e vendam seus produtos. (KANNAN & LI, 2017).

As televendas deram inicio ao processo tecnoldgico das vendas, logo em seguida vieram
0s Web Sites e mais recentemente os aplicativos de celular, como o Whatsapp, sendo usados
como uma maneira de alcancar mais pessoas, segundo Giordano et al. (2015) apud Goulart et
al (2019). O consumidor ndo necessita sair de sua casa e ir até o estabelecimento comercial para
adquirir um produto. Com um simples clique se tem acesso a inimeras ofertas do mercado.

Kotler e Keller (2012) falam sobre o agitado cenario econémico vivenciado pelo
mundo na primeira década do seéculo XXI que desafiou muitas empresas a prosperarem
financeiramente e, em alguns momentos, até mesmo a sobreviver. Diante de tal realidade, o
marketing tem um papel de extrema importancia para enfrentar os desafios, ajudando assim
diversas areas como as operaces e financeiro que s6 fazem sentindo quando existe a procura
por produtos que fagam com que a empresa obtenha lucro.

As organizacOes estdo ampliando seu alcance, principalmente entre micro e pequenas
empresas, para diversos mercados ao redor do mundo. Assim, a Internet pode ser considerada
um eficaz instrumento para utilizacdo das empresas, pois permite a obtencdo, em sua grande
maioria, de informacg0es gratuitas, além de tornar possivel a oferta de produtos e servicos para
clientes em qualquer local, diante pagamento seguro (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN,
2017).

Las Casas (2012), cita como principais plataformas colaborativas das midias sociais,
Facebook, Twitter e Instagram, entre outros, que podem ser usados como meios de divulgacao

utilizando técnicas de marketing e aproximando o relacionamento com os clientes.
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1.2 JUSTIFICATIVA

O desenvolvimento dessa pesquisa se justifica pela necessidade de entendimento e
conhecimento do uso do marketing digital como estratégia comercial pelos feirantes do
artesanato de Caruaru-PE.

O marketing feito de forma excelente é essencial para o sucesso de uma organizacéo, de
acordo com Kotler e Armstrong (2015), a principal funcdo do marketing € lidar com o
consumidor, tendo como seus principais objetivos obter novos clientes entregando algo melhor
que a concorréncia e manter os clientes com entregas de qualidade, garantindo a sua satisfacéo,
assim gerando lucro para a empresa.

O crescimento do marketing digital deve-se a diversos fatores benéficos como, por
exemplo, agilidade, o conforto, variedade de informacbes, melhor e mais proximo
relacionamento com os clientes, excelente custo beneficio. O consumidor pesquisa sobre
produtos e servicos na internet antes fazer a comprar, além de buscar nas experiéncias de outros
consumidores (LAS CASAS, 2006 apud ARNAUD et al., 2016). Para que a empresa consiga
alavancar seus negdcios € de suma importancia a utilizacdo de estratégias de marketing digital.
Principalmente apds a pandemia do COVID-19 a necessidade de utilizar esses meios para
manutencdo do empreendimento se intensificou.

Um ramo comercial muito importante e forte no Brasil é o artesanato. Uma das
caracteristicas do artesanato é a sua informalidade, na producdo, mas também na
comercializacdo. Os produtos criados de forma manual possuem caracteristicas Unicas o que
traz um grande potencial a ser explorado no momento da venda (SOUZA; ALVES, 2012).

Na cidade de Caruaru no estado de Pernambuco a feira de artesanato € uma grande
fonte de renda para os moradores locais. Essa feira tem tanto seu potencial econémico, como
também representa fortemente a cultura local. Esse ambiente pode ser melhor aproveitado e
divulgado através das diversas ferramentas atuais trazidas pelo acesso a internet. Esta pesquisa
pretende avaliar a percep¢do dos comerciantes da Feira de Artesanato de Caruaru acerca da
influéncia das redes sociais sobre as vendas e a propaganda.

O resultado da pesquisa poderd ser utilizado por instituicbes estatais, por exemplo a
Prefeitura do municipio de Caruaru, como arcabougo de informacdes e andlises para o
desenvolvimento e estruturacdo de projetos sociais de desenvolvimento e qualificacdo dos

feirantes da Feira de Artesanato do municipio de Caruaru.
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1.3 PERGUNTA DE PESQUISA

O presente trabalho tem proposito de responder a seguinte pergunta de pesquisa
Como os comerciantes da Feira de Artesanato de Caruaru avaliam a influéncia das

redes sociais / marketing digital sobre as vendas e propaganda?

1.4 OBJETIVO

1.4.1 Objetivo geral

O objetivo geral dessa pesquisa é: avaliar a percepcdo dos comerciantes da Feira de
Artesanato de Caruaru acerca da influéncia das redes sociais sobre as vendas e a propaganda.

1.4.2 Objetivos Especificos
Os objetivos especificos desse trabalho foram:

1. Identificar e descrever as estratégias de vendas e de comunicacdo dos
comerciantes da Feirantes do Artesanato de Caruaru;

2. Analisar os pontos fortes e fracos;

3. Verificar e analisar a pratica de estratégias de marketing digital entre os
comerciantes;

4.  Propor melhorias

1.5 ORGANIZACAO DA MONOGRAFIA

O capitulo 2 (Campo de Estudo) apresenta a Feira do Artesanato em seu contexto geral,
um breve historico da Feira de Artesanato de Caruaru e 0s nimeros do setor.

O capitulo 3 (Fundamentacédo teorica) traz definicbes e conceitos sobre: Marketing
digital, midias sociais, venda e propaganda.

O capitulo 4 (Procedimentos Metodoldgicos) apresenta a tipificagdo da pesquisa, 0s
instrumentos de coleta de dados e o pré-teste.

No capitulo 5 (Analise) é feita a analise dos dados de acordo as informagdes coletadas.
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O capitulo 6 (Conclusdes) ira falar das consideragdes finais de acordo com os objetivos
do estudo, implicacdes gerenciais, implicages académicas, limitagcdes da pesquisa e sugestdes

para pesquisas futuras.
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2 CAMPO DE ESTUDO

2.1 FEIRA DE ARTESANATO

Segundo Fialho e Vargas (2019) no passado, para simples atividades domésticas do dia
a dia eram necessarios produtos artesanais. Hoje em dia estes itens possuem novos conceitos,

sendo procurados pelo mercado em razdo do seu aspecto histérico-cultural.

“As feiras representam um fendmeno sociocultural e econémico proveniente dos
aglomerados de pessoas e barracas, donde sdo comercializados diversos tipos de
produtos nas ruas (alimentos, roupas, sapatos, acessorios de casa, artesanato, etc.),
com o intuito de oferecer mercadorias a precos mais baixos. Sua origem é incerta,
embora os historiadores afirmem a presenca desse evento social desde 500 a.C., em
algumas civilizacdes antigas, tal qual a fenicia, grega, romana, éarabe.”
(TODAMATERIA, 2015)

O termo “feira”, deriva do latim “feria” e significa, dia santo, feriado ou dia de descanso,
pois 0s comerciantes colocavam a venda 0s seus excedentes proximo as igrejas nos domingos,
pois eram locais que tinham grande fluxo de pessoas. No Brasil, as feiras existem desde o tempo
da colonizacéo, onde ocorreu o desenvolvimento interno do pais economicamente. Hoje em dia
é comum as feiras terem um local fixo e serem realizadas uma vez por semana.
(TODAMATERIA, 2015).

Entre a grande variedade de produtos possiveis a venda em uma feira, em especial
existem os produtos artesanais, que sao tipicos a cada regido e agregam valor cultural ao local.

De acordo com Leite e Sehnem (2018) apud Silva & Silva (2019), o artesanato é uma
das atividades mais antigas da humanidade e ainda é realizado em todas as partes do mundo,
articulando elementos culturais, sociais e econémicos.

“No campo da Administrag&o, a criagdo de valor simbolico atribuido a bens de consumo
tem se tornado um aspecto importante das préaticas de gestdo. O valor simbolico de um produto
pode ser compreendido pelos elementos intangiveis que o integram” (BEZERRA; DAVEL,
2017, p. 300).

Em complemento, McCracken (2007) apud Bezerra e Davel (2017) afirmam que “os
bens de consumos tém uma significancia que vai além de seu carater utilitario e seu valor
comercial”. Além disso, ¢ sabido que o valor simbolico de um produto ¢ determinado pelos
significados sociais e culturais a ele associados, 0s quais permitem aos consumidores
expressarem a identidade individual e socia | por meio da compra e uso do produto (RAVASI;

RINDOVA, 2013 apud BEZERRA; DAVEL, 2017).
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N&o obstante, no contexto brasileiro, muitos negdcios do segmento artesanal ndo
percebem a relacdo direta entre a sua identidade cultural e o que ele produz. Como
consequéncia, esse produto, apesar de expressar toda uma tradicdo e depender de um fazer
artesanal, ndo consegue transmitir este valor simbdlico. Entdo, para que haja uma valorizagéo
sobre o produto artesanal, é preciso considera-lo como um produto cultural em todas as
dimensGes que o integra (BEZERRA; DAVEL, 2017).

S& (2011) comenta que a feira é ainda de forma social e econdbmica um comércio
importante para grande parte dos brasileiros, em alguns lugares em especial como no interior
do Nordeste € habito de grande parte da populacéo ir semanalmente ao comercio de feiras livres.
Em Pernambuco, em especial no agreste é onde esta uma das feiras mais famosas do pais, a
Feira de Caruaru. Dentro dessa uma de suas mais caracteristicas é a Feira de Artesanato.

Conforme descrito pelo IPHAN (2007, p.55) a respeito da Feira de Artesanato da cidade

de Caruaru:

Abriga préticas e sentido cultural especificos, que colaboram intensivamente
para conferir-lhe o destaque e a importancia j reconhecidos. Funciona oficialmente
de segunda-feira a sdbado — aos domingos sdo poucas as barracas abertas,
principalmente as que envolvem artesanato figurativo. Esta feira possui grande
variedade de artigos e o mais procurado por turistas e por compradores-revendedores
é o artesanato figurativo feito em barro, uma heranca do grande precursor desta arte
em Caruaru: Mestre Vitalino. Filhos e alunos ddo continuidade a seu trabalho e
retratam, na argila, os tipos humanos, homens e mulheres, presentes no cotidiano do
local.

