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INTRODUCAO

Q DESsco

Para os empresarios que estao procurando uma nova fonte de
lucro para o seu hegdcio, vender na internet pode ser uma 6tima
opcao.

O que precisamos sempre ter em mente é que nao sao todas
as empresas que estdao no momento certo de comercializar
seu produto no ambiente digital e, por isso, precisam antes de
qualquer coisa explorar a internet para saber se ha um territério
online disponivel.

Esse e-book tem a finalidade de mostrar para vocé se chegou a
hora da sua empresa vender na internet ou nao.

Espero que vocé aproveite a leitura e consiga responder essa

pergunta baseando-se na realidade do seu negdcio!
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POR QUE AS
EMPRESAS VENDEM
NA INTERNET?

Antes de saber se chegou a hora da sua
empresa vender na internet é preciso
compreender porque existem tantas
marcas oferecendo produtos na web
atualmente.

Esse novo processo de comercializagao vai
ao encontro do novo habito das pessoas ao
entorno do mundo todo, que é estar online
em uma grande parte do tempo.

Nao importa mais se estamos no trabalho,
estamos em casa, estamos em transito,
estamos sozinhos ou na companhia de
alguém, sempre temos em maos um

dispositivo que acessa a internet.
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Aproveitando-se desse comportamento, as
marcas encontraram uma forma de ganhar
dinheiro oferecendo produtos e servigos
para essa geragao superconectada. Isso
deu tao certo que as vendas na internet
cresceram exponencialmente nos ultimos
anos e cada vez mais ha novas empresas
na web.

Listamos abaixo alguns numeros do
comércio eletronico para vocé entender
tantas estdo se

porque empresas

debrucando sobre o digital. Veja!




CONSUMIDORES
ONLINE ATIVOS

Uma das maiores motivagdes dos empresarios para venderem pela
internet € o maior nimero de pessoas que passaram a fazer compras
sem precisar sair de casa. Em apenas 3 anos os consumidores
online ativos aumentaram 41%, de acordo com dados da Ebit.

Em 2015 39,14 milhdes de pessoas realizaram pelo menos uma

compra online, em 2017 esse numero passou para 55,15 milhdes.

Consumidores online ativos

55,15 mi

47,93 mi

39,14 mi

Fonte: Ebit

2015 2016 2017
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TICKET MEDIO
NA WEB

E ndo foi somente o nimero de pessoas que efetuam compras
pela internet que aumentou, o que subiu também foi o ticket médio,
métrica utilizada para apresentar o valor médio das compras do
cliente. Em 3 anos o ticket médio teve uma elevacédo de RS 41,00.

Ticket médio na web

RS 418,00 RS 429,00

RS 388,00

Fonte: Ebit

2015 2016 2017

Mais compras, maiores gastos, maior oportunidade de negdcio para os empresarios
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CARACTERISTICAS DAS
VENDAS NA INTERNET

Certamente vocé entendeu porque as empresas estao utilizando cada
vez mais a web para realizar vendas, nao é mesmo? O mercado digital
vem se mostrando favoravel e receptivo para as diversas marcas
atuantes e apresentando a sua potencialidade de gerar lucro para os
empresarios.

Para que vocé conhega um pouco mais desse cenario, compilamos
abaixo algumas caracteristicas dos clientes e das vendas na internet

brasileira.

Perfil dos consumidores em 2017

. Feminino: 50,6% (1,4 mi de compras a mais)

Masculino: 49,4%

Fonte: Ebit
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Faixa etaria dos consumidores em 2017

Até 24 anos: 9%

Entre 25 e 34 anos: 24%

Entre 35 e 49 anos: 37%

. Acima de 49 anos: 30%

Fonte: Ebit

Classe social dos consumidores em 2017

‘ A:5,5%

B:13,3%
C:36,8%
D: 30,4%

E: 15%

Fonte: Ebit
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Regioes geograficas dos consumidores em 2017

Sudeste: 63,6%

Sul: 16,1%

Nordeste: 10,9%

Norte: 2,5%

’ Centro-Oeste: 6,9%

Fonte: Ebit

Esse é o cenario das vendas na internet no Brasil atualmente. Ele é
animador porque estd em uma continua crescente e a expectativa
para os préoximos anos € de melhora.

