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RESUMO

A mudanca dos processos de vendas ao longo do tempo tem exigido que os vendedores
apliqguem novas estratégias para abordar os clientes, dentre elas, vendas em lojas virtuais, 0
aperfeicoamento do perfil e suas postagens na rede social Instagram, como um aplicativo
comum para essa atividade. Nesse panorama, este trabalho apresenta os resultados de uma
pesquisa sobre o perfil do vendedor em trés lojas virtuais no Instagram de modo a abranger
todas as regides do Brasil: @lojarsimports88, @Ilojaisabelavesteman e @lampiaoloja. A
pesquisa buscou responder a seguinte questdo: Qual o perfil do vendedor nesse contexto de loja
virtual para vestuario masculino na contemporaneidade? Com o intuito de responder esta
questdo, estabeleceu-se como objetivo geral descrever o perfil do vendedor em lojas virtuais na
rede social Instagram voltadas para o vestuario masculino na sociedade contemporanea. Como
objetivos especificos foram estabelecidos os seguintes: identificar as lojas virtuais no Instagram
voltados para o vestudrio masculino; analisar como o vendedor se descreve no perfil de sua
loja; e localizar informacdes nas postagens que indiquem qualidades voltadas para o
conhecimento do produto, da loja, e do cliente. Quanto aos aspectos metodoldgicos, esta
pesquisa foi um estudo descritivo e de abordagem qualitativa, sendo de natureza bésica. Os
procedimentos de coleta de dados se realizaram por meio da pesquisa de campo durante 0 acesso
as lojas virtuais. Para a andlise dos dados foi feita uma analise de contetdo, buscando o que
estava sendo dito nas descrigdes desses perfis e nas publicagdes, procurando a recorréncia de
determinada palavra e/ou expressdo em cada perfil; buscando verificar se as qualidades basicas
para um bom vendedor, apresentadas por Peters (2002), constavam nessas descricfes e
publicacbes. Os resultados apontaram que nesses trés perfis de loja existem palavras e/ou
expressdes que demonstram as trés qualidades basicas para um bom vendedor: conhecimento
do produto, da loja e do cliente (PETERS, 2002). O perfil da @lampiaoloja apresentou mais
conhecimento sobre os produtos e a loja, do que a @lojarsimports88 e @lojaisabelavesteman.

Palavras-chave: Perfil do vendedor; instagram; loja virtual; vestuario masculino.



ABSTRACT

The change in sales processes over time has required sellers to apply new strategies to approach
customers, including sales in virtual stores, improving profiles and posting them on the social
network Instagram, as a common application for this activity. . In this scenario, this paper
presents the results of a survey on the seller's profile in three virtual stores on Instagram in order
to cover all regions of Brazil: @lojarsimports88, @lojaisabelavesteman and @lampiaoloja. The
research sought to answer the following question: What is the seller's profile in this context of
a virtual store for men's clothing in contemporary times? In order to answer this question, it was
established as a general objective to describe the seller's profile in virtual stores on the
Instagram social network aimed at men's clothing in contemporary society. As specific
objectives, the following were established: to identify virtual stores on Instagram aimed at
men's clothing; analyze how the seller describes himself in his store profile; and locate
information in the posts that indicate qualities aimed at knowledge of the product, the store, and
the customer. As for the methodological aspects, this research was a descriptive study with a
qualitative approach, being of a basic nature. Data collection procedures were carried out
through field research during access to virtual stores. For data analysis, a content analysis was
carried out, looking for what was being said in the descriptions of these profiles and in the
publications, looking for the recurrence of a certain word and/or expression in each profile;
seeking to verify whether the basic qualities for a good seller, presented by Peters (2002), were
included in these descriptions and publications. The results showed that in these three store
profiles there are words and/or expressions that demonstrate the three basic qualities for a good
salesperson: product, store and customer knowledge (PETERS, 2002). @lampiaoloja's profile
showed more knowledge about the products and the store than @lojarsimports88 and
@Ilojaisabelavesteman.

Keywords: Seller profile; Instagram; Virtual store; men's clothing.
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1 INTRODUCAO

A presente pesquisa se volta para o papel do vendedor que, de acordo com a visdo de
Cortez (2003), precisa conhecer varias técnicas atualizadas quanto as especificacbes de vendas.
Nesse sentido, o tema da pesquisa é o perfil do novo vendedor na sociedade contemporanea. A
seguir, seguem a contextualizagcdo do tema e problematizacdo, a pergunta de pesquisa, 0s
objetivos, a justificativa e a estrutura deste trabalho.

Desde as civilizacdes passadas que o ato de vender € a principal atividade de qualquer
negdcio, incluindo a época do escambo, na qual se trocava mercadorias sem o uso do dinheiro
(BARRETO, 2009), até a compra de um produto ou servico mediante 0 pagamento com
dinheiro em espécie, cartbes de crédito, débito ou pix. Las Casas (2011) afirma que na
contemporaneidade o setor de vendas tem recebido um olhar atento para garantir a
sobrevivéncia e o proprio desenvolvimento da empresa (para este trabalho considera-se loja).
Com a concorréncia ficando cada vez maior, as empresas esforcam-se para colocar no mercado
melhores servicos e produtos, além de contratarem bons vendedores para alavancar suas vendas.
Entretanto, muitas vezes esses vendedores ndo estdo aptos, por falta de conhecimentos e
técnicas de vendas eficazes.

Como o tema perfil do novo vendedor na sociedade contemporanea é amplo, faz-se
necessaria uma delimitacdo em termos do contexto espacial e temporal no qual este vendedor
se insere. Assim, este trabalho se volta para o perfil do novo vendedor em lojas virtuais de
vestuario masculino, divulgadas na rede social Instagram no Brasil como um todo. Para esta
pesquisa, quando se fala em perfil do vendedor, este se refere a descri¢cdo que consta na pagina
da loja virtual, ja que o vendedor esta de forma implicita nessa descricao.

Considerando que os consumidores brasileiros estdo cada vez mais exigentes, e que com
isso surgem diversas oportunidades para os profissionais de vendas, mas que ao mesmo tempo
os vendedores necessitam aplicar estratégias eficazes para abordar os consumidores, dentre
elas, aperfeicoarem as descricbes em seus perfis e postagens na respectiva rede social, para
conquista-los, tornando-os fiéis seguidores da loja e ao produto. Diante disso, surge a seguinte
guestdo de pesquisa para investigar o problema abordado: Qual é o perfil do vendedor nesse
contexto de loja virtual para vestuario masculino na contemporaneidade?

