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ECONOMIA

Vendas virtuais impulsionam
negocios de pequenos lojistas

E-COMMERCE Adesio a diversas ferramentas que permitem insercio facil,
rdpida e barata nos meios digitais faz aumentar faturamento na retomada

Lucia Monteiro
luciamonteiro@opopular.com.br

Se antes da pandemia, ape-
nas 40% dos pequenos negocios
estavam inseridos no mercado
digital, hoje este indice jd ¢ de
70%. Uma pesquisa feita pela Vi-
sarevelou que cerca de 96% das
pequenas empresas sobrevive-
ram ao fechamento durante as
medidas de isolamento gracas
ao on-line, que se tornou uma
importante ferramenta para di-
vulgacio de produtos e realiza-
cio de vendas, mesmo apos a
reaberturadaslojasfisicas. Ape-
sar disso, muitos lojistas ainda
podem estar perdendo oportu-
nidades por estarem foradasre-
des, mesmo com diversas ferra-
mentas que permitem uma in-
sercaoficil, rapidaebarata.

As vendas do comércio digi-
talno Brasil praticamente tripli-
caramentre 2019 € 2021, passan-
do de R$ 62 bilhoes para quase
R$ 183 bilhoes, segundo o Niel-
senlQ Ebit. “Por isso, a empresa
que ndo apostou neste mercado
virtual estacionou nas vendas
fisicas e teve sérios problemas
napandemia.Jd asquese inseri-
ramtiveram maior indice de so-
brevivéncia”, lembra o diretor
técnicodo Sebrae Goids, Marce-
lo Lessa. Estas ulltimas voltaram
ao mercado com mais forca,
unindo o atendimento fisico ao
digital,ecomumamaior capila-
ridadedeclientela.

Aestimativaé quea participa-
caodos meios digitaisno fatura-
mento dos pequenos negocios
suba de 21% em 2021 para 30%
este ano. Até 2025, a perspecti-
va é que as vendas pela internet
dobrem em relagio aos nume-
ros atuais. “O meio virtual, im-
pulsionado pela pandemia, ho-
je ¢ um caminho sem volta. A
empresa precisa estar disponi-
vel em muitos canais”, alerta o
consultor de E-commerce da
Hash Performance, Gabriel Bon-
tempo. Para os empresdrios que
temem aumento de custos, ele
lembra que nodigital hd umali-
berdade bem maior de investi-
mento, enquanto uma loja fisi-
caexige um custofixoalto.

O consultor lembra que héd so-
lucoes de mercado gratuitas pa-
raopequeno lojista, como plata-
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Hd solucoes gratuitas
dee-commercepara
o pequeno lojista,
como plataformas
ondeele temumal loja
pronta paravender”

Gabriel Bontempo, consultor
daHash Performance

Fébio Lima

AylaThaynara tem loja fisica, mas hoje jd contabiliza que 90% de suas vendas séo feitas por canais virtuais

formas de e-commerce onde o
empresdrio tem uma loja pron-
ta para vender, precisando ape-
nas colocar sua marca e produ-
tos1d. O custo de manutencao é
de cerca de R$ 100 mensais. As
propriasredessociaisjd tém fer-
ramentas paravendaon-line di-
reto da plataforma, como o Ins-
tagram. “E possivel ter uma loja
cadastrada nesta rede social ou
apenas divulgar um catdlogo de
produtos e direcionar os clien-
tesparaseusite”, explica.

O PagSeguro PagBank listou
seis ferramentas de marketing
digital para divulgar um nego-
cio: WhatsApp, Facebook e Ins-
tagram, e-mail marketing, di-
vulgacdo em grandes sites, bus-
capelo Google elojavirtual ousi-
te. Com o meio digital cada vez
maisdemocrdtico, Gabriel Bon-
tempo alerta que o lojista que
aindanaotemseunegdcionain-
ternet perde boas oportunida-
des, como a conquista de mais
clientes, sem barreiras geografi-
cas, proporcionando mais capi-
laridadeaonegdcio.

