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RESUMO

O mercado de e-commerce tem experimentado um crescimento exponencial no
Brasil, impulsionado pelo avanco tecnoldgico e pela crescente globalizacdo. Nesse
contexto, é importante para empreendedores explorar as oportunidades oferecidas
por esse setor em evolucdo, através da elaboracdo de uma analise de negdcios.
Este trabalho propde uma analise de mercado na area de e-commerce no Brasil. O
objetivo é identificar tendéncias, oportunidades e riscos; embasando-se nas cinco
forcas de Porter.

“Palavras-chave”: e-commerce; analise de mercado; estratégia.



ABSTRACT

The e-commerce market has experienced exponential growth in Brazil, driven by
technological advancements and increasing globalization. In this context, it is
important for entrepreneurs to explore the opportunities offered by this evolving
sector through a comprehensive business analysis. This study proposes a market
analysis of the e-commerce sector in Brazil. The objective is to identify trends,
opportunities, and risks, based on Porter’s Five Forces framework.

“Keywords”: e-commerce; market analysis; strategy.
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1 INTRODUCAO

O mercado de e-commerce tem apresentado um crescimento exponencial nas
Gltimas décadas, impulsionado pelo avanco da tecnologia e pela globalizacéo.
Nesse contexto, a elaboragdo de uma analise de mercado se torna essencial para
empreendedores que desejam explorar as oportunidades oferecidas por esse

segmento promissor.

O comércio eletrbnico tem se consolidado como uma das principais formas de
consumo em todo o mundo, e o Brasil ndo é excecdo. De acordo com dados da
Associacdo Brasileira de Comércio Eletrbnico (ABComm), o setor de e-commerce
registrou um crescimento de 73,88% no faturamento em 2020, impulsionado pela
pandemia e pelas mudancas nos habitos de consumo da populacdo. Além disso, o
aumento do acesso a internet e a expansao do mercado global tém proporcionado
novas oportunidades para empreendedores que desejam se aventurar nesse

mercado em constante evolucéo.

Diante desse cenario, surgem 0s seguintes questionamentos: Qual é a situacdo
atual do mercado de e-commerce no Brasil? Quais as tendéncias, oportunidades e

riscos?

A analise de mercado é uma etapa fundamental para 0 sucesso de um
empreendimento. Uma analise bem estruturada permite ao empreendedor identificar
os desafios, definir objetivos claros, mapear estratégias de atuacdo, analisar a
viabilidade financeira e estabelecer um diferencial competitivo. Ao aplicar essas
etapas ao contexto do e-commerce, € possivel criar uma base sélida para a

construcdo e gestdo de um negadcio sustentavel.

O objetivo deste trabalho consiste em analisar o mercado de e-commerce no
Brasil, identificando tendéncias, oportunidades e riscos. Para tal sera
desenvolvida uma analise em relacdo as cinco forcas de Porter no mercado

brasileiro de e-commerce.
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O projeto esta dividido em capitulos. Além desta introducédo, sera apresentado o
referencial tedrico contendo os conceitos basicos do assunto e a metodologia que
apresentara o caminho percorrido para realizacdo da pesquisa. Em seguida, sera
realizada apresentacdo e a discursdo sobre os dados empiricos de pesquisa e da
teoria levantada. Nas consideracdes finais o problema de pesquisa e o0s objetivos

serdo respondidos.

2 REVISAO DE LITERATURA
2.1Gestao Estratégica

A gestéo estratégica € um processo continuo e iterativo que envolve o planejamento,
implementacdo e avaliacdo das acbes de uma organizacdo, com o0 objetivo de
alcancar vantagem competitiva e atingir suas metas e objetivos de longo prazo
(CHIAVENATO, 2010). Segundo Mintzberg et al. (2000), a gestdo estratégica é
fundamental para as empresas, pois permite uma analise sistematica de fatores
internos e externos, o0 que auxilia na definicdo de estratégias que orientam a

organizagéo em direcdo ao sucesso.

