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“A Internet esta se tornando a praga publica para a aldeia global de amanha.”
(Bill Gates)

1 INTRODUGAO

De acordo com CARLUCCI (2014), desde a década de 70, o consumidor esta
atento e pesquisa pelo menor preco. Essa pesquisa, na época, era feita de forma
trabalhosa e manual. Até entdo, o consumidor aceitava o que lhe era oferecido, e con-
siderava o mais caro como melhor. Com a frequente utilizac&do da internet e das diver-
sas redes existentes, os negdcios estdo se tornando cada vez mais digitalizados (DO
CANTO; CORSO, 2013).

O preco foi considerado o fator predominante no comeércio eletrénico brasileiro,
de acordo com uma pesquisa feita com varejistas pelo portal E-Commerce Brasil. De
acordo com os dados, 40,4% dos entrevistados deram nota maxima em importancia,
para o valor dos produtos vendidos em uma loja, durante o processo de compra dos
clientes. (CANALTECH ECOMMERCE, 2017).
llustrando o comércio eletrénico brasileiro, cita-se uma pesquisa feita com varejistas
pelo portal E-Commerce Brasil (2017). De acordo com os dados, 40,4% dos entrevis-
tados deram nota maxima em importancia para o valor dos produtos, no caso plata-
forma de e-commerce, vendidos em uma loja, durante o processo de compra dos cli-
entes. Outros 29,6% atribuiram nota 4, de um total de 5, a esse aspecto, levando o
total de varejistas que acreditam na importancia do valor dos produtos a mais de 70%.

Por outro lado, 25,8% dos consultados pelo portal classificaram o impacto do
preco de seus produtos em seus resultados de vendas como médios, apostando em
outros fatores associados como os responsaveis pela decisdo de sim ou ndo na hora
de realizar uma compra.

Essa nocéo pode ser facilmente explicada. Por mais que a pesquisa néo entre nesse
aspecto, basta ver a profusao de comparadores de preco e de produtos semelhantes
em diferentes lojas para entender porque, em geral, o consumidor vai escolher o mais
barato. E justamente por isso que esse acaba sendo o principal foco dos empresarios.
Em uma segunda pergunta, 60% dos entrevistados pela pesquisa afirmaram que néo
abririam mé&o de terem sempre o pre¢o mais baixo, pois acreditam que esse € o fator

gue impacta em seus negdcios de forma mais direta.
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Segundo a revista Cliente SA (2017), o sistema de comparacao de precos € um fator
no desenvolvimento do e-commerce pelo uso de novas tecnologias.

Existe com marcada importancia, em relagdo ao e-commerce, a variavel locali-
zacao geogréfica do estabelecimento comercial. Conforme SANTIAGO et al, pode-se
criar uma aplicacdo web para busca de qualquer tipo de estabelecimento. Eles exem-
plificam isso com base na geolocalizacdo do usuario e com o auxilio de ferramentas

especificas para cédigo fonte, interface gréafica, geolocalizacéo e banco de dados.

1.1 Definicdo do Tema ou Problema

Este projeto propde-se a desenvolver uma solugao para o problema da pesquisa
de precos, com o diferencial de levar em conta a localizagdo do usuario na listagem
dos resultados.

A solugao para o problema de pesquisa em questédo sera a programag¢ao de um
site, denominado GEOPRICE. A finalidade dele sera a indicacao de precos de deter-
minado produto digital ou fisico, dentro de uma determinada localizagcdo geografica a

ser arbitrada pelo usuario.

1.2 DelimitagOes do Trabalho

Neste projeto, a pesquisa sera realizada apenas com o0 nome do produto e o raio
de abrangéncia das lojas a partir da localizac&o escolhida pelo usuério, e serao retor-
nados todos os resultados encontrados no banco de dados, com 0s respectivos pre-

¢cos em ordem de proximidade ao usuario.

1.3 Objetivos

Os objetivos dividem-se em: geral e especificos.

1.3.1 Objetivo Geral

Desenvolver um sistema web para busca de precos de produtos no varejo loca-
lizados proximos ao usuario, a fim de agilizar o processo de compra, tanto em nivel

de e-commerce quanto de lojas fisicas.



1.3.2 Objetivos Especificos

a) Apresentar uma solucao no qual o recurso de geolocalizacao esteja integrado
ao processo de busca de precos.
b) Contribuir com o desenvolvimento do e-commerce e do marketing digital.

1.4 Justificativa

A Octadesk (2017), startup desenvolvedora de sistemas voltados para gestao de
relacionamento com clientes, listou tendéncias e dicas para agregar valor nesse se-
tor. O movimento de aliar varejo online e varejo offline € visto como importante. Com
isso, a empresa consegue melhorar sua experiéncia de compra, oferecendo precos
competitivos. Por isso, é necessario que se construa uma experiéncia fluida para o
usuario, que integre varejo online e offline, seja por meio de redes sociais, seja por
estratégias mobile usando geolocalizacao.

O setor de e-commerce tem uma média de crescimento anual de 37%, de acordo
com a revista Cliente SA (2017) e, com o desenvolvimento da tecnologia, a tendéncia
€ que esse numero cres¢a ainda mais. Conforme referiu Oliveira (2010), 0 mundo
converge para a Internet, o consumidor é multicanal, e os resultados de quem investe
no e-commerce nao deixam duvidas.

Assim, justifica-se esse projeto como uma solucdo de um sistema online para consulta
de precos no varejo com o recurso da geolocalizacdo do usuario com o intuito de
promover o desenvolvimento do e-commerce. O sistema web se distinguira pela inte-

gracao da geolocalizag&o ao sistema de buscas, em relacéo a outros comparadores.

Segundo Belalian (2017), o Marketing de Contetdo é muito mais do que criar,
distribuir e compartilhar contetdos para atingir objetivos de divulgagdo/comercializa-
céo de algo. E preciso uma abordagem estratégica mais ampla e pratica. Por isso a
importancia do georreferenciamento de precos, que pode ser um sistema bastante
interessante e com diversas aplica¢des praticas, colocando o pregco em determinado
perimetro como dado de vantagem do produto em questéao.

Além de ser uma contribuicdo para as ciéncias da web, nessa linha de e-com-
merce, o sistema GEOPRICE pode se integrar, por exemplo, também, nas estratégias
das comunidades académicas que estudam Marketing, uma ramificacdo das ciéncias

administrativas. No denominado Marketing de Conteudo, o GEOPRICE poderia



enriquecer esses contextos.
Ressalta-se ainda que o sistema GEOPRICE tem uma grande area de abran-
géncia, podendo auxiliar usuérios tanto compradores como vendedores, locadores,

entre outros.



2 REVISAO BIBLIOGRAFICA
Para fundamentacdo do projeto, foram revisados artigos sobre e-commerce,
comparadores de preco, geolocalizagdo, marketing e, por fim, a linguagem escolhida

para desenvolver o sistema que € a PHP.

2.1 E-COMMERCE

Para a definicdo de e-commerce foi considerada também a situacédo de e-busi-

ness. Segue-se, definindo os tipos de e-commerce.