Acreditamos que esse seja um dos motivos para as empresas estarem
tdo presentes na internet e investindo em estratégias cada vez mais
eficientes para conquistar o coragao do consumidor e potencializar o

numero de vendas.
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O QUE E PREEISO PARAY

VENDER NA INTERNET"” "

Quando alguém define que quer comecar
a vender na internet, precisa passar por
alguns processos para que o trabalho seja
executado da melhor forma para conseguir
colher bons resultados.

Para montar um servico de vendas na
web sera necessario conhecer o mercado
e o cliente que vocé deseja atingir. Se
VOCé ja possui uma empresa, ja tem
um produto desenvolvido e um estoque
dessa mercadoria, todo o trabalho vai
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ser mais facil, porque vocé ja esta com
o processo bem avangado para operar
no ambiente digital e se vocé ainda nao
esta aproveitando dessa estratégia, esta
perdendo dinheiro.

Veja abaixo quais sao os primeiros passos
para vocé vender na internet e alcancar

clientes que vocé nunca imaginou!




DEFINIR UM
PRODUTO
OU SERVIGO

A primeira etapa para faturar nos meios digitais é a definicao exata
do produto ou do servigo que sera comercializado na web. Vocé
precisa ser criativo e pratico nessa escolha, afinal o que vocé

vai oferecer para os clientes online precisa ter uma aderéncia do
mercado, se nao o seu trabalho pode ser em vao.

Uma boa pratica, se vocé ja possuir uma loja ou uma fabrica, é
realizar um ranking dos produtos mais vendidos nos meios offline
e, oferecer, em um primeiro momento, também no online. Esse

pode ser o seu primeiro norteador para vender na internet.
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TER UMA g 8 g
EMPRESA D D D
il

Ter uma empresa formalizada é uma necessidade para o
empreendedor que deseja agir de forma profissional e usufruir de
todos os beneficios de vender produtos ou servigos na internet.
Independente do porte da sua empresa, a prestagao de contas

a Receita Federal possibilitara que vocé emita nota fiscal para

os seus consumidores. Esse ato corrobora para o crescimento e
sustentabilidade do seu negdcio. Além disso, vocé também vai ter
mais credibilidade e vai passar mais seguranga aos clientes que
querem fazer negécio com vocé.

Vale a pena consultar um especialista em contabilidade para
auxiliar vocé nos tramites necessarios para abrir uma empresa de
acordo com o seu perfil.
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CONTAR
COM UMA
ASSESSORIA
ESPECIALIZADA

Esse passo é essencial para que vocé venda na internet com
profissionalismo. Ter uma assessoria especializada em vendas
online pode te auxiliar em todos os processos e também em ter
as melhores escolhas em um ambiente que vocé ainda nao esta
muito familiarizado.

Sao varios detalhes técnicos e com algumas complexidades que
equipes profissionais podem instruir vocé da melhor forma, para
que vocé passe por todas as etapas da constru¢ao de uma loja na
internet sem cometer erros ou deslizes.

Esses sao apenas os primeiros movimentos que vocé deve realizar
para vender na internet. Ainda existem outros pontos para dar

atencao e que vamos mostrar para vocé ao decorrer desse e-book.
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COMO EU POSSZI s
VENDERNA INWERMETY /Y7,

-

Sabido o que é preciso para vender na
internet, vamos entender agora de que
forma a sua empresa pode realizar esse
comeércio na web.

Primeiro precisamos deixar claro que loja
virtual ndo é tudo igual e que existem
duas formas da sua empresa vender
formalmente no mundo digital.
Construindo um e-commerce ou fazendo

parte de um marketplace.
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Mas, afinal,oqueéecomofuncionacadaum
deles? Veja em seguida as caracteristicas
de e-commerce e de marketplace para
que vocé consiga decidir qual das duas
estratégias é a mais adequada para a sua
empresa.




E-COMMERCE

E-commerce é o comércio eletronico realizado por uma unica empresa,
seja ela revendedora ou fabricante, por intermédio de uma plataforma
virtual préopria. As vendas sao realizadas diretamente pela empresa
que deseja comercializar na internet, sendo ela a responsavel por todo
0 processo da venda.