Para Chermont (2012), a gestéo estratégica se desenvolve em etapas, comeca pela
analise do ambiente externo e interno da organizacao, seguida realiza-se a definicdo
de misséo, visao e valores, que fornecem uma direcdo clara para a empresa. Em
seguida, é essencial a definicdo de objetivos estratégicos que sejam especificos,
mensuraveis, alcancaveis, relevantes e com um prazo definido. Esses objetivos

devem estar alinhados com a misséo e visdo da organizacao.

A implementacdo das estratégias é outro aspecto crucial da gestio estratégica. E
aqui que as agbes sdo colocadas em pratica, recursos sdo alocados e processos
sdo ajustados para garantir que as estratégias sejam efetivamente executadas. A
avaliacdo e controle também séo partes integrantes desse processo, permitindo que
a empresa monitore 0 progresso em relacdo aos objetivos estabelecidos e faca
ajustes quando necessario (CHIAVENATO, 2010).
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Conforme visto acima, a gestdo estratégica envolve a formulacdo e implementacao
de estratégias que direcionam o0 sucesso de uma organizacdo a longo prazo.
Diversos modelos e ferramentas séo utilizados na gestdo estratégica. Porter, por
exemplo, propds o modelo das cinco forgas, que analisa a rivalidade entre empresas
existentes, o poder de negociacdo dos fornecedores e dos compradores, a ameaca

de produtos substitutos e a ameaca de novos entrantes.

2.2 As Cinco Forcas de Porter

As Cinco Forcas de Porter, propostas por Michael E. Porter em 1979, sdo um
modelo analitico utilizado para avaliar o ambiente competitivo de uma industria.
Segundo Porter (1979), "o estado da competicdo em uma industria depende de
cinco forcas basicas". Essas forcas incluem: o poder de negociacdo dos
fornecedores, o poder de negociacdo dos compradores, a ameaca de novos
entrantes, a ameaca de produtos ou servicos substitutos e a intensidade da

rivalidade entre os concorrentes existentes.

Porter (1979) destaca que o poder de negociacdo dos fornecedores refere-se a
capacidade dos fornecedores de impor aumentos de precos ou restricbes na
qualidade dos produtos. Por outro lado, o poder de negociacdo dos compradores diz
respeito a influéncia dos compradores em negociar precos mais baixos ou exigir
maior qualidade. A ameaca de novos entrantes considera o quéao facil é para novas
empresas entrarem no mercado e competirem. A ameaca de produtos ou servicos
substitutos avalia a possibilidade de os clientes trocarem para produtos ou servigos
alternativos. Por fim, a intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes

mede o grau de competicao entre as empresas ja estabelecidas na industria.

Porter (1979) argumenta que entender essas cinco forcas é fundamental para
formular estratégias eficazes e tomar decisfes informadas sobre a competitividade

de uma empresa em seu ambiente de negdcios.

Porter (1979) define o poder de negociacdo dos fornecedores como a capacidade
dos fornecedores de impor aumentos de precos ou restricbes na qualidade dos

produtos. Quando os fornecedores tém um alto poder de negociacdo, eles podem
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exercer pressao sobre as empresas compradoras, reduzindo sua lucratividade. Isso
pode acontecer quando os fornecedores sdo poucos em numero ou quando
oferecem produtos exclusivos que sao essenciais para as operagdes das empresas
compradoras. Por outro lado, se houver muitos fornecedores disponiveis ou se 0s
produtos que fornecem néo forem diferenciados, o poder de negociacdo dos

fornecedores sera menor.

O poder de negociagcdo dos compradores, segundo Porter (1979), refere-se a
influéncia dos compradores em negociar precos mais baixos ou exigir maior
qualidade dos produtos ou servicos. Se os compradores estdo concentrados em
namero reduzido ou se o produto que estdo comprando nao é diferenciado, eles tém
maior poder de negociacao. Por outro lado, se os compradores sd0 numerosos e a
oferta é padronizada, eles tém menos poder de negociacdo. Compradores com
poder de negociacao significativo podem pressionar 0s precos para baixo, reduzindo

a rentabilidade das empresas vendedoras.

