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Resumo

Como o e-commerce pode se tornar uma ferramenta de marketing digital e agregar
valor as empresas que atuam no mercado atual? O presente estudo tem por objetivo
analisar, compreender e sugerir a implantagdo do e-commerce na empresa Zaira
Modas, bem como identificar o retorno de marketing para as organizacdes que
utilizam a internet para divulgar e vender seus produtos. Para tanto, as abordagens
de pesquisa quantitativa e qualitativa sdo adotadas. Os dados coletados sé&o
analisados a partir das principais teorias que versam sobre o assunto aqui abordado.
Por fim, sdo descritas as consideracdes pertinentes aos resultados apresentados.

Palavras-chave: E-commerce. Marketing. Internet



Abstract

How e-commerce can become a marketing tool and add value companies operating
the market today? The present study aims to analyze, understand and suggest the
deployment of e-commerce company in Zaira Fashions and identify the return of
marketing for organizations that use the Internet to advertise and sell their products.
To do so, the approaches of quantitative and qualitative research are adopted. The
collected data are analyzed from the main theories that deal with the subject matter
here. Finally, are described relevant to the results presented considerations.

Key words: E-commerce. Marketing. Internet



Introducéao

A internet é reconhecida como uma ferramenta tecnoldgica estratégica, que
deve ser incorporada aos negocios tradicionais, visando obter ou reforgar vantagens
competitivas e a0 mesmo tempo introduzir inovagdes nos processos tradicionais. O
uso desta ferramenta possibilita a interatividade e a divulgacdo de marcas, servicos
e produtos, através do Marketing Digital. (OZAKI , 2010).

Atualmente a internet influencia diretamente a vida das pessoas e das
empresas, por isto tem se tornado uma ferramenta de extrema importancia para os

empresarios que querem competir no mercado atual.

As organizacfGes passaram a criar seus planejamentos com ac¢fes voltadas
para o futuro, pois sabem que é de extrema importancia se manter atualizados no

mundo comercial atual.

O objetivo geral deste trabalho € sugerir a implantacdo de nova tecnologia
através do e-commerce como parte atuante do marketing digital, sendo um

agregador de valor aos seus produtos e facilitador na vida de suas shoppers.

Foi analisada a empresa Zaira Modas, localizada na Avenida Bernado Sayao
n® 1373, setor Centro Oeste, Goiania — GO, onde foi identificado a oportunidade de
aumentar a lucratividade e visibilidade da mesma colocando a empresa em um nivel
elevado de marketing, satisfacdo e agilidade, implementando novas tecnologias
para assim prospectar novos clientes, fidelizar os ja existentes, facilitar a venda

através do e-commerce e realizar a divulgacdo da mesma em redes sociais.

E fundamental que a empresa Zaira Modas tenha uma visdo ampla do
mercado atual, e dos varios métodos oferecidos para que a mesma alcance seu
publico alvo, tornando mais acessivel e cdBmodo a efetuacdo de compras e acesso a

langamentos.

A empresa analisada se encontra em fase de crescimento, porém se faz
totalmente necessario que esteja disponivel para se adaptar as mudancas de
mercado, visto que a falta de divulgacao via internet de seus produtos representa

uma lacuna em sua area de marketing e vendas da organizagéo.



Revisao da Literatura

O marketing tem uma importancia elevada, devido ser apresentado como um
meio no qual as pessoas, ou as organizacbes de um modo geral trabalham em
busca do que desejam obter através da concepcdo, promoc¢ao e da negociacao de
modo geral dos produtos e/ou servi¢os. (KOTLER, 2000).

O marketing passou por trés fases: a primeira, em que a demanda era maior
que a oferta; a segunda, em que comecaram a surgir as ofertas e as vendas
agressivas, com énfase na comercializacdo; e a terceira fase, que diz respeito a
época em que as vendas ndo eram constantes e 0s empresarios perceberam que
somente vender de qualquer forma, sem se preocupar com imagem, embalagem e

conquista de clientes, ndo garantia negocio sustentavel. (LAS CASAS, 2006).

Lidar com esses processos requer uma quantidade consideravel de
trabalhos e técnicas. A administracdo de marketing ocorre quando pelo
menos uma das partes envolvidas em um processo de troca potencial
pensa sobre 0s meios de obter as respostas desejadas das demais partes.
Vemos a administrac@o de marketing como a arte da ciéncia da escolha de
mercados-alvos e da captacdo, manutencéo e fidelizacdo dos clientes por
meio da criagdo, da entrega e da comunicacdo de um valor superior para o
cliente. (KOTLER, 2000, p.30).

Portanto o marketing trata-se de uma forma de divulgar, promover produtos
e servicos, no intento de obter um retorno das metas e objetivos estabelecidos,
trabalhando precos, promocfes, designer do produto, para que o resultado

alcancado se faca satisfatoério.

Observa-se que todas as trajetorias do marketing foram baseadas em
acontecimentos e fatos que os profissionais de marketing sempre procuraram
entende-los, fatos estes que sdo comportamentos de empresas e clientes, que
geram novas oportunidades de acrescentar algo novo no mercado, portanto o
marketing contém conteudos capazes de auxiliar nas decisdes dos gestores em uma
organizacdo, com poder de melhorar as oportunidades no mercado e oferecendo
aos profissionais da area especifica 0 maior entendimento, entretanto passando
técnicas que podem ser usadas para buscar mais clientes, assim percebendo as
necessidades antes que o0s clientes pegcam para concorrentes ou concorrentes

percebam antes.



O mix de marketing, ou seja, 4Ps preco, praca, produto e promo¢ao como é
chamado por conter palavras com inicial em P, s8o as variaveis béasicas que
norteiam os gestores para inserirem algo novo no mercado-alvo, a Figura 1 abaixo
detalha estes 4Ps. (KOTLER, 2004)

Figura 01 — Mix de Marketing

MIX DE MARKETING

A3t SRR PROMOCAO
Variedade de produtos
Qualidade Promocéo de vendas
Design Publicidade
Caracteristicas Forca de vendas
Nome de marca Relagdes publicas
Embalagem PRECO PRACA  Marketing direto
Tamanhos Preco de lista Canais
Servigos Descontos Cobertura
Garantias Concessdes Variedade
Devolugées Prazo de pagamento Locais

Condig@es de financiamento Estoque
Transporte

Fonte: KOTLER (2004, p. 37)

A Figura 01 mostra as variaveis que devem ser interligadas, onde os
sistemas aparentam interligacdes destas areas em prol de um objetivo, atender a
demanda, e gerar receita para empresa. Caso isto ndo aconteca, perde-se espaco e
oportunidades de negdcio, para que a organizacao seja orientada da melhor forma,
precisa-se de um bom administrador para poder criar estratégias de negocios a curto
e longo prazo Kotler (2000), ainda descreve que, devem ter orientacdes de vendas,
orientacdes de marketing e orientacdo do produto. Como é que esta orientacao pode
afetar os negdécios, sabendo que ela ndo se sabe para onde deseja ir? Entdo ao ler o
gue Kotler (2000), descreve no seu livro, em primeiro a orientacdo de produto é que
clientes exigem preferéncias a produtos que oferecam maior qualidade e
desempenho superiores aos demais produtos que consequentemente seus valores

agregados em servicos.