A relevancia desta pesquisa se justifica por duas razdes: A primeira é que ndo ha muitas
opcoes de lojas assim para esse publico se comparado ao publico feminino. E a segunda razdo

é a impressao de que os vendedores estdo cada vez mais proximos aos clientes. Pois eles se
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deparam com pessoas desejosas, ansiosas e com necessidades diferentes. Em virtude de alguns
vendedores fracassarem durante suas vendas, estudar sobre técnicas de vendas e sobre o perfil
do vendedor se torna algo importante para conseguir realizar boas vendas e se tornar uma loja
de muito acessada e possivelmente de muito sucesso.

A realizacdo desta pesquisa pode contribuir para os discentes do curso de Gestdo
Comercial que pretendem atuar em lojas virtuais do setor de vestuario masculino ou néo, a
medida que perceberem quais caracteristicas definem um perfil de vendedor bem sucedido
nesse contexto. Por exemplo, essas caracteristicas podem ser: nimero de seguidores, frequéncia
de postagens, descri¢cfes convincentes no perfil e nas postagens que representam as trés
primeiras qualidades basicas de Peters (2002) para formar o perfil de grandes vendedores, ou
seja, demonstracGes de que o vendedor conhece o produto, sua empresa e seu cliente.

Outra justificativa para a realizacdo desta pesquisa € a pouca quantidade de trabalhos na
area, pois ao inserir a frase “perfil do vendedor em lojas virtuais” na plataforma de busca Google
académico, Scielo e repositorio digital do IFPB? para encontrar trabalhos com o titulo nesse
tema, nenhum resultado foi encontrado. Ao mesmo tempo, fazendo outra busca posteriormente
nessas mesmas plataformas, utilizando as palavras-chave “vendedores em redes sociais” e
“lojas masculinas no Instagram”, alguns trabalhos foram encontrados. No Google académico,
dois trabalhos merecem destaque: O vendedor na disrupcdo digital (PRADO; GUISSONI;
KEHDI, 2018) e O vendedor na era digital (FRAZAO; KEPLER, 2016). Esses trabalhos ser&o
retomados no referencial tedrico.

O objetivo geral da pesquisa foi descrever o perfil do vendedor em lojas virtuais na rede
social Instagram voltadas para o vestuario masculino na sociedade contemporanea. Para
alcancar o objetivo principal, os seguintes objetivos especificos foram estabelecidos: a)

Identificar as lojas virtuais no Instagram voltadas para o vestuario masculino; b) Analisar como

1Google académico. Disponivel em: https://scholar.google.com.br/scholar?hl=pt-
BR&as_sdt=0%2C5&q=%E2%80%9Cperfil+do+vendedor+em+lojas+virtuais%E2%80%9D&btnG=. Acesso
em: 09 de nov. de 2022.

Scielo. Disponivel em:
https://search.scielo.org/?q=%E2%80%9Cperfil+do+vendedor+em-+lojas+virtuais®%E2%80%9D & lang=pt&filter
%5Bin%5D%5B%5D=scl. Acesso em: 09 de nov. de 2022.

Repositorio digital do IFPB. Disponivel em: https://repositorio.ifpb.edu.br/simple-
search?query=+%E2%80%9Cperfil+do+vendedor+em-+lojas+virtuais%E2%80%9D&rpp=10&etal=0&sort_by=
score&order=DESC&submit_search=. Acesso em: 09 de nov.de 2022
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0 vendedor se descreve no perfil de sua loja; c) Localizar informagbes nas postagens do
vendedor que indiquem qualidades voltadas ao conhecimento do produto, da loja, e do cliente.

Para ter um bom entendimento do assunto foi feito pesquisas bibliograficas como pode-
se observar no préximo topico. Este apresenta o referencial teorico utilizado para a pesquisa.
Esté divida em duas subsecdes: breve trajetdria da historia das vendas e apresentacdo de alguns

conceitos relevantes para o estudo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 Breve trajetoria da histdria das vendas

Iniciando pela busca da defini¢do do termo “venda” no minidicionario de lingua
portuguesa Aurélio (FERREIRA, 2010), encontrou-se que o termo significa o ato ou efeito de
vender; mercearia; botequim do interior. J& na visdo de Futrell (2011), o termo refere-se a
comunicacgdo pessoal de informagGes para persuadir o cliente a comprar algo que atenda as suas
necessidades. Para esta pesquisa, é a primeira definicdo do dicionario que se aplica, bem como
a visdo de Futrell (2011).

Passando para a histéria das vendas do comércio brasileiro, ela esta intimamente ligada
a historia do povoamento da terra, embora o ato de vender exista desde essa época, 0
florescimento do varejo no Brasil acontece na regido de Minas Gerais em meio as descobertas
de ouro e diamantes feitas pelos bandeirantes paulistas (FAUSTO, 1998). Conforme esse autor,
a economia do ouro nessa regido abriu espaco para que empreendedores com poucos recursos
tivessem a oportunidade de empreender, j& que as necessidades de capital para iniciar as
atividades na minerag¢do eram muito menores, abrindo espacgo para que todos pudessem gerir
pequenos negdcios para atender as demandas dos garimpeiros e das vilas que surgiam. A
medida que a economia se desenvolvia e a populacgéo crescia, a demanda por alimentos e outros
bens de consumo também aumentavam (FURTADO, 1982).

Entre esses bens de consumo, € possivel situar-se a venda de roupas que sao interesse
desta pesquisa. De acordo com Branddo (2017), a venda de produtos ja existia desde a Idade
Média. A partir do século XVIII, segundo a autora, historicamente, roupas prontas ou
semiprontas comegaram lentamente a substituir aquele traje feito manualmente sob medida.
Branddo (2017) ainda afirma que durante o século X1V, o contorno masculino comecou a
distinguir-se do feminino, pois os homens e as mulheres trajavam longas tunicas e/ou camisdes
sem demarcar a cintura. A autora ainda contextualiza que a moda masculina do final do século
XVIII para o inicio do século XIX utilizava um sistema de trés pecas: calcas, um colete e um
casaco, cujo sistema transformou-se numa espécie de padrdo de vestimenta masculino, que se
prolongou até meados do século XX. Mas ndo se sabe ao certo em que momento se inicia a
historia das vendas de roupas masculinas, também néo € objetivo desta pesquisa.