A ameaca de novos entrantes, de acordo com Porter (1979), refere-se a facilidade
com gue novas empresas podem entrar em uma indulstria e competir com as
empresas estabelecidas. Se as barreiras a entrada sédo baixas, como baixos custos
iniciais de capital ou pouca regulagédo governamental, a ameaca de novos entrantes
€ alta. Por outro lado, se existirem barreiras significativas a entrada, como
economias de escala, diferenciacdo de produtos, acesso a canais de distribuicdo ou

altos custos de saida, a ameaca de novos entrantes € reduzida.

Porter (1979) define a ameaca de produtos ou servicos substitutos como a
possibilidade de os clientes trocarem para produtos ou servi¢os alternativos. Quanto
mais substitutos estiverem disponiveis e forem comparaveis em qualidade e preco,
maior sera a ameaca para as empresas existentes em uma industria. Se os clientes
podem facilmente mudar para outras op¢des sem incorrer em custos significativos, a
ameaca de produtos ou servigos substitutos é alta. Por outro lado, se ndo houver

substitutos proximos ou se 0s custos de troca forem altos, essa ameaca € reduzida.

A intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes, segundo Porter (1979),

mede o grau de competicdo entre as empresas ja estabelecidas em uma inddstria. A
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rivalidade € alta quando ha muitas empresas competindo em um mercado com
crescimento lento ou quando h&a pouca diferenciacdo entre os produtos ou servigos
oferecidos. Isso pode levar a uma competicdo de precos intensa e a reducdo da
lucratividade das empresas. Por outro lado, se houver poucos concorrentes ou se
houver uma diferenciacdo clara entre os produtos, a intensidade da rivalidade sera

menor.

Em suma, a gestdo estratégica € uma abordagem que visa garantir que uma
organizacdo esteja sempre alinhada com seu ambiente externo, tenha objetivos
claros e acbes bem definidas para alcanca-los, promovendo assim sua vantagem
competitiva e seu sucesso a longo prazo. No contexto da gestdo estratégica, €
fundamental o monitoramento e controle das estratégias implementadas. A gestédo
estratégica é essencial para o desenvolvimento solido dos negdcios, pois orienta a
definicdo de objetivos, estratégias de mercado e acdes operacionais necessarias

para o sucesso do empreendimento.

2.3 E-commerce

O e-commerce, também conhecido como comeércio eletronico, € uma modalidade de
negocio que se caracteriza pela realizacdo de transacdes comerciais através da
internet (TURBAN et al., 2015). Neste modelo, empresas e consumidores podem
comprar, vender, trocar e realizar transagdes financeiras online, sem a necessidade

de interacao fisica.

Segundo Chaffey (2019), o e-commerce engloba uma ampla variedade de
atividades, desde a venda de produtos fisicos, como roupas e eletronicos, até
servicos digitais, como streaming de musica e filmes. Ele pode ocorrer em diferentes
formatos, como lojas virtuais préprias das empresas, marketplaces que relunem
diversos vendedores, plataformas de leildo e até redes sociais que permitem a

venda direta de produtos.

A facilidade de acesso a internet e o crescimento do uso de dispositivos moveis
impulsionaram o e-commerce nas Ultimas décadas. De acordo com Laudon e

Laudon (2016), as empresas que adotam o e-commerce tém a oportunidade de
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alcancar um publico global, reduzir custos operacionais, oferecer conveniéncia aos

clientes e obter dados valiosos para analise e tomada de deciséao.

Além disso, o e-commerce também envolve questdes relacionadas a seguranca das
transacbes, logistica para entrega dos produtos ou servigos, estratégias de
marketing digital para atrair e reter clientes, entre outros aspectos que sao
fundamentais para o sucesso nesse ambiente altamente competitivo (CHAFFEY,
2019).

Em resumo, o e-commerce revolucionou a forma como as empresas conduzem seus
negacios, proporcionando um novo canal de vendas, comunicagéo e interacdo com
0s consumidores, o que tem se mostrado cada vez mais essencial no mundo
moderno. O e-commerce tem transformado a maneira como as transacdes
comerciais sdo conduzidas, proporcionando um novo cenario para empresas e

consumidores.

