UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO DE JANEIRO
ESCOLA DE COMUNICACAO SOCIAL
HABILITACAO EM PRODUCAO EDITORIAL

TAG - EXPERIENCIA LITERARIA: O IMPACTO DOS
CLUBES DE ASSINATURA DIGITAIS PARA OS
CANAIS DE DISTRIBUICAO DO MERCADO
EDITORIAL

ELISA CUOCO PROVENZANO
Matricula n°; 113200830

DEZEMBRO 2019



TAG* - EXPERIENCIA LITERARIA: O IMPACTO DOS CLUBES DE ASSINATURA
DIGITAIS PARA OS CANAIS DE DISTRIBUICAO DO MERCADO EDITORIAL

Elisa Cuoco Provenzano

Trabalho apresentado & Coordenagdo de Projetos Experimentais da Escola de Comunicag¢io da
Universidade Federal do Rio de Janeiro, como requisito parcial para a obtengdo do grau de
Bacharel em Comunicag¢fo Social, Habilitagdo Produgdo Editorial.

Aprovado por

e, AP |

Prof. Dr./ Dr*/ Ms. / Esp. \Q!Iome Completcy orientador
Aong Bl Viias Bons

@""'wﬁ /%// /f--/ {U/'Q

P:(Dr/ Dr*/ Ms. / Esp. Nome Comp eto

Sl JM%

Prof. Dr./ Dr*/ Ms. / Esp. Nome Completo \
VAUlLo CEsa L exstio

Aprovada em:

Grau;

Rio de Janeiro/RJ

2019



CIP - Catalogacao na Publicacéo

Provenzano, Elisa Cuoco

P96956 TAG - EXPERI ENCI A LI TERARI A: O | MPACTO DOS
33t CLUBES DE ASSI NATURA DI Gl TAI'S PARA OS CANAI S DE
DI STRI BUI CAO DO MERCADO EDI TORI AL / Elisa Cuoco
Provenzano. -- Rio de Janeiro, 2019.
50 f.

Orientador: André Vill as-Boas.

Trabal ho de concl us@o de curso (graduacao) -
Uni ver si dade Federal do R o de Janeiro, Escol a da
Conuni cagdo, Bacharel em Conuni cagcdo Soci al : Produgéo
Editorial, 2019.

1. Clube de assinatura. 2. canais de
distribuic¢do. 3. e-commerce. 4. nercado editorial.
5. TAG - Experiéncia Literaria. |I. Villas-Boas,
André, orient. Il. Titulo.

Elaborado pelo Sistema de Geragdo Automatica da UFRJ com os dados fornecidos
pelo(a) autor(a), sob a responsabilidade de Miguel Romeu Amorim Neto - CRB-7/6283.




UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO DE JANEIRO
ESCOLA DE COMUNICACAO SOCIAL
HABILITACAO EM PRODUCAO EDITORIAL

TAG - EXPERIENCIA LITERARIA: O IMPACTO DOS
CLUBES DE ASSINATURA DIGITAIS PARA OS
CANAIS DE DISTRIBUICAO DO MERCADO
EDITORIAL

ELISA CUOCO PROVENZANO
Matricula n®: 113200830

ORIENTADOR(A): Prof.° ANDRE VILLAS-BOAS

DEZEMBRO 2019



As opinides expressas neste trabalho sao da exclusiva responsabilidade do autor



DEDICATORIA

A Tarisha, minha maior companheira.



AGRADECIMENTOS

Agradeco aos meus familiares: Vera Lucia Alves Cuoco, Sylvio Sergio Neves Provenzano,
Bruna Cuoco Provenzano, Dario Barreto Reino de Almeida, André Roscher Provenzano e
Camila Almeida. Agrade¢o também a todos os meus amigos, em especial Julia Abreu,
Eduardo Bacil, Mateus Salgueiro e ao professor André Villas-Boas, meu orientador na
elaboracdo deste trabalho e Mério Feijo, coordenador da minha jornada pela graduacao.



RESUMO

O seguinte trabalho monografico foi desenvolvido a partir de uma pesquisa do clube de
assinatura TAG - Experiéncia literaria, com objetivo de analisar os diferentes canais de
distribuicdo de livros fisicos atuantes no mercado brasileiro. Com o avango da internet na
sociedade, houve significativas mudangas nos padroes de consumo, impactando diretamente o
mercado editorial. As alteragdes observadas nos ultimos 4 anos nesse segmento trouxeram
perspectivas diferentes sobre os canais de distribuicdo que operam no pais. Nesse sentido,
surgiu uma nova forma de comercializacdo que estd ganhando forca no mercado: os clubes de
assinatura de livros. Esse trabalho visa analisar a partir da perspectiva do marketing o que
esse modelo de comercializagdo significa para a distribui¢do do livro no Brasil.
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INTRODUCAO

A evolugdo da internet e a sua influéncia na sociedade revolucionou o mercado
de bens e servigos e a forma como os consumimos. O perfil do consumidor esta cada dia
mais distante do sistema tradicional de compra a varejo. Todas as categorias de produtos
estdo sendo impactadas pela convergéncia para o digital, padrdo também observado no

mercado editorial, com grandes consequéncias.

Nos ultimos anos, o mercado editorial estd enfrentando uma das suas maiores
crises na historia brasileira. Com conglomerados de livrarias declarando faléncia e casas
editoriais fechando as portas, o comércio em torno do livro estd passando por uma etapa

de dificil comercializagao.

Apesar do consumo do livro no Brasil estar sendo afetado pela crise, novos
canais de venda estdo surgindo, apresentando uma perspectiva diferente para os
profissionais. Nascidos e mantidos no ecossistema digital, canais de distribuicdo que
possuem o e-commerce em sua base, estdo crescendo em audiéncia e formando novos

leitores.

Nessa perspectiva, vé-se a forca crescente dos clubes de assinatura online. Esse
modelo de negdcio possui fundamentos e estratégias diferentes do mercado a varejo € o
seu estudo traz uma visdo nova sobre a comercializa¢ao do livro. Vale ressaltar que essa

analise diz respeitos aos livros fisicos, desconsiderando o mercado em torno de e-books.

O presente trabalho buscard discorrer sobre os clubes de assinatura digitais,
tendo como estudo de caso a empresa TAG - Experiéncia Literdria. A partir da analise
dessa empresa, propoe-se uma avaliacao dos canais de distribuicdo atuantes no mercado
de livros, e como as estratégias em torno do clube estdo alinhados com o novo perfil de

consumidor do pais.

O capitulo I visa apresentar a evolucao do perfil do consumidor para o digital e
como o e-commerce estd se estabelecendo no pais. A partir da analise de dados do

mercado, observa-se a mudanga nos padrdes de consumo. Como referéncia, foi utilizado



o autor Manuel Castells e seu livro "A galaxia da Internet"; os relatorios Webshoppers
da Ebit Nielsen; e matérias de jornais atuais, como o jornal Exame e Folha de Sao

Paulo.

O capitulo II discorre sobre a crise no mercado editorial, apresentando dados do
mercado a varejo, e apos, mais especificamente, a sua relacdo com o e-commerce. O
capitulo aprofunda sobre a estrutura dos clubes de assinatura digitais ¢ a sua relacdo
com os consumidores. A andlise foi feita através de matérias de jornais apresentando
atualizagdes sobre o mercado, em fontes como Epoca Negocios; Canaltech; [stoE;

Exame; IG Economia; Gazeta do Povo e Publishnews.

O capitulo III ¢ uma andlise mais especifica sobre o clube de assinatura TAG* -
Experiéncia Literaria. Em 5 anos a empresa construiu a sua base de 50 mil assinantes
em meio a crise do mercado editorial e o estudo de seu modelo apresenta uma visdo
diferentes sobre o comércio em torno do livro. Neste capitulo, a abordagem ¢ sobre o
modelo prévio de inspiragdo da empresa em clube de assinatura offline; o seu historico
desde a criagdo; como funciona a estrutura de comercializagdo do clube; a relagdo com

os consumidores nas redes sociais; e o lancamento do seu segundo kit, o clube Inéditos.

O capitulo IV aprofunda a andlise sobre a empresa a partir de estratégias de
marketing, por meio de teorias metodologicas de como a marca estabeleceu a sua
estratégia de comercializacdo. Tendo como referéncia Michel Porter, com as 5 forcas de
Porter e estratégia competitiva genérica; Philip Kotler e o Marketing 4.0; a anélise pela
cadeia de valor; e andlise SWOT, obtém-se uma perspectiva de como o mercado
funciona na aplicacdo desse modelo de comercializa¢do. Finalizando, a partir dessas
estratégias de mercado, outras empresas estdo adotando os clubes de assinatura como
uma frente para a comercializagdo de livros, como a editora Intrinseca e livraria

Leonardo Da Vinci.

Com isso, levanta-se o questionamento, serd que a crise do mercado editorial na

verdade diz respeito a crise do canal de distribuicdo a varejo? Com novos formatos de



comercializacdo de livros fisicos, espera-se manter vivo o consumo em torno deste

produto.

CAPITULO 1 - O MERCADO DE VENDA A VAREJO E O
E-COMMERCE

Nos ultimos anos, a influéncia do digital tem se acentuado na sociedade. A
evolucdo da internet no cotidiano molda a forma com que as pessoas se relacionam.

Para Castells:

“Atividades econOmicas, sociais, politicas, e culturais essenciais por todo o planeta
estao sendo estruturadas pela Internet e em torno dela,
como por outras redes de computadores. De fato, ser
excluido dessas redes é sofrer uma das formas mais
danosas de exclusdo em nossa economia ¢ em nossa

cultura”

Castells, Manuel. 4 galdxia Da Internet: reflexoes Sobre a Internet, negocios e Sociedade,

pagina 8. Fundagao Calouste Gulbenkian, 2004.

A mudanga nas relagdes pessoais também significa uma mudanga nos padroes de
consumo. A internet tornou-se uma alavanca na transi¢do para uma nova forma de
sociedade - a sociedade de rede -, € com ela para uma nova economia’. O avango da
internet fomenta o consumo por meio do digital, possibilitando a comercializagao por
novos canais de distribui¢do, como o e-commerce. De acordo com o dicionario da
Cambridge?, o e-commerce ¢ definido pelo processo de compra e venda de bens e

servigos através da internet, inclusive a parte referente ao pagamento.