Essa feira foi se tornando ao longo do tempo um local onde os artesdos podem apresentar seus
criativos produtos, fazerem divulgacdo, vender localmente, para todo o Brasil e exterior

(IPHAN,2007).

A secdo seguinte apresenta a historia da Feira de Artesanato de Caruaru.
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2.1.1 Historico

Caruaru, conhecida como a capital do agreste tem uma das maiores e mais completas
feiras do Nordeste (GASPAR, 2009). A feira surgiu ha 200 anos e se mistura a histéria da
cidade. Ela que comecou pequena transformou o que até entdo era somente um povoado,

incluindo valores econdmicos, sociais e culturais (IPHAN,2006).

Figura 1 Foto Histdrica da Feira de Caruaru. Acervo da fototeca da Fundagdo Joaquim Nabuco

“Os primeiros registros do que atualmente ¢ a feira de Caruaru surgiram no século 18,
com a transformacdo da fazenda Caruaru em ponto de pernoite de boiadeiros, tropeiros e
mascates, que percorriam o Estado” (FERREIRA,2006 apud IPHAN, 2006).

Com o passar dos anos, a Feira se firmou como um lugar de socializacdo, de
permanente construcdo de identidades e de exposicdo da sabedoria e criatividade
populares. A Feira de Caruaru, na verdade, sdo muitas feiras que compdem um Lugar
de referéncia viva da histéria do agreste pernambucano. (IPHAN,2006)

Desde 1991 a feira ndo parou de crescer. “Em 1992, foi transferida do Largo da Igreja

da Concei¢do para o Parque 18 de Maio, também localizado na parte central da cidade”
(GASPAR,2009).
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A Feira de Caruaru é um importante gerador de renda para a cidade, concentra varias
feiras de diversos produtos: importados, sulanca, gado, frutas e verduras, raizes e ervas
medicinais, troca-troca, flores e plantas ornamentais, produtos de couro, confecc¢des populares,
bolos e doces, entre outros. Essa feira, que é enaltecida nos versos do compositor Onildo
Almeida e na voz do eterno Rei do Baido, Luiz Gonzaga na musica “A feira de Caruaru”,
recebeu do Instituto do Patriménio Histdrico e Artistico Nacional (Iphan) o titulo de Patriménio
Cultural Imaterial Brasileiro em 2006 (PREFEITURA DE CARUARU, 2020). A feira de
artesanato, uma das mais importantes, recebe milhares de pessoas para conhecer a cultura e

diversidade local.

2.1.2 - NUmeros do setor

Situada no agreste central de Pernambuco, conhecida como “Princesa do Agreste”,
Caruaru esta ha cerca de 130 km de Recife, capital do estado. Possui uma estimativa de 365.278
habitantes e tem uma &rea de unidade territorial de 920,610 km? (IBGE, 2020).

Na Feira de Artesanato de Caruaru estdo reunidos cerca de 500 estandes com produtos
tradicionais confeccionados por artesdos locais e de outras cidades da regido. Algumas das
matérias primas mais utilizadas sdo barro, couro, palha, madeira e corda. Elas sdo usadas para
criacdo de roupas, brinquedos, itens de decoracdo e utilidades domésticas. A feira recebe
compradores de todo pais durante todo o ano (PREFEITURA DE CARUARU, 2019).

“De acordo com o Departamento de Feiras e Mercados do Municipio, nas
maiores feiras do ano, chaga-se a aproximadamente 100 mil pessoas por feira, nos
dias comuns a estimativa é de 60 a 70 mil pessoas de todos os Estados brasileiros,
motivadas pela oportunidade de neg6cios e compras” (SINDLOJA,2017).

Segundo o Ministério do Desenvolvimento Econdmico, Industria e Comércio (MDIC),
em 2002 havia um total de 8,5 milhdes de artesdos no Brasil, responsaveis por um mercado
anual de 28 bilhdes de reais — quantia financeira que se aproxima da inddstria automobilistica
e da moda, por exemplo. Assim sendo, o aperfeicoamento organizacional para o artesanato é
tdo relevante como o desenvolvimento de habilidades de producdo de seus artefatos. Percebe-
se que € necessario estabelecer modelos para isso e desenvolver estudos cientificos que
estabelecam estratégias de gestdo alinhadas a essa atividade humana (SACHS 2008 apud

LEITE e SEHNEM, 2018).
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Em 2004 era comercializado em média 20 milhdes de reais na baixa estacdo e 40
milhdes de reais na alta estacdo por semana na Feira de Artesanato de Caruaru (IPHAN, 2009).

Esses numeros sé reforcam a importéncia da feira para a economia da cidade.

O préximo capitulo apresenta a fundamentacéo teorica desse trabalho.
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3 FUNDAMENTACAO TEORICA

3.1 O MARKETING DIGITAL

“Desde a primeira década de 1900, quando surgiu o conceito de marketing, este vem se
modernizando, tornando-se um dos mais importantes termémetros usados pelas empresas para
ganhar vantagem competitiva.” (FRANCA; NETO; LUCENA, 2013, p.2). Desde a virada do
século que muitas mudancas tém acontecido, dentre elas, 0 acesso a informagdo. H4 uma grande
circulacdo de informacdes produzidas e compartilhadas nos mais variados modelos e formatos.
E possivel saber qualquer coisa sobre o mundo num simples clique. O avanco tecnoldgico
tornou possivel as pessoas fazer compras sem sair de cada, tudo por meio da internet, que € uma
das principais ferramentas da transformacéo que tem ocorrido na sociedade (ARNAUD et al.,
2016).

Segundo Franga, Neto e Lucena (2013, p.3):

O marketing estd em todo lugar, seja de forma direta ou indireta, tornando-se uma
ferramenta cada vez mais indispensavel para se obter sucesso nos negécios, pois 0
mesmo possibilita a satisfacdo de necessidades e desejos dos clientes. O marketing
passou por diversos estudos, foi mudando e se desenvolvendo. Essa valiosa
ferramenta cada dia mais necessita se adaptar as mudangas.

O crescimento nas vendas pela web levou as empresas a perceberem a necessidade de
estudar o mercado digital e analisar suas potencialidades com fins praticos. Essa nova tendéncia

faz com que as propagandas estejam cada vez mais criativas e atualizadas, o que desencadeia
no usuario interesse pela empresa” (KIELING et al., 2013, p. 145).

Segundo Kaotler e Armstrong (2015, p.4):

Definido de maneira geral, o marketing é um processo administrativo e social pelo
qual individuos e organizacdes obtém o que necessitam e desejam por meio da criagdo
e troca de valor com os outros. Em um contexto mais especifico dos negécios, o0
marketing implica 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 valor deles em
troca.

Limeira (2010, p. 10) define marketing digital ou e-marketing como sendo “o conjunto
de acbes de marketing intermediadas por canais eletrénicos, como a internet, em que o cliente

controla a quantidade e o tipo de informacéo recebida”.
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Segundo FASCIONE 2007 apud ARNAUD et al., 2016, o marketing digital define-se
como um modo pelo qual as organiza¢Ges fazem marketing, que € a busca por satisfacdo dos
clientes, utilizando a comunicacao por recursos digitais, principalmente a internet.

A comunicacdo de marketing, conforme andlise de Kotler e Keller (2012) é uma
maneira de desenvolver um produto, de criar na memdria do cliente aquela informacéo e de
tornar o preco atraente, agregando valor.

“A comunicacdo digital é de extrema importancia para as empresas. As palavras-chave
do mercado atualmente sdo: interatividade, personalizacdo, globalizacdo, integracéo,
aproximacdo, convergéncia e democratizagdo da informacao” (PEREIRA,2014, p.14).

Segundo TORRES (2011, p.72), “o marketing digital € um conjunto de acfes
estratégicas, cada uma criando acdes taticas e operacionais, de forma coordenada e
interdependente, gerando sinergia e resultados”.

Torres (2011) afirma que o marketing digital possui 7 estratégias, sdo elas: Marketing
de conteido, Marketing nas midias sociais, E-mail marketing, Marketing viral, Pesquisa online,

Publicidade online, Monitoramento.

A proxima secdo apresenta os principais conceitos sobre midias sociais.

3.2 MIDIAS SOCIAIS

O relacionamento com os clientes é parte fundamental do marketing, Torres (2011, p.12)
afirma que “O marketing nas midias sociais € o conjunto de agdes de marketing digital que
visam criar relacionamento entre a empresa e o consumidor, para atrair a sua atencdo e
conquistar o consumidor online.” Midia social sdo as atividades entre grupos de pessoas para
compartilharem informagBes, conteldo e conhecimento de forma online. Esse
compartilhamento € feito através de aplicativos que facilitam a comunicacgéo através de textos,
audios, imagens e videos (SAFKO E BRAKE,2010). A estrutura de uma rede é condicionada
por algumas forgas sendo elas a area geografica, afinidade e as influéncias (AMARAL,2016).

Os 5 aplicativos (redes sociais) mais utilizados por brasileiros sdo: Facebook, Instagram,
Linkedin, Twitter e WhatsApp (Valle, 2018). Cada uma das midias possui um puablico, por isso
é necessario conhecer o seu para saber em qual ferramenta investir (Torres, 2011).