Branddo (2017) também afirma que com o intenso éxodo rural, assim como a forte
imigragdo, mudaram-se o0s habitos e o perfil do consumidor. Esses empreendimentos nasceram
como um canal de escoamento da producdo de vestuario, atendendo a necessidade de uma
populacdo que ja ndo tinha mais tempo disponivel para costurar suas proprias roupas. Em

meados da década de 1940, surgem as lojas especializadas em roupas que comecam a expor
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seus produtos em vitrines, a fazer propagandas em r&dios e jornais, e o lancamento das primeiras
promocdes.

Depois desse periodo até os dias atuais, € valido dizer que existem vendas voltadas
exclusivamente para o publico masculino, mas que ndo tém sido exploradas como objeto de
pesquisa. Por esse motivo, a importancia desta pesquisa voltada para o perfil do vendedor para
esse publico. A seguir, alguns conceitos utilizados para esta pesquisa, tais como: perfil do

vendedor e lojas de vestuario online.

2.2 Conceitos relevantes para o estudo

2.2.1 Perfil do vendedor

De acordo com o minidicionario de lingua portuguesa Aurélio(FERREIRA, 2010), o
termo “perfil” significa contorno do rosto de pessoa vista de lado; a representacdo de um objeto
que é visto so6 de um lado; contorno, silhueta; descri¢do de alguém em tragos rapidos. Segundo
o dicionario de lingua portuguesa online Priberam, vendedor significa aquele que vende
(VENDEDOR, 2023). Para esta pesquisa, 0 conceito de perfil adotado é a descricio da bio? que
consta na pagina da loja virtual para vestudrio masculino no Instagram, ndo da pessoa do
vendedor em si, mas considerando que o vendedor esta por tras dessa descri¢éo.

Iniciando sobre a questdo do perfil do vendedor, muito tem se falado sobre como o papel
do consumidor muda com novas tecnologias, mas um importante agente que também se
transformou e é esquecido é o proprio vendedor (PRADO; GUISSONI; KEHDI, 2018). Nesse
sentido, a visdo de Cobra (2005) alertava que a demanda por bons vendedores aumentava toda
vez que declinaram os lucros da empresa, como uma forma de barrar esse declinio. O
crescimento dos negdécios é, portanto, largamente influenciado pela busca constante de
satisfacdo dos clientes por meio do trabalho do vendedor.

Para Moreira (2007):

O profissional de vendas assume o papel de meio de comunicacao entre a organizagao
e o0 comprador. Cabe ao vendedor usar a sua sensibilidade para entender as
necessidades do mercado, expor dados e informacfes que venham a esclarecer
possiveis dividas e, até mesmo, propor solugdes que motivem o interesse do mercado
em adquirir um determinado produto ou servico (MOREIRA, 2007, p. 170.).

’Bioéa secdo de um perfil na rede social posicionada logo abaixo do nome, onde é possivel incluir informagdes
relevantes sobre o proprietario ou sobre sua empresa (VOLPATO, 2023).
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Para os autores Gobe et al.(2013), ndo existem receitas ou formulas para determinar
qual perfil é ideal para um vendedor. Para chegar a definicdo, a empresa deve analisar cada
candidato para uma funcéo especifica, pois ndo existe apenas um tipo de venda e sim varios
onde necessitam de determinadas qualificacfes e perfis proprios. Santejani (2017) prop&e como
perfil ideal de vendedor técnico industrial aquele que atenda as expectativas deste segmento de
mercado e de seus clientes. Sparemberger, Deobald, Zamberlan (2021), em seu estudo
objetivaram conhecer e analisar o perfil dos profissionais de venda no setor varejista. Ao final
do trabalho, eles destacaram que os profissionais que trabalham com o varejo sdo desafiados
constantemente com avanco tecnoldgico. Oferecer experiéncia para os clientes, conhecer a
historia da marca do produto e encaminhar mensagem para o cliente como estratégia pos-venda.

De Moreira (2007) a Sparemberger, Deobald, Zamberlan (2021), diante das ideias que
ajudam a tracar o perfil do vendedor, este estudo teve como foco Peters (2002) quando ele diz
os bons profissionais de vendas reunem caracteristicas fundamentais, tais caracteristicas
focadas sobre o conhecimento do produto, da empresa, do cliente, e muitos outros®.

A seguir, estdo descritas apenas trés qualidades basicas apresentadas pelo autor, ou seja,
em termos de produtos, do cliente e da empresa, ja que serdo estas descri¢des as consideradas
na analise dos dados da pesquisa. A primeira é que os vendedores devem conhecer seu produto
buscando na internet e/ou fontes externas informacbes sobre ele. A segunda € que eles
conhecam sua empresa, pois além do produto/servico que se esta vendendo, a empresa também
vende sua prépria imagem, logo é necessario que o vendedor entenda como ela funciona em
todos seus processos. A terceira é que eles conhecem os seus clientes com quem o vendedor vai
negociar, para alcangar esses objetivos torna-se indispensavel conhecer os consumidores dos
mercados-alvos visados, descobrindo suas necessidades, assim proporcionando um bom
atendimento de qualidade.

Las Casas (2011), complementando a primeira qualidade basica de um bom profissional
de vendas, afirma que o vendedor deve conhecer os detalhes técnicos dos bens ou servicos que
estd vendendo para poder notificar, convencer e responder as objecdes que emergem em
situagdes de venda. O referido autor, com relacdo a segunda qualidade basica, pontua que 0s
vendedores devem estar bem instruidos sobre a empresa para ndo causar uma péssima imagem,
para isso, as empresas oferecem programas de treinamento trazendo esses tdpicos, mas
empresas de pequeno e médio porte ndo oferecem esse treinamento, assim cabendo ao vendedor

buscar essas informagGes por conta propria. Ainda complementando Peters (2002), com relacdo

3 Peters(2002) cita 25 caracteristicas basicas.
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a terceira qualidade bésica, Las Casas (2011) afirma que os clientes compram por motivos
diversos, sendo assim, as abordagens de vendas séo diferentes. Por exemplo, existe o comprador
industrial que visa lucro, fazer economia e étima capacidade de venda, ja 0 comprador pessoa
fisica visa conforto, melhoramento no padréo de vida e status.

Por mais que a tarefa do vendedor online pareca ser somente uma questdo de estar
presente no comércio eletrdnico, é preciso entender como essa ferramenta de vendas funciona,
0 contexto em questdo e como pode gerar sondagens e indicacfes no mundo virtual, podendo
também ser convertidas em vendas presenciais (FRAZAO; KEPLER, 2013). Esses autores
ainda afirmam que tanto o vendedor tradicional quanto o vendedor digital devem ter a
versatilidade de agregar acdes, seja por e-mail, telefone, redes sociais ou pessoalmente, com o
objetivo de aperfeicoar e aproximar a relacdo com seus clientes e prover geracdo e fechamento
de negécios.