A orientacdo de vendas em determinadas areas é o principio de que os
clientes e as empresas ndo compram em quantidade necesséria, portanto o

empreendedor deve ter um esfor¢co em criar oportunidades de vendas e promogdes,



sendo que use as ferramentas disponiveis no mercado e por ultimo a orientacdo do
marketing que situa na chave, em abrir portas, com o objetivo em alcancar as metas
das organizacbes preocupando em que a empresa seja mais efetiva que a

concorréncia na criagdo, comunicacao e a satisfacdo do cliente.

N&o permitindo que os valores sejam distorcidos para o seu publico alvo e
gue eles ndo tenham resisténcia deste produto e servigo a ser destinado ao mesmo.
“‘Empresas vencedoras serdo as que conseguirem atender as necessidades dos
clientes de maneira econémica e conveniente, com comunicagao efetiva” (KOTLER,
2000, p. 38). Sabe-se que a comunicac¢ao vai e volta de alguma forma, mas precisa
saber de qual forma ela vai ate o cliente e como estes clientes vao ate a empresa.

Atualmente, h4 uma nova concepcao da comunicagdo como um dialogo
interativo entre a empresa e seus clientes que ocorre durante os estagios de
pré-vendas, vendas, consumo e pdés-consumo. As empresas devem se

perguntar ndo apenas “Como chegamos aos nossos clientes?”, mas
também “Como nossos clientes chegarao até nés?” (KOTLER, 2000, p. 570)

Existem ferramentas que serdo expostas neste relatorio logo no proximo
topico, usadas atualmente em computadores, onde se podem guardar estas
informagdes comunicando com estes clientes diretamente sem que haja distor¢des e

ruidos nesta comunicacao.
Marketing digital

De forma geral, marketing digital € um meio de fazer marketing utilizando os

meios digitais, tais como a internet.
Para ter sucesso, as empresas devem oferecer uma experiéncia online
superior ao cliente, oferecendo conteldo relevante, interagindo em tempo

real, tomando decisBes mais rapidamente e aperfeicoando o desempenho
dos negocios. (MORAIS, 2007, p. 01).

Dessa forma é indispensavel que a organizacdo antes de iniciar sua
estratégia na internet identifique o seu publico alvo, pois aqueles que utilizardo os
produtos terdo acesso as promocdes através da rede, e assim sera possivel
oferecer algo que venha estar de acordo com aquilo que internautas buscam para

suprir suas necessidades.
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Com o avanco da tecnologia grandes possibilidades de desenvolvimento dos
negécios ja existentes surgiram criando novos riscos e oportunidades. Ele ainda
dividiu as grandes forcas do marketing digital em: interatividade, personalizacao,
globalizacdo, interacdo, aproximacdo, convergéncia e democratizacdo da
informacdo. Outro ponto importante abordado por é o comércio eletrénico, onde as
empresas tém efetuado vendas através de lojas virtuais as quais algumas tem
recebido um retorno significante enquanto outras tem receitas praticamente nulas,
mas isso € totalmente dependente do planejamento estratégico que deve ser feito.
Por isso engana-se quem pensa que planejamento deve ser feito apenas para lojas
fisicas. As lojas virtuais vém se tomando uma parcela significativa do mercado, pois
nesse tipo de comércio os consumidores encontram uma maior comodidade de

efetuar suas compras sem sair de casa. (CLEBA, 1999)

E-commerce no Brasil

Até o momento se pode perceber que as areas no sistema organizacional,
sdo todas independentes e ao mesmo tempo entrelacadas umas nas outras, no
ambiente virtual tem uma enorme e dindmica facilidade para tomada de decisfes em
curto prazo, os recursos do marketing convencional estdo limitados em relacdo a
tecnologia atual, como toda a estrutura da empresa precisa acompanhar estas
novas tecnologias, como evolug¢do também o marketing convencional passando para

o marketing eletrénico.

Gracas a enorme dinamica do ambiente virtual, essas a¢fes quase sempre
exigem implementacées em um prazo curto-geralmente em menos de um
ano. Além disso, os recursos oferecidos para atividades de marketing
eletrénico tém-se modificado com enorme rapidez. (VENETIANER, 1999,
p.24)

Ao analisar esta frase, percebe-se em entender que o tempo esta cada vez
mais se estreitando na area dos negdécios, e para que 0S empresarios permanecam
no mercado, deveram utilizar as tecnologias, mesmo que eles sejam resistentes e
reservados, 0s empresarios precisam entender que todo meio de tecnologia que

temos € para atender e dar oportunidades de melhoria continua.

Para que sejam conhecidos, precisam-se usar recursos que divulgam as
marcas, e o produto evitando o0 gasto desnecessario e como objetivo obter retorno

se deve estar em todos os locais a0 mesmo tempo, para que assim nao percam
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oportunidades de negocios, vendas e parcerias. Para entender a grande
oportunidade do marketing online é necessario saber quem é o cliente, a quem
pretende atender e a importancia do contetdo que contém no site por isso o cuidado
com as informacfes, para assim agregar o valor e a credibilidade da empresa,
mesmo que estas ferramentas modernas disponiveis ainda usem as técnicas do
marketing convencional, e que nesta ferramenta consiste ainda o publico-alvo, nicho
de mercado, posicionamento e fora outras ferramentas citadas nos textos anteriores

deste relatorio.

‘Deve-se ter a consciéncia que 0 e-commerce € apenas, mais uma
ferramenta que pessoas possam desfrutar para adquirir vantagens competitivas de
mercado”. (VENETIANER, 1999 p.24).

As pessoas procuram conhecimentos e informagdes, elas s&o curiosas,
sendo as coisas que lhe dispersam fantasias e Ihes ddo prazeres intrinsecos e
extrinsecos, basta o administrador de marketing descobrir as necessidades dos seus
clientes, usando a Internet como ferramenta, portanto sendo o0 meio mais rapido e
eficiente atualmente, onde as empresas devem adquirir o e-commerce, 0s clientes
podem achar produtos e servicos rapidamente de qualquer canto do mundo,
percebendo a sociedade hoje preocupa em nao perder tempo, necessidade de

facilidade e comodidade no meio em que vive.