Desde o desenvolvimento da plataforma, até a entrega do produto no
endere¢o do consumidor.

De acordo com pesquisa publicada pelo PayPal, em 2017 existiam

mais de 600 mil sites de e-commerce somente no Brasil.
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MARKETPLACE

Diferente do e-commerce, o marketplace é uma plataforma mediada por uma
empresa onde voceé e varios outros lojistas podem cadastrar produtos e servigos
para vender, utilizando o trafego ja existente de consumidores na pagina.

Com o marketplace o cliente tem a oportunidade de pesquisar diversos produtos
dentro de um unico site e adquirir itens de diferentes lojistas em uma Unica compra.

Ja o empresario tem o beneficio de ndo precisar realizar investimentos para colocar

uma loja online no ar e ndo precisar se preocupar com a manutengao da plataforma,
pois isso é de responsabilidade do mediador.

Para vocé ter ideia, no Brasil em 2017 foram registrados 83 marketplaces ativos,
segundo pesquisa do Marketplace Brasil.

Essas sdo as duas alternativas para vocé vender na internet de forma profissional,
criando uma loja prépria ou inserindo os seus produtos na plataforma de um
terceiro. Para vocé visualizar cada uma dessas opgdes, veja os dois proximos

capitulos desse e-book e conhecas as especificidades de cada.
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COMO CRIAR UM
E-COMMERCE?

Desenvolver um e-commerce para a sua empresa nao é uma tarefa tdo simples, mas com

certeza vai valer a pena cada esforgo empregado.
Para que vocé consiga vender na internet com profissionalismo e com processos totalmente

integrados, vai ser preciso que vocé passe por algumas etapas.

Veja no organograma a seguir todas elas!
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Atendimento cliente

Fluxo de pedidos
Fornecedores
nicho Canal de divulgagao
share ] Armazenagem
Canal de venda Método
demanda de pagamento
o Conferéncia/Expedicao
concorrentes Institucional
o < Analise
territorio de atuagao de risco Transportadoras
Métricas
Anélise de mercado Fretes
MARKETING DIGITAL SERVICOS FINANCEIROS
Nome/Marca/SEO Logistica reversa
Investimento PLANEJAMENTO OPERAGAO LOGISTICA
plataforma
E-COMMERCE
midia
software
estrutura fisica .
Descri¢oes
. INTEGRAGOES COMUNICAGCAO
Tipos de plataforma
Cadastros
Funcionalidades Backoffice Usabilidade Layout ,
Fotos/Videos

Hospedagem
P 9 melhor frete e o
Precificacao
chat
Modelo de cobranga
ERp Banner/Vitrine
marketplace / loja propria CRM/NFe

Promocgao
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Como vocé pode perceber, e-commerce é
uma atividade complexa que exige muita

pesquisa, estudo e dedicacao. Para que ele

seja lucrativo para a sua empresa, precisa
ser desenvolvido estrategicamente por
uma equipe experiente de profissionais
especialistas em diversas areas que vao
ajudar vocé a colocar todo o processo em
funcionamento.

Apé6s ser publicado, o seu e-commerce

vai gerar uma rotina de atividades para
o responsavel em realizar a manutengao
dele, como cadastro de novos produtos,
recebimento de pedidos e envio de
mercadorias.

E também vai se tornar mais uma opgao
para o seu consumidor fazer negécio com

a Sua empresa.
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COMO VENDER

PRODUTOS EM
MARKETPLACE?

Nesse capitulo vocé vai aprender a inserir a sua empresa em marketplace para conseguir
vender os seus produtos em uma loja online.
Veja a seguir quais devem ser suas agdes para conseguir comercializar na internet por meio

de um marketplace.

ENCONTRAR UM MARKETPLACE ADEQUADO

O primeiro passo é efetuar uma pesquisa para encontrar um marketplace que mais se adéqua
ao universo do seu negocio. Isso vai garantir que a sua marca aproveite a audiéncia qualificada
existente nesse site e obtenha um maior trafego de consumidores.