Retomando as trés qualidades béasicas de Peters (2002) para um bom vendedor, sobre o
vendedor ser conhecedor do produto, da empresa e do cliente, qualidades essas que seréo
buscadas no perfil das lojas de vestuario masculino no Instagram, Frazdo e Kepler (2013)
reforcam sobre a importancia dessas qualidades. Para esses autores, o vendedor precisa
identificar os gostos, o estilo de vida, as paginas que 0s seus potenciais clientes frequentam, as
indicacBes que ddo, as pistas que deixam pelo caminho digital. Mas isso ndo dara resultados
“se o vendedor digital ndo mostrar conhecimento sobre seu produto e emitir opinido criteriosa
sobre ele, ndo somente para vendé-lo, mas para servir de referéncia da area em que atua”
(FRAZAO; KEPLER, 2013, p. 21). Sobre as empresas, 0s autores afirmam que
independentemente do segmento de mercado que estejam, elas estdo no mundo virtual, seja por
meio de postagens em seus préprios perfis em redes sociais ou pelos comentarios dos préprios
clientes e consumidores(FRAZAO; KEPLER, 2013)

Com isso, percebe-se que ndo se pode fugir das redes sociais como aliadas para realizar
boas vendas no sistema online, alcangando uma maior visibilidade principalmente para o
publico jovem.

Sobre o vendedor, Frazdo e Kepler (2013) pontuam que ele deve perceber e entender
como pensam os clientes e como o ambiente virtual funciona, sendo isso fundamental para estar
pronto e disputar o mercado. Os autores ainda chamam atencao para a caréncia de informacdes
sobre como um profissional de vendas deve atuar nas midias sociais. Para eles, muitas empresas

estdo buscando treinamentos mais estruturados, porque perceberam que seus clientes estdo nas
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midias sociais, como é o caso do Instagram, local de coleta de dados desta pesquisa. O proximo
topico discute sobre lojas de vestuario online.

2.2.2 Lojas online de vestuario

Conforme o dicionario online Priberam, o termo “loja” significa estabelecimento de
venda ou comércio (LOJA, 2023). Ja o termo “online” no mesmo dicionario (ONLINE, 2023)
significa algo que tem ligacdo direta ou remota a um computador ou a uma rede de
computadores. Seguindo com o mesmo dicionario para busca do significado do termo
“vestuario”, percebe-se que se trata de um conjunto de todas as pecas necessarias para uma
pessoa se vestir, modo ou estilo de vestir (VESTUARIO, 2023). Assim, esta pesquisa se volta
para lojas de conexdo remota (virtual), via rede social Instagram, que vendem pecas necessarias
para o publico masculino se vestir.

E perceptivel que com a chegada da tecnologia e 0 avanco das midias sociais, a interacio
entre vendedor e cliente se tornou cada vez maior por meio da loja virtual, e com a correria do
dia a dia, o cliente prefere iniciar a negociacdo online, mas sempre havera a necessidade do
vendedor para entender, persuadir, explicar e convencer. Mesmo que ele esteja por tras de
algum computador ou outro meio digital (FRAZAO; KEPLER, 2013).

No inicio deste século, Franga e Siqueira (2003) abordaram iniciativas desenvolvidas
pelo ramo varejista, cujos esforcos visam delinear e viabilizar um formato de loja do futuro ou
do proximo século, o qual procura atender um consumidor na sua maioria bem informado,
exigente em termos de qualidade e com pouco tempo disponivel para efetuar compras. Segundo
Franca e Siqueira (2003), uma alternativa para ampliar e manter a competitividade no limiar do
século XXI foi a criacdo de uma loja virtual. Nesse modelo, a loja vai até o cliente consumidor
final oferecendo bens e servicos para o consumo de forma mais rapida e cbmoda e definindo
novas relagcdes de compra e venda.

Entretanto, mesmo com a criagdo de lojas virtuais, algo tdo inovador, ndo se pode
garantir que n@o ocorram fracassos. Um exemplo disso foi o estudo de Santarosa (2016). No
estudo de Santarosa (2016) foi possivel identificar quais aspectos sdo negligenciados em
situagbes de fracasso por inatividade no comércio eletrénico (CE) de uma loja virtual
considerada inovadora, entre eles foi possivel observar a negligéncia na gestdo, no RH, nos
investimentos, na tecnologia e no mercado. Ao procurar identificar tais aspectos, o trabalho de

Santarosa (2016) teve o potencial de auxiliar as empresas varejistas na analise de possiveis
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acoes futuras no CE em busca do sucesso no ambiente virtual. A seguir, a se¢cdo do percurso

metodoldgico desta pesquisa.
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3 METODOLOGIA

Esta pesquisa € um estudo descritivo que visa expor as caracteristicas de determinada
populagdo, como cita Vergara (2000, p.47), pois buscou fazer um levantamento do perfil
descrito em lojas virtuais que possuem como publico-alvo os homens. Possui abordagem
qualitativa, pois para Gil(1999), ela fornece o aprofundamento na investigacdo das questdes
relacionadas ao estudo. E uma pesquisa de natureza bésica, pois segundo Gil(1999), ela é
motivada pela curiosidade, visando novos conhecimentos para a comunidade cientifica, sem a
aplicacdo préatica do conhecimento gerado.

Quanto a natureza dos objetivos, eles foram descritivos, pois buscou: identificar as
caracteristicas dos perfis das lojas virtuais no Instagram voltadas para o vestuario masculino;
observar como o vendedor se descreve no perfil de sua loja; localizar informagdes nas postagens
do vendedor que indiqguem qualidades voltadas ao conhecimento do produto, da loja, e do
cliente.