'Castells, Manuel. A galaxia Da Internet: reflex6es Sobre a Internet, negdcios e Sociedade.
Fundacao Calouste Gulbenkian, 2004: pagina 8.

2 “COMMERCE: Significado, Definigdo Em Dicionario Inglés.” E,
dictionary.cambridge.org/pt/dicionario/ingles/e-commerce.



Diferentes empresas se especializam no estudo do mercado digital. Atualmente,
no Brasil, a empresa Ebit Nielsen ¢ considerada uma referéncia no assunto. Seus
estudos levantam os pontos positivos e negativos de cada e-commerce desde 20017,
realizando os relatorios conhecidos como Webshoppers. Essa andlise ¢ considerada o
estudo de maior credibilidade sobre o comércio eletrdnico brasileiro e ¢ a principal

referéncia para os profissionais deste segmento.

Como evidenciado pelo estudo divulgado pela Ebit Nielsen, nos ultimos anos, o
consumo pelo e-commerce ganhou forga na sociedade brasileira. Segundo a pesquisa
Webshoppers 374, de 2016 para 2017, o mercado registrou crescimento de 15% em
nimero de individuos realizando uma compra online. Cada vez mais empresas buscam

expandir as suas vendas pelo e-commerce, tendéncia observada mundialmente.

Tendo como referéncia o relatorio Webshoppers 40°, divulgado em 2019, o
comércio eletronico cresceu aproximadamente 25% nos ultimos 5 anos e, em
comparagdo, as lojas fisicas cresceram apenas 2,5%6. Para uma perspectiva prévia de
como a evolugdo desse cenario ¢ gradativa, de 2016 para 2017, o comércio digital
cresceu 20% em seu faturamento (mensurado em Real), e de 2017 para 2018 o
crescimento foi de 18%. Além disso, em 2018, 36% da populagdo brasileira foi
considerada “Digital Buyer”, ou seja, pessoas que realizam compras online. Para o

mesmo ano, o faturamento total do e-commerce foi de R$133 bilhdes 7,

Esses dados apontam como o consumidor estd buscando por mais solugdes
online e o mercado esta atento a essa convergéncia. Empresas criadas e mantidas no
ecossistema digital estdo ganhando forca na economia, a exemplo a Uber e AirBnB.
Nascidas e geradas neste meio, essas empresas utilizam a internet para mais do que

anunciar e vender seus produtos, mas para criar lagos diretos com os seus consumidores.

3 “Webshoppers: 40 Edio.” Ebit, www.ebit.com.br/.

4 “Webshoppers: 37 Edio.” Ebit, www.ebit.com.br/.

5 “Webshoppers, IDEM: 3"

®Propria, Luz. “Comportamento Do Consumidor Na Era Digital: Como Afeta Seu Mercado? -

Luz Propria Blog.” Blog Da Luz Propria Sobre Marketing Digital, Inbound, SEO e Outros, Luz
Prépria, 21 June 2018,
www.luzpropria.com.br/blog/comportamento-do-consumidor-na-era-digital-como-afeta-seu-merc
ado/.

"Anexo 1 - Webshoppers 40, Digital Buyers
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A relagdo que as empresas de e-commerce criam com seus consumidores possui
um link direto com as redes sociais. Apontadas como o segundo maior motivador de
compras online®, as redes sociais fomentam um ambiente propicio para as marcas

criarem as suas personas e se conectarem diretamente com seus consumidores.

Os relatorios Webshoppers segmentam os consumidores em dois perfis, os Light
Users e os Heavy Users. As categorias de produtos sdo quantificadas de acordo com o
nimero de compras realizadas pelo usuario em um periodo de 6 meses, ou seja a
frequéncia. Os Lights Users sdo aqueles que realizam até 3 compras nesse periodo,
sendo o perfil associado a categorias como Eletrodomésticos, pontuado com 4,3, Games
em 4,0 e Moda e Acessorios com 3,9. Os Heavy Users sdo os que fazem mais de 3
compras nesse periodo. Normalmente, eles representam cerca de um ter¢o dos
consumidores de um produto ou servigo. No entanto, esse terco representa quase dois

tergos de toda a receita de vendas.

Na categoria de Livros, o grau de frequéncia de compra ¢ de 5,1, sendo a 4o
maior mercado com saida através do digital. Como referéncia, o primeiro colocado
nessa classificacdo ¢ a categoria de Alimentos e Bebidas, com frequéncia de compra de

6,3°.

Diante das mudangas observadas no perfil de consumo e a convergéncia para o
digital, um modelo diferente de comercializagdo vem ganhando for¢a dentro do
e-commerce: os clubes de assinatura online. Por exemplo, em 2017, esse modelo de
negocio movimentou 1 bilhdo de reais na economia brasileira, sendo que o numero ja
atinge 10 bilhdes' no cendrio americano, indicando margem de crescimento nos
proximos anos no pais. No segmento literario, ndo ha um niimero exato para os clubes,
mas a Camara Brasileira de Livros estima que héa cerca de 80 clubes de assinatura de

livros no pais, com um total de 2 milhdes de assinantes''.

8 Anexo 2 - Relatério Webshoppers 40, Redes sociais

® Anexo 3 - Relatorio Webshoppers 40, Consumidor de ndo duraveis

'® Loureiro, Michele. “Clubes De Assinatura Conquistam Os Brasileiros.” EXAME, EXAME, 18
Apr. 2017, exame.abril.com.br/carreira/clubes-de-assinatura-conquistam-os-brasileiros/.

" “Q Livro Virou Delivery (e Vem Com Brinde): Como Os Clubes De Assinatura Est&o
Renovando Um Mercado Em Ascensao.” Projeto Draft, 16 Oct. 2019,
projetodraft.com/o-livro-virou-delivery-e-vem-com-brinde-como-os-clubes-de-assinatura-estao-r
enovando-um-mercado-em-ascensao/.

11



CAPITULO II: CRISE DO MERCADO EDITORIAL

Desde 201512, as grandes redes livreiras tém sofrido com a queda de 3% ao ano
em volume de vendas de livros, cendrio que se agravou ainda mais desde 2017.
Pequenas livrarias fecharam as portas e muitas sem quitar dividas com as editoras.
Segundo o Sindicato Nacional dos Editores de Livros (SNEL), apenas a Livraria
Saraiva e a Livraria Cultura acumulararam dividas com as editoras estimadas em cerca

de RS 325 milhdes®.

O mercado editorial sofre uma das maiores crises ja vivenciadas pelo segmento
no pais. A matéria "Mercado Editorial Brasileiro Diminui Pelo Quinto Ano Seguido",
publicada pelo jornal Folha de Sao Paulo em 2018, aponta que pelo 50 ano consecutivo
o mercado de livros no pais diminuiu o seu faturamento'. Em 2018, o setor sofreu um
processo de encolhimento de 4,5% em valores reais, fechando o ano com R$5,1 bilhdes
em vendas, diminuindo em comparagdo com 2017, em que o numero de venda atingido
havia sido de aproximadamente R$5,6 bilhdes. Esse processo ¢ consequéncia de uma

diminui¢do na compra de livros, causada pela crise econdmica no pais e agravada pela

2 “Numa Crise Em Efeito Cascata No Mercado De Livros, Editoras Encolhem.”
Epocanegocios.globo.com, 17 June 2018,
epocanegocios.globo.com/Mercado/noticia/2018/06/numa-crise-em-efeito-cascata-no-mercado-
de-livros-editoras-encolhem.html.

8 “Livrarias Do Século XXI: As Transformagdes Do Mercado Editorial Brasileiro.” Canaltech, 17
Dec. 2018,
canaltech.com.br/e-commerce/livrarias-do-seculo-xxi-as-transformacoes-do-mercado-editorial-b
rasileiro-126859/.

' Folha. “Mercado Editorial Brasileiro Diminui Pelo Quinto Ano Seguido.” Folha De S.Paulo,
Folha De S.Paulo, 29 Apr. 2019,
www1.folha.uol.com.br/ilustrada/2019/04/mercado-editorial-brasileiro-diminui-pelo-quinto-ano-s
eguido.shtml.

12



crise do mercado livreiro. De 2006 até 2017, as perdas do mercado acumularam R$1,4

bilhdo".

Um dos maiores exemplos do desaquecimento do mercado editorial foi a
faléncia e o fechamento de grandes conglomerados de editoras e livrarias brasileiras.
Enquanto que, em 2017, as redes de livraria representavam quase 60% nas vendas do

mercado, em 2018 esse percentual havia reduzido para para 50%'.

Uma comprovagdo deste diagnostico talvez seja o desempenho comercial da
livraria Saraiva nos ultimos dois anos. Apos o realizar o fechamento de 13 unidades
pelo pais em 2017, a empresa anunciou o fechamento de mais 20 unidades em 2018,
mesmo apo6s um esfor¢o voltado para politicas de renegociacdo de dividas e prazos de
pagamentos'’. Em novembro de 2018, a rede entrou com um pedido de recuperagio
judicial apos acumular divida de R$674 milhdes'®. Assim como a Saraiva, outro grande
nome do mercado editorial, a Livraria Cultura, também entrou com um pedido de

recuperagao judicial apés apresentar uma divida acumulada de 285,4 milhdes em 2018

19

II.1 E-COMMERCE E O MERCADO EDITORIAL

Com essas mudangas, o que a evoluciao do e-commerce significa para o mercado
editorial? Ainda na pesquisa Webshoppers 37, na categoria de Livros/ Assinatura/
Apostila, a parcela do comércio online ja constitui 8,3% das vendas totais do mercado.

Ou seja, apesar de o livro fisico ser comumente associado as livrarias fisicas, a parcela

'® Pennafort, Roberta. “Recessdo Fez Mercado Editorial Encolher 21% Desde 2006 - Cultura.”
Estadao, Estadao, 30 May 2018,
cultura.estadao.com.br/noticias/literatura,recessao-fez-mercado-editorial-encolher-21-desde-20
06,70002331192.

