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RESUMO

Atualmente os brasileiros estdo buscando cortar gastos e encontrar novas formas de
economizar devido a recente crise politica e, consequente, recessdo econdmica. Com este
trabalho, é idealizada uma possivel solucdo para ajudar os consumidores a economizar no
momento das compras online, através de um algoritmo preditivo que indicaria a melhor época

para realizar a aquisi¢do de uma televisdo em relacdo ao preco.

Palavras-chave: Algoritmo; Machine Learning; Preditivo; Compra; Consumidor; Preco;

Online.
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ABSTRACT

Nowadays Brazilians are looking for new ways to cut expenses and save money, due
to the recent political crisis and, consequent, economic recession. With this study, a possible
solution is idealized to help consumers to save at online purchase, using a predictive

algorithm that would indicate the best time to buy a TV related to price.

Keywords: Algorithm; Machine Learning; Predictive; Purchase; Consumer; Price; Online.
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INTRODUCAO

A partir de 2004, segundo os dados divulgados pelo Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), a despesa das familias brasileiras aumentou consideravelmente,
principalmente com consumo. No periodo de 2004 a 2014, que podem ser considerados como
anos de expansdo econdmica, 0s brasileiros se acostumaram a comprar muito mais que antes.
Seja por aumento em seu poder aquisitivo, seja por ofertas de preco e facilidades de
pagamento, foi oferecida a populacdo a possibilidade de comprar tudo aquilo que antes nao

lhe era acessivel.

Em consonéancia, observa-se que o volume de vendas no varejo apresentou evolucao
positiva, mantendo bons indices de crescimento até o final de 2013. A partir de 2014, esses
indices entraram em queda, devido a recessdo econémica pela qual o Brasil ainda esta

passando.

Junto a uma conjuntura econdmica desfavoravel, o pais passa por momentos de
incerteza, reflexo de uma grave crise politica. A descoberta de diversos casos de corrup¢do no
Governo e a insatisfacdo popular deram inicio ao processo de impeachment da Presidente

eleita, que ainda estd em curso, prejudicando ainda mais a economia.

Junto & queda no consumo e no volume de vendas, foram registrados altos indices de
inadimpléncia em todas as capitais do pais. Segundo dados do IBGE, desde o final de 2014, o
Brasil vem enfrentando um aumento na inflagdo de forma mais expressiva, que passou de
6,41% em dezembro de 2014 para 10,71% em janeiro de 2016, caindo para 9,32% em maio
do mesmo ano. E, ainda, os indices de desemprego, que estavam abaixo de 7% e chegaram a

11,2% em maio de 2016 de acordo com o portal Trading Economics, contribuiram para
1
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reducdo da renda. Essa soma de fatores resultou em um aumento no indice de endividamento
da populacdo, que usualmente utiliza a opgdo de crédito parcelado para a aquisi¢cdo de novos

produtos.

Uma pesquisa realizada pela Serasa Experian, empresa que faz parte do grupo Experian,
lider mundial em servicos de informacgdo, que fornece dados e ferramentas de anélise a
clientes ao redor do mundo, registrou os indices de inadimpléncia no Brasil no ano de 2014.
Essas informacfes mostram que ha, no Brasil, um cenério econémico ndo favoravel ao

consumo, e sinalizam, ainda, que ndo ha previsao de melhora em curto prazo.

Considerando tal cenério, que contextualiza o surgimento da ideia fruto deste estudo, é
de total relevancia que o consumidor tenha ferramentas que o ajudem a administrar melhor
seus recursos financeiros. Nem sempre o consumo se da apenas por uma questdo de querer —
em muitos casos hd uma necessidade latente que leva o consumidor a adquirir produtos de

forma pouco planejada, gerando gastos e comprometendo suas financas.

Seria um diferencial, entdo, que o consumidor tenha a possibilidade de prever os
melhores periodos de compra de diversos produtos, ou seja, quando o preco € mais atrativo.
Assim ele podera se organizar financeiramente e adquirir produtos de forma mais vantajosa,

diminuindo o risco de inadimpléncia e de comprometimento financeiro.

Nesta direcdo, neste projeto serd trabalhada a perspectiva de desenvolvimento de um
algoritmo preditivo que permita fazer previsdes da oscilacdo dos valores dos produtos. Aqui,
especificamente, serdo utilizados como ponto de partida e exemplo de entendimento das
ferramentas e solucdes estudadas os aparelhos de televisdo, por razbes diversas, a serem

explicadas no decorrer deste trabalho.
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No primeiro capitulo deste projeto sera discutido o processo de decisdo de compras
online, os principais conceitos de marketing relativos ao comportamento do consumidor, 0s
passos até a decisdo da compra e 0 que é levado em consideracdo no processo decisorio, bem

como as ferramentas que o consumidor tem acesso para ajuda-lo na deciséo.

O segundo capitulo tratara de forma mais profunda um dos fatores mais relevantes desse
processo: 0 preco. Serdo estudadas as principais varidveis que o influenciam no mercado
virtual, as dificuldades em conseguir essas informagdes e as oportunidades que emergem

disso, que € o fruto desse estudo.

Ja o terceiro capitulo tera foco nas bases para construcdo do algoritmo preditivo em si.
Seré apresentado o conceito geral de um algoritmo preditivo e como o algoritmo, objeto deste
estudo, podera ser construido considerando a Otica do usudrio, usando como base uma
categoria de produtos (televisdo), e quais métodos podem ser utilizados para sua construcéo,
no intuito de fundamentar a futura construcdo dessa ferramenta que ajudaria o consumidor a

economizar.

Nas consideracdes finais serdo apresentadas as principais conclusfes obtidas apos todas
as analises realizadas. Ao gastar menos para comprar um produto, o consumidor conseguiria
economizar, proporcionando reducdo do nivel de endividamento. Por outro lado, o valor
economizado com a aquisicdo de um produto pode gerar a compra de novos produtos,
estimulando a economia e ajudando o pais a sair da crise. Apresenta-se neste trabalho uma
cultura de planejamento, a qual o brasileiro ndo estd muito acostumado, que tornaria possivel
criar um habito de consumo mais consciente, reduzindo o nimero de compras por impulso e o

consumo desenfreado.
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Vale ressaltar que para este estudo foram utilizadas base de dados da Proteste
Associacao de Defesa dos Consumidores, cuja missao é promover a defesa dos consumidores,
fornecer a melhor decisdo de compra para seus associados e contribuir para melhorar as
relagdes de consumo na sociedade brasileira. As autoras entendem que esta organizagao tem
0S mesmos interesses delas em prover instrumentos para melhorar a decisdo de compra dos

consumidores e sugerem que essa entidade desenvolva o algoritmo.
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1 O processo de decisdo de compra

Neste capitulo serd estudado o processo de decisdo de compra. De acordo com Kotler
(2006), o comportamento de compra de uma pessoa sofre influéncia de fatores culturais,
sociais, pessoais e psicologicos. A cultura é o principal fator determinante dos habitos e dos
desejos de uma pessoa, tendo a maior influéncia sobre a sua conduta enquanto consumidor
dentre todos os fatores. Ela é formada pelos valores, percepcBes, preferéncias e

comportamentos do contexto em que a pessoa esta inserida.

Dentre os fatores sociais que influenciam os habitos do consumidor, temos grupos de
referéncia, familia, papéis sociais e status. Focando nos fatores pessoais, destacam-se idade,
estagio no ciclo de vida, ocupacdo, personalidade, estilo de vida, situacdo econdmica, dentre
outros. Por fim, um conjunto de fatores psicolégicos € combinado com as demais

caracteristicas do consumidor e determinam o seu comportamento.

Culcurais = Pessonis - Motivagdo

- Valores o;rars P ~ ldade &-{-{' 6 ’ - Percepgio

- Percepgoes ; Fmp;s e referéncia | - ... de vid, "/ - Aprendizagem

- Preferéncias am/n/a > . ’D Ersonalidad - Crengas

- Comportamentos - Papéis sociais ’ Situacsy ConBmizy - Atitudes

- Status Ocupacs, @
= Estay, .
.4222\ vids 20 0 cidlp g /

FIGURA 1: Fatores que influenciam a decisdo de compra, segundo Kaotler.
Fonte: As autoras.
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Diversos artigos foram escritos sobre o estudo do processo de decisdo de compra e
sobre o comportamento do consumidor durante tal. Dentre eles, é relevante destacar o artigo
Exploratory consumer buying behavior: conceptualization and measure, em que Hans
Baumgartner e Jan-Benedict Steenkamp estudam a diferenca entre a aquisi¢do exploratdria de

produtos e a busca exploratoria de informacdo sobre produtos.

De acordo com os autores, o comportamento exploratério € comum tanto em pessoas
guanto em animais. Ambos iniciam atividades que ndo sdo biologicamente significantes, mas
sdo percebidas como recompensas, mesmo na auséncia de incentivos externos. Esses
comportamentos podem ser motivados pela excitacdo e por novas experiéncias, pelo desejo

por variedade e mudanca, ou simplesmente pela curiosidade.

Dito isso, para melhor compreensdo e desenvolvimento deste trabalho, suas autoras
realizaram uma pesquisa ilustrativa com 24 brasileiros de diferentes perfis, para entender o
comportamento de compra deles e 0 processo em si. Os participantes da pesquisa foram
divididos nas seguintes categorias: jovens com idades na faixa de 20 a 30 anos, sem filhos;
adultos com idades nas faixas de 30 e 40 anos, casados e com filhos; e adultos com idades

acima de 60 anos, com netos.