REDESOCIALEMETAVERSO
Marcelo Lessa contaqueo Se-
brae tem programas que aju-
dam o pequeno negocio a se in-
serirnoe-commerce, como o Se-
braetec, que oferece até 70% de
subsidio em ferramentas e servi-
cos, e o Up Digital, que orienta o
empreendedor sobre as melho-
res formas de posicionar seu
produtonos meiosdigitais.
Maselealertaque omaiorde-
safio ndo € criar o e-commerce,
mas fazer com que ele se torne
conhecido. Por isso, a forma
mais barata de comecar pode
ser através de market places
que jd estdo no mercado e po-
dem divulgar produtos de for-
maatrativa. “Emelhor comecar
apostando em meios mais bara-

Wesley Costa

Maria Iris: preparativos para langar o préprio site e reforgar e-commerce

toseacessiveis, iracompanhan-
do o movimento e se preparan-
do para voos mais altos, pois o
mercado digital se renova sem-
pre”,dizodiretor do Sebrae.

Para o lojista que jd estd num
estdgio mais avan¢ado do co-
mércio virtual, umadas maisre-
centes tendéncias em oportuni-
dadesdevendasonline éometa-
Verso, que contacomummerca-
dodigitalemascensioparaaex-
posicao de produtos. “O lojista
adquire terrenos no metaverso,
em plataformascomo Decentra-
land e The Sandbox, ambientes
virtuais onde as empresas cons-
troem estruturas proprias para
divulgar suas marcas e produ-
tos”, explica Lessa.

Alguns destes “pedacos de
terra” no ambiente virtual ji
sd0 mais caros do que terrenos
fisicos, e lotes que custavam R$
1 mil quando estes mundos fo-
ram criados, hoje saem por R$
70 mil. Numa loja assim, usan-
doum dculos virtual, o consumi-

dorjdpodese ver experimentan-
do uma roupa nos padroes de
suas medidas, com visdo 3D, e
fazer uma compra mais asserti-
va. “E uma outra realidade e os
comerciantes precisam come-
car a atentar para isso. Quem
nao acompanha as inovagdes
do mercado digital, pode ficar
para trds e até fechar as portas,
como jd aconteceu com marcas
tradicionais”, diz.
Aempresdriadoramode con-
feccoes Ayla Thaynara Gracia-
naChaves comecoudivulgando
suas pecas da marca Fina Flor
no Facebook e, hoje, jd estd em
todas as redes sociais, inclusive
em plataformas como Tik Tok e
YouTube, além de vender pelo
site da empresa. Ela conta que
de 2021 para 2022 suas vendas
virtuais cresceram 40% e a ex-
pectativa é crescer mais 30% es-
te ano. Apesar de ter uma loja
fisica na Regiao da 44, hoje 90%
das vendas jd acontecem por
meios virtuais. “Sem isso, ficou

Marketingdigital
tambématrai
mais clientes
paralojasfisicas

Apandemiareforcoua
necessidade de aslojas estarem
no meio digital, mas muitas
empresas aindaséo timidas
nestasagdes, principalmente as
mais antigas e acostumadas ao
comércio de bairros e do
interior. “Muita gente ainda ndo
sabe nemcomo comecgara
fazer”, reconhece Cleire Aratijo,
coordenadorade marketingda
CDL Goiania. Elaalertaque,
apesar de muitos consumidores
ainda preferiremiraslojas
fisicas, é nainternet que eles
buscamindicagées sobre lojas
dos segmentos que procuram.
"“Apessoabuscareferénciase
até depoimentos de outros
clientes que compraram ld para
comprarcom mais seguranga”,
destaca. Porisso, sejacomum
seusite ou pelas redes sociais, &
importante posicionaramarca
parase aproximar do publicona
internet. Mas, alémde divulgar
seus produtos, o lojista precisa
‘humanizar suamarca’,ou seja,
trazer consumidores que falem
de suamarca, mostrando o
processode produgdo earotina
daloja, por exemplo.“Umser
humano falando comoutro ser
humano tem muito mais apelo,
como muitas marcas famosas ja
fazem”, explicaacoordenadora
da CDL Goiania. Paraajudar
neste posicionamento, o
Sindilojas Goids promoveu
recentemente umeventocom
palestras deinfluenciadores
digitais voltadas paralojistas. O
presidente daentidade,
Cristiano Caixeta, disse que o
objetivo foi mostrar que &
possivel estar nainternetde
formasimples e sem custos
altos, atravésdo tréfego pago
oumidiaespontanea, por
exemplo, eterumavitrine
virtual que atinge milhes de
consumidores em todo Pais.
“Alémda confecgaode um
site, que demandaum
investimento baixo, também é
possivel aderiraum market
place pagando séum
porcentual sobre as vendas.”