Analise todas as possibilidades disponiveis no mercado e considere o melhor custo beneficio
para a sua empresa. Se precisar, solicite a ajuda de uma consultoria especializada para

encontrar a plataforma.
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ADERIR'AO
MARKETPLACE

Apébs escolher o melhor marketplace, vocé vai precisar realizar os procedimentos
burocraticos para aderir a vitrine virtual. Cada empresa faz exigéncias especificas
para que a sua marca venda dentro da plataforma.

Além do cadastro no site, ainda exigem uma série de documentos. Entre eles estao:

- comprovante de Inscrigdo e Situagdo Cadastral perante a Receita Federal (CNPJ);

« comprovante de Inscricao Estadual;

* declaragéo do regime de tributagao;

« consulta Publica ao Cadastro do Estado (SINTEGRA - ICMS);

« alvara de funcionamento do estabelecimento que ira disponibilizar produtos;

+ certidao Negativa de Débitos Tributarios — Tributos Federais e Divida Ativa da Uniao;
« certidao Negativa de Débitos Trabalhistas — CNDT;

« certidao Negativa de Débitos Previdenciarios;

- contrato/Estatuto Social atualizado (constituigdo e ultima alteragao);

« e certidao simplificada do SINREM.
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SEGUIR'OS' PROCESSOS
DA PLATAFORMA

Assim que a sua empresa aderir ao marketplace, ela vai comecar a seguir 0s processos
internos do site de vendas. Os processos variam de plataforma para plataforma, mas

alguns deles sao:

« cadastro ou envio dos dados dos seus produtos ao marketplace, nome, descricao,

peso, medidas, codigo de barras e imagens;

* 0 site divulga os seus itens para os milhares de visitantes na loja e por meio de e-mail

marketing;
* os clientes escolhem os produtos e efetuam a compra diretamente no marketplace;
« a plataforma encaminha para vocé os dados dos pedidos aprovados;

* sua empresa deve realizar a entrega da compra com nota fiscal, incluindo as trocas

e devolugoes;

« e 0 marketplace repassa para o seu negécio o valor referente as vendas efetuadas,
recolhendo a comissao sobre as vendas que foi negociada no momento da adesao.

Esses sdo alguns dos processos necessarios para que a sua empresa fature com a
venda de produtos em marketplace. Vale lembrar que os processos sao variaveis de

acordo com as normas da plataforma que vocé escolher.
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COMO UMA AGENCIA

PODE ME AJUDAR A
MONTAR UMA LOJA
VIRTUAL?

Como vocé esta acompanhando, o desenvolvimento de uma loja virtual € um trabalho para
varios profissionais em conjunto. Um 6timo local paravocé encontrartodos esses especialistas
reunidos € em uma agéncia especializada.

Essa equipe pode facilitar a resolugdo de todas as agbes da sua empresa para comegar a
vender produtos na internet. Os trabalhos que uma agéncia pode oferecer para vocé sao:

* assessoria em vendas online;

» desenvolvimento de identidade visual;

* criacao de layout para o seu e-commerce;

* integracao e manutencgao da plataforma de vendas;
« campanhas de publicidade voltada para conversoes;

* e até a realizagao de todo projeto.

Além desses servigos, uma agéncia pode proporcionar para a suamarca questoes estratégicas
de grande importancia para iniciar corretamente o seu novo negaocio online.
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CAMPANHAS
DE MARKETING

Uma agéncia disponibiliza para a sua empresa a criagdo de
campanhas de vendas profissionais. Dessa forma, vocé também
vai ter a sua disposi¢cao aquelas acdes criativas que as marcas em
qgue voceé se inspira realizam.

Equipes de agéncias pensam em publicidade e propaganda
durante toda a sua jornada de trabalho e, por isso, estao aptas a
propor para a sua empresa um trabalho de comunicagao completo

e capaz de atingir e encantar seu publico-alvo
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VISAO AMPLA
SOBRE O
MERCADO

Vocé conhece o seu nicho especificamente. Agéncias conhecem
diversos setores e estratégias.