2.1.1 Definicdo de e-commerce vs e-business

Segundo FERREIRA (2008), o termo «comércio» esta associado a compra e
venda ou a permuta de produtos ou servigos por valores monetarios ou ndo. Dai que
se chame «comércio eletrénico» (e-commerce), de forma simplista, ao processo de
compra, venda e troca de bens ou servi¢os por via eletrénica. Para alguns autores, a
utilizacdo do termo «comércio» na designacéo, reduz a amplitude da sua aplicacao,
porquanto o termo é muito mais abrangente do que a partida seria de suspeitar. Na
verdade, para além de incluir a compra, venda e troca de bens e servigos que envol-
vam organizagfes, consumidores e até o Estado, o comércio eletrdnico inclui também
a prestacado de servicos eletrbnicos como a banca eletronica e o ensino eletrénico, a
colaboracéo eletrénica entre parceiros de negoécios e ainda as transacdes eletrbnicas
dentro das proprias organizacfes. Assim, FERREIRA (2008) ressalta que o comércio
eletrdnico contempla uma visdo mais alargada, sendo muito mais que comércio, ou
seja, indo para além da compra e venda de produtos e/ou servi¢os, permitindo fazer
referéncia a muitas outras iniciativas. Esta visdo alargada tem uma outra designacao,

«negocio eletrbnico» (e-business), conceito estudado também por GOUVEIA (2006).

2.1.2 Tipos de e-commerce




Conforme FERREIRA (2008), os principais tipos de comércio eletrdnico séo:

1) B2B (business-to-business)
Engloba todas as transacodes eletronicas efetuadas entre empresas. Neste tipo
de comércio eletrbnico atuam normalmente os produtores e atacadistas do comércio

tradicional.

i) B2C (business-to-consumer)

Corresponde a atividade entre empresas e os consumidores finais. Este tipo €

tradicionalmente o que esta mais associado as praticas de comeércio eletronico.
Para SPARSBROD (2016), este modelo de negécio corresponde ao setor varejista de
comércio eletrdnico, no qual o varejo tradicional opera normalmente. Esses tipos de
relacionamentos podem ser mais faceis e mais dinamicos, mas também mais espora-
dicos ou descontinuados. Este tipo de comércio tem se desenvolvido muito, devido ao
advento da web, e ja existem muitas lojas virtuais e shoppings na internet, que vendem
todos os tipos de bens de consumo, como computadores, software, livros, sapatos,
carros, alimentos, produtos financeiros, publicacdes digitais, etc. Ainda conforme
SPARSBROD (2016), empresas como Ponto Frio, Extra e Ricardo Eletro sdo exemplo
desse tipo de negdcio.

Outro exemplo de modelo semelhante é de empresas que fazem o intermédio
do processo de venda por meio de cupons. E possivel encontrar diversos produtos
com descontos de grandes empresas, conforme citado anteriormente. Quando com-
parado com a compra de varejo no comeércio tradicional, o consumidor costuma ter
mais informagBes disponiveis, em termos de contetdo informativo, e ha uma ideia
generalizada de que vocé estard comprando mais barato, sem comprometer um ser-
vico ao cliente igualmente personalizado, além de garantir um processamento rapido

e entrega de seu pedido.

iii) C2C (consumer-to-consumer)

Relacdo comercial entre consumidor e consumidor, isto é, entre consumidores
finais. Conforme SPARSBROD (2016), o comércio eletrénico de tipo consumidor-con-
sumidor (C2C) abrange todas as transacgdes eletronicas de bens ou servigos realiza-

dos entre consumidores. Geralmente, essas transacoes sao realizadas através de um
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terceiro, que fornece a plataforma online onde as transacdes sao realmente realiza-

das.

Ainda, na visdo de SPARSBROD (2016), acrescenta-se 0s seguintes tipos de

comércio eletrénico: C2B, B2A e C2A.

iv) C2B (consumer-to-business)
Ha uma reversdo completa do sentido tradicional de troca de bens. Este tipo

de e-commerce € muito comum em projetos baseados em crowdsourcing. Muitos in-

dividuos tornam seus servigcos ou produtos disponiveis para compra de empresas que
procuram precisamente esses tipos de servicos ou produtos. Exemplos de tais prati-
cas sao os sites onde designers apresentam varias propostas para um logotipo da
empresa e onde apenas um deles é selecionado e efetivamente “comprado”. Outra
plataforma que é muito comum neste tipo de comércio sdo os mercados que vendem

fotografias, imagens, midias e elementos de design isentos de royalties.

v) B2A (business-to-administration)

Esta parte do comércio eletrénico engloba todas as transacdes realizadas online
entre empresas e administracdo publica. Essa € uma area que envolve uma grande
guantidade e uma variedade de servicos, particularmente em areas como a fiscal, se-
guranca social, empregos, documentos legais, registros e etc. Esses tipos de servigos
tém aumentado, consideravelmente, nos Ultimos anos, com o0s investimentos feitos

pelos governos.

vi) C2A (consumer-to-administration)
O modelo consumer-to-administration engloba todas as transactes eletronicas

realizadas entre individuos e administracéo publica.

Exemplos de aplicagdes incluem:

o Educacéo — divulgacéo de informacéo, ensino a distancia, etc.

o Seguranca Social — através da distribuicdo de informacdes, pagamentos,
etc.

o Impostos — apresentacao de declaracdes fiscais, pagamentos, etc.


https://www.superempreendedores.com/tech/como-tornar-o-seu-e-commerce-mais-veloz/#_blank
https://pt.wikipedia.org/wiki/Crowdsourcing#_blank
https://www.superempreendedores.com/web/infograficos/custo-brasil-a-incrivel-carga-tributaria-brasileira/#_blank
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o Saude - consultas, informacdes sobre doengas, pagamento de servigos de
saude, etc.

2.2 COMPARADORES DE PRECO NO E-COMMERCE

Para os comparadores de preco foram revisadas a definicdo, suas vantagens e

desvantagens e as principais plataformas existentes no mercado.

2.2.1 Definicdo de comparadores de preco

Conforme o PORTAL COMPRECLICKS (2017), os comparadores de preco no
e-commerce sao uma estratégia de marketing de performance em forma de sites, De
acordo com 0 PORTAL MZCLICK (2017) esses sites coletam informac@es de produtos
de varias lojas virtuais e as exibem na pagina de resultado. As informacdes estédo
atreladas a descricdo e ao preco, entre outros aspectos. Os compradores conseguem
comparar, em uma unica pagina, diversas informagfes importantes para a deciséo de

compra, a fim de torna-la mais simples e efetiva.

2.2.2 Vantagens dos comparadores de preco

Segundo o0 PORTAL MZCLICK (2017), os comparadores de preco sao excelen-
tes ferramentas porque permitem que 0s e-commerces estejam frente a frente com a
concorréncia, ou seja, o que pode ser extremamente vantajoso caso este mesmo e-
commerce tenha um numero de atributos positivos maior.
Para os e-commerces, os comparadores de preco sdo uma 6tima oportunidade para
apresentar seus produtos para usuarios interessados em efetuar a compra, visto que,
ao acessar um comparador de preco, certamente o0 usuario ndo esta na etapa de na-

vegacao aleatoéria, mas ja decidido a comprar e apenas procurando pela melhor oferta.

i) O GUIA JACOTEI (2017) ressaltou que um site comparador de precos con-
densa as informagdes em um so lugar.
Essa talvez seja a maior vantagem de usar um site comparador de prec¢os. As lojas

virtuais sdo cadastradas com critérios rigidos para a seguranga do consumidor. Além
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das principais lojas do mercado, esses sites podem oferecer outras opcdes de com-
pras com baixo custo.