Categorias de aplicacdo do E-Commerce

As categorias que 0 e-commerce possui, facilita ainda mais para o
empresario, sabendo que existem dois fatores importantissimos, de tempo e espaco.
Suas caracteristicas sao visiveis. Para que se possa colocar uma avaliacdo entre o
mundo real e o mundo virtual. (FRANCO, 2003)

O espacgo consta uma impossibilidade para os clientes em conseguir com
rapidez os produtos desejados e ainda mais, grandes quantidade de roupas, ou,
produtos em uma unica loja, isso porque se precisa de muito espaco e um valor
muito alto onde o capital pode ficar retido aguardando que o cliente compre este

produto ou o localize.
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Outra caracteristica do site € da flexibilidade em poder atender aos clientes
24 horas por dia a todo o momento do ano. Agora consolidando o fator espaco e
fator tempo, para o e-commerce ha este tempo seria inexistente a transacéo, sabe-
se é gue a empresa fisica deve atender estes clientes que compram virtualmente
pelo site, e do modo geografico ndo impossibilitando o cliente de comprar seus

produtos desejados.

Por vez, o cliente sente-se realizado, quando a empresa entrega o produto
ou servico de acordo com as especificagbes que o site Ihe oferece no ato da

comercializacao.

Atuais atividades que sdo usadas pelo computador passam por paralelos
gue podem dificultar o entendimento de algumas pessoas. O e-commerce permite

gue possa apresentar produtos e servigos ate o cliente.

Por isso ele aparece com maior facilidade na tela do computador, mas
empresarios devem saber que o site € apenas a porta de sua loja, em uma loja fisica
além de ter produtos e servicos ela precisa de estoque, empregados, caixa,
balconista, entregador, fornecedor, operadoras de cartdo, financeiras e mais

atividades que a empresa necessitar na sua atuacao de mercado. (FRANCO, 2003)
Metodologia

Para a descricdo da metodologia € a que mais agrega conteldo a pesquisa,
pois responde as perguntas como? com que? quanto? e onde? de maneira
especifica. (LAKATOS E MARCONI, 2003)

Metodologia do grego método, meta ao longo de; hodds: via caminho,
organizacdo do pensamento verdadeiro que visam delimitar um
determinado problema, analisar e desenvolver observagdes, criticd-lo e

interpreta-lo a partir das relacdes de causa e efeito. Oliveira (apud Andrade,
2010, p.33)

Em termos gerais, metodologia € a ordem que se deve impor aos diferentes
processos necessarios para atingir um fim dado ou resultado desejado. Segundo a
principal vantagem da pesquisa bibliografica é permitir ao observador ter acesso a
diversas situagbes e dados que nao teria facilmente caso tivesse que pesquisar
diretamente. (GIL, 2010)
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Através dessa pesquisa é possivel analisar diversos pontos de vistas através
da busca de diversas matérias por varios autores. A pesquisa qualitativa responde
muito mais as questdes particulares e individuais e ndo se preocupando com um
nivel da realidade atual assim ndo podendo ser quantificado, portanto usam-se
outros meios para que sejam concretas as afirmacoes, as distor¢cbes podem ocorrer
e assim prejudicando todo o estudo em breve perdendo todo o foco estabelecido
pelos académicos. (SEVERINO, 2007).

Para a realizac&o deste artigo, foram utilizados os seguintes procedimentos:
pesquisa bibliogréafica, realizada a partir de registros disponiveis, recorrentes de
pesquisa anteriores, em documentos, como livros, artigos, teses, sites e outros,
pesquisa de campo, em que o objeto/fonte € abordado em seu préprio ambiente e a
coleta dos dados, que é feita nas condi¢des naturais em que os fenbmenos ocorrem,
sendo assim, diretamente observados, sem intervencdo do pesquisador; pesquisa
guantitativa, que busca apenas levantar informacGes sobre determinado objeto,
delimitando, assim, um campo de trabalho, mapeando as condicdes e as
manifestacbes desse objeto; e a pesquisa qualitativa, que, além de registrar e
analisar os fendbmenos estudados, busca identificar suas causas, através da

interpretacdo dos questionarios aplicados e das entrevistas realizadas.

Por fim a académica buscou através de pesquisas em sites ja existentes,
empresas N0 mesmo seguimento que ja atuam com O e-commerce, para que a
empresa Zaira Modas tenha uma visdo de quéo viavel e rentavel o tema proposto

para sua empresa.

Resultados e Discussdo dos Resultados

De acordo com o estudo realizado na empresa Zaira Modas, a académica
pode observar que existe uma grande oportunidade de crescimento na area de
marketing digital, pois ndo existe nenhum funcionario voltado para este setor

gerando um déficit para a mesma.

Esta falta de divulgacao torna a empresa menos competitiva no mercado em
que atua, de modo que seus concorrentes ja vém investindo na modalidade do

e-commerce.



14

Usando o mix do markenting como referéncia, a Zaira Modas tem deixado a
desejar em alguns aspectos, pois a0 mesmo tempo em que esta localizada em uma
regido voltada especificamente para o mercado consumidor dos produtos oferecidos,
OuU Seja, possui uma praca abrangente, além das disponibilidades de enviar seus
produtos até o cliente, a empresa ndo tem divulgado a marca bem, perdendo a
oportunidade de vender seus produtos para pessoas que nao podem estar
presentes fisicamente na loja, e que com certeza comprariam se tivessem a

oportunidade de fazé-lo via internet.

As mercadorias expostas no interior da loja possuem uma diversidade de
precos, podendo assim atender publicos de todas as classes, ponto positivo para a

empresa.

O dnico meio utilizado pela empresa atualmente para interagir com o
consumidor on-line tem sido o facebook, que gera um resultado, mas nao expressivo

quanto o que a empresa necessita.

Através do acompanhamento das vendas da empresa Zaira Modas durante
meses, pode-se verificar quais os maiores fornecedores séo diretos, e a quantidade
dos produtos em estoque. Método que serviu como base para a coleta dos dados
necessarios para conhecimento da empresa e desenvolvimento do projeto. A Figura
02 mostra foto da fachada da loja 1.
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Figura 02 — Foto da fachada

Fonte: Zaira Modas

Com o propésito de identificar quais sdo as oportunidades da empresa Zaira
Modas foi realizada uma entrevista qualitativa com a empresaria Zaira Cristina e com
o gerente de financas e compras Ronaldo Pinheiro dos Santos, com o objetivo de
analisar e avaliar a interacdo com marketing digital e, portanto 0 e-commerce na

organizagao.