Pereira (2014) afirma que houve uma mudanca no papel desempenhado pelo
consumidor, que antes so participava da parte final agora esta inserido tambeém no processo de

criagdo de valor da empresa. Com o facil alcance das suas possibilidades de compras, podendo
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fazer comparagdes, é necessario que seja criada uma relagdo mais pessoal onde o consumidor
tenha liberdade para opinar.
O SEBRAE afirma o seguinte:

Por meio da internet e das redes sociais, as empresas que fizerem bom uso delas
podem ampliar o relacionamento com seus clientes e quantidade de potenciais
clientes, bem como criar novas parcerias e ter acesso a novos fornecedores. Portanto,
existe um leque amplo de oportunidades no mundo dos negdcios por esse canal direto
que €é a internet (2016, p.6)

Sendo assim, como afirmado por Sampaio e Tavares (2017), é possivel entdo
compreender que com o surgimento da internet e consequentemente do marketing digital o
ambiente das organizacbes passou e vem passando por grandes mudancas devido a essa
tecnologia com novas informacgdes. Sendo entdo necessario que as organizagGes se preparem,
pois precisam lidar com clientes que possuem novas ferramentas de pesquisas, as quais usam
para conseguir informac6es sobre o que € ofertado, pesquisar comentarios sobre a marca feitos
por outros consumidores, se tornando um meio de troca de informacges entre os consumidores
em tempo real, de maneira precisa e sem custos.

Conforme afirmado por Safko e Brake (2010), as redes sociais geram influéncias nos
clientes quando sdo bem desenvolvidas. A organizacdo pode ter nessas redes um meio de gerar
confianca e assim aumentar o nimero de vendas gerando cada vez mais lucros.

Kotle, Kartajaya e Setiawan (2017, p.26) afirma:

O conceito de confianga do consumidor ndo é mais vertical. Agora é horizontal. No
passado, os consumidores eram facilmente influenciados por campanhas de
marketing. Eles também buscavam e ouviam autoridades e especialistas. Entretanto,
pesquisas recentes em diferentes setores mostram que a maioria dos consumidores
acredita mais no fator social (amigos, familia, seguidores do Facebook e do Twitter)
do que nas comunicac¢fes de marketing. A maioria pede conselhos a estranhos nas
midias sociais e confia neles mais do que nas opinides advindas da publicidade e de
especialistas.

Muitas séo as vantagens da utilizacdo das redes sociais. Pereira (2014) destaca algumas:
Mudanga na maneira de comunicagdo de marketing da empresa, maior interagdo com 0S
clientes, maior conhecimento sobre o mix ofertado, maior agilidade no desenvolvimento e

aperfeicoamento de produtos, informacGes obtidas de maneira rapida sendo fonte de

conhecimento das reais necessidades dos clientes com baixo custo.
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3.3 VENDAS

Por muitos as vendas séo julgadas como algo totalmente diferente do marketing, porém
essas sdo uma parte essencial do processo de atendimento aos clientes. As vendas sao o fator
intermediério responsavel por levar para consumidores os produtos fabricados (CASTRO ;
NEVES,2005). “O ideal é que a forca de vendas e as outras fun¢des do marketing (pessoal
responsavel pelo planejamento de marketing, gerentes de marca e pesquisadores) trabalhem
juntas para, em parceria, criarem valor para os clientes” (KOTLER; ARMSTRONG,2015,
p.513).

Em 1930, comecaram a surgir alguns sinais de uma excessiva oferta por parte dos
fabricantes, devido a producdo que era feita em série, levando ao acumulo de produtos e o
consumidor possuia maior variedade de opcGes a sua disposicdo. Nesse momento se percebeu
a necessidade de estratégias que atraissem o consumidor e foram desenvolvidas algumas taticas
de vendas para isso. Era necessario ter conhecimento do produto e do publico alvo, também
exigia do vendedor habilidade e persuasdo para as negocia¢Ges conforme descrito por
Sparemberger (2008).

As empresas necessitam fazer uma boa comunicagdo sobre as informacgfes de seus
produtos ao publico-alvo utilizando diferentes meios como promocdo de vendas,

relacionamento com os clientes e publicidade (KOTLER,2017).

Para a apresentacdo de vendas, é muito importante que o vendedor saiba
relacionar os atributos dos produtos e seus beneficios com as necessidades dos
clientes. A afirmacdo de que clientes ndo compram caracteristicas de produtos e sim
seus beneficios (a possibilidade de ter necessidades e desejos sanados de forma
satisfatdria) deve orientar a apresentacéo de vendas (CASTRO; NEVES, 2005, p.17).

Sparemberger (2008) afirma que a venda deve tanto determinar as necessidades como
corresponder a elas através do produto que esta sendo oferecido. E necessario para isso que a
equipe de vendas conheca o produto a fundo e dé ouvidos ao que o cliente tem a dizer. “Com a
maior participagdo do consumidor, as empresas estdo envolvendo o0s clientes na
comercializacdo transparente” (KOTLER,2017, p.78).

Kotler e Armstrong (2015) reforgcam a ideia que um dos importantes lagos entre a

organizacéo e seus clientes ¢ a sua forca de vendas.
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3.4 PROPAGANDA

Juntamente com as vendas, uma das ferramentas de comunicacao que uma empresa pode
usar no seu marketing € a propaganda conforme abordado por Castro e Neves (2005).
De acordo com Kotler e Keller (2012, p.542):

A propaganda pode ser uma forma rentavel de disseminar mensagens, seja para
desenvolver uma preferéncia de marca, seja para instruir as pessoas. Até mesmo no
ambiente de midia desafiador dos dias de hoje, propagandas eficazes podem
compensar.

Uma fungdo da propaganda, descrita por Sparemberger (2008) é formar uma ideia
positiva e favoravel com relacdo ao que se pretende vender, um produto, um servico, uma
empresa. Kotler e Armstrong explicam que (2015, p. 481) “objetivo geral da propaganda é ajudar a
construir relacionamento com os clientes por meio da comunicacéo do valor para eles.”

Para boa propaganda € necessario ser desenvolvido um planejamento. O primeiro passo
é identificar o mercado-alvo e as motivagdes que fazem os consumidores comprarem. Apés
isso, podem ser usados cinco questdes, conhecidas como “os 5 Ms”, descrito por Kotler e Keller
(2012) que sdo: Missao: quais sdo os propoésitos da propaganda? Moeda: quanto gastar e como
distribuir os gastos dentro das possiveis formas de fazer propaganda? Mensagem: 0 que eu
quero transmitir? Midia: quais ferramentas devem ser utilizadas? Mensuracao: como irdo medir
0s resultados?

De acordo com a Revista IEL (2009) apud Carvalho e Murback (2014) a internet
desempenha uma funcéo para a propaganda muito parecida com o boca a boca, entretanto com
uma possibilidade de alcance muito maior. E possivel para os consumidores expressarem suas
opinides sobre os servigos ou produtos. Torres (2011, p.77) faz a seguinte citacdo sobre o

assunto:

Como muito se diz, a melhor propaganda é boca-a-boca. Entdo, vocé precisa saber
que e possivel faze-lo na Internet de forma agil e muito eficiente. Vocé precisa saber
que essa e uma grande forca na Internet, e que muitas marcas e empresas estdo sendo
construidas ou prejudicadas pelo efeito viral da comunicagéo on-line.

Um dos beneficios da propaganda é que é possivel utiliza-la em qualquer lugar que
possibilite a mensagem chegar ao cliente, onde 0 mesmo precisara de pouco tempo pra percebe-
la. Uma relevante vantagem das midias sociais é a economia que se tem para alcancar de forma
rapida um puablico em particular utilizando métodos de propaganda (KOTLER; KELLER,
2013).
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Sparemberger (2008) refor¢ando a importancia da propaganda citando o fato de que é a
uma das principais pecas para um bom marketing, no mercado de bens e consumos por exemplo
ela conseguird atingir muitos clientes que podem estar dispostos a adquirirem os produtos.
Karsanklian (2013) apud Sampaio e Tavares (2017) adiciona que gerar o interesse do
consumidor € uma Gtima estratégia de mercado, principalmente quanto a propaganda gque tem

como fim estimular as vontades dos clientes gerando satisfacdo ao final da compra.

O proximo capitulo apresenta os conceitos utilizados na operacionalizacdo dessa pesquisa.
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4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo serd apresentada a metodologia na qual o trabalho foi desenvolvido.
Vergara (2016, p.17) destaca que “método € um caminho, uma forma, uma logica de
pensamento.” Zanella (2009, p.61) diz que “o termo metodologia tem sua origem no grego
(métodos = caminho, ao longo de um caminho e légos = estudo), ou seja, € 0 estudo dos
caminhos a serem percorridos para se realizar uma pesquisa.” Ainda sobre metodologia Zanella
(2009) reforca que método ¢ a forma escolhida pelo cientista afim de estender seu conhecimento
sobre determinado fato, item ou fenémeno, caracterizando-se por uma serie de processos a fim

de alcancar o objetivo desejado.

4.1 TIPIFICACAO DA PESQUISA

Segundo Vergara (2016), quanto aos fins, isto €, a destinacdo e propdsito da pesquisa,
ela pode ser exploratoria, descritiva, explicativa, aplicada ou intervencionista. Quanto aos
meios de realizacdo e coleta de dados para a pesquisa, ela pode ser uma pesquisa de campo,
pesquisa de laboratorio, documental, bibliografica ou experimental, ex post facto, participante,
pesquisa-acao ou estudo de caso.

Para efeitos do alcance dos objetivos desta presente pesquisa, decidiu pela adocao da
pesquisa exploratéria que conforme explicado por Zanella (2009) possui como objetivo
aumentar o entendimento sobre determinado acontecimento. Segundo 0 mesmo esse tipo de
pesquisa iréd investigar a realidade alcancando maior conhecimento e entendimento sobre ela.
Também foi adotada a pesquisa descritiva, que “expde caracteristicas de determinada
populacdo ou de determinado fenémeno. Pode também estabelecer correlacbes entre variaveis
e definir sua natureza. Nao tem compromisso de explicar os fendmenos que descreve, embora
sirva de base para tal explicagdo” (VERGARA, 2016).

As abordagens escolhidas foram a quantitativa e qualitativa. A respeito da pesquisa
quantitativa Alyrio (2009, p.129) explica:

A coleta de dados mostrara nimeros (ou informagfes conversiveis em nimeros) que
possibilitam explicar/justificar ou ndo as consequéncias, e dai entdo a aprovacdo
(ainda que provisoria) ou ndo das hipoteses. Os dados sdo analisados com apoio da
Estatistica ou outras técnicas matematicas.