praticamente impossivel traba-
lhar”, avalia a empresdria, que
produz 30 mil pecas mensais e
pretende estar em todos os ca-
nais de divulgacio, vendendo
paratodoopafs.

Depois de ser obrigada a sus-
pender a producdo durante a
pandemia, a empresdria Iris de
Souzas Martins, que antes ven-
diaapenas pelo WhatsAppeIns-
tagram, estd se reestruturando
paravoltaraomercado com for-
ca total. Para isso, ela procurou
o Sebrae em busca de orienta-
coeseacabade produzir seu pro-
prio site, que comeca a funcio-
nar em 2023 para divulgar as
cercade 800 pecasderoupasin-
fantis da marca Smart Blues
Kids que fabrica mensalmente.
“Hoje, meu foco ¢é totalmente
navendavirtualdeatacadoeva-
rejo. Quero investir mais para
ampliar meue-commerce”, avi-
saacomerciante, que tem parti-
cipado de cursos e eventos para
seinformar maissobreotema.



Caminho para vender mais

Pequenas lojistas descobrem, cada vez
mais, os beneficios de vender no meio digital

PEQUENAS EMPRESAS
QUE JAESTAONO

MERCADO DIGITAL

FATURAMENTO
DO E-COMMERCE
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DICAS PARATER ESSO VENDENDO PELA INTERNET

n Prepare-se

Antes de dar o primeiro
passo, entenda o que esta
por trds de um e-commerce:
investimentos necessarios,
seus parceiros, fornecedores,
clientes e concorrentes,
como serd a estratégia de
marketing.

Tenha um site
100% funcional

Tudo o que estiver disponivel
nosite deve funcionar da
melhor forma possivel. O
cliente precisa ter navegagao
facilitada, para que ndo
desista e procure uma
concorrente.

Seja verdadeiro

Né&o prometa o que
nao puder cumprir. Exponha
com clareza questGes sobre
cobrancade frete e prazo de
entrega.

n Dedique-se

a logistica
Otempode esperadeve
serigual ou menor que o
prazo acordadonositeea
mercadoria precisa chegar
impecavelmente embalada.

B Ofereca
multicanais
ao cliente

E necessario estar presente
nas redes sociais, criar um
blog, terum chat ouum
e-mail especifico parao
atendimento ao cliente, além
de terum ndmero de telefone
bem visivel nosite.

Monte uma

equipe
preparada e bem
treinada

Conteldo, design, questdes
de tecnologia dainformagéo
e marketing: todos os
profissionais dessas areas
devem conversar, interagir.

Anuncie

Vocé pode comegar
fazendo testes com
pequenosinvestimentos e
medindo os resultados: se
houve aumento de cliques,
de visitas e de vendas. Ha
muitas maneiras de fazer
anuncios nainternet, como
links patrocinados (destaques
do empreendimento em
mecanismos de buscacomo
Google) e midias sociais.

Invista em SEO

ou Otimizac¢do
para Mecanismos
de Busca

Ossitesde buscasaoa
principal fonte de procura
deinformagdes pelos
internautas. Ter um site bem
posicionado nos buscadores &
fundamental para ser visto.