Segundo Goncalves (2018), o comércio eletrbnico é caracterizado pela realizacédo de
transacdes online, automacdo dos processos comerciais e interacdo digital entre

empresas e consumidores.

Os destaques em relagdo aos beneficios do e-commerce sao diversos. Lopes (2018)
ressalta que o e-commerce oferece facilidade aos consumidores, permitindo que
eles facam compras a qualquer hora e em qualquer lugar. Além disso, Oliveira
(2007) menciona que o e-commerce pode ampliar o alcance de mercado das

empresas e reduzir custos operacionais.

Na perspectiva da administragao, Silva (2020) destaca que a gestédo eficaz do e-
commerce requer habilidades técnicas, como o conhecimento das tecnologias
envolvidas, e habilidades gerenciais, como a capacidade de gerenciar a logistica e

criar estratégias de marketing digital.

Atualmente, o Brasil enfrenta um cenario de comércio eletrébnico marcado por uma
busca por diversificagdo de mercados e avancos logisticos que tornam as

negociagbes mais acessiveis. Por outro lado, 0 e-commerce cresce
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exponencialmente, impulsionado pela penetracdo da internet e investimentos em
estratégias multicanais. No entanto, desafios logisticos e regulatorios ainda sao
relevantes, requerendo melhorias na infraestrutura e regulacdo para garantir um

crescimento sustentavel e competitivo desses setores.

3 METODOLOGIA

Nesse projeto foram utilizados alguns métodos de pesquisa para coleta e analise
dos dados. Séo eles: pesquisa descritiva e pesquisa bibliografica, estudo de caso
com observacao participante e analise qualitativa. A pesquisa realizada tem carater
explicativa, ou seja, tem o objetivo de demonstrar o porqué e a importancia de se

utilizar técnicas de planejamento de negdcios para alcancar éxito.

Foi utilizado o método de pesquisa bibliografica, em que se acessou o conteudo
tedrico coletado em livros, artigos cientificos e sites da internet, embasando o
trabalho pratico. A pesquisa foi realizada através de revisao sistematica de literatura.
Essa etapa tem como objetivo fornecer uma compreensao aprofundada de estudos
acerca do e-commerce e de gestao estratégica.

Realizou-se um estudo de caso com observacado participante, observando locais e
situacdes, observando uma realidade e, se necessério, buscando solu¢des para um
problema especifico. Também foram feitas consultas a especialistas na area de e-
commerce. Por fim, a analise qualitativa foi utilizada para melhor compreender as
informacBes coletadas com as metodologias anteriores, valorizando o

aprofundamento da compreensao do contexto do projeto.

Para coletar dados relevantes, foram utilizadas fontes priméarias e secundarias. As
fontes primarias incluirdo entrevistas com especialistas do setor, gestores de
empresas do ramo de e-commerce, e potenciais consumidores. As fontes
secundarias compreenderdo dados estatisticos, relatorios de mercado, estudos
académicos e informagOes disponiveis em fontes confiaveis. Os dados coletados
foram analisados por meio de técnicas qualitativas. A analise qualitativa envolvera a
categorizacdo e a interpretagcdo dos dados obtidos por meio das entrevistas e

estudos de caso.
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Como ferramenta de analise estratégica do e-commerce, foram utilizadas as cinco
forcas de Porter. O poder de negociacao dos fornecedores, o poder de negociacéo
dos compradores, a ameacga de novos entrantes, a ameaca de produtos ou servigcos
substitutos e a intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes, essencial
para desenvolver estratégias eficazes e tomar decisdes bem fundamentadas sobre a

competitividade de uma empresa dentro do seu contexto empresarial.

4 RESULTADOS

Em seguida, sdo apresentados e analisados os resultados obtidos a partir da
pesquisa realizada para a analise de mercado na area de e-commerce no Brasil. Os

resultados séo apresentados de acordo com as cinco forgas de Porter.