A grande sacada é que todas as informacdes podem ser vistas em um Unico site,
tanto os precos de um produto em diversas lojas, como as comparacdes sobre as
especificacdes técnicas e as qualidades de marcas diferentes de um mesmo produto.
Poder comparar através de poucos cliques, diversas lojas, precos e produtos ao
mesmo tempo, servigo de entrega e prazo, facilita sua decisdo de compra e impede
que, ao navegar muitas paginas (caso a comparacéao fosse manual), ele esqueca de
algum site visitado, o que no caso, poderia ser o seu. Além disso, um site comparador
de precos pode trazer informacdes adicionais sobre a variacdo do preco dos produtos
ao longo do tempo e permite que a compra seja efetivada com rapidez, ao encaminhar

0 e-consumidor para o site da loja escolhido em poucos cliques.

ii) O PORTAL COMPRECLICKS (2017) citou a importancia das Informacdes so-
bre a concorréncia aos proprietarios do e-commerce. A utilizacdo de comparadores
de preco no e-commerce € uma forma do proprietario da loja virtual de ver facilmente

seus concorrentes e ofertas e pensar em estratégias para se diferenciar dos demais.

iii) Prospeccao de clientes e aumento de visitantes ao site do lojista.

Para os lojistas, estar nos comparadores de preco € uma possibilidade de con-
seguir prospectar novos clientes. Além de atingir consumidores que ja decidiram a
compra e gue soO estdo buscando o melhor preco, o lojista ainda pode aumentar o

numero de visitantes no seu site.

iv) O comparador de precos transmite credibilidade aos possiveis consumidores

Com a infinidade de lojas que oferecem os mesmos produtos, fica dificil saber
quais sao as de confianga e as que ndo séo. As lojas que estao presentes nos com-
paradores de preco transmitem mais credibilidade para o consumidor, ja que € possi-
vel ver comentarios e avaliagbes de outros usuarios sobre a loja. (PORTAL
COMPRECLICK, 2017).

Assim, se o e-commerce for bem avaliado na internet, somado a um preco ca-
marada, € bem provavel que seja o escolhido entre as diversas op¢des que 0s com-

paradores oferecem.
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Por essa vantagem, os comparadores revelam-se uma boa op¢éo para marcas nao
tdo conhecidas e consolidadas no mercado. Entdo, marcas novas podem estar pre-

sentes em comparadores buscando mais reconhecimento e novos clientes.

v) O GUIA JACOTEI (2017) lembra que os comparadores de pre¢os possibilitam
gue a sua compra seja segura. Ninguém quer ser surpreendido por uma fraude ou por
um resultado inesperado apés a finalizacdo de uma compra com sucesso. Um
site comparador de pre¢os apresenta os pre¢os de lojas confiaveis e direciona o usu-
ario para o site oficial da loja escolhida, onde o produto comparado se encontra. Outra
forma que mantém a confianca do consumidor em relagéo a um determinado produto
é o fornecimento de avaliacdes de especialistas e de outros usudrios que fizeram a
mesma compra. Assim, o e-consumidor fica por dentro sobre elogios, reclamacoes e

sugestdes sobre o produto, facilitando no momento de sua escolha.

2.2.3 Desvantagens dos comparadores de preco

i) Informacdes do PORTAL COMPRECLICKS (2017) sugerem que podemos di-
zer que a grande desvantagem dos comparadores de preco € o fato da sua loja apa-
recer ao lado de outras grandes e renomadas lojas online. Porém, essa mesma des-
vantagem pode ser vista como uma forma de encarar essas lojas de igual para igual.

Ademais, se seu e-commerce comercializa produtos exclusivos ou servi¢os, o
comparador pode nao valer muito a pena. Se o produto é exclusivo, ndo havera ne-
cessidade de o consumidor usar a ferramenta para comparar precos justamente por-
gue nado havera o que comparar. Também ndo é recomendavel apostar nos compara-
dores se os precos dos seus produtos diferem muito dos precos da concorréncia. Se
0S seus precos nao forem competitivos, os consumidores sempre irdo optar pelos pro-
dutos dos concorrentes e vocé estara tendo um gasto desnecessario, ja que ira pagar
sempre que alguém clicar no seu anuncio, mas acabara por ndo converter a venda
por causa dos precos. Se optar por incluir o seu e-commerce nos comparadores de
preco, figue sempre atento aos resultados. Uma boa sacada € analisar os resultados

em vendas e investir nos produtos que realmente dao retorno.
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ii) Custo

De acordo com O PORTAL MZCLICK (2017) grande parte dos comparadores de
preco cobram por clique. Através do CPC (custo por clique), o e-commerce paga de-
terminado valor sempre que um usuario clica em seu link. H& outros que cobram por
acao (CPA) o vendedor vai pagar uma determinada porcentagem do valor da venda
concretizada por meio do comparador de precos, o CPA.

Podemos dizer que ambos os casos funcionam bem, o que sera determinante para a
escolha de uma campanha hibrida para as suas estratégias comerciais.

A Unica desvantagem citada pelo BLOG CAMMINO DIGITAL (2016) € a possibi-
lidade de se estar ao lado de grandes players do varejo on-line. O que néo é total-
mente ruim, porque se conseguir ter um preco competitivo, detalhamento completo
dos produtos, boas imagens, competird no mesmo patamar. O recomendavel é que
se pratique precos realmente competitivos naquele segmento. Esta estratégia funci-

ona muito bem, desde que o produto esteja de fato com bons precos.

2.2.4 Exemplos de comparadores de preco

Conheca algumas das plataformas mais utilizadas no Brasil:

Conforme o PORTAL COMPRECLICKS (2017):

e Google Shopping: a grande vantagem deste comparador de preco € que 0s
resultados aparecem diretamente nos resultados de busca do Google.

e Bondfaro: um dos sites mais confiaveis, afinal, para anunciar nele é neces-
sério ter feito pelo menos 6 meses de anuncios no Buscapé e ter classificacao
positiva no e-Bit.

e Buscapé: uma das plataformas mais conhecidas na América Latina e, com
certeza, a mais popular no Brasil. Recebe mais de 16 milhdes de visitantes
por més. Também possui um canal no Youtube, e por la fazem “reviews” (co-

mentarios e opinides) sobre alguns produtos.

2.3 GEOLOCALIZACAO

Para a geolocalizacao, foram revisados os conceitos, algumas vantagens e al-

guns exemplos de aplicagéo.


https://www.mzclick.com.br/comparadores-de-precos-vantagens-de-anunciar-nessas-plataformas%20(2017
http://www.cammino.com.br/como-o-varejo-pode-se-beneficiar-do-marketing-digital/
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2.3.1 Conceitos de geolocalizacdo

A geolocalizacao é a localizacdo de um objeto ou usuario em um sistema de-
terminado de coordenadas. O processo de determinar geolocalizagéo pode ser feito
por uma série de tecnologias e, geralmente, quando se fala de geolocaliza¢cdo de um
usuario, refere-se ao smartphone ou tablet que ele esta usando. A geolocalizacao é
um conceito relativamente novo, criado em 2009, e se tornou uma grande tendéncia
com a popularizagdo dos smartphones. Esse conceito possui aplicagdes tanto para o
uso pessoal, quanto para o uso corporativo. (BLOG TOTALCROSS, 2016)

Segundo o SITE QUE CONCEITO, a geolocalizacdo, também chamada de ge-
orreferenciarao, significa o posicionamento que define a localizacdo de um objeto em
um sistema determinado de coordenadas.

Esse processo é geralmente empregado pelos sistemas de informacgéo geogra-
fica, um conjunto organizado de hardware e software, mais dados geograficos, que
sao projetados para capturar, armazenar, manipular e analisar todas as informacdes
possiveis de maneira geogréfica referenciada, com a clara missao de resolver proble-
mas de gestdo e planejamento.

