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Se antes da pandemia, ape-
nas40%dospequenosnegócios
estavam inseridos no mercado
digital, hoje este índice já é de
70%.UmapesquisafeitapelaVi-
sa revelouque cercade96%das
pequenas empresas sobrevive-
ram ao fechamento durante as
medidas de isolamento graças
ao on-line, que se tornou uma
importante ferramentaparadi-
vulgação de produtos e realiza-
ção de vendas, mesmo após a
reaberturadaslojasfísicas.Ape-
sar disso, muitos lojistas ainda
podem estar perdendo oportu-
nidadesporestaremforadasre-
des,mesmocomdiversas ferra-
mentas que permitem uma in-
serçãofácil,rápidaebarata.

As vendas do comércio digi-
talnoBrasilpraticamentetripli-
caramentre2019e2021,passan-
do de R$ 62 bilhões para quase
R$ 183 bilhões, segundo o Niel-
senlQEbit. “Por isso, a empresa
quenãoapostounestemercado
virtual estacionou nas vendas
físicas e teve sérios problemas
napandemia.Jáasqueseinseri-
ramtiverammaioríndicedeso-
brevivência”, lembra o diretor
técnicodoSebraeGoiás,Marce-
loLessa.Estasúltimasvoltaram
ao mercado com mais força,
unindo o atendimento físico ao
digital,ecomumamaiorcapila-
ridadedeclientela.

Aestimativaéqueaparticipa-
çãodosmeiosdigitaisnofatura-
mento dos pequenos negócios
suba de 21% em 2021 para 30%
este ano. Até 2025, a perspecti-
va é que as vendaspela internet
dobrem em relação aos núme­
ros atuais. “Omeio virtual, im-
pulsionado pela pandemia, ho-
je é um caminho sem volta. A
empresa precisa estar disponí­
vel em muitos canais”, alerta o
consultor de E-commerce da
HashPerformance,GabrielBon-
tempo.Paraosempresáriosque
temem aumento de custos, ele
lembraquenodigitalháumali-
berdade bemmaior de investi-
mento, enquanto uma loja físi­
caexigeumcustofixoalto.

Oconsultorlembraqueháso-
luçõesdemercadogratuitaspa-
raopequenolojista,comoplata-

formas de e-commerce onde o
empresário temuma loja pron-
taparavender,precisandoape-
nas colocar suamarca e produ-
tos lá.O custodemanutençãoé
de cerca de R$ 100 mensais. As
própriasredessociaisjátêmfer-
ramentasparavendaon-linedi-
retodaplataforma, comoo Ins-
tagram.“Épossível teruma loja
cadastrada nesta rede social ou
apenasdivulgarumcatálogode
produtos e direcionar os clien-
tesparaseusite”,explica.

O PagSeguro PagBank listou
seis ferramentas de marketing
digital para divulgar um negó­
cio:WhatsApp,Facebooke Ins-
tagram, e-mail marketing, di-
vulgaçãoemgrandessites,bus-
capeloGoogleelojavirtualousi-
te. Com omeio digital cada vez
maisdemocrático,GabrielBon-
tempo alerta que o lojista que
aindanãotemseunegócionain-
ternet perde boas oportunida-
des, como a conquista de mais
clientes,sembarreirasgeográfi­
cas,proporcionandomais capi-
laridadeaonegócio.

REDESOCIALEMETAVERSO
MarceloLessacontaqueoSe-

brae tem programas que aju-
damopequenonegócio a se in-
serirnoe-commerce,comooSe-
braetec, que oferece até 70% de
subsídioemferramentaseservi-
ços,eoUpDigital,queorientao
empreendedor sobre asmelho-
res formas de posicionar seu
produtonosmeiosdigitais.

Maselealertaqueomaiorde-
safio não é criar o e-commerce,
mas fazer com que ele se torne
conhecido. Por isso, a forma
mais barata de começar pode
ser através de market places
que já estão no mercado e po-
dem divulgar produtos de for-
maatrativa.“Émelhorcomeçar
apostandoemmeiosmaisbara-

toseacessíveis, iracompanhan-
do omovimento e se preparan-
do para voos mais altos, pois o
mercado digital se renova sem-
pre”,dizodiretordoSebrae.

Parao lojistaque já estánum
estágio mais avançado do co-
mérciovirtual,umadasmaisre-
centestendênciasemoportuni-
dadesdevendasonlineéometa-
verso,quecontacomummerca-
dodigitalemascensãoparaaex-
posição de produtos. “O lojista
adquire terrenosnometaverso,
emplataformascomoDecentra-
land e The Sandbox, ambientes
virtuaisondeasempresascons-
troem estruturas próprias para
divulgar suas marcas e produ-
tos”,explicaLessa.