Para a realizacdo da pesquisa foi utilizada uma técnica de Design Thinking, chamada
Experience Map, ou Mapa da Experiéncia. Utilizando essa ferramenta, ilustrada a seguir, FIG.
2, foi realizado o rastreamento das etapas de interacdo dos consumidores, mapeando sua

experiéncia, seus sentimentos e as oportunidades durante a prestacdo de um servico.
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FIGURA 2: Experience Map.
Fonte: Institute of Design at Stanford, 2016.

No caso deste trabalho, utilizamos o mapa para entender o processo de realizacdo de
uma compra online, procurando entender desde a motivacdo para a compra até 0 momento do
pOs-venda, através de entrevista e ndo acompanhamento do processo, da ultima compra online
realizada pelos respondentes. A préxima ilustracdo, FIG. 3, apresenta as principais fases e 0s

respectivos sentimentos que apareceram durante a pesquisa.

As pessoas relataram que, quando surgiu a necessidade de aquisicdo do ultimo produto
comprado, se sentiram ansiosas, por possuirem duvidas sobre o que e onde comprar, além de
quanto deveriam pagar. Para reduzir a inseguranca, passaram a buscar informagdes sobre os
produtos, especialmente sobre os pregos. Algumas pessoas indicaram que solicitaram
recomendagdes do produto ou loja a familiares e amigos e, que ao adquirirem mais

informagdes, foram ganhando maior seguranga para comprar, até que tomaram uma deciséo e
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realizaram a compra. A partir desse momento, foram tomadas pela ansiedade, enquanto

esperavam pela entrega do produto, e, em geral, ficaram tranquilas ap6s o recebimento.

L fss ‘«4\.; pr -
Preciso
v comprar 0
{Ansiedade 8 produto X

Vou
pesquisar
seguranca | pregos

e

¢ A Pesquisa
| recomenda |
alguma £

marca? 4 3 |

Coleta de |
opinioes

y Escolhio
produtoe a
loja.
[ Seguranca | Comprei!
Decisao de
compra

Agora é so
: esperar
Ansioso chegar.

Comprado

Vou
explorar e
Tranquilidade ' curtir!

| Recebido |
1

FIGURA 3: Representacéo ilustrada de dados obtidos no Mapa de Experiéncia.
Fonte: As autoras.

Os resultados obtidos a partir da analise dos dados coletados pelo Experience Map serdo

apresentados no ponto a seguir.
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1.1 Resultados da pesquisa sobre o processo compra online

Sera apresentada, inicialmente, uma analise por perfil e depois uma analise global dos

resultados.

Jovens com idades na faixa de 20 a 30 anos, sem filhos

De acordo com os resultados da pesquisa, verificou-se que, dentro deste perfil, antes de
efetuar a compra, a maioria dos jovens ndo s6 consulta familiares e amigos (63%) como
também realiza uma pesquisa de preco online (88%), demonstrando grande relevancia na
pesquisa para escolha da marca e do modelo do produto (63%). Mais de 70% dos
participantes informaram realizar estes trés passos antes de realizar a compra efetiva da
mercadoria. Contudo, demonstraram uma baixa preocupacdo em acompanhar a variacdo de
precos de um site para o0 outro. Somente 38% dos entrevistados fizeram esse

acompanhamento.

A questéo da confiabilidade do site ndo foi citada pela maioria — apenas por 25%, 0 que
ndo significa que os participantes ndo possuam um prévio conhecimento sobre a reputacéo da
loja virtual em que irdo comprar, uma vez que 0s passos das pesquisas sao relativos as etapas

de maior relevancia na hora do ato da compra.

Verificou-se um nivel de preocupacdo mais alto que nos outros perfis, 75%, na questéo

dos meios de pagamento oferecidos pelo site.
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Faixa etaria de 20 a 30 anos

Verificam os meios de pagamento
Reputacdo daloja

Cotacdo de precos entre os sites
Marca/ Mode lo do Produto
Pesquisa de Prego Online

B88%

Consulta além de amigos e familiares

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 7VO% 80% 90% 100%

FIGURA 4: Distribuicéo percentual das etapas mais relevantes de uma compra online para o perfil mais
jovem.
Fonte: As autoras.

Ao analisar os principais passos na hora da compra para este perfil, pode-se questionar
se a criacdo do algoritmo preditivo, como fonte alternativa de informacdo, seja uma opcao
viavel para a resolucdo do problema da pesquisa, considerando que a maioria dos jovens
consulta amigos e/ou familiares antes da realizacdo da compra. Porém, visto que o algoritmo
configuraria mais uma fonte de informacao, acredita-se que ele seria relevante para este perfil,
podendo inclusive diminuir a necessidade de consulta a conhecidos quando a questdo

principal for o preco.

Adultos com idades nas faixas de 30 e 40 anos, casados e com filhos

De acordo com os resultados da pesquisa, constatou-se que da mesma forma que 0s
jovens, os participantes deste perfil, apds o surgimento da necessidade de compra de um
determinado produto, tém uma preocupac¢do maior com a pesquisa de precos, juntamente com
a pesquisa de modelos e marcas do produto, observada em 75% dos casos, para ambos.
Contudo, diferentemente do perfil anterior, os respondentes deste perfil ndo demonstraram
tanta importancia em consultar amigos e familiares na compra da mercadoria desejada,

somente 25% pediram conselhos.
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Com relagdo ao acompanhamento do pedido, menos de um terco citou esta como uma

etapa importante da compra.

Faixa etaria de 30 e 40 anos (casados e com filhos)

Acompanhamento da Entrega H 30%

Pesquisa de Preco Online 75%

Consulta além de amigos e familiares 25%

1

0% 10% 20% 30% 40 50% 0% 70% 80%

FIGURA 5: Distribuicdo percentual das etapas mais relevantes de uma compra online para o perfil
intermediério.
Fonte: As autoras.

Pessoas acima de 60 anos, com netos

Os resultados da pesquisa mostraram que 0s participantes com mais de 60 anos também
preocupam-se mais com a pesquisa de precos (63%) e com a questdo dos modelos e marcas
do produto desejado (63%), assim como os dois perfis anteriores. A consulta a amigos e

familiares ndo é tao relevante (25%).

Constatou-se que apos a efetuacdo da compra, 50% dos participantes tém o costume de
acompanhar a entrega do produto apds a confirmagdo do pagamento, diferentemente do perfil

anterior.
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Faixa etdria acima de 60 anos (com netos)

Pesquisa de Preco Online 63%

Consulta além de amigos e familiares 25%

1

0% 10% 20% 30% 40% 50% 0% 70%

FIGURA 6: Distribuicdo percentual das etapas mais relevantes de uma compra online para o Gltimo
perfil.
Fonte: As autoras.

Levando em consideracdo a amostra global, sem desagregacdo por perfil, 75% dos
participantes pesquisam 0s precos online antes da compra e 67% pesquisam mais informacoes
sobre modelos e marcas. Curiosamente, a op¢do de consultar outras pessoas S0 apareceu em
38% dos casos, mais concentrado no perfil mais jovem, bem como o acompanhamento dos

precos e a verificacdo da reputacdo da loja, que aparecem, igualmente, em 17% das respostas.

Outras etapas identificadas durante a pesquisa foram o acompanhamento da entrega
(46%), a verificacdo dos meios de pagamento (42%), a pesquisa de precos em lojas fisicas
(13%), a pesquisa em sites conhecidos e a comparacdo dos prazos de entrega (8%, cada), a
pesquisa de qualidade dos produtos e a pesquisa do produto levando em conta o espaco

disponivel para 0 mesmo (4%, cada).
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Perfil geral dos consumidores

Pesguisa de Preco Online

Marca/ Mode lo do Produto
Acompanhamento da Entrega

Ieios de Pagamento

Consulta além de amigos e familiares
Reputacao das Lojas

Acompanhamento dos precos (Variacdo)
Pesquisa de precosem lojas fisicas
Pesquisa em Sites conhecidos
Comparacdo dos prazos de entrega

Quazlidade dos Produtos

Espaco para o produto comprado

0% 10% 20% 3% 40% 50% 60% 70% 80%

FIGURA 7: Distribuicdo percentual das etapas mais relevantes de uma compra online.
Fonte: As autoras.

1.2 Solugdes existentes para ajudar o consumidor no processo decisorio

Atualmente, o consumidor tem a sua disposicdo uma série de ferramentas para ajudar a
escolher um produto, considerando qualidade e recomendacgéo de outros consumidores, bem
como para encontrar o melhor preco. Ele também possui instrumentos para verificar a
reputacdo das lojas virtuais, pois a seguranca € uma preocupacao de extrema importancia

durante a realizagdo das compras online.

No ambito deste trabalho, foi realizado um levantamento das principais solu¢@es online

gue o consumidor pode encontrar para auxilid-lo no processo de decisdo de compra.

O aparelho de celular foi escolhido para ajudar a exemplificar o uso de ferramentas que
agrupam informagbes sobre os produtos, inclusive comparando a qualidade dos mesmos,

temos o comparador de produtos disponivel no site da Proteste — Associa¢do de Defesa dos
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Consumidores, embasado em testes realizados em laboratdrio, as comparacdes feitas pelos

especialistas dos sites TechTudo, CelularAqui e TudoCelular, ilustradas a seguir.

PROTESTE | n na América Latina.
. Sair >
Conhega seus beneficios -
Alimentacio Carros casa Dinheiro Eletro Familia saiide Tecnologia
Home > Tecnologia - Celular > Celulares > Compare Celulares
Recomendado
Nome do modelo
& OMELHOR AESCOLHA RS OBARATO — NAo
DOTESTE CERTA DOTESTE CoMPRE
Q
8 produtos 4 produtos produto
Filtrar por assunto 96 Celulares produtos encontrados Ordenar por
v Categoria
Phablets (21) . APPLE iPhone 6s Plus 81 BOA o
Grande (45) COMPARAR | - 16GB > -
nnnnnn
Meédio (25) poTe

Preco disponivel 3.761,18 RS
Onde comprar

Pequeno (1)

> Produtos testados

> Marca

APPLE iPhone 6 plus (64
GB)>

> Preco

isponivel 3.323,74 R$

=s0

5 Sistama onaracional

FIGURA 8: Comparador de Produtos no site da Proteste.
Fonte: Proteste — Associa¢do de Defesa dos Consumidores (www.proteste.org.br), 2016.