Existem varias alternativas para conhecer esta localizacdo, embora claro, séo
os dispositivos moveis que, por sua portabilidade, permite-nos, facilmente, conhecer
nossa localizacédo e atualiza-la & medida que nos deslocamos e com isso mudamos
de localizacdo geografica.

Conforme a EQUIPE EVONLINE (2017), trata-se de um recurso que permite
identificar a localizac&o precisa na superficie terrestre de qualquer aparelho que pos-
sua GPS. Essa localizacédo pode ser compartilhada com os mais variados aplicativos

presentes no aparelho, sempre com a devida autorizacdo do usuario.

2.3.2 Algumas vantagens da geolocalizacao

De acordo com BLOG MARKETING VIRTUAL(2018), a geolocalizagcéo aparece
como uma forma bastante eficaz de chegar até as pessoas certas. Ndo serao
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desperdicados recursos tentando atingir gente de fora da regido buscada, podendo-
se concentrar esforcos em quem realmente tem o perfil certo.

Ainda segundo o BLOG MARKETING VIRTUAL (2018), os principais motivos para
usar a geolocalizacéo na sua estratégia de marketing séo:

i) Contato com o publico certo - trabalhar com segmentacdo de marketing,
deve sempre ser o objetivo, para qualificar ao méximo possivel a sua audiéncia. Isso
significa entender as caracteristicas do publico que a marca quer atingir e coloca-la
como alvo em campanhas. A geolocalizacao possibilita acertar exatamente quem esta

no local certo para os objetivos em diversos niveis de proximidade.

ii) Melhor retorno de investimento - Nao faz sentido gastar mais para atingir
guem nem ird se interessar pela oferta. A geolocalizacdo serve como uma alternativa
para concentrar o investimento apenas em quem tem perfil para se transformar em
cliente. Ou seja, atinge gente que vai trazer retornos financeiros. O resultado dessa

combinacgéo é um 6timo custo-beneficio.

iii) Acesso a acgdes especiais - O quanto mais a marca conseguir executar
acOes estratégicas realmente inovadoras, maiores serdo as suas chances de impactar
positivamente o seu publico. A geolocalizacdo abre o caminho para uma série de no-
vas possibilidades que ajudardo a aumentar sua visibilidade e sucesso. Por exemplo,
que tal realizar uma acéo relampago com pessoas em um evento com duracéo limi-
tada?

iv) Geragdo de indicadores estratégicos - No marketing digital, sempre devem
ser aproveitados meios para captar dados relevantes a respeito do publico alvo, alerta
também o BLOG MARKETING VIRTUAL(2018). Ao trabalhar com uma campanha de
geolocalizacdo, se passara a contar com informacdes altamente estratégicas sobre
como a audiéncia interage com o seu contetdo no contexto de localizagédo. O segredo
para 0 sucesso estad em segmentar adequadamente a campanha, e 0 caminho para

isso € por meio de um conhecimento bastante aprofundado sobre o perfil do publico a


https://www.mktvirtual.com.br/blog/o-que-e-persona-e-os-motivos-para-utilizar-esse-recurso-na-sua-estrategia/#_blank
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ser atingido e quais lugares frequentam. Ao responder essas perguntas, se tera as

informacdes que precisa para comecar a usar a geolocalizacéo.

2.3.3 Alguns aplicativos gue utilizam geolocalizacao

e Foursquare: ajuda a encontrar os melhores lugares para comer, beber, fazer

compras ou visitar, em qualquer cidade do mundo.

e Waze — aplicagdo colaborativa que fornece rotas considerando as condi¢des
de transito reportadas pelos usuarios em tempo real.

e Pokemon Go — Game que utiliza o conceito de realidade aumentada e mistura
o mundo real ao virtual utilizando a geolocalizacdo e uma mapa ludico da regido
onde o usuario esta. O app teve cerca de 500 milhdes de downloads e gerou
cerca de US$ 200 milh6es desde o lancamento apenas com compras in-app.

2.4 UMA APLICACAO DO GEOPRICE NO CONTEXTO DO MARKETING DE
CONTEUDO (MC)

Serao revisadas a definicdo de marketing de contetdo, a importancia e os bene-

ficios do marketing de contetudo e a contribui¢do do sistema GEOPRICE para o MC.

2.4.1 Definicdo de MC

Conforme Pecanha (2015), MC é uma maneira de engajar com o publico-alvo e
crescer a rede de clientes e potenciais clientes através da criacdo de conteudo rele-
vante e valioso, atraindo, envolvendo e gerando valor para as pessoas de modo a

criar uma percepcao positiva da marca e assim gerar mais negocios.
2.4.2 A importanciado MC
Para se ter uma ideia da importancia do Marketing de Conteudo, 73% das em-

presas brasileiras ja adotam essa metodologia na sua estratégia de aquisicao de cli-

entes e 61,8% das que ainda néao utilizam pretendem adota-la em breve.
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Esses sdo dados da edicdo 2018 da Content Trends, a maior pesquisa sobre Marke-

ting de Conteudo do pais. Segundo o relatério, “Empresas que adotam estratégia de
Marketing de Conteldo apresentam, em média, 2,6 vezes mais visitas e 3,7 vezes
mais leads do que os negdécios que nao implementaram a mesma pratica”. Todavia,

60,6% prevéem aumentar o investimento na estratégia.

2.4.3 Beneficios do MC

Segundo o site da Universidade Rock Content (2018) e seu co-fundador, Vitor
Pecanha (2015), o Marketing de Conteudo, além de gerar valor e aumentar o engaja-
mento dos potenciais clientes com a marca, melhora a visibilidade online e diminui os

custos com a¢des de Marketing.

i) Melhora a visibilidade online - Cada novo contetdo é uma nova oportunidade
de ser encontrado pelos clientes e potenciais clientes, seja falando sobre o produto e

principalmente através de assuntos relacionados a area de atuacao.

ii) Melhora o relacionamento com os clientes - Com o conteudo, os clientes e
potenciais clientes tém diversos canais e motivos para interagirem com a marca, tor-

nando o relacionamento mais préximo e saudavel.

iii) Gera oportunidades para o time de vendas - Através de uma estratégia
madura de conteddos comeca a gerar leads, que nada mais sao que contatos interes-

sados no que a empresa faz, para que o time de vendas entre em contato.

iv) Aumenta as vendas naturalmente - Além dos contatos gerados, as pessoas
comecarao a, espontaneamente, consumir os produtos e servigos, ao passarem pela
Jornada do Consumidor e chegarem ao fundo do funil de vendas, no qual entendem

como o que se faz pode ser a melhor solugéo para o problema em questao.
Ou seja: quando o cliente estiver pronto, ele buscara o produto.
v) Traz previsibilidade ao negocio - Todas as ac6es de Marketing de Contetdo

sdo mensuraveis. Isso traz previsibilidade ao negdcio, jA que assim se conseguira

saber exatamente o impacto das acdes de Marketing para o negdcio, 0 que se precisa


https://materiais.rockcontent.com/content-trends?utm_source=mktc&utm_medium=marketing-de-conteudo&__hstc=125963474.587235af05ab68c9cb86d6b1ef7bed41.1538957666581.1542885768618.1543257624901.14&__hssc=125963474.1.1543257624901&__hsfp=2790182488#_blank
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fazer para gerar mais oportunidades e quais a previsdo dos resultados para 0s proxi-

mOS meses.

vi) Diminui o Custo de Aquisicao de Clientes (CAC) - Ja a principio, o Marke-
ting de Conteudo pode custar até 62% menos que outras estratégias de Marketing, o
gue ja € importante. Assim, se podera redirecionar 0s recursos para o que realmente

funciona.