Quanto a natureza dos procedimentos, ela é uma pesquisa de campo, pois como aborda
Vergara (2000, p.47) ela é realizada no local onde o evento ocorreu, pois foi realizada através
da coleta de informacdes durante o acesso as lojas virtuais, além da pesquisa bibliogréfica, que
de acordo com Vergara(2004, p.48) ela é desenvolvida com base em materiais acessiveis ao
publico em geral como livros, artigos académicos etc, sobre o perfil do vendedor. Quanto a
forma de coleta de dados, como j& informado, os dados foram coletados na rede social
Instagram utilizando a palavra-chave "lojas vestuario masculino” no item pesquisar,
identificado pelo icone de uma lupa, buscando as lojas que aparecerem no item "contas ". Essa
rede social se justifica pela necessidade de um recorte espacial e pela popularidade do
Instagram em termos de ferramentas online. Logo em seguida, houve a necessidade de dois
recortes, foram consideradas somente as lojas virtuais que possuiam na descricdo o termo
masculino, descartando os termos feminino e infantil, bem como somente aquelas que tivessem
publicacdes entre dezembro de 2021 a dezembro de 2022, no Brasil como um todo. Este periodo
se justifica pela necessidade de um recorte temporal, por acreditar que lojas com publicacfes
regulares, ao longo de um ano, sinalizam bom funcionamento e boas vendas, bem como a

natureza e prazos estabelecidos para um Trabalho de Conclusao de Curso.
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Quanto aos procedimentos de andlise, apos o recorte de dados, foi feita uma analise de
contetdo que, de acordo com Morais (1999, p. 2), estabelece uma metodologia usada para
descrever e interpretar o contetdo, pois buscou-se o que estava sendo dito nas descri¢es desses
perfis e nas publicacbes, procurando a frequéncia que determinada palavra e/ou expressao
aparecia em cada perfil para elaborar quadros ilustrativos com as transcri¢des e destaques
desses trechos. Em seguida, realizou-se uma analise para verificar se as qualidades bésicas para

um bom vendedor, apresentadas por Peters (2002), constavam nessas descri¢Oes e publicacdes.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Esta secdo apresenta os resultados e discussfes dos dados encontrados nesta pesquisa
sobre as lojas virtuais para vestuario masculino no Instagram. Segue a sequéncia do que foi
encontrado para cada objetivo tracado.

Considerando que o primeiro objetivo especifico foi identificar as lojas virtuais no
Instagram voltadas para o vestuario masculino, houve o acesso a essa rede social para inser¢do
da palavra-chave: lojas vestuario masculino, sem aspas, no item de busca identificado pelo
icone de uma lupa. Essa busca foi realizada em 24 de abril de 2023, resultando em 41 perfis de
contas, porém dez dessas lojas se descreviam com 0s substantivos masculino, feminino e
infantil, levando-nos a optar pelas lojas que constavam apenas o substantivo masculino (ou
masculina), restando 31 lojas, conforme descrito e destacado no Apéndice A. Diante de um
nUmero ainda expressivo de contas, entre essas lojas, foi considerado o periodo de publica¢bes
ao longo de um ano, entre dezembro de 2021 a dezembro de 2022, resultando em apenas trés
que possuiam publicacbes nesse periodo: @lojarsimports88, @]lojaisabelavesteman,
@lampiaoloja, como mostra 0 Quadro 1.

Quadro 1 — Trés perfis das lojas e n° de publicagdes

Nome do perfil N° de publicagdes/ N° de publicagdes entre 12/2021 e 12/2022
N° de seguidores
(24/04/2023)
@Ilojarsimports88 188/2.197 15 publicagdes entre 7/12/21 e 17/12/22
@Ilojaisabelavesteman 166 /2.799 49 publicacBes entre 09/12/21 e 23/12/22
@lampiaoloja 222 1 360 126 entre 07//12/21 e 31/12 22

Fonte: Elaborado pelo autor, baseado em dados coletados em 24/04/ 2023.

No Quadro 1, ha o numero de publicacbes e de seguidores na data do primeiro acesso a
essas lojas virtuais, mas interessa-nos o nimero de publicagdes entre dezembro de 2021 a
dezembro de 2022. Na loja de vestuario masculino, identificada pelo perfil @lojarsimports88,
15 publicacbes foram encontradas; no perfil @lojaisabelavesteman, 49 publicagdes foram
encontradas; e no perfil @lampiaoloja, 126 publicagfes. Se considerarmos um quantitativo
maior de publicac6es como indicativo de sucesso da loja em vendas, a loja identificada como

@lampiaoloja é a que mais vende em relacdo as outras duas, e também é a que mais tem
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produtos para anunciar ou pode-se considerar o contrario, pelo fato de ndo esta vendendo seus
produtos, a loja os anuncia com mais frequéncia, o que seria 0 caso de observar se ela publica
0 mesmo produto diversas vezes. O quantitativo baixo de publicacdes das outras duas lojas se
comparado a @lampiaoloja pode ser pelo fato de ter poucos produtos para anunciar.

Tendo em vista o segundo objetivo especifico que foi analisar como o vendedor se
descreve no perfil de sua loja, foram realizados prints dos perfis dessas trés lojas para
visualizacdo e melhor compreensdo. As Figuras 1, 2 e 3, a seguir, mostram esses perfis
registrados um més depois do inicio do primeiro acesso as lojas, por isso 0 numero de

publicacdes nesses registros € maior. A Figura 1 é referente ao perfil @lojarsimports88.

Figura 1 — Print do perfil da @lojarsimports88

lojarsimports88 m Enviar mensagem & e

209 publicaches 2,552 sequidores 336 sequindo

RS IMPORTS - VESTUARIO MASCULINO

PERFIL OFICIAL DERRUBADO COM 24 MIL SEGUIDORES
FACA-NOS UMAVISITAG

AV TIMBIRAS 984 - CIDADE NOVA/ MANAUS
QUALIDADE E ESTILO EAQUI %

WHATS o3

wa.melmessage/ZNSX7ZEITPVGHL

Fonte: lojarsimports88. Disponivel em: https://www.instagram.com/lojarsimports88/. Acesso em: 24 maio 2023.

Como se pode observar na Figura 1, o perfil @lojarsimports88 se identifica como RS
IMPORTS, mostrando ser um perfil substituto de outro que foi derrubado com 24 mil
seguidores. Isso sinaliza provavelmente que houve alguma dendncia ou o usuario publicou algo
inapropriado que foi contra as diretrizes do aplicativo. Na descricdo, o perfil informa o endereco
da loja fisica que ¢ em Cidade Nova - Manaus, além de mostrar seu endereco e nimero de
contato. Para se comunicar com o visitante do perfil, o vendedor utiliza as seguintes frases:
"FACA-NOS UMA VISITA” e "QUALIDADE E ESTILO E AQUI”, como se fosse slogans.
Isso sinaliza uma das qualidades basicas de Peters (2002) com relacéo a ser um bom vendedor
no que se refere a ter conhecimento do cliente. Neste caso é um cliente estiloso, que gosta de
produtos de qualidade e de ficar sempre por dentro da moda ao fazer uma visita a loja. E valido
ressaltar que o perfil apresenta uma imagem como logotipo representativo de um brasdo com
uma coroa envolvendo as iniciais RS e 0 nome imports, como sindnimo de nobreza e gloria. A

seguir a Figura 2, mostrando o perfil da loja @lojaisabelavestman.