= Menu tudo CELULARES E TABLETS

CELULAR

Os cinco melhores smartphones top de linha
a venda no Brasil

8
(9 =3 o

FIGURA 9: Analise dos cinco celulares top de linha no Brasil no site da TechTudo.
Fonte: site TechTudo (www.techtudo.com.br), 2016.
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LG G5 Samsung Galaxy S7

e {4':::+ob|eau
Celulares
. PRATICAS
:msunq . RECOMENDADAS
Jotorola A

" o B D
e VISUAL /
o O
Nokia Modelo L6s g 29 OBTENHA O GUIA
Asus 1

Lancamento
Qutras.
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Noticias
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Videos
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Ferramentas B e <
Comparar (i Uitimos Langamentos de Celulares
Celulares

Mehores Sletema Opesacionst AR n— o . Lenovo Vibe K5

Colutarse - rr
FIGURA 10: Comparacao de marcas de celular no site CelularAqui.
Fonte: site CelularAqui (www.celularaqui.com.br), 2016.

tudocelular
oS Forum »  TudoAndioid» Tudo »  TudoApple» Tudo » Reviews» Compare Celulares »
VejaTambém ) GuiaseApps Precos Videos Temas Wallpaper Jogos
@O %
Quer economizar na sua A Fast Shop ajuda a escolher o plano ideal para vocé! F‘@
conta de celular? vive @ nertel @D

=0
Compamcao em [~ \— = _l
Tamanho Real 9 4
a
(——
e
Samsung Galaxy J7 Apple iPhone SE
2016

FIGURA 11: Comparacéo de marcas de celular no site TudoCelular.
Fonte: site TudoCelular (www.tudocelular.com.br), 2016.

Para comparar precos online, o consumidor possui, ainda, varias alternativas. Além do
site da Proteste, citado anteriormente, existem opc¢Ges como Buscapé, Zoom e Google
Shopping. Todos agregam precos de diversas lojas online, possibilitando ao consumidor a

comparagao em uma Unica pagina.
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Home > Tecnologia - Celular > Celulares > Onde comprar celulares

Onde comprar celulares

3 FASTSHOP APPLE iPhone 6s Plus 16GB »
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81000t 0
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0 AMERICANAS
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R$ 4.299,00

FIGURA 12: Comparacéo de precos em varias lojas no site da Proteste.
Fonte: Proteste — Associacdo de Defesa dos Consumidores (www.proteste.org.br), 2016.
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FIGURA 13: Comparacéo de precos em varias lojas no site Buscapé.
Fonte: site Buscapé (www.buscape.com.br), 2016.
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Celulare Smartphone Nao era bem isso? Encontre outros resultados para smartphone
Moto G Samsung Galaxy=s) Moto X iPhone+)  Celular Android 235  Pechinchas
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J500MDS 1668 Prime Duos GS31H 8GB Geragao Colors XT1543 16GB
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FIGURA 14: Comparacao de precos em varias lojas no site Zoom.
Fonte: site Zoom (www.zoom.com.br), 2016.
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FIGLJRA 15: C_ompéragéb ‘de pre(;os em Véfias Iéjas ho sité Googié Shopping.
Fonte: site Google Shopping (www.google.com.br/shopping), 2016.

A seguranca das compras realizadas pela internet é uma das preocupacdes dos
consumidores. Existem diversas ferramentas para ajuda-los a verificar se a loja é confiavel ou
ndo, seja a partir de recomendacdes de outros compradores, seja através de testes ou de
andlise dos termos e condicdes. A seguir, dois exemplos: um da Proteste, obtido por meio de
testes de cenario, e outro do site ReclameAqui, baseado em avaliagbes de consumidores e

suas experiéncias.

17



Pos-graduacao lato sensu em
Gestao do Conhecimento e
Inteligéncia Empresarial

COPPE

®

Porque e onde comprar

N&o recomendamos a compra nesta loja, pois, enquanto cliente,
os seus direitos nao estao protegidos. A loja foi mal avaliada em
um dos critérios mais relevantes do estudo: - O reembolso ndo
foi realizado no prazo de 30 dias corridos.

FIGURA 16: Andlise sobre a qualidade do servigo prestado pela loja virtual no site da

Proteste.
Fonte: Proteste — Associacdo de Defesa dos Consumidores (www.proteste.org.br), 2016.

AQui T

o npare Nt Renking wihores smar f
Vocd buscou * “, Encontramos resultados. @ WalMart (Loja Virtual)

Empresas

Reclamagdes

FIGURA 17: Andlise da reputagdo de uma empresa feita por consumidores no site do

ReclameAqui.
Fonte: site ReclameAqui (www.reclameaqui.com.br), 2016.

Também existem certificagdes sobre o nivel de seguranca das lojas. As mais conhecidas

sdo fornecidas pelo e-Bit, que fornece um selo de reputacdo baseado na opinido de usuarios;
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pelo Site Blindado, que oferece uma certificacdo de seguranca de dados contra hackers; e o

ClearSale, que verifica o Cadastro de Pessoa Fisica (CPF) do comprador para evitar fraudes.

Obit — A

A certifcagdo dos consumidores.
Re ]
24950 v
e G delivery exira [
= G Waimac = . o 000

FIGURA 18: Comparacdo da reputacdo das lojas baseada na satisfacdo dos

consumidores no site e-Bit.
Fonte: site e-Bit (www.ebit.com.br), 2016.
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dias.

www_siteblindado_com
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FIGURA 19: Certificagdo do Site Blindado contra hackers
Fonte: Site Blindado (www.siteblindado.com.br), 2016.
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clearsale

O site citado nas informagées ao lado &
credenciade na Rede de Confianga ClearSale. Razio Social

ENTRAR NO SITE >>

clearsale™«

As lojas na Internet que possuirem o Selo Cleal
Confianga ClearSale, que vocs também pode faz:

Saiba mais

Participe agora!

Copyright© 2013 ClearSale S/A. Todos os dir

FIGURA 20: Verlflca(;ao do CPF do comprador no site ClearSale.
Fonte: Site ClearSale (www.clearsale.com.br), 2016.

Quando o objetivo € identificar a melhor época para realizar uma compra, ou seja,
quando um produto apresentard 0 menor preco, no entanto, o consumidor encontra-se sem
alternativas concretas. Existem algumas solucBes paliativas, como historico de precos e
alertas, disponiveis em agregadores de precos, como Buscapé e Zoom, bem como em sites
dedicados, como o Baixou, todos ilustrados a seguir. Mas, vale ressaltar que as informacoes

n&do sdo conclusivas, e, portanto, ndo servem como base para uma deciséo definitiva.

Histérico de Prego

.......... egistrado Maenor preco registrado Menor prego hoje Me avise quando o preco baixar para

3654 72,7712 3.149, 299200 Exa

FIGURA 21: Histérico de precos do site Buscapé.
Fonte: site Buscapé (www.buscape.com.br), 2016.
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Historico de precos [RS]

- amos 6 mese ams 40 0 Esta caro?

RS 3.519,12

R$3343.16

FIGURA 22: Historico de precos do site Zoom.
Fonte: Site Zoom (www.zoom.com.br), 2016.

smartphone LG G3 Dourado, 4G, Processador Quad Core 2.5 GHz, Tela de 5,5", Meméria de
4 B, Ca a de 13MP, Radio FM

1 de RS 1.459,00 para

/\/\/\

FIGURA 23: Histérico de precos do site Baixou.
Fonte: Site Baixou (www.baixou.com.br), 2016.

Muitas vezes, apenas postergando a compra em alguns dias, 0os consumidores podem ter
uma economia significativa, como se pode observar nos histéricos de precos apresentados
anteriormente. Se fosse possivel prever a melhor época para comprar um produto pela
internet, seria possivel aconselhar e “empoderar” os consumidores, indicando quando ele
conseguira o melhor preco online e, assim, permitindo que ele tome melhores decisbes de

compra.
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2 Atributos que influenciam o preco

Diversas variaveis podem influenciar os precos de um produto no presente e no futuro,
como categoria, marca, modelo, inflacdo, impostos, taxa de cdmbio e o préprio ciclo de vida
do produto, como sera mostrado neste capitulo. Também é possivel analisar eventos passados
para prever seu impacto no futuro, como cruzar histérico de precos, sazonalidade e volume de
vendas, com os dados ja citados, bem como a realizacdo de grandes eventos de massa e 0

surgimento de inovacdes tecnoldgicas.

Para esse projeto foi escolhida uma categoria especifica de produtos a partir da qual
serdo estudados os atributos que influenciam o precgo das vendas online, de modo a facilitar a
analise e permitir o desenho uma ldgica inicial para o algoritmo. Posteriormente, essa légica

poderé ser adaptada e ampliada para outras categorias.

Como citado anteriormente, a categoria escolhida para andlise neste projeto foi a
televisdo, por se tratar de um produto facilmente encontrado online e por estar presente em
95,1% das residéncias brasileiras, segundo a Pesquisa de Orcamento Familiar (2008 — 2009)
realizada pelo IBGE. Adicionalmente, de acordo com o estudo do Shopping Monitor da
Growth From Knowledge (GFK), apresentado na 12% Conferéncia Anual GFK, realizada em
outubro de 2015, esse produto possui 42% de intencdo de compra em loja online no curto

prazo, como mostra o grafico a sequir.
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Intenga&o de compra nos proximos 6
meses por tipo de loja

® Online u Loja Fisica

FIGURA 24: Intencéo de compra por produto e por tipo de loja.
Fonte: 122 Conferéncia Anual GFK (Brasil, outubro de 2015).