'® "Folha, IDEM: 14"

17 Conteudo, Estad3o, et al. “Em Crise, Saraiva Fecha 20 Lojas.” ISTOE Independente, 30 Oct.
2018,
istoe.com.br/em-crise-livraria-saraiva-fecha-20-lojas/?fbclid=IwAR23HAvVKqJpKF3DG_yDzmXZ
GadjyU0GkkXykZfFs4BmhQiX_uNbfpZnSomo.

8 Amorim, Lucas. “A Crise Da Saraiva & Culpa Do ‘Mundo Moderno’?” EXAME, EXAME, 23
Nov. 2018, exame.abril.com.br/negocios/a-crise-da-saraiva-e-culpa-do-mundo-moderno/.

® Econdémico, Brasil. “Saraiva Cita 'Desafios Econémicos' e Decide Fechar 20 Lojas -
Empresas - IG.” Economia, 1G, 29 Oct. 2018,
economia.ig.com.br/empresas/2018-10-29/saraiva-fecha-20-lojas.html.

13



da populacdo que os adquire através do e-commerce estd ampliando, mostrando que o

perfil do consumidor esta cada dia mais diversificado.

Dessa forma, crescem as opgdes de e-commerce como novos canais de
distribuicdo das livrarias e editoras. Por exemplo, acompanhando o processo de
recuperagao judicial da Saraiva, a empresa passou a investir mais em sua estratégia de

distribui¢do digital para a venda de livros.

O enfoque no e-commerce ¢ uma alteracdo no canal de distribui¢do, o qual
implica mudangas significativas nos lucros para as editoras. O modelo do varejo fisico
que a maioria das livrarias opera ¢ da cobranga de 50% sobre o valor da capa e, muitas
vezes, a negociagdo ¢ feita em consignagdo. Em contrapartida, o ambiente do
e-commerce abre espaco para uma nova politica de pregos, chegando a oferecer um

retorno de 60% para as editoras nos valores vendidos®.

Nessa mudanga de cenario de distribui¢do, toda a estrutura do mercado editorial
esta passando por alteragdes, procurando novas maneiras de alcancar os consumidores.
Sendo assim, a aposta da Saraiva no digital estd alinhada com a mudanga dos habitos de
consumo da populagdo. O sucesso crescente de empresas que operam através do

e-commerce faz frente ao mercado que se apoia majoritariamente no varejo fisico.

A entrada da Amazon no mercado brasileiro trouxe grandes mudangas em
diferentes categorias de produtos. Em relagdo aos livros, a empresa detém uma fatia de
10% do varejo no Brasil, enquanto as grandes franquias de livrarias ficam com 40% da
receita das editoras’’. Em 2017, a Amazon abriu o seu marketplace no pais,
possibilitando a venda por pessoas fisicas e juridicas de livros novos e usados em seu
site. Essa novidade foi bem recebida pelas editoras, que viram uma alternativa para a
consignacdo, ja que a Amazon compra os exemplares. Segundo a empresa americana,

ter estoque proprio ajuda a deixar a operagdo mais “redonda”. Para Daniel Mazini,

20 Reda, Da. “Mercado Editorial Brasileiro: Ainda Vale a Pena Publicar Livros No Brasil?:
Publicado Por Dino.” EXAME, EXAME, 2 Aug. 2019,
exame.abril.com.br/negocios/dino/mercado-editorial-brasileiro-ainda-vale-a-pena-publicar-livros
-no-brasil/.

21 “Livrarias Do Século XXI: As Transformagdes Do Mercado Editorial Brasileiro.” Canaltech, 17
Dec. 2018,
canaltech.com.br/e-commerce/livrarias-do-seculo-xxi-as-transformacoes-do-mercado-editorial-b
rasileiro-126859/.

14



gerente-geral para livros impressos da Amazon Brasil, a aquisi¢do dos exemplares deixa

o fluxo de caixa das editoras mais previsivel®.

Com o exemplo da Amazon no mercado e sua forga pelo digital, observa-se que
os modelos tradicionais de comercializagdo precisam se reinventar. Para além do canal
com o consumidor, a continua faléncia das livrarias e o aumento da crise para as
editoras faz questionar o modelo de comercializagdo que as livrarias operam. A
aplicagdo da cobranga de 50% sobre o valor de capa e o proprio sistema de consignacao,
fazem com que o prego dos livros para o consumidor final seja superior aos encontrados
no e-commerce. Vale ressaltar que o ambiente digital propicia a aplicacao de descontos

e politicas de concorréncia de precos.

A possibilidade de comercializacdo apresentada pela Amazon, junto com as
mudangas nos padrdes de consumo, faz com que as editoras busquem diferentes
solucdes para a comercializagdo de seus titulos. Uma dessas solucdes encontradas ¢

vista na forg¢a crescente dos clubes de assinatura online.

I1.2 E-COMMERCE E OS CLUBES DE ASSINATURA

Os clubes de assinatura online, assim como o nome indica, sio modelos que
nascem e se mantém no meio digital, tendo o e-commerce como seu canal de
distribuicao. Esse ambiente abre espago para a aplicagdo de uma teoria em marketing
que propde o marketing de relacionamento, uma série de estratégias que focam na

rela¢do a longo prazo do cliente com o vendedor e a criagdo de valor para as partes.

O marketing de relacionamento ¢ definido como um conjunto de acdes e
estratégias adotadas por uma empresa como forma de criar e manter um relacionamento

positivo com os clientes a longo prazo®. Essa teoria faz frente a do marketing de

22 Person. “Grandes Livrarias Perdem Para a Amazon e Contabilizam Prejuizo.” Gazeta Do
Povo, Gazeta Do Povo, 6 Mar. 2017,
www.gazetadopovo.com.br/economia/grandes-livrarias-perdem-para-a-amazon-e-contabilizam-
prejuizo-7qb39xbltk3dqgl3s5eevqow5p/.

= “Significado De Marketing De Relacionamento.” Significados,
www.significados.com.br/marketing-de-relacionamento/.
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transacdo em que o foco € feito em transagdes individuais que trazem uma satisfagdo a

curto prazo para o cliente.

Um dos objetivos do marketing relacional ¢ estabelecer uma comunidade forte e
engajada em torno de um produto ou empresa. Esse conceito ¢ abordado no livro
Marketing 4.0 de Philip Kotler como Comunidade de Marca, o qual teoriza um
ambiente em que as pessoas conseguem estabelecer um senso de permanéncia
comunitaria. Nesse sentido, as redes sociais sdo um forte impulsionador por permitirem

um local de expressao de todas as partes.

Os clubes nascem e se sustentam na relacdo com seus assinantes e, a0 pensar no
mercado editorial, esse parametro faz frente a valorizacdo das livrarias como aspecto
mais importante para a comercializacdo do livro. Os clubes que se especializam no
comércio de livros focam no consumidor € nao no canal de distribuigdo, fato evidente
no uso das redes sociais e canais de SAC que garantem uma comunicag¢ao horizontal do

cliente com a marca.

Frente as mudangas observadas no mercado editorial em crise e a convergéncia
para o e-commerce, compreender mais sobre os clubes digitais de assinatura de livros ¢
importante para o profissional desse segmento. Esse modelo representa uma alternativa
para a comercializagdo de titulos para as editoras, as quais tem sido até entdo, reféns das
das livrarias. Para tanto, ¢ importante compreender como esse modelo de negocio

funciona e a partir disso, delimitar novas estratégias para levar livros aos consumidores.

Os clubes de assinatura trabalham com o modelo de um kit enviado ao
consumidor. De modo geral, o clube de assinatura sdo empresas que comercializam seus
produtos e servicos com entregas periddicas, e hoje a grande maioria ¢ mensal.
Atualmente, existem clubes sobre os mais variados assuntos, seja vinho, cerveja,
cosméticos e os livros. Sdo clubes de segmento Unicos na qual a empresa faz uma

curadoria de produtos e envia aos assinantes.

Uma das premissas dos clubes de assinatura ¢ reforcar o senso de comunidade
em torno de um produto (ou categoria). Castells afirma que “a apropriagdo da

capacidade de interconexdo por redes sociais de todos os tipos levou a formacao de
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) . . . 24 . .
comunidades online que reinventaram a sociedade ”, apesar de se referir a comunidade
da internet de forma abrangente, podemos dizer que o marketing digital se apropriou
desse principio geral como uma estratégia para conquistar € manter seus consumidores

nas Comunidades de Marcas.

’

E gracas ao meio digital que ¢ possivel ter uma comunicacdo dindmica que
fomenta uma rede com lagos fortes em torno de uma empresa. Philip Kotler, no livro
Marketing 4.0, descreve um aprofundamento e ampliacdo do marketing centrado no ser
humano para cobrir todos os aspectos da jornada do cliente. Esse foco vem da
necessidade da constitui¢do dos “advogados da marca”, ou seja, consumidores cuja

fidelidade a marca ¢ destacada pela disposi¢cdo do mesmo em a defendé-la.

E essa criagio de uma comunidade engajada no produto que amplia a forga do
negocio. O boca-boca digital s6 € possivel por causa dominancia que as redes sociais
tem no dia-a-dia das pessoas. Assim como apontado na pesquisa Webshoppers 40, essas
redes, como Instagram, Facebook, Whatsapp e outros, sdo o segundo maior motivador
de compras online e, 80% dos consumidores que compraram por indicagdes dessas
redes ficaram satisfeitos em relagdo ao preco, além de serem os que mais elogiaram a

compra®.

Os "advogados das marcas" sdo as principais for¢as dentro das comunidades.
Esses sdo os consumidores predispostos a defender a empresa, por se sentirem
diretamente conectados com os valores que propde. Nos clubes de assinatura, a sua
constituicdo como modelo de negocio ¢ fomentar uma comunidade engajada, a qual se
relaciona com a marca para além do produto. Sendo assim, a principal for¢a que os

clubes operam € na valorizagao e criagcdo de seus "advogados".

