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1 INTRODUCAO

O comércio eletronico (e-commerce) teve seu inicio na década de 90, quando foram criados os
primeiros sites na internet com o objetivo de oferecer transagdes comerciais de forma mais facil
e pratica. Como todo inicio, as atividades oferecidas pelo e-commerce, provocaram uma
alteragcdo no ambiente, causavam desconfianga nos usudrios que com o passar do tempo,
passaram aceita-la a ponto de tornar-se uma alternativa facil e agil de se trabalhar,
reconhecendo como uma alternativa em busca preco e de qualidade. Desenvolvendo, portanto,
a confianca, sendo esse um fator de grande importancia para a economia (Augusto, Santos, &
Santo, 2020). Com a difusdo e acesso aos computadores e dispositivos eletronicos entre a
populacdo, as empresas comegam utilizar este novo canal de comunicacdo e comércio, e
direcionar seu marketing e influéncia na decisdo de compra dos consumidores.

Esse movimento representou uma alteracdo no ambiente, mudando a forma de interagdo entre
as partes, e assim, empresas tiverem que se adaptar diversificando sua forma de atuagao ja que

esse canal virtual de comercio permitia fechar negdcios com pessoas em qualquer lugar do

PassoFundo  Porto Alegre

Rua Senador Pinheiro, 304 Rua Dona Laura, 1020
Ml Redrigues - 99070-220  Mont’ Serrat - 90430-090



mailto:criscarvalhocris32@gmail.com
mailto:fjoanella@yahoo.com.br
mailto:tainarakaspary@gmail.com
mailto:claudionor.laimer@imed.edu.br

IMED 2

planeta, causando impactos também em areas como a logistica de entrega dos produtos
vendido, e impactando na decisao de compra dos consumidores. Este trabalho temo objetivo
de analisar a tomada de decis@o nas compras realizadas por meio de plataforma on-line, baseada

na relacao entre prego e qualidade.

2 REFERENCIAL TEORICO

Em ambientes que passam por mudangas como o que ocorreu com o comércio eletronico e
aumento do consumo de servigos através da internet, as empresas carecem de desenvolver suas
estratégias além de aperfeicoar andlise interna e externa das organizagdes.

Esse novo ambiente representou uma nova forma de interagdo, com impactos no marketing das
empresas que buscam identificar as preferéncias dos consumidores, aproximando as empresas
de seus clientes (Rosse, Cunha, Cheuiche, Vechia, & Ortimiglia, 2019). Assim, as empresas
precisaram adaptar-se e aprimorar novas formas de difundir sua marca, produtos e servigos,
para assim, se beneficiar das oportunidades favoraveis que o mercado vem proporcionando, e
atingir cada publico e segmento, que por fim contribuiu para o crescimento do proprio comércio

eletronico.

2.1 E-commerce.

A atividade de troca de bens e servicos entre os individuos tem relagdo direta com o
desenvolvimento humano e da sociedade (Santos, Ribeiro & Lopes, 2020). Nesse sentido, o
comércio eletronico € caracterizado pela compra e venda de produtos e servigos, utilizando uma
plataforma on-line acessados por algum tipo de dispositivo eletronico (Moerschbacher &
Silveira (2015).

Esse novo ambiente trouxe desafios para empresas, como uma nova maneira de competir ja que
a interagcdo com os consumidores se alterou, além da intensificagdo da competitividade (Moura,
Oliveira, Silva, & Oliveira, 2015). Isso impactou nas estratégias das empresas, ¢ da mesma
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maneira que em um ambiente fisico, no ambiente on-line, as empresas devem conhecer os perfis
de seus consumidores, de forma que possam direcionar seus recursos e esfor¢os de marketing,
na captacao e atendimento as expectativas de seu publico (Cheuiche, Rossi, Cunha, Cortimiglia,

& Vecchia, 2019).

2.2 Qualidade percebida.

Mas como uma empresa pode atender as expectativas dos consumidores? A qualidade
percebida ¢ um fator crucial e determinante na hora da escolha da marca, e um indicativo. Os
beneficios dessa percepcdo da qualidade pelo consumidor, ainda pode evoluir para influéncia
de outros consumidores, ja que esse fendmeno traz consigo o fator importante, a confianga
(Augusto et al., 2020).

No momento da compra de um produto ou servigo, diversos pontos sdo analisados pelo cliente
e alguns fatores sdo decisivos (Silva, Pales, Santos, Silva, & Pereira, 2019). Assim, ¢
importante que as empresas coletem informagdes sobre a avaliacdo dos consumidores, para
dessa forma possa desenvolver suas habilidades e competéncias, além de direcionar seus

recursos da melhor forma (Walter, Tontini, Andrade, & Bach (2014).