Alguns destes “pedaços de
terra” no ambiente virtual já
são mais caros do que terrenos
físicos, e lotes que custavamR$
1 mil quando estes mundos fo-
ram criados, hoje saem por R$
70mil. Numa loja assim, usan-
doumóculosvirtual,oconsumi-

dorjápodeseverexperimentan-
do uma roupa nos padrões de
suas medidas, com visão 3D, e
fazerumacompramais asserti-
va. “É uma outra realidade e os
comerciantes precisam come-
çar a atentar para isso. Quem
não acompanha as inovações
do mercado digital, pode ficar
para trás e até fechar as portas,
como já aconteceu commarcas
tradicionais”,diz.

Aempresáriadoramodecon-
fecções Ayla Thaynara Gracia-
naChavescomeçoudivulgando
suas peças da marca Fina Flor
no Facebook e, hoje, já está em
todas as redes sociais, inclusive
emplataformas comoTikTok e
YouTube, além de vender pelo
site da empresa. Ela conta que
de 2021 para 2022 suas vendas
virtuais cresceram 40% e a ex-
pectativaécrescermais30%es-
te ano. Apesar de ter uma loja
físicanaRegiãoda44, hoje 90%
das vendas já acontecem por
meios virtuais. “Sem isso, ficou

praticamente impossível traba-
lhar”, avalia a empresária, que
produz 30 mil peças mensais e
pretende estar em todos os ca-
nais de divulgação, vendendo
paratodoopaís.

Depoisde serobrigadaasus-
pender a produção durante a
pandemia, a empresária Iris de
SouzasMartins, que antes ven-
diaapenaspeloWhatsAppeIns-
tagram, está se reestruturando
paravoltaraomercadocomfor-
ça total. Para isso, ela procurou
o Sebrae em busca de orienta-
çõeseacabadeproduzirseupró­
prio site, que começa a funcio-
nar em 2023 para divulgar as
cercade800peçasderoupasin-
fantis da marca Smart Blues
Kids que fabrica mensalmente.
“Hoje, meu foco é totalmente
navendavirtualdeatacadoeva-
rejo. Quero investir mais para
ampliarmeue-commerce”,avi-
saacomerciante,quetemparti-
cipadode cursos e eventos para
seinformarmaissobreotema.

E-COMMERCE Adesão a diversas ferramentas que permitem inserção fácil,
rápida e barata nos meios digitais faz aumentar faturamento na retomada

Vendasvirtuais impulsionam
negóciosdepequenoslojistas

FábioLima

Apandemiareforçoua
necessidadedeaslojasestarem
nomeiodigital,masmuitas
empresasaindasãotímidas
nestasações,principalmenteas
maisantigaseacostumadasao
comérciodebairrosedo
interior. “Muitagenteaindanão
sabenemcomocomeçara
fazer”, reconheceCleireAraújo,
coordenadorademarketingda
CDLGoiânia.Elaalertaque,
apesardemuitosconsumidores
aindapreferiremiràs lojas
físicas,énainternetqueeles
buscamindicaçõessobrelojas
dossegmentosqueprocuram.
“Apessoabuscareferênciase
atédepoimentosdeoutros
clientesquecompraramlápara
comprarcommaissegurança”,
destaca.Por isso,sejacomum
seusiteoupelasredessociais,é
importanteposicionaramarca
paraseaproximardopúblicona
internet.Mas,alémdedivulgar
seusprodutos,olojistaprecisa
‘humanizarsuamarca’,ouseja,
trazerconsumidoresquefalem
desuamarca,mostrandoo
processodeproduçãoearotina
daloja,porexemplo.“Umser
humanofalandocomoutroser
humanotemmuitomaisapelo,
comomuitasmarcasfamosas já
fazem”,explicaacoordenadora
daCDLGoiânia.Paraajudar
nesteposicionamento,o
SindilojasGoiáspromoveu
recentementeumeventocom
palestrasdeinfluenciadores
digitaisvoltadaspara lojistas.O
presidentedaentidade,
CristianoCaixeta, dissequeo
objetivofoimostrarqueé
possívelestar na internetde
formasimplesesemcustos
altos, atravésdotráfegopago
oumídiaespontânea, por
exemplo,e terumavitrine
virtualqueatingemilhõesde
consumidoresemtodoPaís.
“Alémdaconfecçãodeum
site, quedemandaum
investimentobaixo, tambémé
possível aderir a ummarket
placepagandosóum
porcentual sobreasvendas.”