A empresa tem como foco principal atingir o publico feminino, de varias
idades e geralmente inclusos nas classes B e C da sociedade goiana, os produtos
comercializados sao voltados para as mulheres que desejam aumentar sua

autoestima através do consumo de roupas e acessorios que realcam sua beleza.

Para ambos entrevistados, a internet € o meio mais utilizado para
comunicar-se com seus fornecedores, porém foi fortemente reconhecido que o
trabalho que vem sendo realizado pela empresa Zaira Modas na internet via

facebook é valido, mas nao suficiente para seus consumidores.

z

A compra de seus insumos geralmente é realizada duas vezes por més,
onde o comprador Ronaldo visualiza a mercadoria via internet e em outros casos

visita seu fornecedor pessoalmente.
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A comercializagdo dos produtos acontece na loja fisica, via facebook onde
os clientes visualizam os produtos e lancamentos fazendo os pedidos através da

mesma ferramenta e em feiras sazonais pela cidade.

O relato dos entrevistados € de que cada vez mais seus clientes veem
cobrando uma maior facilidade e acesso aos produtos da empresa, afinal a maioria
das compradoras de atacado sdo de cidades vizinhas, e este modelo melhoraria

tempo e custo para as mesmas.

Quanto ao merchandising, ou seja, divulgacao da loja, a diregcao reconhece
que 0 mesmo nao é feito com a amplitude necesséria, porém perceberam a grande
importancia de se trabalhar melhor esta area. Atualmente a forma de divulgacéo é

realizacdo e entrega de folders, cartdes de visita e convites via facebook.

A empresa, portanto, consegue enxergar que existem formas de divulgar a
marca que possam gerar um retorno maior para a organizacdo, pois o0 mundo
moderno oferece grandes meios para que iSSO ocorra como, por exemplo, 0s
websites, as redes sociais, propaganda e merchandising por meio da televisao.
Assim eles conseguiriam identificar o quéo perceptivel é a utilizacdo do marketing
como influéncia, podendo ser positiva ou negativa, sendo que quando a empresa se
torna mais exposta podera receber tanto elogios como criticas, mas os entrevistados

entendem como verdade a frase que diz: 'Quem né&o é visto ndo é lembrado”.

Durante a entrevista foi ressaltado as vantagens do e-commerce para um
maior retorno, assunto pelo o qual a empresa visualizou como uma possibilidade de
crescimento visto o fato do que vem ocorrendo com seus concorrentes, obtendo

grande sucesso.

A administradora Zaira Cristina, porém deixou claro que existem muitas
davidas quanto ao sistema e que se preocupa com a confiabilidade das empresas

gue criam e administram os ambientes.

Além da pesquisa qualitativa, realizamos também uma pesquisa quantitativa
com os clientes da loja, no intuito de conhecer as necessidades e os desejos do
publico a ser atingido. Os instrumentos para as coletas de dados foram: um
guestionario com 8 (oito) perguntas fechadas, aplicadas aos clientes da loja Zaira
Modas, a amostra foi de 80 (oitenta) respondentes.
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Foram apresentados os seguintes resultados:

Gréafico 01: Perfil dos entrevistados

Sexo Idade

100% 60%
50%
40%
30%

80%

60%

40% 20%

10%

0%

0% T 1 até 20 anos 21a30anos 31a40anos acimade4l
Feminino Masculino anos

20%

Frequéncia na utilizacao de internet

90%
80%
70% -
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -

Todos os dias Cinco vezes por semana  Quatro vezes por semana Uma vez por semana

Fonte: criado pela académica

De acordo com o Grafico 01, percebe-se que a maior parte dos pesquisados
€ do sexo feminino (69%), e esta na faixa etaria entre 21 e 30 anos (49%). O grafico
mostra também que com relacdo a utilizagdo da internet, 78% deles acessam todos

os dias, e 2 % acessam pelo menos uma vez por semana.
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Grafico 02: Compras e satisfacdo pela internet
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Fonte: criado pela académica

O Grafico 02 mostra que 66% dos entrevistados ja realizaram ou realizam

compras pela internet, e que 56% dos consumidores se sentem mais seguros

guando realizam compras em uma empresa de marca conhecida no mercado. O

grau de satisfacdo com as compras ja realizadas foi de 43%, 0 que nos revela que o

e-commerce vem se intensificando e virando rotina na vida das pessoas. Outro fator

que precisa ser analisado se refere a logistica dos produtos do e-commerce, a

maioria das pessoas que ja realizaram compras pela internet alegam que o maior

problema esta relacionado a demora na entrega dos produtos, o que nos deixa

atentos em relacdo a escolha do processo de logistico que iremos adotar no projeto.
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Anélise Swot

Quadro - 01: Analise SWOT Zaira Modas

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
o Estrutura e localizagao; e Falta de investimento em
o Langcamentos constantes; acOes Marketing;
o Atendimento personalizado e Controle de estoque

e de qualidade; e Falta de divulgacdo dos

produtos e da marca da

empresa.
OPORTUNIDADES AMEACAS
e Inauguracgéo de nova loja e Uso da tecnologia pela
e Trabalho com vendedor concorréncia;
externo autdnomo. e Concorrentes trabalhando

pregos mais agressivos.

Fonte: elaborado pela académica

Pontos Fortes

Estrutura e Localidade: Zaira Modas possui uma loja ampla, com um layout
interno bastante agradavel e, esta localizada em um dos maiores e mais antigo

centro de compras da regiao metropolitana de Goiania, a Avenida Bernado Sayéo.

Lancamentos constantes: A grande preocupacdo do setor de compras é com
a gualidade e diversidade de produtos, pois principalmente para as clientes de

atacado esta constante renovacédo de modelos € de grande importancia.

Atendimento personalizado de Qualidade: Os profissionais sdo altamente
capacitados para atender os clientes, passando as informacdes necessarias sobre
0os produtos, além de seguranca e confiabilidade. S&o treinados constantemente

sobre as novidades que estdo sendo comercializadas.
Fraquezas

Falta de Investimento em acOes de Marketing: Este ponto da empresa deixa

a desejar, pois sabemos que a propaganda € a alma do negocio, sendo que neste
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caso € praticamente nulo perto do que o0s concorrentes proximos vém

desenvolvendo, fato este que gera uma desvantagem no mercado moderno.

Controle de estoque: A falta de controle de estoque vem trazendo sérios
problemas para a empresa, principalmente na area de compras, apesar de existir um

sistema 0 mesmo vem deixando a desejar devido ao mau uso das funcionarias.