https://www.instagram.com/lojarsimports88/
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Figura 2 — Print do perfil da @lojaisabelavesteman

lojaisabelavestman m Enviarmensagem  +3  +es

166 publicacbes ~ 2.806 sequidores 1137 sequindo

Isabela Vest 4 Vestudrio masculino
Criador(a) de contetdo digital

ASANTA RITA-MA

Aloja que te veste com qualidade e prego justo.
=Aceitamos todos 0s cartdes

Conhegam @lojaisabelavesty

INVISTAEM VOCE

«£(98)382173396

wa.me/5598991358472

Fonte: lojaisabelavesteman. Disponivel em: https://www.instagram.com/lojaisabelavestman/.
Acesso em: 24 maio 2023.

Observando a Figura 2, referente ao perfil @lojaisabelavesteman, ela se identifica como
Isabela Vest, se descreve como criador de conteudo digital, mostra 0 nome da loja fisica em
Santa Rita - MA, mas ndo informa o endereco dessa loja fisica, como na anterior, mas informa
a forma de pagamento e o nimero de contato. Traz duas frases como slogans: “A loja que te
veste com qualidade e preco justo” e “INVISTA EM VOCE”.

Assim como o perfil anterior, isso representa uma das qualidades basicas de Peters
(2002) em relacdo a ser um bom vendedor porque demonstra que se tem conhecimento do
cliente, sinalizando que o cliente gosta de produtos de qualidade, preco justo e investir em si
préprio. Semelhantemente ao perfil anterior, esta loja também apresenta uma imagem como
logotipo representativo de um brasdo envolvendo as iniciais IV e 0 nome Isabela Vest, como

identidade visual. Na sequéncia, a Figura 3 com o perfil da @lampiaoloja.


https://www.instagram.com/lojaisabelavestman/
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Figura 3 — Print do perfil da @lampiaoloja

lampiacloja m Enviar mensagem 4%+

225 publicagies 382 sequidores 664 sequindo

Lampido Vesturio Masculino

Empreendedor(a)

[\ Mais de 300 vendas somente em Guarapuava f§
§ Loja online

{ Vestudrio masculino

T (42) 991281499

? Guarapuava-PR

@ Pag: Cartdo, PIX, dinheiro

Fonte: lampiaoloja. Disponivel em: https://www.instagram.com/lampiaoloja/. Acesso em: 24 maio
2023.

Na Figura 3, foi possivel observar que o perfil @lampiaoloja se identifica como
Lampido Vestuario Masculino, se descreve como empreendedor e informa que apenas na cidade
de Guarapuava - PR foram realizadas mais de 300 vendas, sendo somente loja virtual, diferente
das outras duas anteriores que também sdo fisicas. Informa seu nimero para contato, a cidade
onde esta localizada e as formas de pagamento: cartdo, pix e dinheiro. Semelhante aos dois
perfis anteriores, esta loja apresenta como logotipo uma imagem representativa de um lampiao
ou candeeiro e 0 nome LAMPIAO LOJA ONLINE, como identidade visual. Por outro lado, ela
ndo apresenta frases para se comunicar com o visitante do perfil como nas duas anteriores.

Fazendo uma analise comparativa e interpretativa desses trés perfis de loja, foi possivel
identificar algumas semelhancas entre elas, tais como: identidade visual com uma imagem e
nome da loja; cidades onde estdo localizadas; informagdes para contato. Em termos de
diferencas entre elas, pode-se destacar que as duas primeiras, @Iojarsimports88 e
@Iojaisabelavesteman, trazem frases como slogans, e que sdo lojas fisicas e virtuais, enquanto
a @lampiaoloja ndo apresenta frase alguma e é somente virtual. Outra diferenca é que a
@Ilojaisabelavesteman e a @lampiaoloja trazem informacGes sobre formas de pagamentos
enquanto a @lojarsimports88 néo traz.

Levando em consideracdo o terceiro objetivo especifico, ou seja, localizar informacgoes
nas postagens do vendedor (Loja) que indiquem qualidades basicas de um bom vendedor
(PETERS, 2002) voltadas ao conhecimento do produto, da loja, e do cliente, inUmeras
informagdes foram encontradas. 1sso levou a um recorte de dados em termos da recorréncia que
a mesma palavra e/ou expressao aparecia em cada perfil, considerando a repeti¢éo de seis vezes

nas postagens que indiquem conhecimento do produto. Iniciamos pelo Quadro 2.


https://www.instagram.com/lampiaoloja/

26

Quadro 2 — Perfil @lojarsimports88 e recorréncia de palavras e/ou expressdes

Nome do perfil Conhecimento do Conhecimento da loja Conhecimento do cliente
produto

@Ilojarsimports88 “Tamanho...” (15x); “Qualidade e estilo é “Fuja do comum”(9x)

15 publicacdes entre “valor...”(15x); aqui”(15x);

12/2021 e 12/2022 “Um toque a mais de
conforto”(6x)

Fonte: Dados coletados pelo autor.

No perfil @lojarsimports88, as postagens sdo de bermudas de poliéster com elastano e
alguns shorts com 5% de elastano (Apéndice B). Conforme é demonstrado no Quadro 2, as
palavras “tamanho” e “valor” se repetem 15x; a frase “Um toque a mais de conforto” aparece
6x, sendo essas interpretadas como um indicador de conhecimento sobre o produto, ou seja, 0
vendedor se preocupa em informar o tamanho, o valor e a sensagdo de conforto do produto.
Observamos a expressao “Qualidade e estilo é aqui” se repetindo 15x como um sinalizador de
conhecimento sobre a loja, porque esse "aqui™ esta se referindo a loja, que é caracterizada como
algo de qualidade e tendéncia na moda. Ja sobre o conhecimento do cliente, a frase “fuja do
comum” se repete 9x. Com isso, foi possivel deduzir que as palavras “tamanho” e “valor” bem
como a expressdo “Qualidade e estilo é aqui” sdo usadas em todas as publicagdes, porque s
existem 15 publicacdes no periodo, demonstrando que o vendedor leva em conta tanto seu
produto quanto sua loja. Esse vendedor também demonstra certo conhecimento sobre seus
clientes quando conduz o cliente a se vestir de maneira que abandone o usual. Vejamos o

Quadro 3, com as descri¢des dos produtos da @lojaisabelavestman.