Esse tipo de pesquisa se define pelo uso de ferramentas estatisticas com o fim de
mensurar a relacéo entre as variaveis estudadas. (ZANELLA,2009). Essa forma foi escolhida
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pois é util para alcance dos objetivos da pesquisa verificando a quantidade de feirantes com
caracteristicas e ideias correlacionadas com relacdo ao tema abordado.

Enquanto técnica de pesquisa, utilizou-se o questionario para coletar os dados para
realizacéo da pesquisa. Segundo Vergara (2016), essa técnica de coleta é caracterizada por uma
série de questBes apresentadas aos respondentes da pesquisa, enquanto enquadrados no campo
delimitado.

A pesquisa qualitativa foi realizada através de uma entrevista que, conforme descrito
por Vergara (2016), trata-se de uma forma em que € feito perguntas e alguém responde de forma
oral. Essa técnica é caracteristica do método qualitativo que busca conhecer o ponto de vista e
conceitos quanto a determinados fatos ou situagcbes entendendo melhor a realidade
(ZANELLA,2009).

4.2 INSTRUMENTO E PROCEDIMENTOS DE COLETA DE DADOS

4.2.1 Pré-testes

Foi aplicado um pré-teste para agregar critérios de validacéo e precisao do instrumento
utilizado. Zanella (2009, p.116) caracteriza a importacao do pré-teste ser aplicado com pessoas

fora do universo pesquisado da seguinte maneira:

Além de validar o instrumento, quando voceé aplica o questionario [versdo preliminar
— pré-teste] com pessoas que ndo fazem parte do universo e nem da amostra que vai
ser estudada, mas que apresentam caracteristicas semelhantes as do universo e de
amostra, vocé pode identificar possiveis problemas de entendimento tanto nas
perguntas como nas respostas.

O pré-teste foi aplicado entre os dias 06/11/2020 e 09/11/2020 com um grupo de
voluntarios que ndo pertenciam ao ambiente amostral da pesquisa. Foi feito um grupo no
Whatsapp com 9 pessoas para validacdo do pré-teste quantitativo e outro grupo para pre-teste
qualitativo com o envio das perguntas da entrevista para 5 voluntarios no mesmo periodo
anteriormente citado. Conforme Gil (2008), o pré-teste serve como auxilio para que o
questionario seja validado observando possiveis inconsisténcias. Os respondentes preencheram
0 questionario afim de que fosse identificado alguma dificuldade. Algumas foram pontuadas
algumas melhorias na formatacdo do quantitativo e algumas questdes foram reformuladas ou

ajustadas para se adequar ao publico. Quanto a entrevista qualitativa ndo houve alteragdes.Essas
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mudangas sdo feitas possibilitando ao questionario um melhor aproveitamento dentro dos

objetivos da pesquisa.

O préximo capitulo apresenta a analise dos dados.
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5 ANALISE

Neste capitulo, é apresentada a analise dos dados. Durante esse processo deve ser
estabelecido uma relacdo entre as possibilidades e os dados coletados afim de conseguir

responder ao problema de pesquisa (BIROCHI,2015).

5.1 ANALISE QUANTITATIVA

O questionario da pesquisa foi constituido de 36 perguntas sendo divido em 2 blocos, o
primeiro bloco referente a analise quantitativa, buscando saber a opinido dos feirantes sobre o
tema e o segundo bloco com a caracteriza¢do da amostra. O mesmo foi disponibilizado no dia
10/11/2020 as 23:40 atraves do Google Forms distribuido no grupo de Whatsapp dos
comerciantes do Artesanato de Caruaru e finalizado dia 14/11/2020 &s 13:00. Foram obtidos
um total de 44 respondentes, essas respostas serdo expostas e analisadas de acordo com o0s

objetivos da pesquisa das teorias estudadas.

5.1.1 Caracterizacao da amostra

A presente pesquisa foi realizada com os comerciantes da Feira de Artesanato de
Caruaru — PE com uma amostra de 44 feirantes. O grafico 1 seguinte apresenta os resultados.

Foram 24 mulheres e 20 homens.
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Grafico 1 Género dos Entrevistados

u Feminino

= Masculino

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 2 seguinte apresenta a idade dos respondentes. Esse grupo esté inserido nas
faixas etérias entre 21 e 60 anos, sendo que a maioria estd na faixa etaria intermediéria,

conforme demonstrado no gréafico abaixo.

Gréafico 2 Faixa etaria
25

21 (48%)
19 (43%)

20

15

10

4 (9%)

Entre 21 e 40 anos Entre 41 e 60 anos Mais de 60 anos

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)
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O gréfico 3 seguinte apresenta a renda familiar dos respondentes. Foram obtidos o0s

seguintes resultados: a maior parte se concentra no grupo com renda familiar entre R$ 2.000,01
e R$ 4.000,00 (55%).

Grafico 3 Renda familiar mensal

= Entre R$ 2.000,01 e
R$ 4.000,00

=wEnire R§ 400001 e
R$ 6.000,00

= Até R$ 2.000,00

mAcima de R$ 6.000,00

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O gréfico 4 a seguir apresenta o nivel de escolaridade dos entrevistados. Somente 30% possuem
Ensino Superior completo/ incompleto, 48% a maioria tem até o ensino médio completo/

incompleto e 23% até o ensino fundamento completo/incompleto.

Gréfico 4. Escolaridade

21 (48%)
13 (30%)
10 (23%) = Total
ATE ENSINO FUNDAMENTAL ATE ENSINO SUPERIOR ATE ENSINO MEDIO COMPLETO!/
COMPLETOQ/INCOMPLETO COMPLETO/ INCOMPLETO INCOMPLETO

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

Para fins de caracterizacdo dos negdcios foi pesquisado quantas pessoas trabalham no
local, isso estd demonstrado no grafico 5 a seguir. A maioria dos entrevistados tem entre 3 e 9

pessoas ajudando. Com o mesmo percentual de 30% temos o grupo que trabalho sozinho ou
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que tem mais uma pessoa ajudando, somente 1 respondente tem mais de 9 pessoas ajudando

nos negdcios.

Gréfico 5. Quantidade de pessoas no negdcio

13 (30%(

uTrabalho sozinho

= Tenho uma pessoa ajudando
= Mais de 9 pessoas ajudando
u Enfre 3 e 9 pessoas ajudando

‘ LS|
Trabalho sozinhe Tenho uma Mais de 9 Entre3e9
pessoa ajudando pessoas pessoas
ajudando ajudando

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

Outro ponto importante que deve ser levado em conta na caracterizagdo é o tempo de
funcionamento do estabelecimento. O grafico 6 apresenta esses dados. Como uma arte que vai
passando de geracdo a geracao e se mantém firme durante os anos a maioria dos comerciantes
trabalha com o artesanato a mais de 10 anos, sendo 64% da amostra. Logo em seguida vem 0s
que funcionam entre 6 e 10 anos que correspondem a 16%, entre 3 e 5 anos 7% e até dois anos

de funcionamento 14%, o que também mostra que é um mercado aberto a novos comerciantes.
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Gréfico 6. Tempo de funcionamento

TEMPO DE FUNCIONAMENTO

ENTRE 6 E 10 ANOS - = AfE 2 anosg

mEnfre 3 e 5 anos
wEntre 6 e 10 anos
ENTRE 3 E 5 ANOS l%} milais de 10 anos

ATE 2 ANOS .}

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 7 a seguir apresenta os tipos de clientes. Os comerciantes podem fazer
negocios tanto com atacadistas, cliente final e varejista esse Gltimo com maior percentual dentro
da amostra tendo um percentual de 44%. Muitos comerciantes ndo trabalham somente com um

tipo de cliente, 0 que aumenta suas possibilidades de venda.

Grafico 7. Tipos de clientes

A0(44%)

27(30%)

ATACADISTA VAREJISTA CLIENTE FINAL

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O quadro 8 adiante apresenta a utilizagdo das redes sociais nos negocios. A questdo seguinte
verificou a utilizacdo de redes sociais pelos comerciantes da Feira de Artesanato de Caruaru.
Os resultados sdo apresentados a seguir.
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Gréfico 8. Utilizam redes sociais em seus negdcios

CRVEN]
» Sim

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O gréfico 9 a seguir apresenta as redes sociais mais utilizadas. Percebe-se através do
gréafico que a grande maioria ja utiliza os meios digitais nos seus negocios, sendo um percentual
de 75% da amostra.

A questdo seguinte buscou identificar quais redes sociais sdo utilizadas pelos
comerciantes. Destaque para 0 WhatsApp com 47%, provavelmente por se tratar de uma
ferramenta mais simples e que possibilita a comunicagdo de forma rapida ele ganhe destaque.

Em seguida o Instagram com 33% e depois o Facebook com 6%.

Grafico 9. Redes sociais utilizadas

» Facebook

= Nao utilizo redes sociais
para meu negocio
Instagram

= Whatsapp

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)
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O grafico 10 a seguir apresenta a utilidade das redes sociais. Para aqueles que fazem uso
como pode ser visto no gréfico a maioria usa dessa ferramenta para aumentar suas vendas,
também para fidelizar os clientes atuais e atrair novos clientes. Um nimero ja decrescente usa
para divulgar as novidades e tornar o produto mais conhecido. Somente 4 pessoas o fazem para

divulgar o artesanato de Agreste e 1 para fazer promocdes.

Gréfico 10. Utilidade redes sociais

Fazer Divulgaro Tomar o Divulgar as Atrair novos Fidelizar os Aumentar
promocOes artesanato produto novidades clientes clientes asvendas
do Agreste mais atuais
conhecido

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

Possivelmente aqueles que utilizam para aumentar suas vendas e divulgar novidades
teriam melhores resultados se também usassem para promogdes, que consequentemente iriam

atrair os clientes a realizarem suas compras para aproveitar as oportunidades.