Falta de Divulgacédo da Marca e produtos da Empresa: A falta dos dois itens
acima ja citados como fraguezas € uma realidade que a empresa vem passando,
visto que estd intimamente interligada com uma grande fraqueza, pois nao possui 0

reconhecimento da marca vinculada aos produtos que comercializa.
Oportunidades

Inauguracdo de nova loja: O mercado de roupas é muito dindmico e
diversificado, pelo fato de que a Zaira Modas atua em uma avenida muito extensa e
sendo assim ndo conseguia atingir todo o publico, a empresaria decidiu por abrir
uma nova loja, para que assim tenha oportunidade de prospectar novos clientes

aumento assim a lucratividade e expandindo a marca.

Trabalho com vendedor externo autbnomo: A empresaria busca atingir um
bom resultado com novo tipo de parceria, onde um vendedor externo sem vinculo
empregaticio podera obter as pecas da loja em forma de consignacéo, sendo assim

atingindo um maior numero de consumidores.
Ameacas

Uso da tecnologia pela concorréncia: Empresas com uma maior visao
competitiva ja implantaram um vasto sistema tecnoldgico para a divulgacédo de suas
marcas. Essas empresas tém realizado vendas através de redes sociais, 0 que
possibilita uma maior extensdo da cartela de cliente, capaz de chegar a nivel
internacional, pois é de conhecimento geral que a rede virtual ndo possui fronteiras,
dessa forma a concorréncia tem investido em despachar mercadorias, que Ssao

escolhidas e negociadas através da internet. Sendo tal negocia¢do conhecida como

Concorrentes trabalhando com precos agressivos: O ramo de roupas € bem
amplo, e alguns fornecedores tem trabalhado com pre¢cos mais agressivos, em

contra partida a qualidade também se torna inferior.
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Plano de Melhorias

ApoGs estudos realizados sobre a ferramenta e-commerce a académica
Fernanda dos Santos Fiori pode perceber a rapidez dos negdécios nas empresas que
optam por tal ferramenta, onde existe uma flexibilidade, comodidade e constancia
nos pedidos dos produtos e servicos disponibilizados nos ambientes além é claro da

grande abrangéncia de consumidores potenciais.

O resultado das pesquisas, 0 presente relatério, sugere a Zaira Modas a
oportunidade de adquirir o e-commerce como agregador de valor e marketing a sua
empresa que atua no ramo de atacado e varejo, com estoque suficiente para

viabilizar a logistica do e-commerce e grande variedade de produtos

Foi utilizada a ferramenta 5W2H, para implementacédo do plano de acéo.

Quadro 02: Plano de Acao

O qué? Por qué? Quem? Onde? Quando? Como? Quanto?

N&o possui um

. site disponivel Week ) Inicio de Através de
Implantacdo do ) o Zaira
para clientes agéncia Julho de contrato com R$ 15.500,00
e-commerce ) o Modas .
realizarem digital 2014 agéncia.

suas compras.

Fonte: elaborado pela académica

Diante das informacdes extraidas, a académica faz as seguintes propostas a
Zaira Modas, seguidas do plano de acéo para cada uma: Contratar a empresa de
desenvolvimento, manutencdo e acessoéria do e-commerce, neste caso (ver Anexo
B).

Firmando a veracidade das informac@es neste plano de acdo, ao aceitar esta
proposta terd um contrato de servico que auxiliard a Zaira Modas a alavancar em
suas vendas futuras, e a Week agéncia digital fara o site, disponibilizando na internet
ao acesso de todos os clientes. Este servico tera o valor inicial pelo desenvolvimento
e implantacdo e podera ser parcelado, cada parcela sera de R$ 3.875,00 em 4
vezes. Existem outras formas de pagamentos que a Week agéncia digital oferece,
mas sera de acordo com a senhora Zaira Cristina da Silva Costa, proprietario da

empresa.
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O contrato podera ser renovado de ano a ano ap0s data da assinatura de
aceitacdo do servico, onde poderdo ocorrer mudancas apos encerramento de um
contrato e renovacédo de outro, e os valores podem variar de acordo com a economia
dos equipamentos utilizados. De acordo com contrato, a Zaira Modas recebera um
servico completo da Week agéncia digital assumindo todos os servicos que o e-

commerce precisa para funcionar na internet.

O dominio serd pago por ano enquanto a hospedagem serd paga
mensalmente, isto é o endereco da empresa no site, que € registrado o cliente
podera acessar com rapidez ao site. Neste contrato a empresa, Week agéncia nao

assume o custo deste registro.
Todo o processo ira funcionar da seguinte maneira:

A Zaira Modas ira retirar as fotos dos modelos disponiveis para criagdo do
site, a imagem dos produtos sera entregue a Week agéncia digital, que ficara
responsavel pela criagdo do site, trabalhando a melhor forma de expor as imagens e

precos no ambiente.

A Zaira Modas sera registrada na LOCAWEB, que serd a empresa
responsavel por servir dominio e o espaco da alocacdo deste site em um servidor

onde seréo feitas as transacdes entre empresa e cliente.

Figura 03 — Esquema processo de integracdo das empresas.

Week agéncia LOCAWEB
digital desenvolve
a criacdo

Site Zaira

Site Zaira Modas
Modas

Zaira Modas

Fotos e arquivos Aprovagdo da Publico alvo
dos produtos Zaira Modas

Fonte: Académica, 2014.
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Conclusdes e Recomendacdes

Este relatorio teve por objetivo principal fazer o levantamento tedérico do
marketing digital e do e-commerce, mostrando as vantagens e desvantagens,
estudando a viabilidade da implantacéo, levantando orcamentos para implantacdo e

mao de obra.

De acordo com o estudo realizado na empresa Zaira Modas, foi a principio
analisado as varias perspectivas de divulgacdo da empresa e as atuais estratégias
utilizadas para alcancar as necessidades dos clientes e chamar a atencdo dos

futuros consumidores.

O modelo do e-commerce € um instrumento utilizado pelas empresas que
ajuda a minimizar os gastos oferecendo uma excelente oportunidade de negdcio,
rapidez nas transagOes e flexibilidade, fazendo assim com que os lucros sejam

maximizados.

Conforme orcamentos realizados, foi possivel mensurar quanto a empresa

precisaria aplicar para que tal modelo funcionasse de forma organizada e segura.

Foi possivel também analisar as vantagens e desvantagens deste modelo, e
portanto, as vantagens sao frutos de como a empresa ird atuar, sendo estas
comodidade, variedade de produtos, velocidade nas informacdes e facilidade de

acesso.