Atualmente, as marcas que conseguem transmitir os seus valores e fazer do bem
de consumo algo que reflita seus proprios ideais, sdo as que conseguem se estabelecer
melhor no mercado. Essas empresas trabalham o seu marketing visando garantir uma
experiéncia com o produto e ndo apenas uma compra por impulso, com base em

estratégias do marketing relacional. Essa compra planejada ¢ a qual o consumidor ja

2 Castells, Manuel. A galaxia Da Internet: reflexées Sobre a Internet, negdcios e Sociedade.
Fundacédo Calouste Gulbenkian, 2004: pagina 53
%Anexo 2 - Relatorio Webshoppers 40, Redes sociais
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sabe o que vai comprar, sendo que a compra por impulso ¢ a que o consumidor se
encanta com a vitrine ou loja, ou seja, adquire algo que ndo era, de fato, necessario para

si naquele momento.

Os clubes de assinatura trabalham esse conceito como um dos principios basicos
do negdcio. E por meio do engajamento em torno de um produto que o consumidor
busca esse modelo de comercializagdo. No Brasil, o clube Wine.com lancado em 2008,
relatou em entrevista a revista Epoca que comercializa mais de 140 mil kits™ e é o
maior clube de vinhos do mundo. O sucesso da empresa ndo ¢ apenas por causa da
qualidade ou da marca do vinho, mas por causa da experiéncia que o clube proporciona
em relagdo a ele. Ao receber o kit mensal de vinho, o assinante também recebe uma
revista explicativa com a historia do vinho, o porqué da selegdo, formas de harmonizar a
bebida e outras informagdes que fazem do produto uma experiéncia de consumo. O
sucesso desse projeto abriu margem para a ampliagdo do modelo dos clubes de

assinatura pelo pais.

No mercado literario, diversos clubes surgiram nos ultimos anos, com maior
destaque para a TAG - Experiéncia Literaria. Representando uma nova forma de
comercializacdo para as editoras, os clubes proporcionam um espago cada vez maior de
consolidacdo do livro entre os consumidores, impulsionando o habito de leitura no pais
e influenciando novas geragdes. Essa estrutura desvinculada das livrarias ¢ a evidéncia
de que novos canais de distribui¢do podem representar uma alteracdo profunda no
futuro das editoras do pais. Como evidéncia do sucesso da TAG, a empresa foi
ganhadora do prémio The Quantum Innovation Award, na Feira de Livros de Londres

em abril de 2018

% Loureiro, Michele. “Clubes De Assinatura Conquistam Os Brasileiros.” EXAME, EXAME, 18
Apr. 2017, exame.abril.com.br/carreira/clubes-de-assinatura-conquistam-os-brasileiros/.

27 PublishNews. “TAG Vence Prémio Em Londres.” PublishNews,
www.publishnews.com.br/materias/2018/04/11/tag-vence-premio-em-londres.
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CAPITULO III: TAG - EXPERIENCIA LITERARIA

I1I.1 CLUBES DE ASSINATURA OFFLINE

O modelo de clube de assinatura de livros ja existia no ambito offline antes de
ganhar espaco no digital, com um dos maiores exemplos sendo o Circulo do Livro.
Criado em 1973, o clube era uma editora em que os socios recebiam periodicamente
uma revista promocional com o acervo e os langamentos, ¢ tinham uma margem
obrigatoria para comprar os titulos. A venda era feita em domicilio por uma rede de
profissionais ¢ o produto possuia uma qualidade editorial diferenciada, com atengdo
especial com o texto e projeto grafico. Os pregos praticados também estavam abaixo dos

valores usuais de mercado.?®

O sucesso da empresa foi grande, tendo atingido 800 mil sécios em sua historia.
Em 1975, a empresa chegou a 250 mil sécios, passou a 500 mil em 1978 e 800 mil em
1983, presente em 2.850 municipios que eram atendidos por uma rede de 2.600
vendedores. Em 1982 foram vendidos 5 milhdes de exemplares de livros € o maior
sucesso de sua historia foi o livro As Melhores Receitas de Cldaudia, com 200 mil

exemplares vendidos entre 1975 ¢ 1990%.

E importante ressaltar o trabalho que era dedicado na produgdo do livro pelo
clube. A sua receita se sustentava no acabamento grafico diferenciado, com capa dura e
s . 30, , . N
otimo design™; o catdlogo era amplo e diversificado, com op¢des para todos os gostos e
novidades em cada secdo; e a revista que acompanhava o kit era composta de resenhas

dos livros com comentarios dos autores e criticos literarios.

28PyblishNews. “A Histdria De Um Clube Do Livro Com 800 Mil Sécios.” PublishNews,
www.publishnews.com.br/materias/2012/12/07/71420-a-historia-de-um-clube-do-livro-com-800-
mil-socios.

2 PublishNews, IDEM: 28.

30 Anexo 4 - Livro As Melhores Receitas de Claudia
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O sucesso do Circulo do Livro perpetuou na histdria, sendo base de inspiracao
para a TAG - Experiéncia Literaria. De acordo com o grupo fundador da empresa’', a
ideia de desenvolver o clube de livros digital aconteceu através da estratégia de trazer o

modelo do Circulo do Livro para o mercado da internet.
I11.2 HISTORICO DA MARCA TAG

Para entender como uma empresa que nasceu e se estabeleceu em um mercado
editorial em crise econdmica € mesmo assim, tornou-se um caso de sucesso rapido, ¢
necessario compreender mais sobre seu historico. Pode-se dizer que os criadores da
TAG se inspiraram em Manuel Castells, ja que o modelo de empresa de rede, propelido
pela internet, foi o escolhido pelo grupo. Utilizando o meio digital, a TAG tem como
objetivo criar um clube de leitura que fomenta e dissemina uma literatura de boa
qualidade de forma criativa e sofisticada, criando uma rede engajada de consumidores

em torno do produto.

O projeto foi fundado em 2014 por Gustavo Lembert, Tomés Susin, Arthur
Dambros, Alvaro Englert e Pablo Valdez - pessoas capazes de transformar sua
capacidade de imaginar novos processos e novos produtos em projetos comerciais
adaptados ao mundo da internet. O grupo, recém formado em Administragao de
Empresas pela Universidade Federal do Rio Grande do Sul, tinha projeto de um dia
abrir seu proprio negdcio que correspondesse a identidade de todos. De inicio, a
empresa teve dificuldades de se estabelecer no mercado, contando com apenas 65

assinantes, e, ao final do primeiro ano, havendo atingido apenas 100 pessoas.

Apesar dos problemas iniciais, em 2015, a empresa ganhou dois novos sécios, 0s
quais reformularam as estratégias de divulgacao e investiram no marketing digital. Em

seis meses o resultado comecou a aparecer, chegando a 500 associados.

Em 2016, um ano ap6s a sua estréia, a empresa ja conquistava espago com mais
de 5 mil assinantes em todo Brasil. Ainda estabelecendo-se no mercado, passou a

ganhar mais atencdo da midia e figurar matérias em grandes jornais.

31 “Proposito.” TAG, taglivros.com/proposito.
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Em 2018, a empresa deixou de existir apenas no ambito online e ganhou uma
sede fisica, em Porto Alegre. A equipe cresceu em numero de funcionarios, passando a
incluir designers, diagramadores e assessores de imprensa, constituindo cerca de 80
pessoas. Em 2019, o seu publico assinante ¢ de 50 mil pessoas, resultando em um
crescimento maior que 500% desde a sua criacdo. Desde o inicio, mais de 500 mil kits

ja foram distribuidos®?.

A empresa iniciou com o produto kit da TAG - Curadoria, tendo como grande
diferencial a forma de selecao dos titulos. Assim como o nome especifica, a escolha ¢
feita através de uma curadoria especial, que representa uma “voz de autoridade” na
selecdo. Sdo figuras conhecidas no mercado literdrio - autores, jornalistas, editores e
outras personalidades relevantes - os quais selecionam um titulo a ser entregue no

proximo kit.

Os titulos sdo selecionados a partir de um critério de exclusdo, ja que ndo podem
ser best sellers editoriais. Portanto, todo més o associado do clube entrara em contato
com uma literatura diferente, nio muito explorada pelo mercado. E a aplica¢io do
conceito de nicho da cauda longa, no qual ocorre a exploracdo de sessdes do mercado
fora da curva de altas vendas. O termo, popularizado por Chris Anderson autor do livro
“A Cauda Longa: Do Mercado de Massa para o Mercado de Nicho", ¢ uma maneira de
descrever a estratégia de varejo de se comercializar uma grande variedade de itens em
que cada um vende pequenas quantidades, ao invés de apenas os poucos itens populares

que vendem muito®.

Esse critério de selegdo traz diversas garantias para a empresa. Além de
contarem com influenciadores literarios para selecionarem os titulos, os livros sdo
pouco explorados pelos leitores, o que diminui as chances do associado ja possuir o
volume em casa. Vantagem para ambos os lados, pois ocorre a diminui¢ao de custos da

empresa com trocas e garante ao leitor uma literatura nova.

2“4 Anos De TAG Livros Com Mimo Especial Para Associados.” TAG,
taglivros.com/aniversario.

3 “Cauda Longa.” Wikipedia, Wikimedia Foundation, 11 June 2018,
pt.wikipedia.org/wiki/Cauda_longa.
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O modelo do kit - Curadoria ¢ feito a partir de um contrato com a editora
detentora dos direitos autorais. A negociagdo traz vantagem para os dois lados, a TAG ¢
capaz de negociar com a editora a venda de no minimo 50 mil unidades, tendo a
vantagem comercial na negociagdo, e para as editoras, ¢ a oportunidade de reviver um
titulo pouco explorado em seu catdlogo e garantir uma venda alta e certa. Os livros do

kit Curadoria recebem a logo das casas editoriais, evidenciando essa parceria®.

O segundo clube disponibilizado pela empresa ¢ o TAG - Inéditos. Diferindo do
processo da Curadoria, o kit Inéditos trabalha com titulos de best sellers internacionais,
ainda n3o langcados no mercado brasileiro. Nesse modelo, os direitos dos livros sdo
negociados com as editoras estrangeiras ou diretamente com os autores. Os livros
passam pelo processo de traducao e recebem o mesmos cuidados graficos e editoriais

que os titulos da Curadoria.