Sempre é bom poder contar com varias visdes para ter mais
possibilidades. Equipes que ja trabalharam para outros setores
tém uma visao ampla sobre o mercado e podem encurtar o
caminho da sua empresa para o sucesso. Ouga o0 que esses
profissionais tém a dizer e utilize essas ideias para melhorar o

desempenho da sua marca nos sites de venda.
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POTENCIALIZAGAO
DOS RESULTADOS

Se tem algo que uma agéncia pode e vai fazer por vocé é
potencializar os seus resultados. Quando o seu trabalho de venda
digital for profissionalizado, pensado estrategicamente para
aumentar as conversdes, contar com profissionais experientes e
possuir uma visao ampla de mercado os numeros finais da sua
empresa vao dar um salto significativo e vocé vai perceber como
valeu a pena investir em uma agéncia.

Vale dizer que é fundamental contratar uma empresa que esteja
alinhada com a cultura da sua empresa e com o que vocé acredita.
Assim, vocé evita conflitos prejudiciais no trabalho do dia a dia e

consegue ampliar as oportunidades de negdcios.
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COMO TER CLIENTES
NA MINHA LOJA

VIRTUAL?

Quando sua loja online estiver validada e operando, comeg¢a um novo ciclo. O de levar cada
vez mais clientes até a sua vitrine virtual para que a sua empresa consiga sempre vender
produtos.

Mas, como fazer isso corretamente?

Por intermédio da utilizagdo de estratégias de marketing digital.

Acdes de divulgacao online sdo fundamentais para que o seu publico alvo seja impactado da
melhor forma, garantindo que ele finalize o carrinho de compras da sua loja.

Abaixo vocé vai acompanhar algumas estratégias comuns de marketing digital que sao
realizadas por lojistas ja consagrados na web!
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DIVULGACAO
EM REDES SOCIAIS

As midias sociais tem uma audiéncia muito grande e nunca podem ser
desconsideradas na estratégia de divulgagcao de produtos. O objetivo
€ apresentar um item para o publico que esta conectado em uma rede
social e direciona-lo até o seu site para que ele consiga efetuar uma
compra em poucos cliques.

Propaganda de produtos nas plataformas sociais sempre sera uma
invasao e por isso deve ser feita de forma sutil, para que a sua marca
nao seja considerada desagradavel por quem esta utilizando as redes
para se entreter ou simplesmente passar o tempo.
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UTILIZACAO DE
E-MAIL MARKETING

0 e-mail marketing é uma ferramenta 6tima e barata para levar trafego
para a sua loja virtual e criar interesse no consumidor que, as vezes, se
quer estava precisando consumir o seu produto.

Ele deve ser atrativo e intuitivo, de forma que o destinatario saia do
corpo do e-mail e va para o seu site sem se incomodar com essa
transicao.

Sua empresa deve apresentar um conteido de e-mail que seja
personalizado com o gosto daquele cliente, caso contrario o seu
produto ndo sera visualizado porque sequer a sua mensagem foi

aberta.
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CAMPANHAS
NO GOOGLE

0 Google é um poderoso aliado das lojas que querem ser conhecidas

e vistas na web. A realizagao de campanhas no buscador possibilita a

insercao da sua marca em diversos sites e portais.

Essas campanhas podem ser completamente segmentadas e
direcionadas para o publico alvo da sua empresa.

Também ¢é possivel fazer o remarketing para pessoas que ja
demonstraram interesse no seu produto, mas ainda nao finalizaram

uma compra.

Essas sdo apenas algumas das possibilidades do marketing digital
que a sua marca pode praticar. Além dessas, ainda pode ser utilizado
o inbound marketing com conteddo em blog, e-book e materiais

informativos, entre outras a¢des online.
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QUAIS SAO 0S
PROCESSOS PARA
MANTER UMA
LOJA VIRTUAL EM
FUNCIONAMENTO?

Para vender na internet a sua empresa tem que estar preparada para dar andamento nos
processos diarios de funcionamento de uma loja virtual.

Esses processos vao variar muito em relagao ao caminho que vocé optar para comercializar
os seus produtos.

Listamos abaixo alguns processos que invariavelmente vocé vai precisar se atentar no dia a

dia para que as vendas da sua empresa acontecam na web.
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CADASTRO DE
PRODUTOS

O cadastro de produtos € um dos influenciadores no
processo de decisao de compra do seu cliente. Ele tera que
ser feito sempre que vocé quiser vender um novo item na sua
loja virtual.