As televisbes apresentam precos mais competitivos neste canal de compra. A diferenga

de precos para um mesmo modelo chega a 12% quando se compara os valores praticados em

loja fisicas e online, ainda de acordo com 0 mesmo estudo.
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Preco médio em R$ - Ago15

Preco Praticado

Loja Fisica Online Variacéo %
- Smartphone 1 R$ 722 R$ 615 -15%
Smartphone 2 R$ 690 RS 624 -10%
Smartphone 3 R$ 746 R$ 625 -16%

Preco Praticado

Loja Fisica Online Variacéo %
Televisor 1 R$ 1111 R$ 977 -12%
Televisor 2 R$ 993 R$ 909 -8%

‘ Televisor 3 RS 1.449 R$ 1.328 -8%

FIGURA 25: Comparacdo de precos entre loja fisica e online por produto.
Fonte: 122 Conferéncia Anual GFK (Brasil, outubro de 2015).

Por fim, essa categoria foi escolhida principalmente porque no ano de 2016 serdo
realizados os Jogos Olimpicos no Brasil e, por se tratar de um grande evento, o algoritmo
fruto deste trabalho poderia ajudar a prever se valera a pena ou ndo para os consumidores
comprar um novo aparelho para assistir a0 mesmo. A seguir serdo apresentados alguns
atributos que possivelmente serdo contemplados no algoritmo preditivo, no caso especifico da

categoria televiséo.

Vale ressaltar que alguns atributos sdo intrinsecos ao produto, como marca, modelo,
ciclo de vida do produto, historico de precos e volume de vendas, enquanto outros s@o
extrinsecos, afetando a todos os produtos. No caso deste estudo, os atributos extrinsecos
estudados foram: inflacdo, impostos, taxa de cambio, grandes eventos de massa e inovacoes

tecnologicas.
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2.1 Histdrico de precos

A analise do historico de precos permite verificar se existe alguma variagdo nos precos,
seja por escassez da oferta ou excesso de demanda, seja por aumento de impostos ou da taxa
de cambio, ou seja, pelo produto ser e/ou possuir componentes importados. Essa € uma
variavel que, por si s, ja influencia bastante o pre¢o, mas o cruzamento desses dados com 0s

demais atributos enriquece ainda mais o estudo.

O historico de precos ndo é exatamente um atributo, mas é uma ferramenta importante
para entender a relacdo entre o preco e seus atributos e, por isso mesmo, ja se encontra
presente em alguns agregadores de preco, como 0 Buscapé e o Zoom. Existem outros sites,
como o JaCotei e 0 Baixou, que oferecem recursos para ajudar o consumidor a decidir o
momento da compra, através de historico de precos ou através de alertas de precos. Esses
pontos foram ilustrados no capitulo anterior, no item “1.2 SolucBes existentes para ajudar o

consumidor no processo decisorio”.

Para esse estudo foram coletados mais de dois anos de historico préprio de precos da
Proteste, de quase todos os dias de cada ano, incluindo o ano da Copa do Mundo de Futebol,
realizada no Brasil em 2014. Os dados incluem cerca de 400 lojas virtuais, de variadas
categorias, com diversos produtos por categoria e informacdo de precos de cinco paises
diferentes, somando um total que ultrapassa cinco mil precos por dia. Porém, como esse
estudo vai se limitar ao Brasil, a quantidade de precos analisados sera limitada a cerca de 80

lojas.
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2.2 Volume de vendas

O volume de vendas, como o proprio nome diz, € um indicador que mostra a quantidade

vendida de um certo produto, medida em unidades. Ela também mostra se existe variacdo nos

precos, principalmente no caso de produtos de nicho. Por exemplo, as vendas de chocolate

aumentam perto de datas comemorativas, como a Pascoa, Dia das Mées, Dia dos Namorados

e Natal, pois o0 chocolate é dado como presente nesses momentos.

No caso das TVs, préximo a Copa do Mundo houve um aumento significativo nas

vendas, como mostra o grafico a seguir, construido a partir de dados da GFK. Os meses de

novembro, dezembro e janeiro, também apresentam alto volume de vendas, provavelmente

em funcéo das datas festivas e o recebimento do 13° salério.
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FIGURA 26: Volume de vendas de TV.
Fonte: GFK, 2016.
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2.3 Ciclo de vida do produto

Segundo Kotler (2006), todos os produtos possuem um ciclo de vida, passando por
quatro fases: introducdo, crescimento, maturidade e declinio. Essas fases sdo sequenciais no
tempo e possuem impacto no preco do produto. As empresas precisam gerenciar este ciclo,
adotando diferentes posicionamentos em cada momento, para que sejam capazes de lidar com

0s desafios e as oportunidades de cada fase.

Vendas
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Tempo

FIGURA 27: Ciclo de vida dos produtos, segundo Kotler.
Fonte: Kotler, 2006.

A fase de introducdo no mercado € um periodo em que as vendas sdo, geralmente,
baixas, por isso o0 custo de producdo é mais alto, visto que ndo permite economia de escala.
Muitas vezes o lucro é negativo nesta fase, pois 0s investimentos sdo altos ndo somente para

se produzir o produto, mas também para divulga-lo.

Ja no periodo de crescimento, os lucros sdo maiores, pois o produto ja é conhecido pelos

consumidores e, havendo demanda, as vendas tendem a crescer. Assim, é possivel obter
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economia de escala. Porém, neste momento, surgem também os concorrentes, exigindo que a

empresa busque diferenciar o seu produto para manter sua participacdo de mercado.

Durante a maturidade, as vendas desaceleram, havendo estabilizacdo e até reducdo dos
lucros. Isso ocorre devido a concorréncia e ao fato de os consumidores ja possuirem o produto

em questdo, que ndo é mais uma novidade.

A Ultima fase é o declinio. Nela o produto se torna obsoleto e acaba sendo substituido
por outro, da mesma empresa ou de um concorrente. Os investimentos em distribuicéo,

propaganda e desenvolvimento cessam. E, finalmente, a empresa retira o produto do mercado.

2.4 Inflacdo

Segundo o site O Economista, “[...] a inflagdo € um conceito econdmico que representa
0 aumento persistente e generalizado do pre¢o de uma cesta de produtos em um pais ou regido
durante um periodo definido de tempo.”. Por essa razdo, ela possui influéncia direta no
consumo dos produtos. Geralmente, quando a inflagdo aumenta, o consumo diminui, devido

ao aumento dos precos.

A inflacdo pode ser maior em alguns setores da economia, porém ela tem impacto direto
no preco da maioria dos produtos. Trata-se de um circulo vicioso: a inflacdo gera um aumento
dos precos dos produtos, que paralelamente fazem parte do célculo deste indice, o que acaba

aumentando o seu valor.
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2.5 Impostos

No site Portal Brasil, mantido pelo Governo Federal, imposto ¢ definido como “[...] uma
guantia em dinheiro paga para o Estado brasileiro e aos estados e municipios por pessoas
fisicas e juridicas.”. Existem diversos tipos de impostos que incidem sobre os mais variados
bens e servigos. Os impostos fazem parte da composicéo do preco dos produtos e, por isso, 0

aumento ou reducdo dos mesmos tém impacto sobre seus valores.

Por definicdo, o imposto que afeta mais diretamente as industrias € o Imposto sobre
Produtos Industrializados (IP1). Nos ultimos anos, no Brasil, alguns eletrodomésticos e
automoveis sofreram reducdo deste imposto como resultado de uma politica adotada pelo
Governo Federal para incentivar o consumo desses bens, gerar empregos € aumentar a renda

da populacéo, estimulando a economia.

O decreto que reduziu o IPI de alguns produtos por trés meses, foi o n° 6.809, de 30 de
margo de 2009, foi o primeiro a ser criado para evitar que a crise financeira iniciada com a
quebra de bancos norte-americanos comprometesse a economia nacional. Devido a incerteza
gerada por esta crise e a necessidade de cobrir prejuizos, os investidores internacionais
retiraram suas aplicacdes de empresas, bancos e titulos dos governos de paises que ndo

consideravam seguros.

O Brasil, sendo um pais em desenvolvimento, era visto como um risco por esses
investidores e acabou sendo afetado com a redugdo dos investimentos internacionais. As
consequéncias disso foram a reducgédo do acesso ao crédito no mercado brasileiro e 0 aumento

da taxa de cambio, devido a escassez da moeda norte-americana. A combinagédo desses fatos
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ameacou o crescimento do pais e, para estimular a economia, 0 Governo adotou a redugdo dos

impostos, 0 que ajudou o pais a passar por esse periodo de crise.

Essa mesma politica foi adotada ou prorrogada diversas vezes nos ultimos anos para
estimular o consumo e a economia brasileira, porém foi interrompida recentemente, em 2015,
devido a crise econémica brasileira. Consequentemente, os pre¢os subiram, provocando uma

queda significativa nas vendas e aumento dos estoques.

Para embasar este projeto foi realizada uma pesquisa, ndo exaustiva, na tentativa de
conseguir os indices das aliquotas aplicadas nos ultimos dois anos sobre produtos eletrénicos,
porém os dados ndo foram encontrados. Foi realizado contato com algumas institui¢cbes, como
Fundacao Getulio Vargas (FGV), Growth From Knowledge (GFK), Federacdo das Industrias
do Rio de Janeiro (FIRJAN), Federacdo das Industrias de Sdo Paulo (FIESP), Financiadora de
Estudos e Projetos (FINEP) e Instituto Brasileiro de Planejamento e Tributacdo (IBPT) para

obtencdo destas informacdes, porém sem sucesso.