Ainda, segundo o site da Universidade Rock Content (2018), O CAC é uma mé-
trica que aponta o valor que vocé investe nas areas de Marketing e Vendas para con-
seguir um novo cliente.

Se conquistar um novo cliente é econdmico, a receita gerada por ele cobre as despe-
sas criadas até ali e ainda da lucro. Por isso, 0 objetivo de qualquer empresa é que
seu CAC seja 0 mais baixo possivel.

Com uma estratégia de Marketing de Conteudo vocé reduz o CAC, fornecendo mate-

riais que acabam com as duvidas dos clientes na hora da compra.
2.4.4 Contribuicdo do GEOPRICE no Marketing de Conteudo.

Com a diminuicdo dos custos de aquisi¢cdo de clientes, pelo MC, é interessante
o co-desenvolvimento do sistema GEOPRICE no processo de marketing de contetdo,

conforme uma idéia de BELALIAN (2017) que indubitavelmente acarretard uma otimi-

zacao dos resultados.

2.5 LINGUAGEM PHP

A linguagem escolhida para desenvolver o GEOPRICE foi, a principio, a PHP.

Apresenta-se sua definicdo e breve historico, vantagens e aplicacdes.

2.5.1 Definicdo e historico de PHP

Conforme LACERDA (2018), PHP — cuja sigla significa Personal Home Page é

uma linguagem de programacg&o amplamente utilizada para a construgcdo de uma


http://phpdozeroaoprofissional.net.br/php-do-zero#_blank
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série de aplicacdes, a exemplo de websites dinamicos; permite a interacdo com o
usuario por meio de links, formularios e parametros de URL.

Inicialmente, o principal objetivo através do PHP era substituir o conjunto de
scripts Perl que era utilizado para manter sua pagina web pessoal no ar. Com a evo-
lucdo da tecnologia, reescreveu-se a linguagem como um script engine, ou seja, como
um programa executado no lado do servidor (e ndo do usuario) capaz de interpretar
os scripts php e gerar paginas HTML. Como também era capaz de interpretar for-
mularios, essa evolugéo da linguagem ficou conhecida como PHP/FI.

Segundo PACIEVITCH (2014) O PHP (acrénimo recursivo de: PHP: Hypertext
Preprocessor) € uma linguagem de programacao muito usada atualmente para gerar
conteudo para a WEB. O PHP foi criado em 1995, por Rasmus Lerdorf, sendo inicial-
mente um pacote CGI para substituir os Scripts Perl. O PHP permitia, inicialmente, os
programadores criarem aplicativos simples para a web.

Ja 0 PORTAL OFICINA DA NET(2016) define o PHP como uma linguagem que
permite criar sites WEB dinamicos, possibilitando uma interagdo com o usuario atra-
vés de formulérios, parametros da URL e links. A diferenca de PHP com relacdo a
linguagens semelhantes a JavaScript é que o cédigo PHP é executado no servidor,
sendo enviado para o cliente apenas html puro. Desta maneira é possivel interagir
com bancos de dados e aplicacBes existentes no servidor, com a vantagem de ndo
expor o cédigo fonte para o cliente. Isso pode ser util quando o programa esté lidando
com senhas ou qualquer tipo de informacao confidencial.

2.5.2 Vantagens do PHP

De acordo com o BLOG SCRIPT CASE(2014), a linguagem de programacao
PHP conta com inimeras vantagens, desde o aprendizado até questfes financeiras

gue barateiam muito o valor dos projetos. Citam-se dez dessas vantagens:

i) Comunidade extremamente ativa e que ajuda na solucéo de possiveis duvidas;
i) Linguagem gratuita;

iif) Diversas opgoes de ferramentas de desenvolvimento que a utilizam como

base;


https://www.infoescola.com/autor/yuri-pacievitch/1252/
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iv) Baixo valor de manutencdo no caso de projetos legados;
v) Alta procura do mercado por profissionais capacitados;
vi) Demanda crescente de projetos;
vii) Acesso a dados facilitado com interacdo nos mais diversos bancos;
viii) Multiplataforma funcionando em diversos sistemas operacionais;
ix) Facil aprendizado;

x) Facilidade na manutencéo do cadigo.

2.5.3 Aplicacdes do PHP

LACERDA (2018) ressaltou que com a utilizacdo da linguagem PHP é possivel

realizar uma série de aplicacdes. Dentre elas, a titulo de exemplo, destacou:

e Construcao de plataformas e-commerce;

e Desenvolvimento de comunidades online;

e Desenvolvimento de aplicacdes para Facebook;
e Criacéo de galerias de imagens;

e Criacéo de plugins para WordPress;

e Desenvolvimento de interface gréafica do usuario (exige alto nivel de conheci-

mento da linguagem).
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3. METODOLOGIA

O projeto consistiu em uma pesquisa exploratéria na elaboracao do referencial
teodrico e juntamente com uma revisdo bibliografica com uma pesquisa aplicada. A
construcéo deste projeto tem como finalidade o uso dos conhecimentos para o desen-
volvimento do sistema Geoprice.

A aplicacao deste sistema sera realizada em laboratorio como forma de experi-
mento para que futuramente possa vir a ser gerada uma plataforma de e-commerce
disponivel para usuérios e interessados. Foi realizada juntamente com o desenvolvi-
mento do sistema, uma pesquisa com usuarios sobre 0 uso de sistemas com geolo-
calizacao.

No Capitulo a seguir sera apresentado como foi elaborado a solucdo desta ideia

e o desenvolvimento realizado neste projeto.
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4. DESCRIGAO DA SOLUGAO

Nesta sessao sera apresentada a visao do projeto juntamente com as funciona-
lidades e implementacdes realizadas para a solugcdo do projeto Geoprice. O nome
Geoprice foi criado a partir da ideia de utilizar a geolocalizag&o no projeto para visua-
lizar os precos dos produtos. Com isto, foi usado o termo Geo. juntamente com a

palavra em inglés preco, que definiu 0 nome Geoprice para o produto.

4.1 Visao do projeto

O Geoprice foi uma solucédo criada para suprir a necessidade de pesquisar de
precos em sistemas que ndo apresentam a localizagéo dos produtos ou a distancia
de cada loja até o usuério. Os resultados da pesquisa séo listados, por padrédo, do
mais préximo ao mais distante do usuario. O Geoprice ndo se destina a obtencéo de

precos com desconto.
4.2 Funcionalidades
Existem 3 funcionalidades principais que o sistema Geoprice oferece ao usuario.

As funcionalidades do Geoprice sao:

i. Obter a geolocalizacéo do usuario: O sistema Geoprice devera obter a geolo-

calizacdo do usuério antes de realizar a busca, para isso seré solicitado ao usuario a
permissao para obter a localizagdo do dispositivo.

ii. Realizar a busca de produtos: O sistema devera realizar a busca de produtos

no banco de dados local. A busca ira levam em consideracgéo a localizagédo do usuéario
e 0 texto que o usuario informar no campo de busca.

iii. Mostrar resultados da busca de produtos: O sistema devera listar todos os

produtos que forem relevantes a busca do usuario, em ordem crescente de prego ou

distancia para o usuario.
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4.2.1 Caracteristicas

O sistema podera ser acessado atraveés da internet com compatibilidade aos
browsers mais utilizados pelos usuarios como: Google Chrome, Mozila Firefox, Inter-

net Explorer, Edge e Safari. Devendo atentar para os recursos de responsividade.