WesleyCosta

ECONOMIA

Hásoluçõesgratuitas

dee-commercepara

opequenolojista,

comoplataformas

ondeeletemumaloja

prontaparavender”

GabrielBontempo,consultor
daHashPerformance

AylaThaynara tem loja física, mashoje já contabilizaque90%desuasvendas são feitaspor canais virtuais

Marketingdigital
tambématrai
maisclientes
paralojasfísicas

Maria Iris:preparativospara lançaroprópriositeereforçare-commerce

“
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PREÇOSRECEBIDOSPELOSPRODUTORESEMGOIÁS

INDICADORES
BOLSA Bovespa(Ibovespa)

VARIAÇÃO

PONTOS

VOLUMEFINANCEIRO

Câmbio
livreBCDÓLAR Câmbiolivre

mercado Turismo
OURO
grama/
BM&F

*Valoresmáximospara@doBoiedaVaca, incluso INSS(preçobruto);Preçosmédiosdoestado;Preçoscommençãoao
município referem-seamínimoemáximo; Variaçãopositiva/negativacomrelaçãoaodiaanterior; Nãohouvevariação;

Cotaçõesdiárias:Agrícolas-Soja/Sorgo/Milho/Feijão;Pecuárias-Boi/Vaca/Aves/Suínos;Cotaçãosemanal:Agrícola-
Arroz;Preços informadosdeBoieVacasão referentesaopreçoàvista;

PreçodaSoja=Balcão(Armazémdaempresa)/Disponível (Armazémdoprodutor). Fonte: Ifag

AGRICULTURA

PECUÁRIA

25/10/2022

SOJA-DisponívelR$/Sc R$168,00 p1,18% Caiapônia
R$164,00

Anápolis
R$170,00

SOJA-BalcãoR$/Sc R$161,30 q0,53% Acreúna
R$161,00

Jataí
R$162,00

SOJA-FuturoR$/Sc R$149,68 p0,46% MontesClaros
R$147,80

Morrinhos
R$152,00

MILHO-R$/Sc R$71,80 q0,10% MontesClaros
R$70,80

Jataí
R$73,00

MILHO-FuturoR$/Sc R$66,00 q0,17% Catalão
R$62,00

Mineiros
R$71,00

SORGO-BalcãoR$/Sc R$61,87 ¡0,00% MontesClaros
R$60,80

Caçu
R$62,00

ARROZ-R$/Sc R$88,00 ¡0,00% RioVerdeR$88,00

FEIJÃO-R$/Sc R$274,00 q1,70% Morrinhos
R$250,00

SantaFé
R$280,00

BOI-R$/@ R$262,50 q0,33% CidadeOcidental
R$260,00

SenadorCanedo
R$264,50

BOIRASTREADO-R$/@ R$263,37 q0,10% CidadeOcidental
R$260,00

Mozarlândia
R$264,50

VACA-R$/@ R$247,13 p0,30% SenadorCanedo
R$244,50

CidadeOcidental
R$250,00

TILÁPIA-R$/Kg R$7,80 p0,86% Goiânia
R$7,50

Gouvelândia
R$8,10

FRANGOVIVO-R$/Kg R$5,50 ¡0,00% GoiâniaR$5,50
SUÍNO-R$/Kg R$7,60 ¡0,00% GoiâniaR$7,60

cotaçãomédia
domercado

cotaçãodo
BancoCentral

Maiores altas Maiores baixas
MagazLuizaON
5,15%
YduqsON
4,61%
EmbraerON
4,20%

R$5,309 R$5,323 R$5,529 R$276,30

-1,20%

114.625

R$29,009
bilhões

Índices Julho Agosto Setembro Acum.12meses
Goiânia Brasil Goiânia Brasil Goiânia Brasil Goiânia Brasil

IPCA(IBGE) -2,12 -0,68 -0,32 -0,36 -0,31 -0,29 6,31 7,17
INPC(IBGE) -1,81 -0,6 -0,07 -0,31 -0,27 -0,32 6,84 7,19
IGPM(FGV) - 0,21 - -0,70 - -0,95 - 8,25

INFLAÇÃO(%)

Deduções:R$189,59pordependente;pensãoalimentícia
integral;ValordacontribuiçãoaoINSS.Aposentadocom65
anosoumaistemdireitoaumadeduçãoextradeR$1.903,98
nobenefíciorecebidodaprevidênciapúblicaouprivada.