Dados governamentais sdo de dominio publico e ndo deveriam ser dificeis de serem
encontrados. A importancia da disponibilizacdo desses dados é fundamental para a realizacao
de diversos estudos, como este. A Lei n°® 12,517, de 18 de novembro de 2011, assegura o
direito de acesso a informacdo. Porém a resposta das instituicbes contatadas foi de que néo
havia banco de dados com as informacGes solicitadas e, por isso, elas ndo poderiam ser

disponibilizadas.
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2.6 Taxa de cambio

A definicdo de taxa de cdmbio fornecida pelo Banco Central do Brasil (BCB) diz que

essa taxa:

[...] € o preco de uma moeda estrangeira medido em unidades ou
fraghes (centavos) da moeda nacional. No Brasil, a moeda estrangeira mais
negociada é o Dolar dos Estados Unidos, fazendo com que a cotacdo
comumente utilizada seja a dessa moeda. Assim, quando dizemos, por
exemplo, que a taxa de cambio é 1,80, significa que um Dodlar dos Estados
Unidos custa R$ 1,80. A taxa de cambio reflete, assim, o custo de uma moeda
em relagédo a outra. (BANCO CENTRAL DO BRASIL, 2014).

A taxa de cambio influencia diretamente o preco dos produtos importados, pois 0s
mesmos sdo comprados em moeda estrangeira. Logo, quando esta se encontra mais cara que a
moeda nacional os produtos também ficam mais caros. O mesmo ocorre com produtos que
possuem componentes importados. No caso destes, além da taxa de cambio, os impostos
sobre importados também possuem grande influéncia no preco. Segundo a Tarifa Externa
Comum (TEC), atualizada até a resolucdo da Camara de Comércio Exterior (CAMEX) n° 32,
de 01 de abril de 2016, o imposto de importacdo sobre o vinho é de 20% no Brasil. Ja no

Chile, segundo dados da alfandega chilena, o imposto sobre 0 mesmo produto € de 15%.

Até setembro de 2015, a valorizacdo do Dolar frente ao Real ja passava de 70% no
periodo de um ano. Em matéria publicada no Estaddo, em 05 de setembro de 2015, o jornal
informa que “[...] a mudanga de patamar do cambio estd provocando uma desorganizacao
momentanea na economia e impactando diretamente o cotidiano das pessoas e das empresas
[...]”. Entretanto, embora pareca contraditorio, a desvalorizacdo da moeda nacional pode ser
uma saida para o Brasil sair da recessao, ja que impulsiona as exportacfes e melhora o setor

externo. Como afirma Bruno Lavieri, economista da consultoria econdmica Tendéncias, em
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entrevista ao jornal Estaddo, em setembro de 2015, “[...] quanto mais depreciado o cambio,

mais competitivos vao estar os produtos tanto para a exportagdo como domesticamente.”.

Entretanto, a0 mesmo tempo em que a desvaloriza¢do do Real favorece as exportagoes,
pode gerar um aumento dos precos no mercado nacional, pois muitas vezes os produtores
preferem vendé-los no exterior, gerando uma escassez interna e um consequente aumento dos

precos.

Como exemplo, podemos citar as exportacdes de carne bovina. Segundo reportagem da
Central de Noticias da Radio Jovem Pan, de 25 de maio de 2015, a entrada no mercado chinés
contribuiria para a elevacdo dos precos no mercado nacional, devido a escassez interna. Essa
escassez ndo se deve somente a ampliacdo do mercado internacional, no qual houve reducao
da concorréncia devido a problemas nos rebanhos de alguns paises produtores, mas também

devido a reducdo dos pastos que foram substituidos por plantios de soja.

2.7 Eventos de massa

O Observatorio das Tecnologias de Informacéo e Comunicacdo em Sistemas e Servigos
de Saude da Cidade do Rio de Janeiro (OTICS RIO) define os eventos de massa como “[...]
atividades coletivas que por motivo esportivo, religioso, ludico ou laboral, entre outras
motivacdes, movimentam e/ou atraem um elevado contingente de pessoas vindas de todas as
partes do pais e do mundo.”. Esses eventos, como a Copa do Mundo e os Jogos Olimpicos,
podem gerar um aumento na demanda de produtos especificos. No caso dos eventos
esportivos, um dos produtos que costumam ter aumento no numero de vendas sdo 0s

televisores, como citado no topico “2.2 Volume de vendas”.
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Em marco de 2009, a GFK apresentou, na 142 Conferéncia de Electrodomésticos
realizada em Lisboa, o estudo Electrénica de Consumo, no qual demonstrava o possivel
impacto da Copa do Mundo da Africa do Sul, que ocorreria no ano seguinte, nas vendas de
televisores. Para tanto, apresentaram dados do evento anterior, ocorrido na Alemanha em

2006, e do Campeonato Europeu de Futebol de 2008.

A GFK mostrou que as vendas de televisores aumentaram nos meses que antecederam a
Copa do Mundo nos paises europeus participantes do evento, incluindo Franca, Itélia,
Espanha, Alemanha e Portugal, e despencaram apdés a fase classificatéria, principalmente nos
casos em que a equipe nacional foi desclassificada. Na Copa de 2006, Portugal e Alemanha
perderam os jogos da semifinal para Franca e Itélia, respectivamente, em cinco de julho (272

semana).

A Franca e a Italia, paises que disputaram a final, registraram um aumento na venda dos
aparelhos nas semanas em que foram disputadas as partidas semifinais e final. O grafico
mostra o ponto mais baixo das vendas na Espanha, ao final da fase de classificacdo (25?
semana). Porém, como a selecdo deste pais passou para a proxima fase, vemos um aumento
na semana seguinte, na qual ocorreu o jogo das oitavas de final. Nesta fase, os espanhois

foram eliminados de vez da competicédo, acarretando uma gqueda nas vendas do produto.
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TV PLANOS
Tendéncias Semanais
Campeonato do Mundo 2006 (518-527)
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FIGURA 28: Impacto da Copa do Mundo de 2006 nas vendas de TV.
Fonte: 142 Conferéncia de Electrodomésticos GFK (Lisboa, marco de 2009).

Ja no Campeonato Europeu de 2008, o Unico pais que ndo passou da primeira fase foi a
Franca. Os times de Portugal e Italia sairam da competicdo nas quartas de final, em 19 de
junho (252 semana), mesma semana em que houve queda nas vendas. Espanha e Alemanha
disputaram a final, no dia 29 de junho (26% semana). O grafico mostra claramente que 0s
alemdes se empolgaram com a competicdo e investiram em aparelhos novos. As vendas foram

as alturas e ultrapassaram até mesmo o pico de vendas registrado no inicio da competicéo.
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TV PLANOS
Tendéncias Semanais
Campeonato Europeu 2008 (518-526)
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FIGURA 29: Impacto do Campeonato Europeu de 2008 nas vendas de TV.
Fonte: 142 Conferéncia de Electrodomésticos GFK (Lisboa, marco de 2009).

2.8 Inovagdes tecnoldgicas

A inovacéo tecnoldgica

[...] ¢ um termo aplicavel a inovagdes de processos e de produtos. De
modo geral, é toda novidade implantada pelo o setor produtivo, por meio de
pesquisa ou investimentos, e que aumenta a eficiéncia do processo produtivo
ou que implica um novo ou aprimorado produto, de acordo com o Manual de
Oslo, elaborado pela Organizagdo para Cooperagdo e Desenvolvimento
Econdmico (OCDE). (WIKIPEDIA, 2016).

Essa definicdo, disponivel na Wikipedia, mostra que as inovacbes tecnologicas

movimentam o mercado, visto que 0 surgimento ou aprimoramento de cada novo produto

requer um movimento por parte daqueles que ja estdo no mercado.
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O surgimento de inovages tecnoldgicas geralmente faz o preco dos produtos ou versdes
anteriores cair. Isso fica bem claro quando se analisa 0 comportamento da Apple. Sempre que
a marca langa uma linha de novos modelos, a linha anterior tem seus pregos revistos e
reduzidos. Por exemplo, quando foi langado o iPhone 6S e 6S Plus, os smartphones iPhone 6
e 6 Plus, da linha anterior, tiveram seus precos reduzidos, assim como ocorreu com 0 5S,
equivalente a duas versdes anteriores, segundo reportagem da TechTudo, divulgada em 10 de

setembro de 2015.

2.9 Marca e modelo

Marca e modelo sdo dois itens que também influenciam os precos dos produtos. Muitas
vezes, produtos similares, que tém as mesmas caracteristicas e nivel de qualidade, possuem
precos muito diferentes apenas por serem de marcas distintas. Na definicdo do Instituto
Nacional de Propriedade Industrial (INPI), <[...] a marca é um sinal que identifica no mercado

0s produtos ou servigos de uma empresa, distinguindo-os dos de outras empresas.”.

Ou seja, em muitos casos 0 produto € mais caro que o seu similar apenas por pertencer a
uma marca melhor posicionada no mercado, que nem sempre garante qualidade superior.
Além disso, outro item que faz os precos variarem bastante € 0 modelo. Uma mesma marca
lanca produtos com configuragdes diferentes, podendo ter um top de linha e um que busca

competir com nichos de mercado inferiores ao seu.
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3 Analise Preditiva

Em todas as areas de estudo e da vida, € sabido que analisar e compreender
acontecimentos e padrdes do passado ajuda a prever uma situacdo que esta por vir ou o
resultado de alguma acdo que sera realizada. A disciplina que estuda os eventos passados,
chamada de Analise Preditiva, ajuda a resolver problemas complexos. Um artigo publicado
pela International Business Machines Corporation developerWorks (IBM developerWorks)
defende que “[...] a analise preditiva é capaz de descobrir padrées ocultos nos dados que o
especialista humano ndo pode ver. Ela €, na verdade, o resultado de matemaética aplicada a
dados. Como tal, beneficia-se de inteligentes técnicas matematicas, bem como de dados

bons.”. (GUAZELLLI, 2012).