Poder de negociacao dos fornecedores: Nesse contexto, os fornecedores podem
incluir empresas de logistica, provedores de servicos de pagamento online,
fabricantes e distribuidores de produtos. Se houver poucos fornecedores dominantes
ou se os produtos ou servicos que fornecem forem altamente diferenciados, eles

podem ter um alto poder de negociacgéo.

Por exemplo, se uma empresa de e-commerce depende de um unico fornecedor
para o fornecimento de um produto exclusivo, esse fornecedor pode exercer uma
influéncia significativa sobre os precos e prazos de entrega. No entanto, se houver
muitos fornecedores disponiveis e os produtos forem facilmente substituiveis, o

poder de negociacdo dos fornecedores sera menor.

A pesquisa revelou que a gestdo da logistica e da cadeia de suprimentos é um dos
principais desafios enfrentados pelas empresas de e-commerce. Segundo Oliveira
(2020), a escolha de parceiros logisticos confiaveis e eficientes é fundamental para
garantir a entrega dos produtos aos consumidores dentro do prazo estipulado. Além
disso, a utilizacdo de tecnologias de rastreamento e gestdo de estoques, como

mencionado por Santos (2019), mostra-se crucial para otimizar a operacao logistica.

Poder de negociacdo dos compradores: Os compradores em um ambiente de e-

commerce podem incluir tanto os consumidores finais quanto outras empresas que
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compram produtos ou servicos em grandes quantidades. Se os clientes tém varias
opcOes de onde comprar e 0s produtos ou servicos sao padronizados, eles terdo

mais poder de negociagéao.

Por exemplo, os consumidores tém acesso a uma ampla variedade de lojas online, o
gue aumenta sua capacidade de comparar precos e fazer escolhas informadas.
Portanto, as empresas de e-commerce precisam manter precos competitivos e
oferecer um alto nivel de servico ao cliente para manter a lealdade dos

compradores.

Com base na pesquisa foram identificados, também, os canais de marketing mais
eficazes para atingir o publico-alvo. A andlise indicou que as midias sociais e 0s
marketplaces desempenham um papel crucial na promoc¢éo de produtos exclusivos
para e-commerce, permitindo uma comunicacao direta com o0s consumidores e a
criacdo de uma identidade de marca forte. De acordo com a pesquisa de Almeida
(2023), o uso estratégico das midias sociais e marketplaces pode resultar em um
aumento significativo nas vendas e no engajamento dos clientes, variando de acordo

com cada categoria de produtos.

Ameaca de novos entrantes: A barreira de entrada no mercado de e-commerce no
Brasil pode ser relativamente baixa em termos de requisitos de capital inicial e
infraestrutura tecnoldgica. No entanto, o mercado ja estd saturado com varias
empresas estabelecidas, o que pode dificultar para novos participantes ganharem
participacdo de mercado significativa. Além disso, empresas estabelecidas podem
se beneficiar de economias de escala e de redes estabelecidas de clientes e

fornecedores, criando uma barreira adicional para novos entrantes.

A analise financeira demonstrou que o0 comércio eletrdnico pode oferecer
oportunidades lucrativas, sem exigir um investimento inicial significativo. Segundo
dados do relatério do setor elaborado pela Associacdo Brasileira de Comércio
Eletronico (ABComm, 2022), o faturamento do e-commerce no Brasil atingiu R$ 133
bilhdes no dltimo ano, representando um crescimento de 68% em relacdo ao ano

anterior.
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Ameaca de produtos ou servi¢cos substitutos: No mercado de e-commerce, 0S
produtos ou servicos substitutos podem incluir ndo apenas produtos similares
oferecidos por concorrentes diretos, mas também alternativas fisicas disponiveis em

lojas tradicionais.

A ameaca de substituicdo pode ser alta se os consumidores considerarem que 0S
produtos oferecidos online n&o s&o significativamente diferentes ou mais
convenientes do que os disponiveis em lojas fisicas. As empresas de e-commerce
precisam constantemente inovar e oferecer valor agregado para garantir que 0s

consumidores prefiram comprar online em vez de em lojas fisicas.