4.3 Modelagem de sistemas do Geoprice

Para a modelagem do sistema Geoprice, foi elaborado um diagrama de ativida-
des na linguagem UML e um modelo entidade-relacionamento (ER). O diagrama de
atividades abaixo apresenta o fluxo do cadastro de um produto. As atividades do dia-
grama apresentam a verificacdo para que possa cadastrar ou alterar um produto ja
existente. Através do cadastro da informacdo ou sua atualizacdo, € possivel realizar
as consultas no sistema Geoprice. O modelo foi desenvolvido através da ferramenta
Visual Paradigm. Abaixo na Figura 1 € ilustrado diagrama de atividades.

Figura 1. Diagrama de atividades do cadastro de um produto.

/isual Paradigm Cnline Ex 5 Edition

(Cu nsultar Produto )

Cadastrar Pro dutuj

Alterar Produto

Produto Existe?

fisual Paradignm

line Express Edition

Fonte: Elaborado pelo autor.
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4.3.1 Modelo Entidade-relacionamento (ER)
Abaixo a modelagem ER do banco de dados, com as tabelas produto, loja e a
relacdo entre essas tabelas. Cada produto esta presente em nenhuma ou varias lojas,

enguanto que cada loja possui pelo menos 1 ou varios produtos.

Figura 2. Modelo entidade-relacionamento (ER) do Geoprice.

—| produto ¥

idproduto INT{11})
"l localusuario ¥

idlocallsuario INT{11)

nome VARCHAR(50)
preco DOUBLE

eolocal FLOAT
descrican VARCHAR(200) g

>
codbarras INT{11)
>
|
|
|
A _1oja v
—| produtoloja ¥
idigja INT{11)
idprodutoloja INT{11)
nome YARCHAR(50)
Didioja INT(1L) B = = e e e —
endereco ¥V ARCHAR(200)
- idproduto INT{11)
» geolocal FLOAT

Fonte: Elaborado pelo autor.

4.4 Prototipacgéo

Para a criacdo do sistema Geoprice inicialmente antes do desenvolvimento do
sistema foram criadas algumas prototipacdes de telas e funcionamento do Geoprice.
A Tela inicial do sistema Geoprice tem um aspecto simples e limpa, em inglés utiliza-

se o termo “clear”. Esta tela tem como objetivo apresentar algo simples para o usuario
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realizar sua pesquisa de produtos. Na tela inicial serA com um campo para busca de

produtos e ira apresentar uma breve visdo do Geoprice.

Figura 3. Prototipacao da tela inicial do sistema Geoprice.

GeoPrice E @
! GEO PRICE

BU sca: ('3.'"\ ) Buscar

Explicacdo do GeoPrice

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Nunc maximus, nulla ut commodo sagittis,
sapien dui mattis dui, non pulvinar larem felis nec erat

LA SRR D (D AT e LA LA Tl G A Dbl I ATl Heied 1ol bl

UL AT DA ATl M e IR bl AT AL Ll

Fonte: Elaborado pelo autor.

Na tela de resultados da busca, seréo exibidos os produtos juntamente com sua
descricdo, a loja que os possui em estoque e a distancia da loja até a localizacdo do
usuario. No alto a direita da pagina existird o recurso para ordenacao dos resultados,
da menor distancia para a maior ou do menor pre¢o para 0 maior. Abaixo € apresen-

tado a tela de resultados da busca.
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Figura 3. Prototipacao da tela de resultados da busca Geoprice.

Geoprice - O =

Resultados da busca:

Ordenar por Menor valar

Produtol
Descricao Preco
Loja

Distancia

Produto2
Descricdo Preco

Laja

Distancia

Fonte: Elaborado pelo autor.

Para que seja possivel exibir os produtos referente a localizagdo do usuario, €
necessario cadastrar os produtos e a loja que pertence os produtos. Com isto, foi ela-
borado cadastros de produtos serdo requeridos o nome, a descri¢cdo do produto, o
preco e o codigo de barras. J& para o cadastro de lojas, serdo necessarios 0 nome,
endereco e geolocalizacdo da loja. A seguir € ilustrado o protétipo da tela de cadastro

do produto e a tela de cadastro de loja.



28

Figura 4. Prototipacéo da tela de cadastro de produtos e lojas.

Geoprice - O

Cadastro

Cadastro de produto

Cadastro de loja

Cadastro de produto

Selecionar imagem

Imagem do produto:

Mome do preduto:

Digite a descricao do produto:

Digite o prego do produto: I:I

Fonte: Elaborado pelo autor.

4.5. Implementacéo

Nesta secado sera apresentado o desenvolvimento do Geoprice. Inicialmente foi
desenvolvida uma pégina inicial do Geoprice, hd um campo de busca que é apre-
sentada com uma caixa de texto para inserir a descri¢cdo do produto que deseja ser
pesquisado, juntamente com a de selecao da distancia do raio da busca, e o botéo

“Buscar”. Ainda ha uma breve visdo do Geoprice abaixo do campo de busca.

Figura 5. Tela inicial do Geoprice.

GEOPRICE

Busca: Selecione o raio da busca 100 metros  ~ | buscar

Sobre o GEOPRICE:
O GEOPRICE foi pensado para suprir a necessidade de pequisa de prego. com a distincia de cada loja até o usudrio. Os resultados da
pesquisa sio listados, por padrio, do mais proximo ao mais distante do usudrio. O Geoprice néo se destina a obtencfio de pregos com

desconto.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Abaixo é apresentado um trecho do codigo fonte do desenvolvimento realizado
na pagina inicial, o qual contém um formulario com o uso do método “GET”, um input
com auto complete habilitado e um campo de selecao para informar o raio da busca
do Geoprice, em HTML bem simples.

Figura 6. Cédigo HTML da Tela Inicial.

<html lang="pt-br'">

1<body>
<form action="./busca.php" method="GET">
<div style="margin-top:15%" align="center">

<hl><center>GEOPRICE <img src="carrinho_small.jpg"/></center></hl>

<label>Buscat</label>
<input type="text" center name="busca" autocomplete="on" autofocus size="70">
<label>Selecione o raio da busca</label>
=} <select id = "Raio da lista">
<option value "1">100 metros</option>
<option value "2">200 metros</option>
<option value "3">500 metros</option>
<option value "4">1 kilometro</option>
<option value "5">10 kilometros</option>
</select>
<input type="submit" value="buscar">
</br>
</br>
</br>
</br>
</div>
=} <div style="width:65%; margin-left:20%" align="1left" >
<label><b>Sobre o GEOPRICE: </b></br></label>
<label>0 GEOPRICE foi pensado para suprir a necessidade de pequisa de prego, com a distdncia de cada loja até o usuar

([ TR TR TR

</div>
</form>
-</body>
L</html>

Fonte: Elaborado pelo autor.

Na péagina de resultados da busca, sédo exibidos os resultados a partir da descricéo
que foi adicionada na caixa de texto da tela inicial. Nesta pagina de resultados séo
apresentados o0 nome, a descri¢cdo, o preco juntamente com a(s) loja(s) que o possui

e a distancia da loja que se encontra o produto até o usuario.
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Figura 7. Tela de resultados da busca Geoprice.
Geoprice

Resultados da busca:

Nome:TOMATE Preco: E5 5

Descricao: TOMATE PAULISTA Loja: Mini mercado Dr. Flores

Distancia:0.638 KM

Voltar

Fonte: Elaborado pelo autor.