O gréfico 11 abaixo apresenta o tempo de utilizacdo das redes sociais. Apesar de como
vimos antes a grande maioria dos comerciantes estarem na feira do artesanato de Caruaru a
mais de 10, a maioria deles (41%)s6 faz uso das redes sociais a menos de 6 meses,
provavelmente devido a necessidade de se reinventar durante a pandemia do COVID-19 que
ndo permitiu a abertura dos comércios normalmente. Somente 5 pessoas, que representam um

percentual de 11% utilizam em seus negocios as redes sociais a mais de 4 anos.
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Grafico 11. Tempo de utilizagdo das redes sociais

18 (41%)

15 (345%)

Mais de 4 anos
Enfre 6 meses e 1 ano

6 (14%) Enfre 2 e 4 anos

5411%) Menos de 6 meses

MAIS DE 4 ENTRE & ENTRE 2 E MEMNOS DE
ANOS MESES E1 4 AMOS G MESES
ANG

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O gréfico 12 apresenta a queda nas vendas durante a pandemia. 80% dos comerciantes
teve uma queda nas suas vendas em mais de 60%. 4 pessoas, que representam 9% da amostra
tiveram entre 41% e 60% de queda nas suas vendas e somente um grupo muito pequeno teve
gueda de até 20%. Podemos perceber assim que a maior parte dos comerciantes sofreu com o

fechamento de seus negdcios.

Gréfico 12. Queda nas vendas durante pandemia

AL 20%

mEnfre 21% e 40%
uEntre 41% e 60%
mMais de 60%

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O gréafico 13 a seguir apresenta a frequéncia de atualizacdo das redes sociais. 11
pessoas (25%) atualizam todos os dias com postagens, outro grupo com mesmo percentual
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atualiza entre 3 e 5 vezes na semana, 20% atualiza somente 1 ou 2 vezes na semana e 7%

possuem redes sociais, mas ndo as atualizam.

Gréfico 13.Frequéncia de atualizacdo das redes sociais

TODOS 05 DIAS

ENTRE 3 E 5 VEZES NA
SEMANA
NAQ UTILIZO REDES

SOCIAIS PARA MEU
NEGOCIO

10U 2 VEZES NA SEMANA

MAO ATUALIZO

0 2 4 6 & 10 12

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

Para ter um bom retorno é necessario que as redes sociais sejam atualizadas com
frequéncia permitindo aos clientes estar sempre por dentro do produto ofertado e as promogdes
que sdo feitas pelo comerciante.

O gréfico 14 a seguir apresenta o planejamento de investimento em redes sociais para
0s proximos 6 meses. Apesar de possuir um custo baixo, sendo possivel é também importante
fazer investimentos nas redes sociais com propagandas e parcerias por exemplo. Quando
perguntados sobre planejamento de investimento nas redes socias a maioria (91%) respondeu
que ndo pretende investir em redes sociais nos proximos 6 meses e somente 9% afirma que tem
planos de fazer investimentos, mas que ndo passem de R$ 200,00.

Quando foi analisado a renda dos comerciantes foi possivel compreender que a maioria
também ndo dispde de valores para realizar altos investimentos e aproveitam o que a ferramenta

pode oferecer de forma gratuita.
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Gréfico 14.Planejamento de investimento em redes sociais para 0s proximos 6 meses

Atz R§ 200,00

» N3o pretendo investir em
redes socials nos praximos
6 meses.

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O gréfico 15 a seguir traz o percentual de vendas feito através das redes sociais onde
32% dos respondentes tem até 20% de suas vendas feitas pelas ferramentas. Oito respondentes
tém entre 21% e 40% de suas vendas feitas pelo digital, nove tem entre 41% e 60% e somente
trés tem mais de 60% das suas vendas feitas pelas redes sociais.

Gréfico 15.Percentual de vendas pelas redes sociais.

m AL 20%
mEntre 21% e 40%
Entre 41% e 60%
uMais de 60%
m Nao ufilizo redes sociais

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 16 a seguir apresenta a opinido dos comerciantes quando a afirmacdo “O

auxilio emergencial pago pelo governo federal ajudou a diminuir os impactos da crise
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econdmica provocada pelo COVID-19”. Quarenta e cinco por cento concorda totalmente, 39%

concordam parcialmente,11% ndo concorda nem discorda e 5% discorda parcialmente.

Gréfico 16.Auxilio emergencial como ajudar durante pandemia

u Total

2-Discordo  3-N&o Concordo 4 - Concordo 5 - Concordo
Parcialmente Nem Discordo Parcialmente Totalmente

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

5.1.2 Analise dos dados

Foi utilizada a escala Likert que conforme descrita por Kotler e Keller (2012, p.109) é
“Uma afirmagdo em que o entrevistado indica seu grau de concordancia/discordancia. ”. Foi
utilizado uma escala de 1 a 5, distribuidos da seguinte maneira: 1 Discorda totalmente, 2
Discorda Parcialmente, 3 Nem concorda nem discorda, 4 Concorda parcialmente e 5 Concorda
totalmente. Esse bloco contém 20 afirmacdes.

O grafico 17 apresenta os resultados da percepgéo sobre o uso das redes sociais ajudar
atornar o negdcio mais conhecido. A primeira afirmativa dessa parte do questionario foi quanto
a ajuda das redes sociais para que 0 negocio se tornasse mais conhecido. Nesta questdo se
apresentou um percentual maior, 52% pouco mais de metade, que concordam totalmente que

essa € uma ferramenta que ira tornar seus negdcios mais conhecido.
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Gréfico 17. O uso das redes sociais ajuda a tornar meu negdcio mais conhecido
O uso das redes sociais ajuda a tornar
meu negocio mais conhecido.

Lo - l

1 -Discordo 2-Discordo 3 -NaoConcordo 4 -Concordo 5 -Concordo
Totalmente Parciaimente Nem Discordo Parcialmente Totalmente

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 18 avalia quanto a afirmativa que o uso das redes sociais ajuda a aumentar as
vendas do meu negdécio. 9 pessoas (20%) discordaram totalmente dessa utilidade, o0 mesmo
nimero que discordou totalmente que as redes sociais ajudavam a tornar o negocio mais
conhecido. A grande maioria dos entrevistados concordam totalmente que a suas vendas tendem

a subir com a utilizacdo das redes sociais.

Gréfico 18. O uso das redes sociais ajuda a aumentar as vendas do meu negécio

O uso das redes sociais ajuda a
aumentar as vendas do meu
negocio.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4-Concordo 5 -Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

Um dos muitos beneficios das redes sociais é permitir uma comunicacdo mais facil e
rapida. Para compreender a percepcao dos feirantes quanto a utilizacdo dessas ferramentas para
melhorar a comunicacdo com clientes foi utilizado a afirmativa “O uso das redes sociais facilita
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a comunica¢ao com meus clientes” os dados coletados podem ser vistos no grafico 19 abaixo.
A grande maioria, 29 pessoas que correspondem a 66% dos respondentes concordam totalmente
quanto a esse beneficio. Existe uma parte da amostra, 8 pessoas que representam 18% que
discordam totalmente e os demais ficaram distribuidos entre Nao Concordam Nem Discordam

e Concordo Parcialmente.

Gréfico 19.0 uso das redes socialis facilita a comunicagéo com meus clientes

O uso das redes sociais facilita a
comunicagao com meus clientes.

29 (66%)
8 (18%) 0 (0%) 5 (11%) 2 (5%)
1 - Discordo 2 - Discordo 3 -N3o 4 - Concordo 5 - Concordo
Tolalmente Parciaimente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 20 a seguir mostra a percepcdo quanto ao planejamento por parte do
comerciante quanto ao que é postado em suas redes sociais. As respostas trouxeram uma
variedade de respostas, tendo diferengas pequenas entra uma opgao e outra. Existe sim um
grupo que Concordo Parcialmente (34%) e Concorda Totalmente (25%), porém um grupo
expressivo Discorda Totalmente (27%). O que leva a acreditar que boa parte das a¢bes sdo

realizadas de forma aleat6ria sem muito planejamento.
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Gréfico 20.As acOes que realizo nas redes sociais sdo planejadas de acordo com os objetivos do

meu negdcio

As acoes que realizo nas redes
sociais sao planejadas de acordo
com os objetivos do meu negocio.

15 (34%)
12 (27%) 11(25%)
0,
1(2%) 5(11%)
1 - Discordo 2 - Discordo 3 -Nao 4 -Concordo 5 - Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 21 adiante apresenta a percep¢do quanto ao aumento da confianga por parte

do cliente quando ele tem acesso as redes sociais do comércio. A maioria concorda (43%) que

isso é um fato, porém os segundos maiores percentuais sdo de pessoas que Nao Concordam e

N&o Discordam (23%), levando a entender que possivelmente uma parcela consideravel ndo

tem total compreensdo quanto ao fato.

Grafico 21.0 uso das redes sociais aumenta a confianga do meu cliente no meu negdcio

O uso das redes sociais aumenta
a confianga do meu cliente no meu

negocio.
19(43%)
10(23%)
7(16%) 7(16%)
1(2%)
1 - Discordo 2 - Discordo 3-Néo 4 - Concordo 5 - Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)
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O grafico 22 aborda a afirmativa sobre conseguir novos clientes através das redes
sociais. Metade dos respondentes (50%) afirmam concordar totalmente, 18% concordam
parcialmente, 16% ndo concordam nem discordam, 2% discordam parcialmente e 14%

discordam totalmente.

Grafico 22.0 uso das redes sociais ajuda a conseguir novos clientes

O uso das redes sociais ajuda a
conseguir novos clientes.

1‘2%!

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4 -Concordo 5 -Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O gréfico 23 adiante avalia a percepcao quando a questdo das redes sociais protegerem
seus negocios dos concorrentes. A grande maioria 61% discorda totalmente, somente 2 pessoas

(5%) concorda que esse pode ser um diferencial dentro do mercado frente aos concorrentes.

Graéfico 23.As redes sociais protegem meu negdcio dos concorrentes

As redes sociais protegem meu
negocio dos concorrentes.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Ndo 4 -Concordo 5 - Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)
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O gréafico 24 a seguir trata da percepcdo quando ao custo- beneficio de se utilizar as
redes sociais. Ao responderem o questionario quanto a esse quesito 34% concorda totalmente,
30% concorda parcialmente, 27% nédo concorda nem discorda, 5% discordam parcialmente e

outros 5% discordam totalmente.