A andlise do mercado-alvo revelou que existe uma demanda crescente por produtos
exclusivos de qualidade no Brasil. De acordo com dados da Associacao Brasileira de
Comércio Eletrébnico (ABComm), o setor de e-commerce vem registrando
crescimento acima de dois digitos desde a pandemia, sendo 73,88% no faturamento
em 2020. Além disso, a pesquisa de mercado realizada por Santos (2021)
demonstrou que os consumidores brasileiros estdo cada vez mais interessados em
produtos exclusivos de todas as categorias do mercado, com design diferenciado,

novas tecnologias e precos competitivos.

Intensidade da rivalidade entre os concorrentes existentes: A rivalidade entre os
concorrentes no mercado de e-commerce no Brasil € alta, devido a presenca de
varias empresas estabelecidas e a constante entrada de novos players. A
competicdo € acirrada em termos de precos, qualidade do servico e alcance do

mercado.

As empresas de e-commerce frequentemente investem em marketing agressivo,
promocdes de vendas e melhorias na experiéncia do usuario para ganhar uma
vantagem competitiva. No entanto, a alta rivalidade também pode resultar em

margens de lucro apertadas e presséo sobre os precos.

A analise dos riscos e oportunidades destacou os principais desafios e vantagens do
negocio de e-commerce. Dentre os riscos identificados, destaca-se a concorréncia

acirrada no mercado. Por outro lado, as oportunidades incluem o crescimento do
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mercado online, a ampliacdo do acesso a produtos exclusivos e a possibilidade de
expandir os negoécios para mercados internacionais, conforme mencionado por Silva
(2020).

A analise das Cinco Forcas de Porter para uma empresa de e-commerce no Brasil
destaca a complexidade e a competitividade desse setor. As empresas precisam
estar atentas as dinamicas do mercado e desenvolver estratégias que aproveitem
suas forgcas e minimizem as fraquezas, a fim de prosperar em um ambiente

altamente desafiador.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O estudo apresentou uma andlise de mercado na area de e-commerce no Brasil.
Através da pesquisa realizada e andlise dos resultados obtidos, foi possivel
identificar diversas oportunidades e desafios para empreender nesse mercado
promissor. Também foi possivel observar como as cinco forcas de Porter se
manifestaram. O objetivo geral foi analisar o mercado de e-commerce no Brasil,

identificando tendéncias, oportunidades e riscos.

A analise do mercado-alvo revelou uma tendencia de demanda crescente por
produtos exclusivos de qualidade, impulsionada pelo interesse dos consumidores
brasileiros por produtos exclusivos e precos competitivos. A estratégia de marketing,
com foco nas midias sociais e marketplaces, mostrou-se uma abordagem eficaz

para alcancar e engajar o publico-alvo.

A logistica e a cadeia de suprimentos foram identificadas como areas criticas,
exigindo a escolha de parceiros logisticos confiaveis e o uso de tecnologias para
otimizar as operac¢des. Quanto ao plano financeiro, 0 mercado de e-commerce no
Brasil oferece oportunidades lucrativas, mas é necessario considerar 0s custos

associados a implementacéo.

A avaliagdo dos riscos e oportunidades ressaltou a importéancia de se manter

atualizado sobre a concorréncia acirrada no mercado. No entanto, a expansdo do
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negocio para mercados internacionais e o crescimento continuo do comeércio

eletrbnico proporcionam oportunidades significativas para o sucesso.

Em suma, uma analise de mercado bem elaborada para a area de e-commerce no
Brasil oferece uma visdo abrangente e estratégica para a gestdo de um
empreendimento bem-sucedido. E fundamental realizar uma gestdo -eficiente,
monitorar os indicadores de desempenho e adaptar as estratégias de acordo com as

mudancgas do mercado.

Por fim, é recomendavel analisar o0 mesmo contexto em outros paises, a fim de

entender o cenario de competicdo global.
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