CustoUnitárioBásico-Sinduscon-GO
ÍndiceNacionaldaConstruçãoCivil (IBGE)
UnidadePadrãodeCapitalTetomáximoda

contribuiçãodoINSS

TAXASELIC(%)

Agosto 13,75
Junho 13,25
Maio 12,75
Março 11,75

POUPANÇA
Dia/Mês Rend.(%)
25/10 0,652
26/10 0,6797
27/10 0,6779
28/10 0,6777
01/11 0,6501
02/11 0,6778
03/11 0,6778
04/11 0,6789

NOVAPOUPANÇA
Dia/Mês Rend.(%)
25/10 0,652
26/10 0,6797
27/10 0,6779
28/10 0,6777
01/11 0,6501
02/11 0,6778
03/11 0,6778
04/11 0,6789

TABELADO IR

Rendimentos
emR$ Alíquota Parcela a

deduzir (R$)

Até 1.903,98 Isento -

De 1.903,99 até
2.826,65 7,5% 142,80

De2.826,66 até
3.751,05 15% 354,80

De3.751,06 até
4.664,68 22,5% 636,13

Acima de4.664,68 27,5% 869,36

IMÓVEIS

Índicedecustosefinanciamentos

Mês CUB
(%)

INCC
(%)

UPC
(R$)

Julho 0,585 1,48 23,67

Agosto 0,24 0,58 23,67

Setembro -0,309 0,44 23,67
TR
%
25/10 0,0000
26/10 0,0000
27/10 0,0000

SALÁRIOMÍNIMO
R$

Janeiro/2022 1.212,00
Janeiro/2021 1.100,00

SALÁRIOFAMÍLIA
R$

Até 1.655,98 56,47

INSS

2022

Assalariado

Salário(R$) Alíquota(%)

Até1.212,00 7,5%

Até1.212,01a
2.427,35 9%

2.427,36a
3.641,03 12%

3.641,04a
7.087,22 14%

Autônomo

Tipode
segurado Alíquota

Contribuinte
individual 20%ou11%

Segurado
especial 1,3%

MEI-Micro-
empreendedor
individual

5%ou20%
(comple-
mentação)

Segurado
facultativo

20%ou
11%ou5%
(apenaspara
baixa-renda)

R$ 1.417,44

BRFON
-11,24%
IRBBRasilREON
-7,22%
AzulPN
-7,06%

Emcomparaçãocomoperío­
dopré­pandemia,oe-commer-
ce brasileiro teve um aumento
defaturamentode785%noscin-
coprimeirosmesesde 2022, se-
gundo um estudo da Smar-
tHint.ParaogerentedeMarket-
place da Mercado Livre, Idário
Costa,aresistênciadealgunslo-
jistaseminvestirnoe-commer-
ce existe mais por desconheci-
mento das oportunidades. Se-
gundoele, cercade94%de tudo
que os goianos compram na
Mercado Livre vêm de lojas de
outros estados, ou seja, só 6%
sãodeempresasgoianas.

Idário alerta que, apesar de
muitos clientes locais preferi-
remcomprarnalojafísica,osu-
cessoémaiortendoumasegun-
daoperaçãocomolharparaain-
ternet, onde é possível atender
consumidores de outros esta-
dos. Ele lembra que já não exis-
temmaisdificuldades logísticas
que desencorajavam lojistas a
venderem para outros estados
no passado. “Hoje, oferecemos
várias soluções para o envio de
mercadorias com velocidade,
segurança e custo competiti-
vo”,garante.

O lojista não paga para colo-
car seus produtos na platafor-
ma, mas terá de arcar com um
taxadeaté20%sobreopreçode
venda, dependendo do tipo de
produto. “Masneste valor estão
incluídas as soluções de paga-
mento e envio dos produtos,
além da vantagem de ter seu
produto na primeira platafor-
ma de busca de produtos do
País, cujoaplicativoestáemum
terço dos smartphones, o que
possibilita uma ampla divulga-
ção”, justifica o executivo da
Mercado Livre, onde cerca de
30mil lojas se inscrevemsema-
nalmente, recebe 107 milhões
decompradoresporanoeenvia
3milhõesdeprodutospordia.