Podendo ser utilizada para uma infinidade de segmentos diferentes, a analise preditiva
inicialmente se torna um modelo preditivo, que “[...] € simplesmente uma funcdo matematica
que é capaz de aprender 0 mapeamento entre um conjunto de variaveis de entrada de dados,
geralmente agrupadas em um registro, e uma variavel de resposta ou de destino [...]”, ainda de
acordo com o artigo da IBM. O modelo é uma representacdo da realidade utilizada para testar
uma solucdo preditiva e, para tal, é preciso que se saiba claramente o problema a ser

resolvido.

Para se testar um modelo preditivo é criado um algoritmo preditivo a partir do qual sdo
realizados testes exaustivos. De acordo com o Dicionario Aurélio, algoritmo ¢ um “processo
de calculo” e preditivo significa “que prediz ou que € relativo a uma predicao”. Algoritmos

preditivos sdo usados em diversos campos, desde salde, passando por esportes até 0 mercado
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financeiro. Segundo Ayres (2008), analisando dados de 1952 a 1980 sobre o clima da regiéo
Bordeaux, produtora de vinhos na Franga, um economista chamado Orley Ashenfelter
concluiu que os baixos niveis de chuva combinados com as altas temperaturas ocorridas

durante o verdo formam uma combinacao que resulta na produgdo dos melhores vinhos.

Isso acontece por dois motivos: em um verdo mais quente, as uvas ficam mais maduras
e, consequentemente, com menor acidez; e quando chove menos a fruta fica mais
concentrada. Com base nesse conhecimento, Ashenfelter elaborou a seguinte formula capaz
de prever a qualidade de qualquer safra e predizer quando ocorreriam as melhores:
“Qualidade do vinho = 12,145 + 0,00117 de chuva no inverno + 0,0614 de temperatura média
na época do crescimento — 0,00386 chuva na colheita.”. Essa formula permite antecipar a
qualidade futura de uma safra no momento de plantio da uva, dando subsidios para

negociagdes de preco no mercado de vinhos.

Um outro exemplo de Ayres (2008) ¢ a histdria do jornalista Bill James. A teoria dele é
que seria possivel julgar o talento dos jogadores de beisebol usando estatisticas das partidas.
Neste caso, o principal objetivo de um jogador ¢ criar “runs”. Runs sdo 0s pontos ganhos por
um jogador. Ele também criou uma férmula para ajudar na escolha dos jogadores para compor

um time:

“Runs criados = (rebatidas + walks) x bases totais / (batidas + walks)”

Onde, de acordo com o site Cola da Web (2016):

Run é a marcacdo do ponto ou da corrida no momento em que o corredor passa por

todas as bases e em seguida retorna para a base principal. No beisebol, a marcacéo de ponto é
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feita pelo jogador — corredor — e ndo pela bola. Por este motivo, a pontuacdo também pode ser

chamada de corrida (run).

Rebatidas/Batidas consiste em uma rebatida de bola, pelo rebatedor da vez,
indefensavel (Hit). Todas as vezes em que esta rebatida ocorrer, o corredor é obrigado a correr

para a base seguinte.

Walks ¢ definido, de acordo com as regras, como ganhar a base de “graca”. O motivo
deste fato ocorrer indica um erro na sequéncia de movimentos permitidos, cometido pelo
arremessador quando existe um corredor nas bases. Neste caso, a proxima base é dada de

“graga” ao corredor.

Bases totais, segundo definicdo do Wikipédia refere-se a quantidade de bases obtidas
por um jogador com rebatidas, ou seja, a adicdo de suas rebatidas pesadas como 1 para uma
simples, 2 para uma dupla, 3 para uma tripla e 4 para um home run. E importante
compreender que para que se chegue a este resultado sé sdo consideradas as bases

conseguidas com rebatidas.

A prépria medicina baseada em evidéncias, de acordo com Guimardes (2009), utiliza a
pesquisa estatistica para realizar diagnésticos com mais precisdo. Os dados de uma grande
quantidade de pacientes séo inseridos em sistemas computadorizados e analisados através de
algoritmos para gerar uma recomendacao especifica para 0 médico em relagdo a um paciente,

baseada nos dados de sintomas semelhantes.

As sugestdes de filmes ou livros em lojas ou sites de streaming sdo calculadas baseadas
nos dados de outros usuarios, usando um algoritmo que tenta prever o gosto de alguém. Este

algoritmo usaria a sabedoria das multidées. Como explica Surowiecki (2006), as previsdes
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coletivas sdo melhores que as individuais pois anulam pontos fora da curva, trazendo os
resultados para a média. O mesmo raciocinio ocorre nos sites de encontro, como eHarmony e

Par Perfeito.

Como mostram os exemplos citados, os algoritmos podem ser criados para analisar
tendéncias e fazer previsdes, através da combinagdo matematica de diversos atributos. Eles
podem ser criados para solucionar problemas em campos dos mais diversos e um algoritmo de

um determinado assunto pode ser adaptado e usado em outro, completamente diferente.

3.1 Metodos para construcdo de um algoritmo preditivo

A partir de agora serdo apresentados alguns métodos para constru¢do de um algoritmo
preditivo. Existem diversos métodos e, portanto, este estudo ira apresentar aqueles que tém
maior relacdo com o resultado que se busca conseguir: como melhorar a decisdo de compra
usando um algoritmo preditivo. As metodologias podem ser combinadas para se chegar ao

resultado desejado ou pode-se escolher apenas um método.
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PREDITIVA PREDITIVO PREDITIVO

METODOS PARA CONSTRUCAO
DE UM ALGORITMO PREDITIVO

PP

PESQUISA ESTUDO ANALISE
OPERACIONAL DE EVENTOS MULTIVARIADA
PROCESSO 2
ANALITICO ANALISE

HIERARQUICO MULTICRITERIO

FIGURA 30: Representacdo grafica sobre Analise Preditiva e modelos para construgdo de um
algoritmo preditivo.
Fonte: As autoras.

Vale dizer que o algoritmo precisa ser dindmico, aprender com as novas informacgoes
que analisar e com os resultados que obtiver. Caso contrario, ele ficaria obsoleto muito rapido
e suas conclusdes ndo seriam Uteis para os consumidores. O algoritmo do Google é um
exemplo, pois ele esta constantemente atualizando seus resultados conforme novas buscas séo
realizadas e novos sites sdo indexados. Segundo artigo publicado no site da empresa
Conversion, em 15 de setembro de 2015, o Google realiza mais de 500 modificacbes nos seus

algoritmos por ano.

Um algoritmo dindmico, que aprende e se modifica com os dados que analisa, € um tipo
de inteligéncia artificial, capaz de simular capacidades cognitivas dos seres humanos,
chamada de machine learning. Segundo o conceito apresentado no Webinar “Internet das
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Coisas — Computacdo Cognitiva: Maquinas que aprendem” do Centro de Pesquisa e
Desenvolvimento em Telecomunicagdes, apresentado em junho de 2016, machine learning €
um conjunto de técnicas computacionais para a resolucdo de tarefas, que ao serem executadas

por pessoas, demandam inteligéncia.

Algumas das muitas capacidades do machine learning incluem fazer predicdes a partir
do passado, buscando tendéncias, ciclos e perfis, identificando padrdes e licdes aprendidas
para fazer predi¢Oes para o futuro; agrupar objetos similares ou construir clusters; modelar
comportamentos e detectar anomalias. Todas essas capacidades sdo essenciais na construgao

de um algoritmo preditivo.

Vale dizer que o préprio mercado pode sofrer influéncia dos resultados do algoritmo.
Por exemplo, se uma quantidade inesperada de pessoas decidirem comprar um mesmo
produto em um mesmo dia, seguindo o conselho do algoritmo, devido a escassez da oferta
frente a demanda, os precos deste produto podem aumentar, contrariando a indicacdo do

algoritmo.

3.1.1 Pesquisa Operacional

No site da Associacdo Brasileira de Engenharia de Producdo (ABEPRO), a Pesquisa
Operacional ¢ definida como “[...] a aplicacdo de métodos cientificos a problemas complexos
para auxiliar no processo de tomada de decisfes, tais como projetar, planejar e operar

sistemas em situacdes que requerem alocacdes eficientes de recursos escassos.”.
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Para ilustrar a importancia e como a Pesquisa Operacional pode ser aplicada nos
campos de estudo mais variados, vale lembrar os primeiros registros que existem da aplicacdo

desta disciplina, datados da Segunda Guerra Mundial.

A técnica de pesquisa operacional se desenvolveu na Inglaterra, com
Blackett dirigindo um grupo de especialistas dedicados a analise de
operagdes militares. As analises procuravam maximizar 0s escassos recursos
disponiveis para as operacbes militares. Ao final da guerra, as técnicas
passaram a serem aplicadas nos meios empresariais da Inglaterra e dos
Estados Unidos. (ADMINISTRADORES, 2014).

O fisico britanico Patrick M. S. Blackett foi um dos primeiros a conduzir estudos e a
desenvolver conhecimentos na area da Pesquisa Operacional. Formalmente, o Massachusetts
Institute of Technology (MIT) foi o primeiro instituto a dedicar disciplinas ao estudo da

Pesquisa Operacional, em 1948, segundo o Portal Administradores.