Gréfico 24.Usar as redes sociais tem uma boa relacéo de custo-beneficio (pequeno investimento e grande
retorno)

Usar as redes sociais tem uma
boa relacao de custo-beneficio
(pequeno investimento e grande
retorno).

o0 20 [

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4 - Concordo 5 - Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 25 a seguir aborda a percep¢do quanto a afirmagdo “As redes sociais sao
indispensaveis para o sucesso do meu negdcio”. Por estarem a muito tempo trabalhando no
artesanato sem usar as redes sociais, muitos comerciantes ndo enxergam como algo essencial
para o sucesso do seu negocio, isso pode ser percebido através dos dados coletados onde um
percentual de 27% discorda totalmente da afirmativa. Outros 12 respondentes concordam

parcialmente, porém somente 8 (18%) concordam totalmente.
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Gréfico 25.As redes sociais sdo indispensaveis para o sucesso do meu negdcio

As redes sociais sao
indispensaveis para o sucesso do
meu negaocio.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4 -Concordo  5- Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O gréfico 26 a seguir aborda o tema da pandemia do COVID-19 e seus impactos 41%
concordam totalmente que as redes sociais ajudaram a diminuir os impactos causados, sendo
mais uma maneira de fazer suas vendas mesmo em casa. 23% néo concordam nem discordam
guando a essa ajuda, 20% concorda parcialmente, 11% discorda parcialmente e somente 5%

(referente a 2 respondentes) discorda totalmente.

Gréfico 26.As redes sociais ajudam a amenizar os impactos causados pela pandemia do COVID-19

As redes sociais ajudam a
amenizar os impactos causados
pela pandemia do COVID-19.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4 -Concordo 5 - Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parciaimente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)
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O grafico 27 adiante trata da constancia da atualizac&o das redes sociais 45% concordam
totalmente que é necessario, 16% concordam parciamente,18% ndo concorda nem discorda,

16% discordam parcialmente e somente 5% discorda totalmente.

Graéfico 27.As redes sociais devem ser atualizadas com frequéncia

As redes sociais devem ser
atualizadas com frequéncia.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4-Concordo 5 - Concordo
Totalmenie Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Niscarda

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 28 a seguir trata da percepg¢do quando a influéncia das redes sociais nas vendas
e lucros dos seus negdcios. Uma parte consideravel dos comerciantes ndo vé influéncia das
redes sociais em suas vendas e seus lucros, como podemos ver no grafico abaixo em que 25%
discorda totalmente. Porém também existe uma parcela, inclusive maior, que concorda

totalmente nesse influéncia sendo esses 36% da amostra.

Gréfico 28.As redes sociais influenciam as vendas e os lucros do meu negdcio
As redes sociais influenciam as
vendas e os lucros do meu
negocio.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4 -Concordo 5 - Concordo
Totalmenie Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo H

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)
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No grafico 29 que segue, foi abordado a questdo das redes sociais ajudarem na
divulgacdo do artesanato e a cultura do Agreste. Nenhum entrevistado discorda da afirmagao
de que as redes sociais ajudam a divulgar o artesanato e a cultura do Agreste. Item importante
e que agrega valor para todos os envolvidos. A maioria ndo concorda nem discorda (41%), 20%

concordam parcialmente e 39% concordam totalmente.

Gréfico 29.As redes sociais ajudam a divulgar o artesanato e a cultura do Agreste

As redes sociais ajudam a divulgar
o artesanato e a cultura do
Agreste.

18(41%) 17(39%)

0(0%) 0(0%)
1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4 - Concordo 5 - Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente

Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 30 a seguir aborda a afirmativa sobre o fortalecimento do nome da loja através
das redes sociais. Esse teve opinides bem distribuidas onde 41% concordam totalmente, 18%
concordam parcialmente, 16% n&o concordam nem discordam, 5% discordam parcialmente e

20% discordam totalmente.
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Graéfico 30.As redes sociais ajudam a fortalecer o nome da minha loja

As redes sociais ajudam a
fortalecer o nome da minha loja.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Néo 4 - Concordo

Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

5 - Concordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

O grafico 31 adiante traz a percepcdo quanto a utilizacdo de pessoas conhecidas em
redes sociais para dar mais visibilidade aos produtos. Essa se mostrou uma ideia sem muitas

opinides definidas dentro da amostra dos entrevistados. 55% n&o concordam nem discordam
com a afirmativa.

Graéfico 31.0 uso de pessoas conhecidas em redes sociais (artistas, blogueiros, personalidades, entre
outros) ajuda a divulgar o negdcio

O uso de pessoas conhecidas em
redes sociais ( artistas, blogueiros,
personalidades, entre outros)
ajuda a divulgar o negdcio.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4 -Concordo  5-Concordo

Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

Os 3 gréficos a seguir avaliam a percepcdo dos respondentes acerca das medidas
adotadas pelos governos municipal, estadual e federal durante a pandemia do COVID-19 e se
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elas foram importantes para proteger as pessoas. E possivel perceber que existe bastante

variagao nas opinides. Mas em todos os casos a maioria discorda parcialmente da afirmativa.

Gréfico 32.As medidas tomadas pela prefeitura durante a pandemia sdo importantes para proteger
as pessoas do COVID-19

As medidas tomadas pela
prefeitura durante a pandemia sao
importantes para proteger as
pessoas do COVID-19.

i)

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Néo 4 -Concordo  5- Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totaimente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

As medidas tomadas pela prefeitura sdo as que possuem mais aprovacao quando
comparada aos outros. 20% concordam totalmente, 25% concordam parcialmente, 16% néo

concorda nem discorda, 34% discorda parcialmente e 5% discorda totalmente.

Graéfico 33.As medidas tomadas pelo governo do estado durante a pandemia sdo importantes para
proteger as pessoas do COVID-19

As medidas tomadas pelo governo
do estado durante a pandemia sao
importantes para proteger as
pessoas do COVID-19.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4 -Concordo  5- Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)
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Quanto as medidas do governo do estado 18% concordam totalmente, 20% concordam
parcialmente,23% ndo concordam nem discordam,32% discordam parcialmente e 7% discorda

totalmente.

Gréfico 34.As medidas tomadas pelo governo federal durante a pandemia sdo importantes para
proteger as pessoas do COVID-19

As medidas tomadas pelo governo
federal durante a pandemia sao
importantes para proteger as
pessoas do COVID-19.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nao 4-Concordo 5 - Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

Na afirmativa sobre o governo federal 11% concordam totalmente,23% concorda
parcialmente,18% ndo concorda nem discorda, 39% discorda parcialmente e 9% discorda
totalmente.

O gréfico 35 a seguir traz a percepcao quanto ao uso das redes sociais como meio para
melhoria nos relacionamentos com os clientes. A maior parte dos entrevistados que concordam

totalmente (55%).
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Gréafico 35.0 uso das redes sociais melhora o relacionamento com meus clientes

O uso das redes sociais melhora o
relacionamento com meus
clientes.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Nédo 4-Concordo  5-Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parcialmente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

Para finalizar o grafico 36 aborda quando ao uso das redes sociais por parte dos
comerciantes em busca de algo inovador para seu negdcio. Cinquenta por cento concordam
totalmente, 11% concordam parcialmente, 14% ndo concordam nem discordam, 11%

discordam parcialmente e 14% discordam totalmente.

Graéfico 36.Costumo usar as redes sociais para pesquisar novidades para meu negdcio

Costumo usar as redes sociais
para pesquisar novidades para
meu negocio.

1 - Discordo 2 - Discordo 3-Ndo 4 -Concordo  5- Concordo
Totalmente Parcialmente Concordo Nem Parciaimente Totalmente
Discordo

Fonte: Pesquisa realizada pela autora (2020)

A prdéxima secdo apresenta a analise qualitativa.
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Nessa parte da pesquisa sera feita a analise qualitativa através de uma entrevista

feita com um grupo de feirantes do artesanato de Caruaru. O objetivo ¢é avaliar as percepcgdes

de acordo com a vivéncias dos entrevistados com relacdo aos aspectos do local do estudo e suas

avaliacdes sobre o uso de redes sociais como auxilio na venda e promocéo de seus produtos.

5.2.1 Perfil dos Entrevistados

Foram entrevistadas 6 pessoas, sendo 4 mulheres e 2 homens com idades entre 30 e 60

anos.
Quadro 1. Perfil dos entrevistados por ordem alfabética
. Tempo que trabalha na Feira .
Entrevistad Idad Data da Entrevist
ntrevistado (a) ade de Artesanato de Caruar ata da Entrevista
Gleyci 45 1 ano e 6 meses
Ismael 34 22 anos
Nild 58 30
—0 s 14/11/2020
Rosicleide 48 36 anos
Rosileide 40 20 anos
Rosilene 52 35 anos

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

5.2.2 Anélise dos dados

a) Pontos Fortes da Feira de Artesanato de Caruaru

Apbs as caracteristicas de cada entrevistado, foi questionado quais seriam 0s pontos

fortes da Feira de Artesanato para cada uma deles, sendo assim uma maneira de conhecer

melhor a percepc¢do de cada um sobre o local em que trabalha. O quadro abaixo mostra as

respostas dadas pelos entrevistados e a frequéncia.
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Quadro 2. Pontos fortes da Feira de Artesanato de Caruaru

Pontos Positivos Frequéncia
Contato com o publico facilitando as vendas 3
Conhecer novas pessoas e manter as amizades 3
Melhoria na estrutura dos restaurantes 3
Trabalham com alegria. gostam do que fazem 2
TOTAL 11

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

E notavel que a maioria dos feirantes gosta do seu local de trabalho e possuem boas
amizades, de maneira que se ajudam. A entrevistada Rosicleide quando questionada sobre os
pontos positivos comentou “criei 3 filhos aqui, pra mim ¢ tudo, feira pra mim ¢é tudo.” Para a
maioria dos feirantes o local € um ambiente também familiar e a cultura é passada de geracéo
a geracao.