Quadro 3 — Perfil @lojaisabelavesteman e recorréncia de palavras e/ou expresses

Nome do perfil Conhecimento do Conhecimento da loja | Conhecimento do cliente
produto

A

@Ilojaisabelavesteman | “suéter em tric6”(6x); | “A  gente  sempre | “A gente sempre pensando no
“marca lacoste”(6x); | pensando no conforto, | conforto, qualidade e beleza pra

49 publicacdes entre qualidade e beleza pra | vocés! Vem que é sucesso”(1x);
12/2021 e 12/2022 vocés! Vem que é | “Seja diferenciado e unico, Use
sucesso”’(1x); Isabela Vest”(1x)

Fonte: Dados coletados pelo autor.

No perfil @lojaisabelavestman, as postagens predominantes séo de camisas, camisetas
e suéteres (Apéndice C). Considerando o Quadro 3, foi possivel observar que as expressoes
“suéter em tricd” e “marca lacoste” se repetem 6x, demonstrando que o vendedor conhece a
caracteristica de seu produto e a marca dele. J& como indicador do conhecimento da loja foi

possivel encontrar a seguinte expressdo: "A gente sempre pensando no conforto, qualidade e
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beleza para vocés! Vem que ¢ sucesso”, mostrando ser uma loja preocupada com o bem-estar e
elegancia dos clientes. “Seja diferenciado e unico, Use Isabela Vest” ¢ uma expressao que

sinaliza conhecimento sobre o cliente, mostrando que o cliente deve ser singular. Na sequéncia,

0 Quadro 4, com o perfil da @lampiaoloja.

Quadro 4 — Perfil @lampiaoloja e recorréncia de palavras e/ou expressdes

Nome do perfil

Conhecimento do produto

Conhecimento da loja

Conhecimento
do cliente

@lampiaoloja

126 publicagdes
entre 12/2021 e
12/2022

“fio 30.1”(17x);

“Estampada”(7x); “acabamento
Premium”(48x);

“Tactel com elastano”(6x);

“simbolo refletivo”(9x); “excelente para
praticar de esportes”(6x); modelo
“impermeavel”(6x); “ziper”(9x);”100%
algodao”(11x)”; “Simbolos
bordado”(13x);

“tecido leve e confortavel”(6x); “corddo
para ajustes”(6x); “ajuste unissex classico
com alca traseira ajustavel”(6x); “pratica

“Informacao do valor”
(101x); “Quer? Compre
pelo nosso direct!”(125x);
“Formas de pagamento:
pix, cartdo de crédito, até
3x sem juros, transferéncia,
depdsito ou dinheiro a
vista”(125x);

“Qualquer duvida sobre as
pecas, escreva para a gente
no DM”(125x);
“Entregamos em

“excelente para
préatica de
esportes”(6X);

de esportes”(7x); “aba curva”(7x); “malha
piquet”’(8x); “acabamento canelado”(8x);
“regulagem fit”(10x); “moderna e cheia de
estilo”(6x); “elastico regulador cintura e
mangas”’(10x); Corrente Inoxidavel(6x);

Guarapuava’(125x).

Fonte: Dados coletados pelo autor.

No perfil @lampiaoloja, as postagens predominantes sdo de camisetas, shorts, camisas
e bermudas (Apéndice D). Nesse perfil, foram apresentadas varias caracteristicas com relacédo
ao produto, com isso foi preciso fazer mais um recorte, selecionando expressdes que aparecem
mais de 10x, conforme mostra o Quadro 4.

Entre essas expressdes que demonstram conhecimento com relacdo ao produto,
destacamos as seguintes: “Acabamento Premium”(48x); “fio 30.1”(17x); “Simbolos
bordado”(13x); ”100% algodao™ (11x)”; “regulagem fit”(10x); “elastico regulador cintura e
mangas”(10x). O acabamento premium ora se refere a um produto que ajuda a afastar o suor da
pele, ora sugere que ele seja de alto padrdo, e parece ser uma caracteristica muito relevante
devido ao nimero alto de repeticbes em diversos produtos. Quando o vendedor descreve o
produto como Fio 30.1, ele se refere a um tipo de algoddo confortavel, de pouca espessura,
apresentando maciez. As caracteristicas de simbolo bordado, 100% algodéo, regulagem fit,
elastico regulador cintura e mangas sinalizam que o vendedor ¢ detalhista quanto a descricao

de seus produtos, mostrando ser um bom conhecedor deles. Isso fortalece uma das qualidades
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bésicas de Peters (2002), que também € defendida por Las Casas (2011) quando se refere a
primeira qualidade basica de um bom profissional de vendas, sobre conhecer os detalhes
técnicos dos produtos.

Em referéncia ao conhecimento da loja, a seguinte frase “Qualquer davida sobre as
pecas, escreva para gente no DM” aponta que ¢ uma loja aberta a esclarecimentos de dividas.
A informacéo sobre o valor dos produtos nas postagens intenciona mostrar o valor da peca
quando o cliente visita a loja para facilitar a escolha do produto. Quanto a relacdo de forma de
pagamento, isso demonstra versatilidade e facilidade na hora de pagar. A expressdo
"Entregamos em Guarapuava" demonstra que a loja faz entregas na propria regido vendendo
online e entregando fisicamente o produto.

No tocante ao vendedor apresentar indicacfes sobre ter conhecimento do cliente, foi
possivel encontrar a seguinte informagao: "excelente para pratica de esportes”, sinalizando que
a loja vé o cliente como esportista.

Desse modo, é possivel perceber que o vendedor por trds do perfil @lampiaoloja
apresenta marcas, valores e caracteristicas do produto em suas postagens, além de mostrar o
canal de compra, forma de pagamento, canal para tirar dividas, e servico de entrega que é uma
forma de facilitar a vida do cliente.

Em suma, nesses trés perfis de loja detectamos palavras ou expressdes que demonstram
as trés qualidades béasicas para um bom vendedor: conhecimento do produto, da loja e do cliente
(PETERS, 2002). Apo6s a andlise entre eles, o perfil da @lampiaoloja apresentou mais
conhecimento sobre os produtos e a loja, do que as anteriores. Em contrapartida os perfis
@Ilojarsimport88 e @lojaisabelavestman apresentaram mais conhecimento sobre os clientes
que a @lampiaoloja. Além disso, parece ocorrer 0 que Frazdo e Kepler(2013) reforcam sobre
a importancia do vendedor precisar distinguir gostos e os habitos de vida que 0s seus possiveis
clientes apresentam, tais como: “fuja do comum”; “Seja diferenciado e Unico, Use Isabela Vest”

e "excelente para pratica de esportes”.