O titulo selecionado para ambos os clubes passa por uma reformulagdo através
da TAG. Assim como a inspiracdo no Circulo do Livro, o produto ¢ feito com um
design especifico, recebe nova capa, nova diagramagao e alteracdes especificas variando
para cada projeto, tornando a identidade da marca visivel no produto final. No titulo da
Curadoria ainda ha o espaco para as logos das editoras detentoras dos direitos, € quando
o titulo ndo ¢ detido por nenhuma casa do pais, a propria TAG assina o produto. A
revista que acompanha as edi¢des recebem a mesma atengdo, contendo relatos dos

autores, curadores da edi¢ao e curiosidades em torno da historia.

Com a visdo de expandir o hédbito da leitura no pais, a empresa iniciou uma
empreitada de projetos sociais. A primeira edicdo desse projeto levou os proprios
associados do clube como curadores da edi¢do, reforcando a participagdo dos membros
com a empresa. A sele¢do do titulo foi feita online por votos e entregue em parceria
com o projeto ndo governamental Instituto IDE Brasil. A distribui¢do foi feita para 80
criancas em situagdo de necessidade, entre 11 e 17 anos. O sucesso da primeira edi¢ao

promete a continuidade do projeto, visando a formagao de novos leitores no pais.

Héa 5 anos no mercado, a TAG ja se consolidou com um negocio de sucesso.

Com a crise econdmica agravando no Brasil, o mercado literario sofreu perdas e ainda

% Anexo 5 - Livro TAG com a logo da editora Dublinense (capa com a logo da editora)
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assim, esse novo negdcio estd conquistando espaco, fortalecendo o consumo de livros

no pais e constituindo novos leitores.

I11.2.1 O PRODUTO KIT

Os dois clubes da TAG funcionam de forma similar ofertando um kit, com
algumas diferencas no produto final. Cada edi¢do dos livros ¢ reformulada e ganha a
identidade visual da TAG. O kit todo recebe a mesma identidade, tendo conexdo com a
historia do més, desde a escolha do projeto editorial, do marca-livro, cada elemento da

revista que acompanha, até a sele¢do do brinde®.

O projeto ainda conta com um pequeno detalhe que traz um grande diferencial.
O assinante ndo ¢ interpretado como consumidor € sim como associado. Essa
terminologia implica uma sensag¢do de pertencimento ao consumidor, tornando-o mais
proximo da empresa. Cada edi¢do recebe a mesma mensagem introdutoria: “Essa edicdo
foi feita pela TAG, com carinho, para seus associados™¢. Nesse sentido, a TAG retifica
o pertencimento do consumidor a marca, conquistando ainda mais a comunidade. A
diferencia¢do no tratamento do consumidor reafirma o posicionamento de Kotler sobre

os “advogados de marca”, aplicado pela empresa.

Para além de um produto, a TAG promove a experiéncia da leitura com ateng¢ao
a todos os detalhes. Desde a selecao do titulo até a forma de atendimento ao publico em
caso de problemas, a marca oferece um servigo diferenciado, cumprindo com o seu

propdsito de trazer uma verdadeira experiéncia de leitura.

No kit da TAG Curadoria, o associado recebe em sua casa o titulo do més, uma
revista, marca-pagina especifico e um brinde relacionado. Cada edi¢do ¢ feita
especificamente para seus associados, ou seja, ndo ¢ possivel a encontrar sendo

comercializada em livrarias para o publico geral.

O kit ¢ entregue em uma caixa de papeldo com imagens diferentes, como
desenhos de livros e pessoas, € a logo da empresa. Dentro, o associado recebe o livro

em uma capa protetora especial, condizente com o titulo. A revista que acompanha tem

% Anexo 6 - Kit Curadoria e Kit Inéditos
% Anexo 7 - Assinatura TAG em suas edigbes
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um texto explicativo sobre quem ¢ o curador e o porqué de o terem escolhido; ha uma
explicacao detalhada sobre a experiéncia de quem escolheu em relagao ao titulo; uma
analise do autor do livro; além de outras informacdes que variam a cada edigdo, como
historia por tras do curador, ou curiosidades sobre a época em que o livro passa. Além
disso, o associado ¢ presenteado com um brinde feito para aquela edi¢do especifica,

conhecido como “mimo”.

Entre os curadores escolhidos para o kit Curadoria estdo presentes escritores,
jornalistas, criticos literdrios, atores e outros artistas. Os livros nao sdo limitados aos
autores brasileiros, nem os curadores, garantindo uma diversidade maior para a
biblioteca do associado. E evidente a influéncia que os curadores tém sobre os leitores.
Por serem figuras importantes no mercado, a indicacdo recebe a bagagem profissional
de quem seleciona, tornando a escolha uma promessa de boa leitura. Por exemplo, ja
participaram da curadoria figuras como: Julian Fuks, Djamila Ribeiro, Alejandro
Zambra, Concei¢cdo Evaristo, Luis Fernando Verissimo, Carol Bensimon, Heloisa

Buarque de Holanda e muitos outros.

No kit TAG - Inéditos, os titulos sao selecionados dentro do ambito de best
sellers internacionais que ndo foram publicados no pais. As obras sdo bem avaliadas
pelo publico estrangeiro, sendo cotadas para terem sucesso dentro do pais. Saindo do
modelo do kit Curadoria, o pré-requisito dessa selecdo ¢ o titulo ser sucesso de venda
em outro local e, assim como o outro kit, este ¢ acompanhado por um marca-pagina e
um encarte explicativo, que ¢ menos trabalhado que a revista, mas que ainda assim
transmite os ideais por tras da sele¢do do titulo’’. Por exemplo, foram titulos
selecionados para o clube: Todas as Cores do Céu, de Amita Trasi; Existo, Existo,
Existo, de Maggie O’Farrel; O Quarto em Chamas, de Michael Connelly; A Vendedora

de Livros, de Cynthia Swanson; e outros.

Vale ressaltar que a estratégia da TAG em criar o modelo de clube do Inéditos ¢
uma forma de da empresa ampliar o seu publico e fazer frente aos concorrentes. O

publico-alvo trabalhado na selecdo dos titulos Best Sellers internacionais ¢ diferente do

7 Anexo 8 - Infografico Kit Inéditos
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atingido pelo modelo Curadoria. Trabalhar com esses dois produtos garante a empresa

uma seguranca frente aos diferentes concorrentes que estdo se surgindo no mercado.

I11.2.2 TAG NAS REDES

A TAG, por ser uma empresa que opera pelo digital, tem uma presenca forte nas
redes sociais, o seu principal canal de relacionamento com os clientes. No Facebook, a
pagina oficial da marca conta com mais de 1 milhdo de curtidas e seguidores, além do
grupo especifico para associados com mais de 15 mil usuérios. Na péagina oficial, a
empresa trabalha com um volume médio de 8 posts por semana e recebe um percentual
alto de engajamento. As publicacdes sdo feitas dentro da temdtica de livros,
compartilhando informacdes sobre os proximos titulos, divulgando videos de

influenciadores, noticias sobre o mercado literario, além de memes e brincadeiras.

Assim como a pagina oficial divulga as informagdes que refletem os valores da
marca, o grupo dos associados € um espaco de interacdo entre individuos que dividem
esses valores em comum. As conversas influenciadas pela TAG fazem com que a
comunidade seja um ambiente convidativo para o publico, sendo eles mesmos os
produtores de conteudo relevante para a sua comunidade. Os membros compartilham as
suas opinides sobre os titulos, marcam eventos de encontro, sugerem dicas e
informagdes sobre leitura e outras interagdes. A comunidade ¢ engajada e ajuda a

estabelecer a TAG como um canal que reflete os seus valores pessoatis.

Novamente, esse senso bem trabalhado do publico como parte essencial da
empresa, esta alinhado com o conceito de “advogados da marca”. Os associados ndo sdo
interpretados apenas como consumidores, mas como parte integrante essencial da TAG.
Por causa das interacdes com o publico, os membros se sentem dentro de uma
comunidade, em um ambiente aberto para partilhar os valores que defendem. A TAG
faz a¢des que reflitam esse engajamento, como o envio de brindes personalizados aos

seus membros mais ativos nas redes sociais.

A atencdo e cuidado que a empresa demonstra com seus consumidores ¢ um dos
principais motivos do crescimento da marca. A exemplo, periodicamente sdo

organizados encontros através do grupo no Facebook, organizados pelos membros mais
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engajados. A empresa participa enviando mimos personalizados a serem sorteados a
cada edi¢ao. Assim, os eventos estao crescendo em popularidade, reunindo mais pessoas
e com mais frequéncia. A atencdo com todos os detalhes fortificam os lagos com os
consumidores ¢ ajudam a promover a importancia de cada assinante para a empresa.
Dessa forma, a TAG deixa de existir apenas no ambito online, trazendo a sua

comunidade aos encontros fisicos, engajando ainda mais seus membros.

O sucesso da TAG ¢ reflexo do seu posicionamento em relagdo aos valores
defendidos com o publico. A identificagdo com a empresa estabeleceu uma comunidade
forte, ampliando gradativamente o seu alcance na populagdo. Ideais como a importancia
da leitura; educagdo; conexdo e empatia com o outro; diversidade; cultura e arte, sdo

difundidos para a base e servem para agregar valor a imagem da marca.

Outro uso que a empresa faz do digital é o aplicativo exclusivo para associados®®.
Nele, o publico interage classificando os titulos recebidos, dando informagdes e
debatendo com outros associados sobre os livros. Além de unir ainda mais os
consumidores, o aplicativo ¢ uma forma que a empresa encontrou de monitorar o
feedback dos titulos selecionados. Através das classificagdes, a TAG pode entender
quais sdo os titulos que mais agradam seu publico e pode direcionar a selecdo do
préximo livro e/ou curador para o que a sua base mais se identifica. Essa agdo faz parte

do pds-venda da empresa, um dos indicativos de sucesso da marca.