A recente reestruturacdo das restaurantes pelo governo municipal também agradou
muitos os feirantes, como dito pela entrevistada “traz mais gente, ficou mais movimentado pra
gente ficar até um pouquinho mais tarde também.” Esse tipo de cuidado pelo governo deu um

novo animo aos feirantes e a esperanca de outras melhorias.

b) Pontos Fracos da Feira de Artesanato de Caruaru

Para contrapor com os dados informados anteriormente também foi perguntado sobre

0S pontos negativos da feira para 0 comerciante, segue quadro com as opinides e frequéncia.

Quadro 3. Pontos fracos da Feira de Artesanato de Caruaru
Pontos Negativos Frequéncia
Desorganizacio/ Infraestrutura das barracas 2
Falta divulgacdo
Dificuldade para comprar (fornecedores)
Nao tem pontos negativos
TOTAL

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

-] | = | =]

Entre os pontos fracos apresentados pelos entrevistados o que se destacou foi a falta de
divulgacdo do artesanato e dos produtos da feira. Isso foi reforgado na fala do entrevistado
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Nildo que disse “Nao temos, como se diz, publicidade nenhuma, aqui a publicidade ¢ boca a
boca o préprio turismo que faz a publicidade do artesanato. Infelizmente essa € a realidade.”
Os feirantes esperam que a divulgacgéo seja feita de alguma forma pela prefeitura do
municipio através das midias sociais. Eles entendem a importancia do artesanato para a cultura
local e acreditam que por isso deveria haver mais valorizacdo e incentivos. Também foi
abordada a necessidade de uma melhor estrutura para as barracas, como foi feita na area dos

restaurantes.

c) Pandemia COVID-19 e a Feira de Artesanato de Caruaru.

Outro ponto abordado durante a entrevista foi com relacdo a pandemia do COVID-19 e

0S impactos que a mesma trouxe para os feirantes e seus negdécios.
Quadro 4. Impacto pandemia COVID-19

Como a pandemia provocada pelo COVID-19 influencia a n .
) Frequencia
Feira de Artesanato de Caruaru?
O periodo fechado afetou muito as vendas que cairam
drasticamente 3
O movimento ainda ndo retornou, vendas continuam baixas 3
Foi muito ruim.porém despertou para o uso das redes sociais 1
TOTAL 7

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

O tempo fechado durante a pandemia foi de fato desafiante para os feirantes, a maioria
deles ndo tem reservas o que afetou de forma significativa a sua realidade e de suas familias
como destacado na fala do entrevistado Ismael “critico, ainda mais aqui que SOmos pequenos
né. Quem tem uma conta polpuda que tem ai é nada, mas pra gente que € assando e comendo
ai foi uma tristeza”.

Houve também o despertamento para se reinventar em meio a crise, como dito por
Rosileide que comegou a utilizar suas redes sociais como forma de vendas “Assim, foi ruim a
principio, mas depois que eu acionei as redes sociais melhorou. Ndo é como estar aberto, mas

ja deu uma melhorada. ”

d) Como as redes sociais ajudam o seu negécio na Feira de Artesanato de Caruaru?
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Quanto a percepg¢do dos comerciantes quanto ao auxilio das redes sociais para 0 seu

negdcio tivemos o seguinte resultado:

Quadro 5. Como as redes sociais ajudam no negécio

Como as redes sociais ajudam o seu negocio na Feira de
Artesanato de Caruaru?
Ajudam a atrair clientes
Ajudam a divulgar os produtos
Ajudam muito. mas ndo gosto de usar
Nio acredito que ajudem
TOTAL

Frequéncia

= o [ |

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

E perceptivel que dentro do grupo entrevistado a maioria acredita que as redes sociais
sdo fortes aliadas para atrair novos clientes assim como para divulgacdo dos produtos, a
entrevistada Gleyci afirmou: “Ajuda totalmente porque ¢ uma propaganda facil no meu ponto
de vista, barato e que a gente consegue alcancar um publico assim razoavel ta entendendo. Boa
parte das nossas vendas se deve as redes sociais. ”

No caso de um dos entrevistados que informou que nédo acredita que elas de fato possam
ajudar ele afirmou “Rapaz, na realidade pra mim eu nunca fago negdcio nenhum na rede social,
eu coloco por colocar tal, mas eu ndo vendo nada pelas redes sociais ndo. ” Talvez se houvesse
um engajamento maior no cuidado da utilizacdo das midias seria possivel ter um melhor

resultado e de fato ajudar o negdcio a crescer.
e) Quais as principais dificuldades na utilizacdo das redes sociais em seu negécio?
Na parte do estudo sobre a utilizacdo das redes sociais para vendas e propagando dos

produtos foi abordado primeiramente com as principais dificuldades que os comerciantes

possuiam ao tentar utilizar essas ferramentas, os dados estéo tabulados no quadro abaixo:
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Quadro 6. Principais dificuldades na utilizac&o das redes sociais

Quais as principais dificuldades na utilizacio das redes a .
_ . Frequencia
sociais em seu negdcio?
Nao tenho dificuldades 2
Desenvoltura/ Habilidade com as ferramentas 1
Fazer entrega caso o pedido seja feito de forma online 2
Falta de tempo 1
TOTAL 6

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Somente dois dos entrevistados informaram ndo ter dificuldades para usar as redes
sociais, porém uma delas ndo é a pessoa que cuida disso, como afirmado pela mesma quem
administra é sua filha, segue trecho da fala da entrevistada: “Pra mim nenhuma porque a minha
filha ¢ design grafico ela que fez ai pra mim o problema ¢ zero. ” A outra pessoa que afirmou
ndo ter nenhuma dificuldade faz uso a pouco tempo, fez a ativacao de suas contas logo no inicio
da pandemia, ela reforca que no comegou encontrou sim muitas dificuldades, mas com o tempo
foi aprendendo e hoje ndo tem problema. “Hoje ndo tenho muita dificuldade ndo, antes eu nao
sabia postar, ndo sabia colocar aquelas coisinhas, hoje eu ja ndo tenho mais essa dificuldade”
(Rosileide).

Somente uma entrevistada citou ter uma pessoa que possui de fato uma formacéo para
aquele fim especifico, que ¢ sua filha. E provavel que ao passar de geragio para geracio a feira
de artesanato passe a se modernizar e atualizar, tendo pessoas que entendem melhor os
mecanismos de vendas nas redes sociais e estdo interessadas em levar essa mudanca e alavancar

0s negécios da familia.

f) Como as redes sociais ajudam na propaganda do seu negécio?
O quadro 7 apresenta a opinido dos entrevistados sobre a ajuda das redes sociais na
propaganda.
Quadro 7. Como as redes sociais ajudam na propaganda

Como as redes sociais ajudam na propaganda do seu
negocio?
Ajudam muito. sdo essenciais para se fazer conhecido

Frequencia

Nio acredito que ajudem

Traz novos clientes que se fidelizam
TOTAL

oy e | b2 e

Fonte: Elaborado pela autora (2020).
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A propaganda é um fator de extrema importancia para atrair novos clientes, a
comerciante Gleyci reforca essa ideia afirmando que: “Totalmente, (ajuda) a divulgar o produto,
outras pessoas conhecerem. ” Confirmando essa ideia Ismael diz: “Tem gente que ndo tem
tempo de vir na feira ai pela social passa a conhecer o artesanato e com iSso encoraja mais a vir
comprar. ”’

g) Como as redes sociais ajudam na venda do seu neg6cio?

O quadro a seguir mostra a percepcdo dos entrevistados sobre a ajuda das redes sociais

na venda.
Quadro 8. Como as redes sociais ajudam na venda

Como as redes sociais ajudam na venda do seu

. Frequéncia
negocio?

Boa parte das nossas vendas sdo pela rede social

Nio acredito que ajudem

Atraves da propaganda aumenta o nimero das vendas

TOTAL
Fonte: Elaborado pela autora (2020).

&y | we (o [—=

Uma questdo importante que utilizamos para finalizar o questionario foi o quanto as
redes sociais ajudam nas vendas. De forma geral a maioria dos entrevistados percebe grande
melhoria e aumento das vendas quando bem utilizadas as redes sociais. Como dito pelo
entrevistado Ismael “Quando vem buscar aproveita e conhece outras coisas e pode abrir a mente
para outras mercadorias. ” Acontece do cliente se interessar por um produto especifico através
da rede social e quando vai buscar na loja se depara com outras opc¢Oes e acaba muitas vezes
comprando outros produtos além dos iniciais. Mesmo com todos os beneficios dois
entrevistados afirmam que ndo acreditam que as redes sociais ajudem nas vendas.

O préximo capitulo apresenta as conclusdes deste estudo.
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6 CONCLUSOES

Este capitulo traz as conclusdes, implicacGes académicas, implicacdes gerenciais da

pesquisa realizada, suas limitacOes e as sugestdes para pesquisas futuras.

6.1 CONCLUSAO

No reconhecimento em que as plataformas digitais podem aumentar as vendas e
divulgar a imagem do estabelecimento e do produto pelo mundo, os feirantes que as utilizam
conseguem nao apenas se destacar dentre os demais, como também se aproximam e conquistam
clientes em diversos mercados. Estes tém conseguido manter seu negdcio apesar dos tempos
dificeis e superado as crises.

Agueles que ndo usam tais formas de marketing em sua grande maioria ndo o fazem
pois ndo tem conhecimentos de seus beneficios e ndo possuem habilidades para tal. Muitos até
tém interesse, mas devido a barreiras de falta de conhecimento ndo o fazem. “A caréncia de
capacitacdo para se lidar com os instrumentos tecnologicos configura um cenario de exclusédo
digital, pois de nada adianta a conectividade sem o conhecimento das novas ferramentas.”
(LIMA et al, 2008).

Concluiu-se assim que a utilizacdo de ferramentas de marketing digital j& é uma
realidade para muitos feirantes do artesanato de Caruaru, apesar de recente. Muitos ja estdo
lucrando, isso tem levando também outros a buscarem se adaptar a esse hovo contexto. Porém
a maioria das acOes realizadas nas redes sociais ndo possuem um planejamento e

direcionamento que levaria a um melhor aproveitamento das ferramentas.