No &ambito da Pesquisa Operacional existem diversos modelos matematicos
deterministicos e probabilisticos. Existem também vérios métodos de solucdo e algoritmos
que sdo utilizados na pesquisa operacional. Novamente, neste estudo serdo apresentados

alguns dos métodos que apresentam maior relagdo com o tema abordado.

3.1.1.1 Processo Analitico Hierarquico

Um dos principais modelos matematicos disponiveis no mercado, desenvolvido na
década de 1970 por Thomas L. Saaty, “[...] a programacdo multicritério por meio do Analytic
Hierarchy Process é uma técnica estruturada para tomada de decisdo em ambientes
complexos em que diversas varidveis ou critérios sdo considerados para a priorizacdo e

selecdo de alternativas ou projetos.”. (VARGAS, 2010).
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O Processo Analitico Hierarquico (Analytic Hierarchy Process - AHP) é um modelo
bastante abrangente que pode suportar desde a deciséo de escolha de priorizagdo e selegéo de
projetos até assuntos de maior complexidade, como a obtencdo da Vulnerabilidade Natural a

Eroséo para bacias hidrograficas.

Para utilizar o AHP € preciso, depois de definir o problema, dissolvé-lo em critérios, de
forma hierarquica, para permitir que estes possam ser analisados e comparados de forma
independente. “A partir do momento em que essa hierarquia logica estd construida, 0s
tomadores de decisdo avaliam sistematicamente as alternativas por meio da comparagéo, de

duas a duas, dentro de cada um dos critérios.”. (VARGAS, 2010).

Critério 01 Critério 02 Critério 03 Critério 04

g g T— ™
ey — - -

Alternativa 01 Alternativa 02 Alternativa 03

FIGURA 31: llustracdo do método AHP.
Fonte: VARGAS, 2010.

Uma das vantagens do modelo AHP é que ele possibilita que dados de comparac¢Ges
empiricas possam ser transformados em nimeros, que podem ser mais facilmente processados

e comparados. Depois que os valores sdo definidos, que as comparacgdes foram efetuadas e
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que foram atribuidos pesos aos critérios que serdo avaliados, pode-se calcular a probabilidade
numérica de cada alternativa. “Essa probabilidade determina a probabilidade que a alternativa
tem de atender a meta estabelecida.”. (VARGAS, 2010). O AHP tem a simpatia de
pesquisadores, pois é relativamente simples de ser utilizado em funcdo do método de analise

par a par das alternativas com base em critérios especificos.

O AHP poderia ajudar a construir o algoritmo preditivo estudado neste trabalho, na
medida em que possibilitaria entender o peso de cada varidvel no preco do produto e o

impacto que mudangas em cada uma delas teria no preco.

Descobrir a melhor época para compra
I

e l"-\. ‘H"'Hq,__h
- ' -
= N, -\H‘"\-\.\_\_
T e,

Impacto da Impacto da Impacto do Impacto de Grandes
Inflacgo Taxa de cambio Imposto eventos de massa

VENET=IIE] Variagao da Taxa Grandes eventos
Inflagao de cambio de massa
possui maior possuio 22 possuem o 32
impacto no maior impacto maior impacto
preco no prego no preco

FIGURA 32: Exemplo de aplicacdo do método AHP a construcéo do algoritmo preditivo.
Fonte: As autoras.

A meta seria descobrir a melhor época para realizar uma compra de televisdo, em outras
palavras, quando este produto apresentaria 0 menor preco. Seria avaliado o impacto das

variaveis, através de comparacgdes e criando alternativas do impacto de cada uma delas no
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preco, estabelecendo uma hierarquia. Apos isso, seriam atribuidos pesos as alternativas e

calculada a probabilidade delas.

3.1.1.2 Analise Multicritério

Em qualquer processo de tomada de decisdo, desde os mais simples aos mais
complexos, existem varios critérios a serem considerados. Pensando na compra de um
produto, normalmente sdo considerados critérios como preco, custo, qualidade, durabilidade,

etc. Geralmente, algum serd o de maior peso para a tomada da decis&o.

A tomada de decisdo é o estudo de identificacdo e escolha de alternativas
para encontrar a melhor solugdo com base em diferentes fatores e
considerando as expectativas dos decisores. Cada decisdo é feita dentro de
um ambiente de deciséo, que é definido como um conjunto de informagdes,
alternativas, valores e preferéncias disponiveis no momento em que a
decisdo deve ser tomada. Tradug#o livre (SAN CRISTOBAL, 2012).

Quando se trata da tomada de decisbes cotidianas, € comum as pessoas realizarem
pequenas pesquisas, consultarem a opinido de amigos e familiares e até mesmo seguir a
prépria intuicdo. Entretanto, quando o cenario muda e a tomada de decisdo passa a ser
referente a um tema complexo, como a melhor localizacdo para a instalacdo de uma empresa,
gue modelo de avido comprar para compor uma frota ou quaisquer outras acdes de maior
impacto, € importante estruturar adequadamente o problema em questdo e definir os critérios
a serem considerados, para que a tomada de decisdo seja baseada em informacdes

fundamentadas.

Nem sempre existe uma decisdo que possa ser apontada como “a melhor” e as
preferéncias do tomador de decisdo devem ser consideradas, visto que a multiplicidade de

critérios € um dos fatores complicadores.
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Para facilitar este tipo de andlise, um grupo de ferramentas definidas como
Anélise Multicritério ganharam espaco devido a necessidade de se ter um
método formalizado para auxiliar a tomada de decisdes em situacBes que
envolvem varios critérios. Traducdo livre (SAN CRISTOBAL, 2012).

A Andlise Multicritério (Multi-Criteria Decision Analysis - MCDA) é uma subdisciplina

da Pesquisa Operacional utilizada para tratar problemas complexos, que envolvem objetivos

conflitantes, dados e informacdes de diferentes naturezas, com perspectivas variadas, e que é

aplicada a tomada de decisdes. A MCDA possibilita que o decisor se concentre no que é

importante e coerente, sendo relativamente facil de ser utilizada. De forma resumida, pode se

dizer que este método funciona dividindo a decisdo em partes menores e mais

compreensiveis, analisando cada parte, e integrando essas partes para produzir uma solucao

significativa.

Quando utilizado para a tomada de decisdo em grupo, a MCDA ajuda os
grupos a falarem sobre o problema a ser resolvido de uma forma que lhes
permite considerar os valores que cada um entende como importantes. Ele
também possibilita que as pessoas considerem e falem sobre as alternativas
de solucBes. Com efeito, ajuda as pessoas a pensarem, repensarem,
consultarem, ajustarem, decidirem, repensarem um pouco mais, testarem,
ajustarem e, finalmente, decidirem. Traducdo livre (NATURAL
RESOURCES LEADERSHIP INSTITUTE, 2008).

Matriz de Decisao

Solugéo A
Solugéo B
Solugdo C

C_ontribu icdo da \
solucBes para o Relevancia da solucdo

- Custo da solucdo

critérios .
= Valor da solucdo

Peso dos crlterl s

FIGURA 33: llustragdo do método MCDA.
Fonte: SAN CRISTOBAL, 2012.
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A analise multicritério poderia ajudar na construcdo do algoritmo preditivo na medida
em que permite a comparagdo, através da construgdo de uma matriz, com pesos e valores para
cada solucdo e critério, dos resultados, embasando a decisdo de forma Idgica e ndo subjetiva.

No caso deste trabalho, seria algo como o exemplo abaixo.

Vniete | maaste | e campio | Velor | custo | ORS
Variagdo proporcional no prego do produto ¥1 ¥l ¥1-X1
Variagdo maior no prego do produto Y2 X2 ¥1-X2
Variacdo menor no preco do produto Y3 X3 ¥1-X3
Pesos dos critérios A B C

FIGURA 34: Exemplo de aplicagdo do método MCDA a construcéo do algoritmo preditivo.
Fonte: As autoras.

3.1.2 Estudo de Eventos

Determinados eventos podem estar relacionados, de forma positiva ou negativa, as
alteracdes no mercado financeiro. Este método busca exatamente verificar qual € a influéncia
dos eventos nessas alteracbes. Campbell, Lo e Mackinlay (1997) definem Estudo de Eventos
como “[...] o método pelo qual é possivel medir o efeito de um evento econémico no valor de

uma determinada empresa.”. (PUC, 2016).

O Estudo de Eventos funciona de forma eficaz, levando em consideracdo a hipotese da
racionalidade do mercado, para mostrar que 0s resultados de um evento podem refletir
diretamente nos precos. Neste método, um dos principais pontos é o calculo dos retornos
anormais, ou seja, da “suspeita de que um determinado evento econdmico ou financeiro possa
influenciar os precos dos titulos das empresas expostas a0 mesmo, causando retornos

diferentes do esperado caso ndo ocorresse tal evento.”. (SOARES, 2002).
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MacKinlay (1997) e Campbell, Lo e MacKinlay (1997), apud Soares (2002), descrevem
e recomendam processos basicos para a realizacdo de um Estudo de Evento. A figura abaixo

mostra tais processos de forma ilustrada.

1. Definigdo do evento
2. Selegdo da Amostra

3. Medicdo do retorno anormal

4. Procedimento de estimacéo

5. Procedimento de teste

6. Resultados empiricos

7. Interpretagio e conclustes

FIGURA 35: llustragcdo do método Estudo de Eventos.
Fonte: SOARES, 2002.

Um evento determinado deve ser utilizado como critério de amostragem e 0 objetivo da
pesquisa deve ser a busca pela identificacdo de fluxos de informagdo e comportamento do
mercado, de antes e depois do evento, para que se possa identificar se ha, de fato, influéncia

do evento nas oscilagdes registradas.