5 CONSIDERACOES FINAIS
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A presente pesquisa se voltou para o papel do vendedor que, de acordo com a viséo de
Cortez (2003), precisa conhecer vérias técnicas atualizadas quanto as especificacdes de vendas.
Nesse sentido, o tema foi o perfil do novo vendedor na sociedade contemporanea. Cortez (2003)
e Las Casas (2011) concordam sobre a necessidade de um vendedor profissional conhecer
técnicas atualizadas e especificas para cumprir sua funcdo de vender um produto ou imagem de
sua loja atualizando-se sempre. Isso parece ter ocorrido nos perfis das lojas analisadas.
Percebemos que o vendedor esta sempre se atualizando com o mundo virtual de vendas
potencializado nas Gltimas décadas.

Conforme os objetivos especificos tragados, para o primeiro objetivo o resultado foi a
identificacdo de 31 lojas virtuais no Instagram voltadas exclusivamente para o vestuario
masculino, entre essas, trés delas fizeram postagens entre dezembro de 2021 e dezembro de
2022: a @lojarsimports88 teve 15 publicacdes, a @lojaisabelavestman teve 49, enquanto a
@lampiaoloja teve 126 publicagdes, o que sinaliza que quanto mais se posta mais se vende ou
ao contrério, por ndo vender tende a anunciar mais vezes 0 mesmo produto.

Para o segundo objetivo, prints dos perfis dessas trés lojas foram realizados para fazer
uma analise comparativa e interpretativa entre elas. Os resultados mostraram algumas
semelhancas: identidade visual com uma imagem e nome da loja; cidades onde estdo
localizadas; informacgdes para contato. Ja as diferencas entre elas sdo os slogans e que duas
delas séo lojas fisicas e virtuais, enquanto a @lampiaoloja ndo apresenta frase alguma e é
somente virtual.

Para o terceiro objetivo, os resultados mostraram inimeras informacdes sobre o cliente,
loja e produtos, sendo estes 0s que mais apresentaram caracteristicas, principalmente na
@lampiaoloja. Nos trés perfis de loja foram detectadas palavras ou expressdes que
demonstraram as trés qualidades basicas para um bom vendedor: conhecimento do produto, da
loja e do cliente (PETERS, 2002).

A andlise permitiu concluir que os vendedores de dois dos trés perfis dessas lojas de
vestuario masculino no Instagram se auto descrevem. Um vendedor se auto descreve como
empreendedor e o outro como criador de contetdo digital, mas os trés apresentam uma
identidade visual apontando para o nome da loja; indicando as cidades onde estéo localizadas;
e vias para contato. Foi possivel observar informagdes nas postagens do vendedor (Loja) que
apontam qualidades basicas de um bom vendedor (PETERS, 2002) voltadas ao conhecimento
do produto, da loja, e do cliente, demonstrando que todas conhecem e descrevem seus produtos,

de forma objetiva sendo capaz de atrair a atencdo do cliente, porem na @lampiaoloja fica
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evidente que o conhecimento sobre os produtos ofertados é mais recorrente em relagcdo ao

conhecimento do cliente e da loja.

Diante do exposto, foi possivel observar que 0s vendedores por tras desses perfis de loja
estdo interessados em demonstrar cada vez mais conhecimento sobre seus produtos e clientes,
deixando de certa forma a loja fora de sua visdo. Esta pesquisa pode contribuir para os discentes
do curso de Gestdo Comercial ou publico em geral que tenham em vista atuar em lojas virtuais
do setor de vestuario masculino ou ndo, & medida que perceberem quais caracteristicas
esclarecem qual o perfil de vendedor bem sucedido nesse contexto de lojas virtuais.

No decorrer desta pesquisa foram encontrados alguns pontos que levaria a producao de
novas pesquisas como por exemplo, qual o motivo leva uma loja online a postar varias vezes o
mesmo produto, seria uma falta de produtos para vender ou necessidade de postar para chamar
mais a atencdo do cliente para o produto; O nimero de seguidores influencia na hora de comprar

em uma loja online?
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APENDICE A - Lista das 31 lojas e seus dados iniciais para recorte
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Nome do perfil

N° de publicaces

N° de publicacdes

total/ n° de entre 12/2021 e
seguidores (em 12/2022
23/04/23)
1. jIstorepi 480/ 861 0
2. de_tudoedu 273/1.918 164 entre 14/04/22 e
27/12/22
3. butenoato_store 26 /153 26 entre 20/08/22 e
03/11/2022
4. scorpionclothingl 14746 14 entre 16/05/22 e
25/05/22
5. 0/210 0
premiiumimports.pe
6. lojarimports88 188/2.197 15 entre 7/12/21 e
17/12/22
7. 8147 0
lojavestuariomasculi
no
8. 117/2.178 117 entre 17/12/21 e
lojadohomemapodi 30/07/22
9. outline.loja 9/147 0
10. ortz.loja 48/ 146 0
11. 0/3 0
vestuario.madculino6
12. lojaclackm 167/6.227 0
13. 166 /2.799 49 entre 09/12/21 ¢
lojaisabelavesteman 23/12/22
14. loja.accattivante 30/1.063 30 entre 07/06/22e
14/10/22
15. lampiaoloja 222/ 360 126 entre 07//12/21 e
31/12 22
16. lojabs3 30/85 0
17. ohxstore 0/3 0
18. nadie_loja 12 /60 0

Ha palavras ou
frases que
demonstrem
que o vendedor
conhece a loja?

Ha palavras
ou frases que
demonstram
conhecer o
produto?

Ha palavras
ou frases que
demonstram
conhecer o
cliente?




19. denralfoficial 40/97 40 entre 15/10/22 e
05/12/22

20. 0/24 0

loja_canoasforyou

21. lojamaladeza 92 /291 0

22. ghstore.gh 0/6 0

23. idaahloja 81 /206 0

24. wsstorespe 1/0 1em 07/07/22

25. marcell.loja 22149 0

26. lojamuzzy 1/17 1 em 22/03/22

27. 1/6 1 em 25/05/22

vestuariomasculino2

022

28. lojahomem_ 4147 0

29. lojavonkrof 0/3 0

30. caponiloja 0/0 0

3L 0/18 0

ves.tuariomasculino
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APENDICE D - Print dos produtos da @lampiaoloja
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