As desvantagens, assim como nas vantagens estdo ligadas diretamente a
forma de conducédo deste processo, sendo que, se o site for mal administrado e a
mercadoria ndo for entregue conforme especificado no pedido, o cliente tem a
mesma facilidade de expor sua insatisfacdo na internet, o que pode ocasionar um

marketing invertido, trazendo prejuizos a organizacao.

Este relatério foi muito importante para académica, pois trouxe vasto
conhecimento na area, além do desejo de continuar estudando sobre o e-commerce
e suas particularidades, como logistica e pesquisas de satisfacdo apds a
implementacgdo, pois o nivel de servico do site € 0 que determinara 0 sucesso ou

fracasso da implantag&o do sistema.
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Apéndices
APENDICE A Durante a entrevista formal e qualitativa com Zaira Cristina da Silva
Costa foram levantadas as seguintes questdes:

1-Quais as maiores dificuldades encontradas em empreender na empresa

atualmente?

3- A senhora conhece bem a ferramenta do e-commerce e os beneficios que ela

pode trazer para sua empresa.

6-O que o senhor diz em referéncias aos concorrentes por possuir um e-commerce,

como ferramenta?



26

7-O que acha em a académica apresentar esta proposta de implantacdo desta

ferramenta?

Apéndice B Durante a entrevista formal e qualitativa com Zaira Cristina da Silva

Costa foram levantadas as seguintes questdes:

1-Qual o ano de surgimento da empresa?




6-Qual a misséo, visao e valores da empresa?

Miss&o-------------------- e e e e e e e e e e e e e e e e e
Vis80----------------=----- e —-mee-
VB Or @ S ===
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Apéndice C Durante a entrevista quantitativa com os clientes da empresa Zaira

Modas foram levantadas as seguintes questoes:
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1- Qual seu sexo?

( ) Feminino ( ) Masculino

2-Qual a sua idade

( ) Até 20 anos ( ) entre 21 e 30 anos ( ) entre 31 e 40 anos ( ) acima de 41 anos
3- Qual sua atual ocupacéo?

( ) Estudando e trabalhando ( ) Apenas estudando ( ) Outros

4- Com qual frequéncia utiliza as redes sociais?

( ) Todos os dias ( ) 5 vezes por semana ( ) 3 vezes por semana ( ) 1 vez por
semana

5 Vocé tem o costume de comprar algum produto ou servico em loja on-line?
Sim () Néo ()

6- Quais séo os fatores que te inspiram seguranca para comprar em uma loja on-
line?

( ) Marca conhecida no mercado ( ) Indicacdo de amigos ( ) Histérico do sites
7- Qual o nivel de satisfacdo das compras que vocé ja realizou?
( ) o6timo () bom () regular () ruim

8- No caso de ndo ter tido sucesso na realizagdo de uma compra via internet, quais
os fatores deixaram a desejar?

( ) Mercadoria entregue com avarias ( ) demora na entrega ( ) dificuldade para
fazer reclamacdes para os responsaveis ( ) demora no retorno das reclamacoes.

Anexos

Anexo A - proposta comercial para o Desenvolvimento, implantacdo e manutengao

1 - DESCRICAO DO WEB SITE - Zaira Modas

do e-commerce.
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O objetivo do site é torna-se um importante instrumento destinado a fortalecer
o relacionamento de maneira abrangente e diferenciada com os clientes,
parceiros, fornecedores, consolidando os canais de comunicacdo especificos e
colaborando efetivamente com o aumento da produtividade, otimizagao dos
processos, redugcao dos custos e aumento das vendas.

Nossa proposta é composta de uma solugao dinamica, com programacao visual
estruturacdao de navegabilidade direcionada para os seguintes links:

1. - INSTITUCIONAL

1. Apresentacdo da empresa
2. Localizacao

OBS: Nesse link o cliente ira definir o que falar da Empresa. O importante é
dar destaque aos pontos fortes.

2. - PRODUTOS

Catalogo de Produtos

Tabela de produtos com precos

Categorias e sub categorias

Sistema de busca por palavra chave ( vestido, camisas, blusas ,calgas, assuntos
relacionados )

Promogdes e Langamentos

Como comprar: orientacdes e esclarecimentos

Carrinho de compras: pedido on line ( com pagamento )

Calculo de frete de acordo com tabelas do Correios e Transportadoras

. Pagamentos: Venda Varejo (cartdo de crédito)

PN

©® N O U

3. - NOTICIAS

Informativos do setor
Langamentos
Novidades

Artigos

Promocgdes

Feiras e Eventos

QUThWN =

4. - CONTATO
1. Fale conosco - formulario para envio de dluvidas ou sugestoes
5. - PAGINA PRINCIPAL

Breve apresentagao — Zaira Modas

Destaque produtos

Destaque: Langamentos e Promogoes

. Newsletter: atualize seu cadastro e receba nossos
informativos

5. Noticias - saiba mais

e
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6. Compra on line
7. Banner: Feiras e Eventos
8. Editoras: logo com link para catdlogo de produtos (foco lancamentos)

2 - DESCRIGCAO DO SISTEMA DE GESTAO DE CONTEUDO ILIONnet.

E um sistema de gerenciamento de contetido que possibilita o total controle e
independéncia sobre o contelildo do seu site com as seguintes caracteristicas:

- Autonomia para atualizacdo a qualquer momento dos textos;
- Liberdade para insercdao de imagens e fotos vinculadas aos textos;
- Controle de acesso para edicdo, revisdo, aprovacdo e publicacdo por usuario;

- Facilidade de publicacdo e expiracao das informacdes no site, através de datas pré-
determinadas;

- Simplicidade no acesso a ferramenta de gerencia de contelido, podendo o usuario
estar em qualquer local que exista um ponto de conexdo a internet.

2.1 - Modulos do ILIONnNet:

2.1.1 - Modulo Geréncia de Conteudo

Possibilita a sua empresa a realizacao do processo completo de edigao, revisao e
publicacdao do contetdo, seja de textos, fotos ou arquivos, com controle de aprovacdo
conforme a classificagdo hierarquica dos usuarios no sistema. Gerencia um grande
volume de informacgdes na intranet ou site com autonomia tornando a comunicacao
interna ou externa mais agil e eficiente.

2.1.2 - Médulo Geréncia de Usuarios

Com o ILIONnet, varias pessoas, com permissées pré-definidas, podem compartilhar seu
conhecimento e colaborar para o contetddo do site inserindo textos, imagens, sons,
documentos do Word, PDF, entre outros. Tudo de maneira simples e agil. ILIONnet
permite que trés tipos de usuarios diferentes interajam com o sistema: Master,
Administrador e User.