No codigo fonte da tela de resultados da busca temos a conexao ao banco de
dados e a criacao do objeto produto. A busca varre o campo de descricdo no banco
de dados MySQL na tabela Produto. Os resultados sao exibidos de acordo com a
pesquisa realizada, apresentado os dados a partir de uma iteragcdo com o produto da

pesquisa.
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Figura 8. Trecho do cddigo fonte da tela de resultados da busca

require_once(”:o'%»fa conexao.php");
require_once\”u:i"tr produto.php")

Sc = new conexaol);
Sproduto = new produto();

Sproduto->setDescricao($_GET["busca"]);

Sresultado = Sproduto->buscaproduto($c, Sproduto);

<html>

<head>

</head>

<body align="center">

<form name="frmUsuario" method="GET" action="">

<div style="width:5eepx;">
<hl>Geoprice</hl>
<h3 align= >Resultados da busca:</h3>

<div class="message">
<?php if(isset(Smessage)) { echo Smessage; } 7>
<fdiv>
<table border="@" cellpadding="10" cellspacing="1" width="500">
<?php
Si=0;
while(Srow = mysqli_fetch_array(Sresultado)) {
<tr>
<td><b>Nome:</b><?php echo Srow["nome"]; ?></td><td><b>Prego:</b><?php echo Srow["preco"]; ?>R$</td>
<ftr>
<tr>
<td><b>Descrigao:</b><?php echo Srow['descricao"]; ?></td><td><label>Loja</label></td>

<ftr>
<?php
$it++;

</table>

<a href="index.php">

Voltar
</a>
</form>
<fdiv>
</body>
</html>

Fonte: Elaborado pelo autor.

4.5.1. Implementacé&o da Geolocalizagao

O usuario ao entrar no sistema Geoprice sera apresentado uma mensagem
para que seja permitido obter a localizacao do usuario. Caso o usuario permitir sera
possivel obter a distancia do usuéario e utilizar dentro do sistema a localizacdo do
usuario para identificar os produtos mais proximos. Na Figura 9 pode-se visualizar a

pergunta que o usuario verificar ao acessar o sistema Geoprice.



Figura 9. Obtendo a geolocalizacdo na pagina inicial.

Vocé permite que localhost acesse sua localizagio?

Saiba mais...

[7] Memaorizar esta decisdo

Permitir acessar localizagio Mio permitir

Busca: Selecione o raio da busca 100 metros v | buscar

Sobre o GEOPRICE:

O GEOPRICE fo1 pensado para suprir a necessidade de pequisa de prego, com a distincia de cada loja até o usuario. Os resultados da
pesquisa sdo listados, por padrio, do mais proximo ao mais distante do usudrio. O Geoprice nio se destina a obtencdo de pregos com
desconto.

Fonte: elaborado pelo autor.

Para obtencdo da geolocalizagéo, foi utilizado na pagina inicial um cédigo em
Javascript que calcula a posicdo do usuario através das coordenadas de latitude e

longitude via browser a localizacao do dispositivo.
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Figura 10. Cédigo fonte da pagina inicial com obtencéo da geolocalizacao.

getlocation()s

var x = document.getElementById("coordenadas "Js

function getlocation() {
if (navigator.geolocation) {

navigator.geolocation.getCurrentPosition(showPosition, showError)j

} else {
®.innerHTML = "Gecleocation is not supported by this browser."j
¥
H
function showPosition(position) {
Xx.innerHTML = "Latitude: " + position.coords.latitude +
"fhrrzlongitude: " + position.coords.longitudes;

Fonte: elaborado pelo autor.

Apés a obtencao da geolocalizagdo foi possivel calcular a distéancia conforme
sao apresentados os resultados dos testes nas figuras 10 e 11 a segquir.

Figura 10. Pagina inicial com raio de busca 1km

GEOPRICE

Busca: [tomate

Selecione o raio da busca| 1 kilometre ¥ || buscar

Sobre o GEOPRICE:

O GEOPRICE foi pensado para suprir a necessidade de pequisa de preco, com a disténcia de cada loja até o usuario. Os resultados da

pesquisa sdo listados, por padrio, do mais proximo ao mais distante do usuario. O Geoprice nio se destina a obtencdo de pregos com
desconto.

Fonte: elaborado pelo autor.

A seguir na figura 11 é apresentado o resultado com o raio da distancia de 1

km. Na figura 11 pode se observar o resultado da distancia do projeto em uma loja
com a distancia de 0.638 km.
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Figura 11. Resultado da busca com distancia do produto até o usuario.
Geoprice
Resultados da busca:

Nome:TOMATE Preco: RS 3
Descricio: TOMATE PAULISTA Loja: Mini mercado Dr. Flores

Distancia:0.638 KM

Voltar
Fonte: elaborado pelo autor.

A distancia é calculada pelo uso das coordenadas de latitude e longitude do
usuario, a informacéo do produto também é obtida através do cadastro do produto,
uma vez que o produto cadastrado € obtido a informacédo das coordenadas do ende-
reco da loja, através de um Javascript no interior da pagina de resultados da busca.

Figura 12. Cédigo fonte do script de célculo da distancia.

30 <body align="center">
<seript?
function calcDistancia()
33 H |
34 var latl = document.getElementById("lat

") .values

var lonl = document.getElementById("1 11" ).value}
var 1at2 = document.getElementByld("1 ") .valuey
7 var lon2 = document.getElementByld("long fin").value;

rad = function(x) {return xsMath.PI/1803}

= 6378.137%
= rad( lat2 - latl )3

43 var dlong = rad( lon2 - lonl )3

41 var R
42 var dlat

45 var a = Math.sin(dlat/2) # Math.sin(dLat/2) + Math.cos(rad(latl)) # Math.cos(rad(lat2)) * Math.sin(dleng/2) # Math.sin(dLong/2);
46 var ¢ = 2 % Math.atan2(Math.sqrt(a), Math.sqrt(1-a));
47 var d = R # ¢

49 return document.getElementById("result").innerHTHL = d.toFixed(3) + " KI"}
58 | }

51 [¢/script>
& .

Fonte: elaborado pelo autor.
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5 VALIDACAO

Como forma de complementar a validacao e identificar o potencial da existéncia
do sistema Geoprice, com a finalidade da utilizacdo dos usuarios, realizou-se uma
pesquisa para identificar a possibilidade de uso do sistema tanto no aspecto de utili-
zacao do sistema, como também a possibilidade de o usuario ofertar um novo produto
através do uso do sistema Geoprice.

A pesquisa foi realizada através da ferramenta de criagdo do GOOGLE FORMS
e obteve um total de vinte e uma (21) respostas de usuarios que responderam sobre
a utilizacdo de um sistema de geolocalizac&o. Inicialmente na pesquisa foi abordado
0 aspecto do uso de geolocalizacdo. Foi perguntado para os usuarios com que fre-
guéncia utilizam sistemas com geolocalizacao para pesquisa de produtos.

O resultado foi favoravel e na figura 13 a seguir é ilustrada as respostas dos
usuarios. Os resultados séo ilustrados em uma escalade 1 a 5, onde 1 € nunca utilizo

um sistema com geolocalizacéo e 5 onde sempre utilizo sistemas com geolocalizacao.

Figura 13. Respostas sobre a utilizacdo de um sistema com geolocalizagao.