2.3 Preco Percebido.

O prego de um produto ou servigo ¢ um fator decisorio nas escolhas (Abreu, 1994). Assim, em
um processo de compra, o consumidor faz um julgamento baseado na sua percepc¢ao propria da
utilidade e qualidade do bem ou servigo, portanto a precificagdo deve levar em conta esses
fatores (Tinoco & Ribeiro, 2008).

Tinoco e Ribeiro (2008) ainda sugerem que € possivel alterar a percepcao de pregos dos
consumidores, dependendo da forma de apresentagdo que o produto, mostrando vantagens e

desvantagens no processo de compra. Dessa maneira, quando o cliente percebe que o prego de
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um produto ou servigo ¢ razoavel, ele se sentira mais satisfeito e manifestara intengoes de

repetir a compra, além de disseminar sua experiéncia.

3 METODO

A pesquisa possui natureza quantitativa (Gil, 1999), descritiva e adotara um corte transversal
(Malhotra, 2011). A populacdo ¢ composta por moradores de uma cidade no norte do estado
do Rio Grande do Sul. Este estudo adota uma amostra ndo-probabilistica (Vieira, 2011) e por
conveniéncia, contando com 29 participantes.

Por meio de um cenario proposto, os participantes devem avaliar sua experiencia (utilizando
uma plataforma online) e avaliar a qualidade do produto e servigo (neste caso uma pizza) € o
preco que estariam dispostos a pagar pelo produto. Dessa forma, se pretende analisar a tomada
de decisdo das pessoas questionando-as sobre suas percepgoes a respeito de sua experiéncia de
compra. A coleta foi realizada entre os dias 30/10/2020 e 11/11/2020, utilizando por meio de
questionario, encaminhados via internet a partir de um link de acesso. Apos a tabulagdo dos

dados, foram descritos e analisados.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Ao analisar as respostas, levando em conta a utilizacao de plataforma on-line (aplicativo), e
relagdo entre preco e qualidade, o menor preco disposto a ser pago pelos respondentes ¢ de
R$ 25,00, considerado um valor adequado (diante do praticado no contexto dessa pesquisa)
atualmente, pago por uma pizza de 30cm. A maior parte dos entrevistados cerca de 82,75%
concorda que o prego ndo ¢ o fator mais importante na hora da escolha da pizza, e cerca de
65,51% apontam que a compra (transacao sugerida nessa pesquisa) ¢ mais influenciada pela
qualidade que o produto oferece, do que pelo preco.

Também se questionou sobre a influéncia da marca (da empresa) na compra, no cenario
apresentado, mas os resultados foram diversos, mostrando que existem uma variedade de
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opg¢des no mercado, e revelando um cenario de intensa concorréncia. Por fim, 96,55% dos
entrevistados afirmam que a decisdo de compra do produto em questdo, ¢ tomada de acordo
a preferéncia do consumidor (e sua percepc¢ao de qualidade, que pode variar de individuo para

individuo), desconsiderando qualquer outro fator na hora da compra.

5 CONCLUSAO

A andlise sobre a tomada de decisdo, leva em conta a relacdo entre o preco e qualidade (sobre
produtos e servi¢os), e recebe atengdo ao longo do tempo, tanto de académicos quanto de
empreendedores e empresarios. O desafio para a compreensdo dessa relacdo, leva em conta a
percepgao do consumidor. Com o avango tecnologico esses desafios aumentaram, um novo
ambiente para negocios, € por consequéncia acirramento da concorréncia surgiu, exigindo
maiores esfor¢os das empresas para atender seus clientes.

Levando em conta esse contexto, este trabalho teve por objetivo analisar a tomada de decisdao
nas compras realizadas por meio de plataforma on-line, baseada na relagdo entre preco e
qualidade. Foi possivel observar que embora o preco seja um fator relevante na tomada de
decisdes, pelo menos em alguns tipos de produtos como os alimenticios (no caso desse estudo,
a compra de uma pizza), o fator determinante ¢ a qualidade, superando qualquer outra
motivacgao.

Nesse sentido, esse trabalho destaca a importancia do fator qualidade, que deve ser explorado
e desenvolvido por parte das empresas. Como limitagdes, esse trabalho foi aplicado em
contexto de pandemia o que pode ter influenciado o nlimero limitado de respondentes. Outra
limitacdo foi a abordagem que considerou apendas um tipo de produto (alimenticio).
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