2.1.3 - Modulo Geréncia de Contato

A Geréncia de Contato € um moddulo do sistema que possibilita aos visitantes
cadastrarem-se por quaisquer formularios do site ou serem cadastrados pela prépria
empresa, sendo todas essas informagdes armazenadas em uma base de dados Unica.
Sendo que esse cadastro pode ser atualizado a qualguer momento pelo préprio usuario
através de uma requisicao por e-mail, com isso a empresa passa a ter uma base
completa e constantemente atualizada de seus clientes.

2.1.4 - Modulo Newsletter

O mddulo Newsletter € uma forma de Marketing de Permissdo na qual é
realizada uma comunicagao personalizada via Internet com a devida autorizagao
do destinatario. Possibilita a criagdo de e-mails com inclusao de fotos, textos e
links de forma personalizada tanto para a empresa que envia o e-mail com
design, logomarca e cores definidas, quanto para o cliente, que tem seu nome e
0 de sua empresa inseridos no interior do texto do e-mail.

2.1.5 - Especificacdes técnicas
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O ILIONnet é uma solugdo que oferece abrangéncia, interacdo, escalabilidade e
seguranca para o gerenciamento de websites dinamicos e Intranet. Desenvolvido com
tecnologia Java e banco de dado relacional, sendo assim um sistema multiplataforma
com as seguintes caracteristicas:

- Seguranga - protege-se a integridade, a disponibilidade e mantém-se a confidéncia
das informagdes da empresa;

- Confiabilidade - tem-se um sistema operante o tempo todo;

- Escalabilidade - pode-se aumentar a quantidade de processamento do sistema sem
altera-lo em sua estrutura ldgica, ndo sendo necessario investir em alteracdes na
programacao reduzindo muito o custo de manutencao.

3 — DESCRITIVO DO MODULO E-COMMERCE

1) Catalogo de produtos
- Cadastra os produtos com: cdédigo, marca, nome, descricdo

caracteristicas, preco, quantidade, peso, status, posicao, disponibilidade do
produto.

- Exibicdo dos produtos com fotos e fotos ampliadas;

2) Categorias de produtos

- Cadastro dos produtos por categorias e subcategorias;
- Cadastro em categorias especiais: Mais vendidos, promogcoes, etc.

3) Carrinho de compras
- Adiciona produtos ao carrinho

- Possibilidade para remover produtos da lista e alterar suas quantidades com
calculo por produto e calculo total do pedido;

4) Moeda

Exibe o valor dos produtos em varias moedas diferentes, de acordo com a
escolha do usuario;

5) Calculo de frete

- Possibilidade para calculo de frete a partir do estado (capital, interior);
- Faz o cdlculo a partir da localizagao e peso total do pedido.

6) Politica de desconto

- Possibilidade para calculo de descontos, acréscimo de acordo com as formas
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de pagamento escolhidas ou pelo tipo de cliente (Atacado ou varejo, regiao de
acesso, tipo de cliente, etc.);

7) Cadastro dos clientes

- Cadastro do comprador com dados completos, enderego e outro enderecgo de
entrega se necessario;

- Alteracao dos dados cadastrais pelo préprio cliente;

- Acesso aos dados por login e senha;

- Confirmacao do enderego de entrega ou inclusao de novo endereco;

8) Forma de pagamento.
- Cadastro de varias formas de pagamentos: cartdo, boleto, a vista e parcelado;

- Divide o valor total nas parcelas em caso de parcelamento;

- Calculo de juros automaticamente.

9) Cadastro do pedido

- Na finalizagao do pedido envio de e-mail com o pedido para o cliente e
gravacao do mesmo no ILIONnet em Banco de Dados.

10) Acompanhamento do pedido

- Permite o cliente acompanhar o pedido através do status do pedido;

11) Integracao com outros sistemas
- Importagao catalogo de produtos: software de gestao

- Atualizacdo de niveis de estoque
- Exportagao dos pedidos em arquivo XML ou arquivo de texto;

- Importacdo dos produtos através de arquivos XML ou texto.

4 - SERVICOS AGREGADOS

4.1 - Insercgao dos textos

A elaboracdo dos textos é de responsabilidade do Cliente, podendo a ILION auxiliar na
elaboracdo dos mesmos, em funcgdo do layout das paginas.

4.2 - Instalagao do Site no provedor
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A ILION se disponibiliza para auxilio na configuracao e instalacdo do Site no provedor. Os
custos referentes ao servigo de hospedagem sao por conta do Cliente.

Caso o cliente faga a opcdo por hospedar a solugdo ILIONnet em seu préprio servidor, os
custos com configuragdo do mesmo serdao por conta do cliente.

4.3 - Divulgagao do Site em sites de busca

Caso seja de interesse do cliente a ILION providenciara todos os cadastros, ficando o
Cliente responsavel pelo pagamento da divulgacdo as empresas prestadoras deste
servico.

4.4 - Acompanhamento da producao de fotos

As primeiras fotos do Site serao inseridas pela ILION. Para produgao e substituicao de
novas fotos no Site a ILION treinara um responsavel e disponibilizarda um manual para a
empresa.

4.5 - Consultoria de seguranca do Site

A ILION ird auxiliar com todas as informacfes e pesquisas necessarias para preservar a
seguranca do Site, fazendo as recomendacbes necessarias. Cabera ao Cliente definir
sobre quais alternativas optar.

Os custos com certificados de seguranca é de responsabilidade do cliente, podendo
utilizar de certificado compartilhado da LOCAWEB, ou adquirir certificacdo prépria Ex:
Veri Sign, Thawte

4.6 - Monitoramento inicial do Site

No periodo de teste e inicio de producdo do Site, a ILION fard o monitoramento do
mesmo com o objetivo de identificar qualquer necessidade de adequacdo ou ajustes.

Observacoes:

Somente estdo inclusos nesta proposta os custos das atividades dos profissionais da
equipe da Ilion. Outros custos como os de terceiros ou de outras empresas serao
negociados diretamente com a contratante.

5 — FASES DE IMPLANTAGAO

5.1 - Definicdao do escopo do projeto

Desenvolvimento do projeto, definicdo do cronograma de trabalho e funcionalidades do
Site.

Detalhamento das funcionalidades

Detalhamento do contelido das secgbes e subsegoes, definicdo dos procedimentos dentro
do Site, das regras de funcionamento e trabalho e coleta do material pertinente junto ao
Cliente.

5.2 - Criagao da identidade visual

Criagdo do desenvolvimento do layout (programacgao visual) em modo de telas estaticas
(tela de abertura e um modelo de tela interna) para aprovagao por parte da contratante.