No aplicativo € possivel que o associado organize a sua lista de leitura, discuta a
sua opinido com outros associados, avalie os titulos recebidos ou leituras sugestionadas
por outros membros e participe de encontros promovidos pela TAG. Vale ressaltar que a
empresa fez a divisao do aplicativo em TAG Curadoria e TAG Inéditos, especifico para

cada assinante de seus pacotes.
I11.2.3 O LANCAMENTO DO KIT INEDITOS

O lancamento do clube Inéditos da TAG trouxe um debate que foi recebido de
forma negativa pela comunidade. Até entdo, o ponto forte do clube havia sido o seu

relacionamento com os consumidores, entretanto, ao criarem o novo modelo de selecao

% Anexo 9 - Aplicativo TAG
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de titulos, a empresa veiculou uma propaganda explicativa sobre as diferengas entre

cada kit de uma forma que ofendeu os dois publicos.

A diferenciagio foi feita da seguinte forma®: os assinantes do kit Curadoria
definidos como pessoas que se interessam por "Literatura que faz pensar e desafia o
leitor a sair da sua zona de conforto", em oposi¢ao ao leitor do Inéditos que valoriza
"Livro que entretém e mantém o leitor fisgado capitulo apos capitulo". Além disso, o
Curadoria ¢ um kit feito "Especialmente leitores mais avangados, acostumados com
diversos géneros e que querem explorar novos livros e autores" em oposicdo aos
"Leitores que valorizam um enredo envolvente desde as primeiras paginas e nao gostam

de tramas que exigem muita concentragdo ou que consideram macantes".

As diferenciagdes propostas pela TAG nao foram bem recebidas pelo publico,
ambos os perfis foram criticados pelos leitores, criando alvoroco nas redes sociais. A
audiéncia foi colocada em duas categorias, 0os que consomem uma literatura “macante”

e 0s que “ndo gostam de pensar”.

Essa diferenciagdo em relagdo aos titulos selecionados ¢ um debate constante na
comunidade literaria. Os critérios que definem o que constitui uma literatura de
qualidade sdao amplamente difundidos, principalmente por causa do estigma de que
livros mais populares, que alcangcam grandes volumes de vendas, sdo interpretados
como uma literatura facil, de “entretenimento”. A separacdo entre os livros mais

populares e os titulos mais “exclusivos” dividiu a comunidade e ofendeu os dois lados.

O langamento do novo clube foi feito em margo de 2018 e, apesar do debate em
torno da forma que a marca transmitiu o novo produto, a audiéncia nao diminuiu nas
redes e o crescimento continuou constante. O objetivo da comunicacao era informar a
base de leitores o novo KIT lancado, apesar da pecga publicitaria (disponivel no anexo)
fazer isso, a forma que a diferenciagao foi feita criou alvorogo na midia, principalmente
entre os book-tubers, os youtubers influenciadores digitais do mercado literario, que

criam video-resenhas e opinam sobre o mercado.

% Anexo 10 - Peca publicitaria do langamento do Kit Inéditos
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Atualmente, o publico da TAG ¢ majoritario da classe A e B, com curso superior
completo, entre 35 anos. Com a empreitada do Inéditos, a empresa espera diminuir a
idade média do publico e acessar uma parcela menos capitalizada da populacao,
ofertando em um preco mais em conta, por R$45,90 ao invés de R$55,90 do kit

Curadoria.

Apesar da abordagem erronea aplicada pela empresa, o langamento é uma aposta
para ampliar o alcance da marca e fomentar cada vez mais a leitura no pais. Dessa
maneira, a empresa espera atingir outras parcelas da populagao e formar novos leitores.
Essa iniciativa, em conjunto com os projetos sociais, ¢ a maneira que a TAG encontrou

de assegurar o seu sucesso no futuro, apostando nos leitores ainda em formacao.

O TAG - Inéditos ¢ a vantagem competitiva que a empresa encontrou para fazer
frente aos concorrentes que surgiram no mercado. Por exemplo, outro clube de
assinatura inaugurado em 2016, o Turista Literario, tem um publico-alvo na faixa etéria
de jovens-adultos, trabalhando com titulos dentro dessa selecdo. Esse concorrente
apostou no nicho que ndo estava sendo atingido pela TAG, trazendo inseguranca para a
marca. Com o kit Inéditos, a TAG espera atrair esse publico para o seu negocio,

ampliando ainda mais a sua base.

CAPITULO IV: TAG E AS METODOLOGIAS DE
MARKETING

IV.1 5 FORCAS DE PORTER E ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA

O estudo de marketing propde diferentes metodologias para analisar a posi¢ao
que uma empresa ocupa no mercado e ajudar as organizacdes a se preparem melhor para
o futuro. Para compreender o sucesso da TAG, propde-se a avaliacdo diante das

seguintes metodologias estratégicas que sdo altamente utilizadas pelo mercado: as 5
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forcas de Porter e a estratégia competitiva genérica; a cadeia de valor; e a andlise

SWOT.

A formulag¢do de uma estratégia empresarial precisa levar em consideracdo os
objetivos dessa empresa através do tempo. Para isso, € necessario ter bem estabelecido a
missdo, visdo e valores da empresa. No caso da TAG, a sua missdo ¢ de levar uma
experiéncia literaria Unica para a casa de seus associados a cada més. A visdo ¢ se
constituir como o maior clube e distribuidora de livros no pais. Seu valor ¢ fornecer um
produto Unico de exceléncia; estimular a leitura no pais e trazer a melhor experiéncia da
leitura a todos os assinantes*. Tendo em vista esses critérios, como a empresa trabalha

seus objetivos dentro de cada metodologia?

O sistema avaliativo conhecido como 5 forgas de Porter*' visa medir a estratégia
e inovagdo de uma empresa e a sua posi¢do em relagdo ao mercado em que estd
inserida. Michael Porter ¢ um reconhecido professor na Harvard Business School com
foco nas areas de Administracio ¢ Economia. E autor de diversos livros sobre
estratégias de competitividade, entre eles o artigo "As cinco forgas competitivas que
moldam a estratégia", publicado em 1979. O sistema avaliativo proposto mensura o
macroambiente € o microambiente em que a empresa esta inserida, auxiliando na

aplicacdao de uma estratégia.

Os cinco critérios avaliados sdo: a rivalidade entre os concorrentes, o poder de
negociacao dos clientes, o poder de negociagdo dos fornecedores, ameaga de entrada de
novos concorrente e ameaga de produtos substitutos. Como a TAG se enquadra em cada

uma dessas forcas?

A rivalidade entre os concorrentes ¢ alta, ou seja, hd diversos concorrentes
diretos que atuam no mercado, baixa diferenciacdo entre as empresas, 0 que gera um

grau de competitividade agressivo entre si. De acordo com a Abcom, associa¢do que

40 “Propgsito.” Da TAG, taglivros.com/proposito.
41 Porter, M. (1996). O Que é Estratégia. Harvard Business Review (Novembro- Dezembro).
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retne as empresas do comércio eletronico, o Brasil conta com mais de 800 empresas
que atuam no segmento de clube de assinatura no pais, sendo que aproximadamente
10% estdo na categoria de livros, tendo esse modelo crescido 167% nos tltimo 4 anos
de mercado*. O maior desses clubes ¢ o Leiturinha, voltado para o publico infantil, com

120 mil assinaturas, e para o publico jovem e adulto ¢ a TAG, com 50 mil assinantes.

A Leiturinha n3o constitui um concorrente direto para a TAG, mas outras
empresas utilizam o mesmo modelo para entregar um produto igualmente bem
trabalhado para um publico no mesmo perfil demografico e social. Os principais
concorrentes sdo: Turista Literario, com cerca de 2.000 assinantes* e o clube Panacéia
com cerca de 1 mil. A principal diferenciacdo entre os produtos dessas empresas ¢ o

formato de selegdo dos titulos, o cuidado editorial, a composi¢ao do kit e o prego.

Em relagdo ao poder de negociacdo dos clientes, essa for¢a também ¢ alta no
modelo da TAG. Os clientes possuem alto poder de decisdo em relagdo a empresa, ja
que a diferenciacdo do produto para com os concorrentes ¢ baixa. A principal forca
desse modelo de negdcio vem das comunidades criadas com o seu publico, porém, por
essa ser a principal forca, a veiculagdo de uma comunicagdo errada pode trazer grandes
consequéncias ao negocio. Como o exemplo visto anteriormente, a campanha de

lancamento do kit Inéditos que foi recebida negativamente pelo publico.

O ponto positivo para a estratégia de mercado da TAG ¢é o poder de negociagao
dos fornecedores, o qual ¢ baixo. O principal fornecedor desse modelo ¢ a gréfica, as
quais, com a crise do mercado editorial, perderam grandes parcelas de produgdo. Os
fornecedores diferenciam-se principalmente na qualidade da confec¢do do produto.

Ainda assim, quanto maior a tiragem dos livros, menor o preco por capa. Ou seja,

42 Folha. “Mercado De Servicos Por Assinatura Cresce 167% Nos Ultimos Quatro Anos.” Folha
De S.Paulo, Folha De S.Paulo, 5 Oct. 2018,

www 1 .folha.uol.com.br/mpme/2018/10/mercado-de-servicos-por-assinatura-cresce-167-nos-ulti
mos-quatro-anos.shtml.

43 Folha. “Clubes Do Livro Ganham Forga Em Meio a Crise No Mercado Editorial.” Folha De
S.Paulo, Folha De S.Paulo, 4 Oct. 2018,
www1.folha.uol.com.br/mpme/2018/10/clubes-do-livro-ganham-forca-em-meio-a-crise-no-merca
do-editorial.shtml.
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mesmo os fornecedores com a melhor qualidade, ndo diferenciam-se tanto, ja que os

precos sdo estipulados pelo tamanho da demanda.

A ameacga de produtos substitutos também ¢ grande. Nesse sentido, outros canais
de distribuicdo como a venda a varejo estdo incluidos. O e-book também se enquadra
nessa categoria, apesar da relacdo que o livro digital possui com o publico ser diferente
da existente com o livro fisico. Além disso, como mencionado antes, 0 numero de

concorrentes ¢ alto e a diferenciacdo do produto ¢ baixa.

Em relagdo a ameaga de entrada de novos concorrentes, esse critério também ¢
alto, ou seja, ha margem para entrada de novas empresas com o mesmo modelo. Como
visto nos exemplos de concorrentes anteriores, nao had um clube de livros digital que
faca frente em relagdo ao nimero de assinantes a TAG, porém, no mercado hd margem
para o surgimento dessas empresas. Alguns dos critérios que sustentam essa avaliacdo
sdo a existéncia de casas editoriais e redes de livrarias utilizando do modelo de clube de

assinatura para distribuir seus livros.