6.2 IMPLICACOES GERENCIAIS

A partir dessa pesquisa e do grupo de informacdes adquiridas é necessario levantar
possibilidades de recomendagdes gerenciais ao publico alvo do estudo com relagdo ao uso de
midias digitais e marketing digital.

Muitos dos comerciantes precisam conhecer melhor as midias sociais, suas
possibilidades e beneficios para comegarem a entender a necessidade de utilizar e o quanto na
realidade atual se faz necessario estar inserido nesse novo modelo de negdcio.

Para aqueles que ja usam, se faz necessario uma utilizacdo mais planejada das redes

sociais. Esse se mostra ser um dos grandes desafios dos feirantes. Uma estratégia mais
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profissional e direcionada, ndo somente postagens aleatdrias, usando o maior nimero de
possibilidades disponiveis nas ferramentas certamente trard resultados mais consistentes e
maiores.

Porém, muitas sdo as limitagcdes, principalmente por se tratar de organizagdes pequenas,
onde uma pessoa ou poucas ddo conta de producdo, estoque, propaganda, venda, financeiro,
entre outros. Porém o cenério pode ser transformado com pequenas mudancas iniciais na
maneira de administrar o marketing digital. Esse planejamento ird gerar um marketing mais

focado que refletira nos resultados das vendas.

6.3 IMPLICACOES ACADEMICAS

O trabalho traz contribuicBes sobre a tematica do marketing digital, vendas e
propaganda para a administracdo enquanto ciéncia social. E uma forma de agregar
conhecimento e conceitos importantes para o administrador de maneira que Ihe permita melhor
percepcdo das questbes cotidianas lhe favorecendo na conducdo dos problemas da melhor
maneira possivel. O tema abordado tem se tornado cada vez mais importante para que qualquer
negocio obtenha sucesso em sua area e para a sociedade como um todo € cada vez mais

necessario.

6.4 LIMITACOES DA PESQUISA

Foram encontradas algumas limitacdes durante o desenvolvimento da pesquisa, sao elas:

a) Quanto a aplicacdo do questionario, devido a pandemia foi realizado de forma
online, porém muitos ndo se interessavam em responder e era necessario estar
sempre reforgando, o que atrasou um pouco o colhimento das respostas;

b) Auséncia de dados mais recentes com relagéo a feira, muito do material encontrado
ndo é atual;

c) Poucas pesquisas relacionadas ao artesanato e sua importancia como cultura local.

6.5 SUGESTOES PARA PESQUISAS FUTURAS
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A partir das informac0es agregadas durante a pesquisa surgiram novas possibilidades,

ficando como sugestdes para estudos futuros:

a) Pesquisa com foco nas midias sociais também em outros setores da feira, como por
exemplo no Alto do Moura;
b) Realizar pesquisa para avaliar a efetividade das politicas publicas direcionadas ao

artesanato.
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APENDICE A - Questionario pesquisa quantitativa

PESQUISA TCC

Meu nome é Noemi Melo e estou pesquisando em meu trabalho de conclusédo de curso de
Administragdo da UFPE a influéncia das redes sociais sobre os comerciantes da Feira de
Artesanato de Caruaru. Peco a sua colaboracdo para responder esta pesquisa. N&o sera

necessario se identificar.

Leia com atencdo as afirmacgdes abaixo e marque 1- Discordo Totalmente, 2 — Discordo
Parcialmente, 3- Nao Concordo Nem Discordo, 4- Concordo Parcialmente e 5- Concordo

Totalmente.

1-O uso das redes sociais ajuda a tornar meu negécio mais conhecido.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

2- O uso das redes sociais ajuda a aumentar as vendas do meu negocio.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - Néo Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

3-0O uso das redes sociais facilita a comunicag¢ao com meus clientes.

1 - Discordo Totalmente
2 - Discordo Parcialmente
3 - Ndo Concordo Nem Discordo

4 - Concordo Parcialmente
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5 - Concordo Totalmente

4 - As acOes que realizo nas redes sociais sao planejadas de acordo com os objetivos do

meu negacio.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

5- O uso das redes sociais aumenta a confianga do meu cliente no meu negécio.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

6-O uso das redes sociais ajuda a conseguir novos clientes.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - Néo Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

7-As redes sociais protegem meu negocio dos concorrentes.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente
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8-Usar as redes sociais tem uma boa relacdo de custo-beneficio (pequeno investimento e

grande retorno).

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

9- As redes sociais sdo indispensaveis para o sucesso do meu negdcio.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

10 - As redes sociais ajudam a amenizar os impactos causados pela pandemia do COVID-
19.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - Néo Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

11- As redes sociais devem ser atualizadas com frequéncia.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente
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12- As redes sociais influenciam as vendas e os lucros do meu negécio.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

13- As redes sociais ajudam a divulgar o artesanato e a cultura do Agreste.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

14- As redes sociais ajudam a fortalecer o nome da minha loja.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

15-O uso de pessoas conhecidas em redes sociais (artistas, blogueiros, personalidades,

entre outros) ajuda a divulgar o negécio.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente
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16- As medidas tomadas pela prefeitura durante a pandemia sdo importantes para

proteger as pessoas do COVID-19.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

17- As medidas tomadas pelo governo do estado durante a pandemia sdo importantes para

proteger as pessoas do COVID-19.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

18-As medidas tomadas pelo governo federal durante a pandemia sdo importantes para

proteger as pessoas do COVID-19.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - Néo Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

19 - O uso das redes sociais melhora o relacionamento com meus clientes.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente
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20- Costumo usar as redes sociais para pesquisar novidades para meu negacio.

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente

21- Qual a sua faixa etaria?

e Até 20 anos
e Entre 21 e 40 anos
e Entre 41 e 60 anos

e Mais de 60 anos

22- Qual o sexo?

e Masculino
e Feminino

e Prefiro ndo dizer

23- Qual a sua renda familiar mensal (todas as pessoas que residem no mesmo domicilio)?

e Ate R$2.000,00

e Entre R$ 2.000,01 e R$ 4.000,00
e Entre R$4.000,01 e R$ 6.000,00
e Acimade R$ 6.000,00

24- Qual a sua escolaridade?

e Até Ensino Fundamental completo/incompleto

e Até Ensino Médio completo/ incompleto
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e Até Ensino Superior completo/ incompleto

e Po0s graduacdo completa/ incompleta

25- Incluindo vocé, quantas pessoas trabalham no seu negdcio?

e Trabalho sozinho
e Tenho uma pessoa ajudando
e Entre 3 e 9 pessoas ajudando

e Mais de 9 pessoas ajudando

26- Ha quanto tempo vocé atua na feira de Artesanato?

e Até2anos
e Entre3e5anos
e Entre6e 10 anos

e Mais de 10 anos

27 - A maior parte de suas vendas sdo para (pode marcar mais de uma opgao):
e Atacadista
e Varejista

e Cliente Final

28 - A sua empresa utiliza algum meio digital (redes sociais, sites da internet, entre outros)

para promover, divulgar e/ou vender seus produtos?

e Sim

e Naéo

29- Quais redes sociais vocé mais utiliza em seu negécio (pode marcar mais de uma

0pcéaon)?

e WhatsApp
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e |nstagram
e Facebook
o Twitter
e YouTube
e TikTok

¢ Na&o utilizo redes sociais para meu negocio

30

Hé& quanto tempo vocé utiliza alguma rede social em seu negd6cio?

e Menos de 6 meses
e Entre 6 mesese 1 ano
e Entre2e 4 anos

e Mais de 4 anos

31- No inicio da pandemia provocada pelo COVID-19 de quanto foi a reducdo em suas

vendas?

o Até 20%

e Entre 21% e 40%
e Entre 41% e 60%
e Mais de 60%

32- Com qual frequéncia vocé atualiza as redes sociais do seu negocio?

e Todos os dias

e 1 o0u 2 vezes nasemana

e Entre 3 e 5 vezes na semana
e Nao atualizo

e Nd&o utilizo redes sociais para meu negocio

33- Vocé utiliza redes sociais em seu negocio para (pode marcar mais de uma op¢ao):
e Divulgar as novidades

e Fazer promogoes
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e Atrair novos clientes

e Fidelizar os clientes atuais

e Tornar o produto mais conhecido
e Divulgar o artesanato do Agreste

e Aumentar as vendas

34- Quanto vocé pretende investir por més em redes sociais nos proximos 6 meses?

e AtéR$ 200,00
e Entre R$ 200,01 e R$ 500,00
e Entre R$ 500,01 e R$ 1.000,00

e N&o pretendo investir em redes sociais nos proximos 6 meses.

35- Assinale a op¢ao que representa a participacao das redes sociais em suas vendas.

o Até20%

e Entre 21% e 40%
e Entre 41% e 60%
e Mais de 60%

e Nao utilizo redes sociais

36 - O auxilio emergencial pago pelo governo federal ajudou a diminuir os impactos da
crise econémica provocada pelo COVID-19 (Responda 1- Discordo Totalmente, 2 —
Discordo Parcialmente, 3- Nao Concordo Nem Discordo, 4- Concordo Parcialmente e 5-

Concordo Totalmente).

1 - Discordo Totalmente

2 - Discordo Parcialmente

3 - N&o Concordo Nem Discordo
4 - Concordo Parcialmente

5 - Concordo Totalmente
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APENDICE B - Roteiro Entrevista

1- Quais sdo os pontos fortes da Feira de Artesanato de Caruaru?

2- Quais sdo os pontos fracos da Feira de Artesanato de Caruaru?

3- Como a pandemia provocada pelo COVID-19 influenciou a Feira de Artesanato de

Caruaru?

4- Como as redes sociais ajudam o seu negocio na Feira de Artesanato de Caruaru?

5- Quais as principais dificuldades na utilizacdo das redes sociais em seu negocio?

6- Como as redes sociais ajudam na propaganda do seu neg6cio?

7- Como as redes sociais ajudam na venda do seu neg6cio?