Vale ressaltar que tais eventos podem ou ndo estar sob controle da empresa. Quando ela
mesma anuncia novos produtos e acdes de marketing, por exemplo, ela esta provocando os
eventos. Porém, quando ocorrem eventos externos, como o langamento de novos produtos

pelos concorrentes, 0 aumento da inflacdo e a realizacdo de eventos de massa, como 0s Jogos
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Olimpicos, ela é afetada e precisa planejar a melhor forma de lidar com os impactos advindos

de tais eventos.

Para entender o que seria o “retorno normal” dos resultados de uma determinada
empresa diante de certo evento, é preciso analisar uma série de retornos observados antes de o
evento ter ocorrido. Esse resultado deveria ser o mesmo registrado no caso de o evento nao ter
ocorrido. Apés a identificacdo do que seriam 0s retornos normais, 0s mesmos devem ser
comparados com 0s retornos que foram observados, na pratica, pela empresa. Desta forma é
possivel identificar se houveram ou ndo retornos anormais em periodos proximos aos eventos

que se julga serem responsaveis por tais retornos.

Os Estudos de Eventos ajudam a identificar os mecanismos pelos quais o0s eventos

alteram os resultados e comportamentos do mercado.

Para a construcdo do algoritmo, o Estudo de Eventos poderia ser usado para avaliar o
impacto individual das variaveis no preco, como por exemplo, dos grandes eventos de massa.
Seriam calculados os retornos anormais, no caso, as variagdes de preco que ocorreriam logo
antes e logo ap6s um evento deste tipo. Como os grandes eventos de massa sdo amplamente
anunciados, o ideal seria usar um periodo mais longo que apenas alguns dias e eliminar a
sazonalidade natural, comparando com anos anteriores. Uma das hipoteses deste trabalho €
gue quando ocorre um evento deste tipo, a demanda para compra de televisdo aumenta, como
vimos no capitulo anterior. Resta saber se 0s varejistas se aproveitam deste fato para aumentar

0S pregos ou se oferecem pregos mais atrativos para incrementar as vendas.
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1. Evento: Copa do mundo

2. Amostra: 2 meses antes e 2 meses apos a abertura

3. Medicdo dos precos

4. Procedimento de estimagdo

5. Procedimento de teste

6. Resultados empiricos

7. Interpretacdo e conclusfes

FIGURA 36: Exemplo de aplicacdo do método Estudo de Eventos a construcdo do
algoritmo preditivo.
Fonte: As autoras.

3.1.3 Analise Multivariada

A Andlise Multivariada ¢ um método usado para prever e explicar dados quando as
diversas variaveis envolvidas devem ser analisadas simultaneamente. Com esse método é
possivel realizar o ajuste de cada uma das variaveis para efeito das outras, permitindo
identificar o efeito direto de cada uma no fim que se busca, de forma independente. Para
tanto, calcula-se de forma independente a probabilidade do efeito direto dela sobre o desfecho

esperado e 0 peso de cada variavel é baseado nessa probabilidade.

Para tornar o modelo mais simples e exato, devem ser escolhidas somente as variaveis
gue realmente importam, ou seja, que mais tem influéncia sobre a variavel que se quer prever
ou explicar. As variaveis que tém pouca influéncia ndo devem entrar no modelo, pois elas

apenas aumentariam a complexidade do mesmo, sem trazer um valor significativo para a
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predicdo ou explicacdo em si. As variaveis séo escolhidas, individualmente, atraves de testes

para medir a influéncia delas.

Outro ponto muito importante da Analise Multivariada € a interacdo entre as variaveis.
Tanto no modelo preditivo, quanto no explicativo, é necessario estudar a influéncia que uma
variavel provoca sobre outra, ou seja, a correlacdo entre elas. Isso deve ser considerado,

porque a interacao entre elas pode modificar o efeito das variaveis.

Em suma, a Andlise Multivariada permite criar modelos preditivos ou explicativos,
avaliar a probabilidade de uma variavel ter um efeito direto no desfecho analisado e analisar a
interacdo entre as variaveis do modelo. Existem diversos testes para realizar a Analise
Multivariada, como regressdo logistica, regressao linear multipla, ANOVA multivariada e

ANCOVA.

No caso do algoritmo preditivo, € necessario fazer simulacdes com os dados para
escolher o modelo matematico mais indicado, analisando a margem de erro e o intervalo de
confianca que cada um deles apresenta e que se considera aceitavel para o resultado desejado.
Feita a analise comparativa desses dois pontos com a série historica existente, é feita a escolha
do modelo que oferecer a menor margem de erro aceitavel dentro do intervalo de confianca
que se deseja. Existem diversas ferramentas disponiveis para testar os modelos e ajudar na
escolha do melhor para o que se pretende, como Statistical Package for the Social Sciences —
Pacote Estatistico para Ciéncias Sociais (SPSS) e Statistical Analysis System — Sistema de

Analises Estatisticas (SAS), apenas para citar dois exemplos.

Apbs escolha do modelo, sdo feitas as projecdes para o futuro. A projecdo de algumas

variaveis ja esta disponivel, como, por exemplo, dados macroecondmicos (inflacdo e taxa de
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cambio), tanto de fontes governamentais, como de grandes e renomados institutos de
pesquisa. Segundo Levine (2008), para as varidveis que ndo possuem projecoes, as previsoes
podem ser feitas usando métodos qualitativos ou quantitativos. Os métodos qualitativos s&o

altamente subjetivos e arbitrarios e sdo usados quando ndo ha série historica.

Por outro lado, quando existem dados historicos, os métodos quantitativos sdo usados.
Eles podem ser temporais ou causais. Os métodos de previsdo de séries temporais projetam
valores futuros usando séries de dados passados e presentes de uma varidvel. J& os métodos
causais de previsdo, buscam a determinacdo de fatores relacionados a varidvel que se pretende

prever.

Vale dizer que todo modelo preditivo possui dois componentes muito importantes: a
estatistica e o conhecimento do pesquisador. A estatistica possui as ferramentas e o

pesquisador possui 0 conhecimento técnico sobre as variaveis e suas relacdes.

No caso da construcdo do algoritmo preditivo, fruto de estudo deste trabalho, a Analise
Multivariada é fundamental. Ela permite estudar cada um dos atributos vistos no capitulo 2,
verificar as relac@es entre eles e a influéncia individual sobre o preco. Durante a construgédo
do modelo preditivo, seriam realizadas simulacdes para escolha do melhor modelo, como ja
explicado, com a menor margem de erro e dentro do intervalo de confianca que sejam
considerados aceitaveis. Depois de definido o modelo, seriam feitas as projecGes para 0

futuro.
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CONSIDERACOES FINAIS

Dentro do contexto econdmico e politico descrito na introducdo, foi estudada, neste
projeto, a possibilidade de desenvolvimento de um algoritmo preditivo que responderia ao
consumidor qual é a melhor época para comprar um produto, ou seja, 0 momento em que um
determinado produto apresentaria 0 menor prego. A partir de levantamento realizado, foram
identificadas algumas solugdes online disponiveis para auxiliar o consumidor na escolha de
um produto tais como: preco, qualidade, recomendac6es e reputacdo da loja. Com base nisso,
as autoras perceberam uma oportunidade de negdcio que seria a construcdo de uma
ferramenta que ajudasse o consumidor a decidir o melhor momento para realizar uma compra,

quando o assunto € preco.

Ap0s o desenvolvimento deste estudo, concluiu-se pela viabilidade de construcdo de um
algoritmo preditivo para este fim. Tal abordagem devera incorporar a constru¢cdo de uma
ferramenta de Inteligéncia Dinamica (Machine Learning) — aprendizado com dados obtidos

diariamente e adaptagé@o a novas condicdes reais, como um problema de inteligéncia.

Na avaliacdo do profissional consultado, com formacdo e experiéncia em modelos,
métodos e técnicas estatisticas, a complexidade para o desenvolvimento proposto é devida,
particularmente, a existéncia de diferentes tratamentos que podem ser conferidos a problemas
como tal — ou seja, decisdo por parte de consumidores no momento de suas compras, quer seja
em lojas virtuais ou fisicas. Assim, fatores determinantes da preferéncia do consumidor

deverdo ser identificados, selecionados e constituirdo insumos a modelagens por intermédio
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de métodos de previsdo quantitativos em suas aplicacbes em marketing, utilizados de forma

combinada ou isolada, como por exemplo, a Anélise Multivariada.

Consultada previamente, uma empresa de dois doutorandos da Universidade Federal do
Rio de Janeiro (UFRJ) estimou or¢camento de 30 mil reais como custo para o desenvolvimento
do algoritmo preditivo sobre a melhor época para compra, direcionado em sua primeira versdo

a um produto especifico — a televiséo.

Uma vez que prover a melhor decisdo de compra para o associado comp@e a missédo da
Proteste, que atua na defesa e no fortalecimento dos direitos dos consumidores brasileiros, as
autoras indicam essa entidade para conduzir o desenvolvimento do algoritmo preditivo, aqui

proposto.

Cabe ressaltar que ha custos iniciais relacionados aos requisitos inerentes ao
desenvolvimento do algoritmo proposto, apesar dos estudos realizados neste trabalho, que
incluem a adequada compreensao sobre o comportamento do processo de compras online, o
conhecimento de métodos estatisticos apropriados, a disponibilidade de registro histérico

consistente dos atributos que constituem o preco e a operacionalidade do algoritmo em si.

Este algoritmo é considerado altamente relevante, pois certamente vai “empoderar” o
consumidor, melhorar a sua decisdo de compra, atraves do fornecimento de uma informacao

que ele ndo encontra em outros locais e ndo consegue aferir sozinho e ajuda-lo a economizar.
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