PLANEJAMENTO
Apesardanecessidadedoslo-

jista ingressarem o quanto an-

tes com as vendas nomeio vir-
tual, a coordenadoradeMarke-
ting da CDL Goiânia, Cleire
Araújo, alerta para anecessida-
de de fazer isso com um certo
planejamentoprévioemaspec-
toscomocomunicaçãoemarke-
ting, logística, prazos de entre-
ga e embalagempara envio dos
produtos.“Hálojasquesepreo-
cupamcompequenosdetalhes,
como enviar uma cartinha de
agradecimentojuntocomopro-
duto”,informa.

A preocupação deve come-
çar ainda na confecção do site
da empresa, que deve ter fácil
acesso, fotos de qualidade e o
máximo de detalhes do produ-
to. É importante que a loja te-
nhaumapresença forte e cons-
tante nas redes. “Temos vários
canais disponíveis hoje,muitos
com baixo investimento, como
as próprias redes sociais. Mas
em todos é preciso entregar
uma boa experiência para ter o
sucesso.Nãoadianta,porexem-
plo, pecar no relacionamento
como cliente, demorando para
responder aos questionamen-
tosqueelefaz”,adverteCleire.

Oavançodasvendaspela in-
ternetjáfezsurgiraténovosmo-
delos de negócios virtuais, com
o dropshipping, um lojista que
atua como um intermediário e
repassaopedidoao fornecedor,
que será o responsável por en-
viaroprodutoaoconsumidorfi-
nal. “Criei minha loja virtual,
trabalhocomtráfegopagoeco-
locomeu lucro em cima do va-
lor praticado pela loja”, diz o
dropshipping Pedro Gazzi, que
desistiudacarreiradeengenhei-
roparaSóatuarnoramo.

Goianoscompramfora,
apontaMercadoLivre

94
porcentodoquegoianoscompram
noMercadoLivrevêmdelojasde
outrosestados,afirmagerentede
Marketingdaplataforma

Caminhoparavendermais

Fonte:FGV,SebraeeEbitNielsen

Pequenas lojistasdescobrem,cadavez
mais, osbenefíciosdevendernomeiodigital
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PEQUENASEMPRESAS
QUEJÁESTÃONO
MERCADODIGITAL

FATURAMENTO
DOE-COMMERCE
NOBRASIL(R$)

Prepare-se
Antesdedaroprimeiro

passo,entendaoqueestá
por trásdeume-commerce:
investimentosnecessários,
seusparceiros, fornecedores,
clienteseconcorrentes,
comoseráaestratégiade
marketing.

Tenha um site
100% funcional

Tudooqueestiverdisponível
nositedevefuncionarda
melhor formapossível.O
clienteprecisa ternavegação
facilitada,paraquenão
desistaeprocureuma
concorrente.

Seja verdadeiro
Nãoprometaoque

nãopudercumprir. Exponha
comclarezaquestõessobre
cobrançadefreteeprazode
entrega.

Dedique-se
à logística

Otempodeesperadeve
ser igualoumenorqueo
prazoacordadonositeea
mercadoriaprecisachegar
impecavelmenteembalada.

Ofereça
multicanais

ao cliente
Énecessárioestarpresente
nas redessociais, criarum
blog, terumchatouum
e-mailespecíficoparao
atendimentoaocliente, além
deterumnúmerodetelefone
bemvisívelnosite.

Monte uma
equipe

preparada e bem
treinada
Conteúdo,design,questões
detecnologiada informação
emarketing: todosos
profissionaisdessasáreas
devemconversar, interagir.

Anuncie
Vocêpodecomeçar

fazendotestescom
pequenos investimentose
medindoos resultados: se
houveaumentodecliques,
devisitasedevendas.Há
muitasmaneirasdefazer
anúnciosna internet, como
linkspatrocinados (destaques
doempreendimentoem
mecanismosdebuscacomo
Google)emídiassociais.

Invista em SEO
ouOtimização

paraMecanismos
de Busca
Ossitesdebuscasãoa
principal fontedeprocura
de informaçõespelos
internautas.Terumsitebem
posicionadonosbuscadoresé
fundamentalparaservisto.

Se possível,
participe de

marketplace
Participardemarketplaces,
comoMercadoLivre,
MagazineLuizae
Americanas.com,podefazer
seunegócioficarexpostoa
grandesvolumesdetráfego.
Evocêsóécobradoquando
realizaavenda.

Invista
na gestão

do negócio
Apartedetrásdobalcão
representaaestrutura física
completadosbastidoresdo
websitedeuma lojavirtualeé
fundamentalgerenciá-lapara
garantirqueoprodutoseja
entreguedeacordocomas
especificaçõesenoprazo.
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20222019

40%

70%
2019 61,9 bilhões

2020 81 bilhões

2021 182,7 bilhões