Michael Porter, para complementar a andlise da 5 forgas, propde a estratégia
competitiva genérica*, um conjunto de a¢des defensivas ou ofensivas para criar uma
posicdo que faga frente aos concorrentes em uma industria. Porter propde trés

abordagens genéricas: lideranca no custo; diferenciagao; enfoque.

A lideranga no custo ¢ a abordagem que visa a redug¢do do prego final que o
produto ¢ comercializado. No mercado de clubes de assinatura digitais ¢ dificil aplicar
essa estratégia ja que a cadeia do produto requer gastos altos para a comercializagao.
Desde a negociacao do titulo com a editoria, a confec¢do dos kits, até a distribui¢do aos

consumidores, cada aspecto tem um custo elevado no mercado.

A TAG trabalha a sua estratégia empresarial em cima das duas outras
abordagens, o enfoque e a diferenciacdao. O enfoque € a estratégia que visa focar em um
determinado grupo, mercado ou segmento. Nesse sentido, o modelo de negocios da

7 4

empresa ¢ constituido dessa forma, ja que o segmento ¢ o editorial € o mercado ¢

4 Porter, M. (1986). Estratégia competitiva (7th ed., p. 362). Rio de Janeiro: Elsevier.
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delimitado a um perfil demografico especifico. Isso permite que a empresa dedique

cuidado e aten¢do ao seu nicho, trabalhando principalmente na for¢a da comunidade.

A diferenciacdo ¢ a principal estratégia que a TAG atua. Apesar do produto ter
um grau de diferenciacdo baixo em relagdo aos concorrentes, a TAG implementou uma
estratégia inovadora para fazer frente ao mercado. Para além do cuidado grafico com os
titulos, a curadoria a partir de uma voz de autoridade gerou uma grande vantagem
competitiva para a empresa. Esse aspecto fez a empresa ganhar espaco entre os

consumidores, 0 que abriu margem para o langamento do kit Inéditos.

IV.2 CADEIA DE VALOR

A metodologia de avaliacdo da cadeia de valor ¢ a analise do conjunto de
atividades executadas por uma empresa para desenvolver e produzir bens e servicos,
comercializa-los e entregd-los aos clientes, além de fornecer o apoio necessario no
pos-venda®. Nessas atividades ha as primarias, definidas como: logistica interna,
operagoes, logistica externa, marketing e vendas, e pds-vendas; e as atividade de apoio:
desenvolvimento tecnoldgico, recursos humanos, a infraestrutura da empresa e

aquisi¢dao de insumos para a operagao.

A TAG trabalha essas atividades da seguinte forma: a logistica de entrada ¢ a
negociacdo do direito autoral do livro com as casa editorias ou os autores; o
recebimento do livro pela grafica, a negociacao dos brindes que acompanham a edigdo e
a embalagem para distribuicdo. Em relagdo a operacdo, hd a montagem do kit; a
separacdo dos enderegos para a distribuicdo; a traducdo dos livros do kit Inéditos; o
projeto editorial do titulo, revistas e acompanhamentos editoriais graficos; e a escolha
dos curadores para as proximas edigdes. A logistica de saida ¢ feita de forma

terceirizada, pela distribuicao através dos correios.

A parte de marketing e vendas € feita através do e-commerce e recebe uma
atencdo especial. Como a grande for¢a se encontra na relagdo com a comunidade, a

TAG aplica muito de seus recursos para fidelizar os consumidores pelas redes sociais,

45 Porter, M. (1992). Vantagem competitiva: criando e sustentando um desempenho superior.
7th ed. Rio de Janeiro. Campus.
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além de investir em publicidade digital. A parte de pés-vendas também se correlaciona
com os esfor¢os dedicados ao marketing. Grande parte da estratégia de servigo de
acompanhamento do consumidor acontece nas comunidades criadas nas redes sociais
pela TAG. A empresa também garante alguns beneficios aos clientes como a fidelidade
de suspensdo por 1 més do plano ou troca por outro produto, caso o consumidor ja
possua o titulo do més. O servico de atendimento ao consumidor também ¢ realizado

por telefone, e-mail e redes sociais.

Em relacdo as atividades secundarias, a empresa possui em sua infraestrutura
mais de 80 funcionarios que atuam na sede em Porto Alegre, além do seu depdsito para
estoque dos titulos. O desenvolvimento tecnoldgico ¢ a melhoria da plataforma de
e-commerce, que ocorre através do seu site. A parte de aquisi¢do de insumos ¢ a
negociagao para a confec¢do em grande quantidade dos titulos e materiais graficos,
além de recursos para o dia-a-dia da empresa, como computadores, mesas € outros itens

de escritorio.

Essas atividades ajudam a modelar a estratégia implementada pela empresa de
diferenciagdo e enfoque. Analisar esses aspectos e compara-los com os dos

concorrentes, auxilia a empresa a manter-se a frente no mercado.

IV.3 ANALISE SWOT

Uma das metodologias mais populares do mercado ¢ a andlise SWOT. Aplicada
desde a década de 1960, essa metodologia ¢ um instrumento de planejamento para
grandes organizagdes em todo mundo. A sua aplica¢do consiste em uma matriz 2x2 em
que ¢ colocado em cada quadrante: oportunidades externas; ameacas externas; pontos

fortes da organizacdo; e pontos fracos*.

As oportunidades externas para a TAG s3o que a empresa atua em um mercado
de nicho, ou seja, seu foco ¢ direcionado para a parcela da populagdo leitora, que
consome literatura de qualidade; a crise do mercado de varejo fisico, como mencionado

anteriormente, também constitui uma grande vantagem ja que coloca a empresa em um

4 Helms, M.M. Exploring SWOT analysis - where are we now? Jornal of Strategy and
Management, 3(3),p. 215-251, 2010.
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grau diferenciado de comercializacdo de livros. Outro aspecto é o seu preco
competitivo, o qual estd na margem aplicada pelos clubes de assinatura digitais e

também aos titulos encontrados no varejo fisico.

Como abordado nas 5 forgas de Porter, as ameagas externas sdo altas para a
empresa. A forte concorréncia com outros clubes de assinatura, o proprio varejo e outras
empresas de distribui¢do digital de livros, fazem frente a estabilidade da TAG. A crise
do mercado editorial também ¢é uma ameaca, ja que diminui a oferta de livros em geral

no pais e consequentemente a aderéncia de novos leitores.

Uma das grandes forcas da TAG ¢ em sua comunidade de assinantes. O seu
amplo publico ¢ engajado em torno do produto, manifestando seu interesse nas redes
sociais. Cada kit ¢ voltado para um publico diferente e esse trabalho ¢ refor¢ado no
atendimento que a empresa emprega para cada nicho. Além disso, a propria confec¢ao
editorial dos kits ¢ uma forca, j4 que cada exemplar ¢ exclusivo para o assinante. O
esquema de produgdo terceirizado também € visto como uma vantagem comercial, ja
que garante um alto grau de negociacdo para a empresa. Por ultimo, a curadoria
empregada no kit Curadoria traz uma autoridade na selecdo dos titulos, um aspecto

valorizado pelo publico.

Apesar da terceirizacdo ser um dos pontos fortes da empresa, também ¢é a sua
principal fraqueza. Caso a cadeia produtiva tenha algum empecilho por uma das partes,
como a grafica atrasar a entrega, ou greve dos correios, a empresa em geral sofre danos

em relacdo a sua imagem com o consumidor.

A partir da andlise das diferentes metodologias de marketing aplicadas a TAG,
observa-se que a empresa estd no seu estagio de crescimento. Uma das teorias mais
antigas aplicadas em marketing ¢ o Ciclo de Vida do Produto (CVP). Nela, constituiu-se
que ha a fase de introdug¢do do produto ou empresa no mercado, seguido pelo
crescimento, em que aceleracdo da demanda; apos atingindo a maturidade, em que a
procura se estabiliza no mercado, sem aumento ou diminui¢do de consumidores; e por

ultimo o declinio, em que as vendas reduzem e muitas empresas encerram as atividades.

34



Sendo assim, verifica-se que as diferentes estratégias aplicadas para sustentar e
crescer a TAG estdo alinhadas com as demandas do mercado. A partir do exemplo que
essa empresa traz, outras estdo procurando implementar esse modelo de negocio aos
seus. Nesse sentido vé-se o surgimento de clubes de assinatura digital para editoras e

livrarias.
IV.4 CLUBE DE ASSINATURA PARA EDITORAS E LIVRARIAS

A editora Intrinseca resolveu investir na estratégia do modelo de clube de
assinatura criando o seu clube Intrinsecos. Inaugurado em agosto de 2018, no
aniversario de 15 anos da editora, a empreitada foi vista como uma nova frente para

levar o seu catalogo de livros ao publico.

Considerada a terceira maior casa editorial do pais a partir do nimero de titulos
vendidos, A Intrinseca esta atrds apenas da Companhia das Letras e Sextante47, sendo
essa ultima socia da editora. Com um catadlogo de 90 lancamentos por ano - sendo que
em 2018, 3 estdo entre os 10 mais vendidos - ¢ a editora que possui um menor catalogo

de langamentos em relacdo as outras no ranking.

Assim como na TAG, os assinantes do clube Intrinsecos recebem o titulo em
suas casa mensalmente, com diferencial do livro receber um acabamento grafico
diferente do que vai para a distribui¢do a varejo. Também esta incluso no kit uma
revista explicativa e um mimo exclusivo. Com esse modelo, a editora espera fortalecer

mais a sua comunidade e ampliar o seu publico.

Por ter figurado diversas vezes na lista dos mais vendidos do pais, a Intrinseca ¢
reconhecida pelo publico leitor como diferenciada na selecao dos seus titulos. Diferindo
da TAG, a editora esta apostando no seu sucesso de vendas anterior para estabelecer a

sua “voz de autoridade”.

Ainda ndo € possivel mensurar os impactos que o clube tem para a marca. Ainda

assim, essa aposta esta alinhada com as mudangas da comercializagdo de livros no pais.