Para efetuar um bom cadastro de produtos vocé deve:

- se atentar a ordem de classificagao, o cadastro deve
oferecer para o cliente uma localizagao de produto com a
quantidade minima de cliques;

- categorizar o item de forma simples e clara, agrupando os
produtos pelo que eles sao;

- criar um titulo da oferta da pagina do produto para
persuadir o consumidor online contendo modelo, marca e
especificagdes técnicas;

- produzir uma descricao comercial que facga o cliente
querer o produto naquele instante, o campo deve ser
preenchido com conteudo que descreva as funcionalidades e
usabilidade do item;

- utilizar fotos de diversos angulos do produto que sigam o
padrao de qualidade real do objeto;

- preparar videos para melhorar a exposi¢cao dos produtos e
aumentar a possibilidade de compra do seu publico alvo.
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CONTROLE DE
ESTOQUE

Essa é uma caracteristica que vocé nunca vai poder
descuidar para nao perder o controle do seu negdcio.
O estoque pode ser o tradicional, aquele em que a
empresa possui um local fisico para armazenar os
produtos. Onde diariamente deve ser dado a entrada e
saida em todos os itens do depdsito, afim de sempre
saber o que ha estocado.

O outro tipo de controle de loja virtual € o método
drop-shipping, no qual a sua marca nao precisa,
necessariamente, ter produtos estocados em um local.
Ela trabalha sob demanda, s6 compra dos fornecedores
o produto que ja foi vendido para um de seus clientes.
Nesse caso € muito importante ter uma relagao
comercial de confilanga com o fornecedor para ndo
ocorrerem atrasos de envio.
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ATENDIMENTO
AO CLIENTE

Outro processo diario de uma loja virtual € o atendimento
ao cliente. Dependendo da complexidade do seu produto,
a venda pode gerar duvidas nos consumidores, fazendo,
assim, com que ele entre em contato com a sua empresa
para esclarecer questionamentos que vao fazé-lo decidir
se ira efetuar a compra ou nao.

Esse atendimento tem que ser constante para que
ninguém se sinta desatendido e sua empresa nao perca
vendas.
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ENVIO DE
MERCADORIAS

A venda nao termina quando o pagamento € aprovado.
Ela s6 é encerrada quando a mercadoria chega a casa do
comprador em perfeita condigao e atinja a expectativa do
cliente.

Para que esse recebimento acontega, a sua empresa
precisa separar, embalar e direcionar o produto para o
operador logistico responsavel em encaminha-lo até a
casa de quem comprou.

Esse processo também é diario e lembre-se, quanto
mais rapido vocé enviar uma mercadoria, mais vocé

vai agradar o seu consumidor. Portanto, agilize esse

processo 0 maximo que puder.
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REALIZACAO
DE TROCAS
E DEVOLUCOES

Em alguns casos o produto que vocé comercializa pode
nao agradar o comprador no momento do recebimento.
Seja por conta de avarias resultantes do transporte, envio
equivocado do produto, escolha errada do comprador ou
outros motivos.

Em casos como esses, a sua empresa sera responsavel
pela realizacao das trocas e também das devolugdes.
Figue atento a essas demandas que vao ser importantes

para a classificagao positiva da sua loja virtual.
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AFINAL, CHEGOU

A HORA DA MINHA
EMPRESA VENDER NA
INTERNET?

Apd6s vocé ter lido todo esse conteddo que desenvolvemos especialmente para vocé,
esperamos que agora essa pergunta tenha uma resposta clara na sua cabega.

Vocé, como responsavel pela sua empresa, é a pessoa com mais autoridade para determinar
se esta na hora, ou nao, de incorporar todas essas agdes no seu dia a dia e aumentar o
faturamento do seu negdcio com as vendas na internet.

O que sabemos é que existe uma grande demanda online que anseia, cada vez mais, consumir
sem sair de casa.

Estamos a disposi¢ao para esclarecer qualquer outra duvida que vocé tenha sobre a venda
de produtos ou servicos na internet e também para te ajudar a colocar todo esse processo
em execugao.

Esperamos que a leitura tenha sido agradavel e tenha agregado conhecimento para os
negoécios da sua empresa.
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