=
o

[[=]

7 (33.3%)

6 (28.6%)
5 (23.8%)

2 (9.5%)

VWO WD D

1 (4.8%)

1 2 3 4
Utilizagdo do sistema com geolocalizagdo

[4.]

Fonte: Elaborado pelo autor.

Com a pesquisa realizada também foi possivel identificar possiveis aspectos
da utilizacdo do sistema com geolocalizacdo para ofertar novos produtos através do
cadastro no Geoprice. Foi perguntado para os usuarios sobre a possibilidade de usar
um sistema com geolocalizag&o para cadastrar novos produtos, para que possam ser

pesquisados no Geoprice. Abaixo na figura 14, é apresentado os resultados desta
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pergunta especificamente, onde 1 ndo cadastraria produtos e 5, sim cadastraria pro-

dutos.

Figura 14. Respostas sobre cadastrar produtos em sistemas com geolocalizacéo.

M 15
g 14 (66.7%)
p
e 10
5
5
o 5
a
. 0 {0%)

o

1 2 3 4 5

Cadastrar produtos em um sistema com geolocalizagdo

Fonte: Elaborado pelo autor.

No gréfico acima é possivel observar as respostas dos usuarios sobre o cadastro
de produtos em um sistema de geolocalizacdo, a maioria expressiva dos participantes
da pesquisa, com mais de 85% de respostas cadastraria novos produtos em um sis-
tema que pudesse ser utilizado para pesquisar e ofertar produtos através da geoloca-
lizacao do usuario. Essa afirmacéo fica evidente na pergunta que também foi realizada
na pesquisa para 0s usuarios que responderam sobre o uso de um sistema com geo-
localizacéao.

A pergunta realizada foi referente a utilizagdo de um sistema para a pesquisa de
produtos por geolocalizacdo do usuério. Esta pergunta também utilizou uma escala
de 1 a5, onde 1 nao utilizaria um sistema com geolocalizacdo para pesquisar produtos
e 5 utilizaria um sistema com geolocalizac&o para pesquisar produtos. Na Figura 15 é

ilustrado as respostas.
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Figura 15. Respostas sobre pesquisar produtos em um sistema com geolocalizagao.

M 100

s 9 (42.9%)
1.5

50
5 (23.8%)

4 (19%)

25

0.0
1 2 3 L

Pesquisar produtos em sistemas com geolocalizagdo
Fonte: Elaborado pelo autor.

L]

A consolidacédo dos resultados foi realizada a partir das respostas dos usuarios
gue responderam sobre o uso de um sistema com geolocalizacao para pesquisa de
produtos. Dos dados consolidados sendo 21 usudrios que responderam a pesquisa,
foi realizada uma andlise com as respostas das perguntas a partir dos dados obti-
dos. Com base nos dados apresentados até o momento, foi possivel identificar que
mais de 70% percentuais dos usuarios que responderam o questionario utilizariam o
Geoprice para pesquisar produtos a partir da sua localizagdo. Abaixo na Figura 16 é

ilustrado o gréafico que apresenta os resultados da analise.

Figura 16. Respostas sobre a utilizacdo do sistema Geoprice.

Talvez utilizaria;
23,8

N3o utilizaria; 4,8
m Sim utilizaria
m Talvez utilizaria

Nao utilizaria

Sim utilizaria;

71,4
Valores apresentados em percentuais (%) !

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Com esse resultado foi possivel identificar que o Geoprice é um sistema capaz
de atingir o publico para que possam pesquisar e cadastrar produtos de maneira mais
simples para os usuarios. O Geoprice € um sistema capaz de ajudar aos usuarios que
queriam utilizar a geolocalizacdo para pesquisar e ofertar os seus produtos com o

proposito de facilitar a distancia dos usuarios.
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6 CONCLUSAO

O sistema Geoprice demonstra potencial de disponibilizar aos usuarios acesso
a rede de comeércio virtual utilizando tecnologias atuais ao alcance da maioria da po-
pulacdo. Essa iniciativa, ja demonstrada nas estatisticas e resultados apresentados,
disponibiliza uma nova forma de lojas ainda nao inseridas no ambiente de e-com-
merce a conquista de clientes, que por vezes néo teriam como forma de ofertar seus
produtos em um ambiente virtual. Com isto, pode facilmente acessar aos seus produ-
tos mesmo estando geograficamente proximos e encontrar de forma mais rapida e
préxima um produto desejado.

Do ponto de vista econdmico e social apresenta-se benéfico tanto aos usuérios
como aos comerciantes aquecendo a economia local e trazendo agilidade e comodi-
dade aos usuarios que poderao verificar disponibilidade de produtos proximos a sua
localizac&o reduzindo o tempo de acesso ao bem. Do ponto de vista tecnoldgico utiliza
linguagens de programacdo consagradas e estaveis garantido os padrdes de segu-
ranga de acesso e reduzindo o risco de indisponibilidades por falhas de performance

de algoritmos.
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7 CRONOGRAMA

Abaixo é apresentado o cronograma das atividades realizadas no projeto Il para

sistemas da internet.

o 2019
Atividades
MAR | ABR | MAI | JUN | JUL
Escolha do assunto do projeto X
Elaboragéo da estrutura do projeto X

Selecgdao e leitura das obras para elabo-

racao do projeto

Elaboragéo dos objetivos, delimitagéo do

tema, definicdo do problema, etc.

Elaboracéo da pesquisa bibliogréfica e

documental do projeto

Coleta de dados X X X

Tratamento dos dados X X

Elaboragéao do desenvolvimento e imple-

X X
mentacao do sistema

Revisao final do texto e elaboracéo da

introducéo e concluséo g g
Data limite de entrega do Projeto de Es- y

tagio
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ANEXOS - QUESTIONARIO GEOPRICE

Questionario - Geoprice

Este questionario foi elaborado para uma pesquisa exploratoria com o objetivo de analisar a
possibilidade de criagio de um sistema com o uso de geclocalizagio.

" Required

1. Mame? *

2 Qual sua idade? *

3. Qual a frequéncia que vocé uliliza sistemas web com geolocalizagio para pesquisar
produtos? *
Mark only one oval.

1 2 3 4 1]
MNunca ufilizo {:} C:] {:} D D Sempre utilizo

4. Quando vocé acessa um sistema que utiliza Geolocalizagio, vocé permite o uso da
Geolocalizag3o? Em uma escala de 1 a 5, onde 1 Nunca permito o uso de Geolocalizagio
e 5 para Sempre permito o uso de Geolocalizagio. Qual sua resposta? *
Mark only one oval.

1 2 3 4 5
Mumiza permito C:I {:} C:I {:} I:::I Sempre permito

5. Viocé utilizaria um sistema com Geolocalizagio para pesquisar produtos que estio mais
proximes de vocé? Em uma escala de 1 a 5, sendo 1 para nunca iria utilizar um sistema
com geoslocalizagdo e 5 para sempre iria utilizar um sistema com geolocalizagio. Gual sua
resposta® *

Mark only one oval.

1 2 3 4 5
Mumca ina utilizar C:] le Cj C:I C:} Sempre ira utilizar

6. Vooé cadastraria seus produtos um sistema com geclocalizagio para que este produto
possa ser pesquisado por usuarios através da geolocalizagio? Em uma escalade 1a 5,
sendo 1 para nunca iria cadastrar um produto e 5 para sempre ira cadastrar um produto.
Gual sua resposta? *

Mark only one oval.

1 2 3 4 5

Muneca ina cadastrar (:] {:} (:] {:} C:] Sempre ira cadastrar
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