4’Rodrigues, Maria Fernanda. “Intrinseca Faz 15 Anos e Langa Seu Clube De Assinatura, o
Intrinsecos - Cultura.” Estaddo, Estadao, 1 Aug. 2018,
cultura.estadao.com.br/noticias/literatura,intrinseca-faz-15-anos-e-lanca-seu-clube-de-assinatur
a-o-intrinsecos,70002424285.
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O aumento dos clubes de assinatura, alinhado com a ampliacdo do e-commerce e
somado a necessidade de estabelecer as comunidades de marca, fazem da iniciativa uma

aposta sensata para o mercado.

Seguindo essa tendéncia estd a livraria Leonardo da Vinci. Uma das livrarias
mais tradicionais do Rio de Janeiro inaugurou o Clube da Vinci, apostando na curadoria
do livreiro na sele¢do dos titulos. O modelo do clube funciona diferente do aplicado
pelo Intrinsecos e a TAG. Neste clube ha 5 kits diferentes sendo comercializados: o kit
Ficg¢ao, com livros desse género; Nao-fic¢ao; Indie.spensavel, em que os titulos sdo de
editoras independentes e formatos experimentais; Insurgentes, que sdo classicos e
contemporaneos do pensamento de esquerda; e por ultimo o kit 3 em 1, que retine os

livros de Fic¢ao, Nao-fic¢ao e os Indie.spensavel.

Diferindo dos outros clubes ja analisados, os titulos ndo recebem um tratamento
editorial diferenciado para os assinantes. A proposta ¢ se apoiar na curadoria do livreiro
como voz de autoridade na indicacdo de leitura para o publico. Além disso, na

facilidade do associado receber o titulo em sua casa.

Ambas as iniciativas, tanto por parte da editora quanto da livraria, apresentam o
argumento que a crise atual do mercado editorial pode ter solugdo através de estratégias
empresariais voltadas para o digital, como os clube de assinatura online. Ainda ndo ha
garantias sobre o sucesso desses modelos, porém, pela analise feita a partir do exemplo

da TAG, a perspectiva para o mercado ¢ de crescimento para esse nicho.

CONCLUSAO

O perfil do consumidor mudou na sociedade. Cada vez mais, solugdes digitais
estdo ganhando espago como principais fontes de consumo. Essa mudanga nos

consumidores impactou o mercado editorial acentuando a crise em torno do livro. Com
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o avango do e-commerce, empresas que possuem esse modelo como sua principal fonte

de venda estdo se estabelecendo com mais forca na vida dos consumidores.

A crise do mercado editorial trouxe grandes consequéncias para o mercado de
venda a varejo. Noticias sobre o fechamento de unidades e declaragdo de faléncia de
redes de livrarias agravou o cenario. Diante essa situacdo, diferentes modelos de

comercializagao inseridos no ecossistema digital estdo ganhando forga.

Os clubes de assinatura digitais de livros sdo uma das solugdes que estdo se
estabelecendo como um canal de distribui¢do forte entre os consumidores.
Conquistando cada vez mais espaco, esses clubes estdo apresentando uma perspectiva
diferente para o mercado. E nesse sentido que a TAG-Experiéncia Literaria é o clube de

livros de maior alcance no pais.

Com 50 mil assinantes e mais de 500 mil kits distribuidos, a empresa ja se
estabelece como um caso de sucesso. A partir do estudo dessa empresa, desde a sua
constitui¢do, € possivel identificar os diferenciais que a fazem ter uma influéncia nos
consumidores de livros. Aprender mais sobre essas caracteristicas ¢ importante para os

profissionais do mercado.

A partir da andlise mercadolégica da empresa, em como se comporta em sua
estratégia e a relacdo com os concorrentes, € possivel ter uma perspectiva do que esse
canal de comercializa¢do apresenta para o mercado editorial. Apesar da crise da venda a
varejo, o sucesso de vendas que a TAG apresenta traz a tona o questionamento: sera que

a crise ndo diz respeito ao livro e sim ao canal de distribuigao?

Diante desse questionamento, observar outras frentes assumindo esse modelo
como uma estratégia viavel de comércio reafirma essa visdo. O consumo do livro
continua vivo no pais, mas o formato de venda ¢é que estd se alterando. Com esse
modelo estabelecido no e-commerce, editoras e livrarias podem implementa-lo como
um estratégia para aumentar as vendas e garantir uma fonte de renda complementar ao

modelo a varejo.
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ANEXOS

Anexo 1 - Relatoério Webshoppers 40

DIGITAL COMMERCE CRESCE DOIS DIGITOS

EVOLUGAO DO DIGITAL COMMERCE - FATURAMENTO
* Crescimento nominal

O BRASIL E O PAIS COM MAIOR
FATURAMENTO ENTRE OS DA
AMERICA LATINA

: 36%
R$133 Bi DA POPULAGAO E DIGITAL BUYER

20% 18%

2016 2017 2018

Digital Commerce refere-se as vendas B2C e Marketplaces,
incluindo Lazer (viagens, passagens aéreas, ingressos) e
Marketplaces de produtos novos e usados (Mercado Livre, Enjoei e Elo 7)

Anexo 2 - Relatorio Webshoppers 40

CAPITULO 3 - COMO EXPLORAR AS TENDENCIAS DIGITAIS

REDES SOCIAIS E O SEGUNDO MAIOR MOTIVADOR DE COMPRAS

Sendo o Facebook destaque entre redes sociais

MOTIVADOR DE COMPRA 1S 2019

REDES SOCIAIS
SITES DE BUSCA E O PRIMEIRO
Facebook n 53% MOTIVADOR DE COMPRA COM 25%
DAS INDICAGOES, SEGUIDO POR
Instagram r@ 32% REDES SOCIAIS COM 19%
Google+ @ 7% 80% DOS CONSUMIDORES QUE
COMPRAM POR INDICACOES DE
Youtube ) = 4% REDES SOCIAIS FICARAM
SATISFEITOS EM RELACAO
Whatsapp 2% AO PREGO. E TAMBEM FORAM OS
QUE MAIS ELOGIARAM A COMPRA
Qutros 2%
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Anexo 3 - Relatorio Webshoppers 40

CONSUMIDOR DE NAO-DURAVEIS GERA MAIOR FLUXO E E HEAVY USER

FREQUENCIA DE COMPRA NO E-COMMERCE - ULTIMOS 6 MESES

e Categorias de Heavy User

Fez mais de 3 compras nos Gltimos 6 meses Fez até 3 compras nos dltimos 6 meses

53 51 48 47 47 47 45 45 a5

Categorias de Light User %

43 42 42 41 41 41 40 40 40 39 39 35
w o (=% w 0 @ w w o w [=] 3 w @ @ m @ 0 n ] N o w
§ § £ £ £ & 8 B 4 8 8 R E 8 49 8 &8 § 8 3 8 ¢ 2 B
: . L 2
=1 w & =] ] = = 2 @ Z @ g B “x £ G = a 7] 2
g % 3 © 3 3 5 F oz : s g g g S 2 8 § % 3
w o T 3 5 £ E = T § ) = g 3
e . e @ 8 & & E g 8 ¢ 2 = g % 3 =
u] =
gt g g F s 3 i 4 5
E 2 g 8 “ 3 : = 3
= £ 2 £ 2
< a 3 j g
Mhkid 2

Anexo 4 - As Melhores Receitas de Claudia
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Anexo 5 - Capa "As alegrias da maternidade" com a logo da editora Dublinense
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Anexo 6 - Kit Curadoria e Kit Inéditos

* Experiéncias
Literarias

Infografico
(verso)

inéditos

Marcador
de pagina

Livro em
edicao exclusiva
(brochura)
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Anexo 7 - Assinatura TAG em suas edi¢des
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Anexo 8 - Infografico Kit Inéditos
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Anexo 9 - Aplicativo TAG

131 3 orvolapder
Uns e outros -

Condos eapethados

bl Lid Lenda m Adordarady

Salecione sua Mota para o livro:

W W W W Amei

E ek mo pgunt s S gy gonio o Gabna Gangl
Wimear minka et 6 PR

- S s 5 S

Erncontro TAG Balxada Santista
&

CoaliTre (et

Sa. Emcontro TAG@relas SP
8 ik

1!

Lo prowegs [T p—

Wl ENCOMTRO TAG RIBEIRAD
PRETCHE REGIAG




Anexo 10 - Peca publicitaria do langamento do Kit Inéditos

Manual do futuro
associado TAG

Fizemos este infogrifico para esclarecer suas principais
duvidas sobre as modalidades TAG Inéditos e TAG Curaderia.

inéditos

mradoria

Ficgdo best-seller

Literatura que
entretem & mantérn a
leitor fisgada capltula

apds capitulo

Romantes
contemporineos,
literatura esirangeira,
thrillers, suspenise,
langamentos

Cléssicos, literatura
Brasileira, sutosjuda

Tipa
de livro

O gue
envia

PG envia

Ficgao literaria

Litaratura que faz
pensar pdesafis o
leiter a sair da sua
zona de eonforto

Remances de virias
#pocas, literatura
mundial contas,
abras premiadas

Autosjuda, voung oduft,
chickiit, langamentos

& menina gue
roubava Fvros 4 I Cern anos de solidio
[ O cagador de pipas l::::: ! Reparache
/ Os hoimens que ndo { Farenheit 451
amavam as mulheres
Leitares que valorizam : L
umi errada prwvalvente Especimlmente leitores
desde as primeras migks avangadas,
péginas 0 que N&o gostam Para acostumados com
de tramas que exigem quem diversas gineras,
maw#;ﬁ & que querern explorar
K novas livros & autores
{ Edicio exclusiva
[ Edgan exchusiva em capa dura
om brochura 0 que I Revista sobre autor
I Paster'+ Infegratica vam no & obra
sobre a cbra kit { Bax colaciondvel
{ Marcador da pagina I Marcador de pagina
{ Mime litetario
Valor
rR$39,90 Rs55,90
+ AN 4+ ertiega
{ol RBALED R RE 1o RIT 58 4
rRsdd 00 ... Rs6290
= enrega + erilrega
o PSS B 30 e R 0 FRAT)
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