5.3 - Desenvolvimento do protétipo

Criagao da versao parcial e preliminar do Site, destinada a teste e aperfeicoamento da
ferramenta.



5.4 - Programacao e estruturacao do Banco de Dados
Desenvolvimento dos programas.
Criacdo e organizagao do Banco de Dados.

5.5 - Finalizacao dos textos
Publicacao dos textos revisados para composicao final do Site.

5.6 - Treinamento e testes

Treinamento do responsavel do Cliente pela manutengao do Site.
Teste das funcionalidades do Site.

Aprovacao do Site.

5.7 - Publicagao oficial do Site
Término das atividades.

6 - ORCAMENTO
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6.1 — Web site com e-COMMErce .....ccvermremmrnnssanssansssnsssnnnnas R$ 16.000,00
10 I 1 R$ 16.000,00

6.3 - Forma de pagamento: entrada, 30, 60, 90 e 120 dias.
6.4 - Prazo de execucgao: 90 dias.

6.5- Data de Inicio das atividades, prazo de Implantacao e garantia.

A data de inicio das atividades sera autorizada imediatamente apds a assinatura do
termo de aceite;

O prazo de implantacdo é de 90 dias, a contar da data do inicio das atividades.

A garantia do produto é plena desde que obedecidas as condicdes do contrato de suporte

técnico, valor mensal de R$ 415,00 (quatrocentos e quinze reais) mensais,
contemplando os seguintes servigos:

- Direito de uso do sistema ILIONnet apenas para solucdo de web site;

- Manutencao do sistema ILIONnet caso ocorra qualquer problema que venha
comprometer seu pleno funcionamento;

- Implementacdo de movas melhorias em programacéao e usabilidade do sistema
ILIONnet da verséo utilizada pelo cliente;

- Treinamento extra de pessoal para utilizacdo do ILIONnet;

- Orientacdo da melhor forma de formatar o conteudo;

- Criacdo e implementacdo de novas pdaginas, dreas ou categorias para o site;

- Criacdo de banners, icones, gréficos, ilustragdoes e animagdes mapas, e graficos;
- Auxilio na criacdo de e revisdo de textos para o site;

- Apresentacdo de analise mensal dos relatérios visitas do site.

- - Suporte Adicional do modulo e-commerce com sistemas de empresas terceiras
(Bancos, operadoras de cartdo de crédito e certificadora de protocolo de seguranca)
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- Criacdo e implementacdo de melhorias e adequacoes do modulo de E-commerce;
- 4 (quatro) horas de programacao adicionais mensais

7 - CRONOGRAMA DE TRABALHO

1.Detalhamento das funcionalidades .........cccovvviiiiiiiinnnnnnns 5 dias
2.Criacdo da identidade visual .....ccccoviiiiiiiiiiiiii 15 dias
3.Desenvolvimento do prototipo ......cvvivvviiiieiiiierieierenann. 20 dias
4.Programacdo e estruturagdo do B.D ......covviiiiiiiinininnnns 20 dias
5.Finalizag@o dos textos .......cveviiiiiiiiiiiiiiiiir 10 dias
6. Treinamento e testes ...cvviiiiiiiiiiii 10 dias
7.Publicagdo oficial do Site ......covviiiiiiiiiii 05 dias
1o - 1 90 dias

8 - RESTRICOES

8.1 - Nenhuma propriedade, direito, titulo ou interesse sobre o programa ILIONnet -
Gerenciador de Contelido, de propriedade da ILION, ou de qualquer parte do mesmo, é
transferido ao Cliente por intermédio desta negociacdo, inclusive concessodes de licenga
de qualquer patente, pedido de patente, segredo comercial, marca ou direito autoral;

8.2 - A contratacdo de funcionarios da ILION pelo Cliente, acarretard na suspensao dos
servigos e cancelamento deste negdcio, ndo tendo o Cliente direito de ressarcimento dos
valores pagos;

8.3 - Nesta proposta encontra-se prevista a implementagao do sistema uma lingua -
Portugués, outras versoes deverdo ser orcadas a parte.

9 — RESPONSABILIDADES DA ILION

9.1 - Tomar todas as providéncias necessarias para a fiel execugdo do servico;

9.2 - Disponibilizar a equipe necessaria para cumprir com os prazos pactuados;

9.3 - Disponibilizar o Site em perfeita condicdo de funcionamento;

9.4 - Treinar um usuario responsavel sobre a utilizacdo do Web Site Dinamico;

9.5 - Entregar todos 0s servigos de acordo com a proposta em pleno funcionamento.

10 - RESPONSABILIDADES DO CLIENTE

10.1 - Efetuar os pagamentos, conforme o cronograma financeiro desta negociacao.

10.2 - Pagar todas as taxas referentes aos registros dos dominios junto ao(s) 6rgéo(s)
responsavel(eis). No caso de dominio nacional (.com.br) essa taxa é anual no
valor de R$ 40,00.

10.3 - Manter o pagamento mensal junto a empresa responsavel pela hospedagem da
pagina — host LOCAWEB no valor acordado com a mesma. O custo de hospedagem
para o site e modulo e-commerce é de R$ 139,00 mensais.

10.4 - Fornecer todos os textos a serem veiculados no site com antecedéncia minima de
15 dias de sua data de publicagao.
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10.5 - Fornecer as caracteristicas visuais e todo o material complementar como textos e
fotos que sejam necessarios a elaboragao do web site.

10.6 - Fornecer todos os recursos necessarios a fiel execugao dos servigos.
10.7 - Franquear acesso as suas dependéncias para fins de execucdo dos servicos.

10.8 - Disponibilizar as informagdes a serem migradas em arquivo TXT, no formato e em
acordo com as regras e consisténcias solicitadas pela ILION.

10.9 - Conferir todos os dados migrados para o Web Site Dinamico e informar as
necessidades de ajuste.

10.10 - Arcar com as despesas de translado, hospedagem, alimentacao e transporte
aéreo caso haja necessidade de viagens da equipe da ILION pelo projeto.

10.11 - Negociar as horas de atendimento antecipadamente, caso o cliente solicite a
presenca da equipe da ILION em dias ndo Uteis (sabados, domingos e feriados).

10 - VALIDADE DA PROPOSTA

30 dias corridos a partir da data de sua emissdo.

11 - TERMO DE ACEITE

Data:
Empresa:
CGC:

IE:

END:

CEP:

Ass.:
Responsavel:
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Anexo B - proposta comercial para o Desenvolvimento, implantacdo do e-

commerce.

Week agéncia digital.