Se possivel,
participe de
marketplace

Participar de marketplaces,
como Mercado Livre,
Magazine Luizae
Americanas.com, pode fazer
seu negécio ficar expostoa
grandes volumes de trafego.
E vocé s6 é cobrado quando
realizaavenda.

Invista

na gestdo
do negocio
A parte de trds do balcao
representaa estrutura fisica
completa dos bastidores do
website de umalloja virtual e é
fundamental gerencia-la para
garantir que o produto seja
entregue de acordo comas

especificagdes e no prazo.

Fonte: FGV, Sebrae e Ebit Nielsen
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Goianoscompramfora,
apontaMercadoLivre

Em comparacio como perio-
dopré-pandemia, o e-commer-
ce brasileiro teve um aumento
de faturamento de 785% nos cin-
co primeiros meses de 2022, se-
gundo um estudo da Smar-
tHint. Paraogerente de Market-
place da Mercado Livre, Iddrio
Costa, aresisténciadealgunslo-
jistaseminvestirnoe-commer-
ce existe mais por desconheci-
mento das oportunidades. Se-
gundo ele, cerca de 94% de tudo
que 0s goianos compram na
Mercado Livre vém de lojas de
outros estados, ou seja, s6 6%
sdode empresas goianas.

Iddrio alerta que, apesar de
muitos clientes locais preferi-
rem comprar nalojafisica, osu-
cesso € maior tendo uma segun-
daoperagidocomolharparaain-
ternet, onde € possivel atender
consumidores de outros esta-
dos. Ele lembra que jd nao exis-
tem mais dificuldades logisticas
que desencorajavam lojistas a
venderem para outros estados
no passado. “Hoje, oferecemos
vdrias solucoes para o envio de
mercadorias com velocidade,
seguranga e custo competiti-
vo”,garante.

O lojista nao paga para colo-
car seus produtos na platafor-
ma, mas terd de arcar com um
taxade até 20% sobre o preco de
venda, dependendo do tipo de
produto. “Mas neste valor estao
incluidas as solu¢oes de paga-
mento e envio dos produtos,
além da vantagem de ter seu
produto na primeira platafor-
ma de busca de produtos do
Pafs, cujoaplicativo estd em um
terco dos smartphones, o que
possibilita uma ampla divulga-
¢ao”, justifica o executivo da
Mercado Livre, onde cerca de
30 mil lojas se inscrevem sema-
nalmente, recebe 107 milhoes
de compradores por ano e envia
3milhoesde produtos por dia.

PLANEJAMENTO
Apesardanecessidade doslo-

94

por cento do que goianos compram
noMercado Livre vémdelojasde
outros estados, afirmagerente de
Marketing daplataforma

tes com as vendas no meio vir-
tual, a coordenadora de Marke-
ting da CDL Goiania, Cleire
Aratjo, alerta para a necessida-
de de fazer isso com um certo
planejamento prévio em aspec-
toscomo comunicacio e marke-
ting, logistica, prazos de entre-
ga e embalagem para envio dos
produtos. “Hd lojas que se preo-
cupam com pequenos detalhes,
como enviar uma cartinha de
agradecimentojuntocomo pro-
duto”, informa.

A preocupacio deve come-
car ainda na confeccao do site
da empresa, que deve ter facil
acesso, fotos de qualidade e o
mdximo de detalhes do produ-
to. E importante que a loja te-
nha uma presenca forte e cons-
tante nas redes. “Temos vdrios
canais disponiveis hoje, muitos
com baixo investimento, como
as proprias redes sociais. Mas
em todos € preciso entregar
uma boa experiéncia para ter o
sucesso. Naoadianta, por exem-
plo, pecar no relacionamento
com o cliente, demorando para
responder aos questionamen-
tosqueelefaz”, adverte Cleire.

Oavancodas vendas pela in-
ternetjd fezsurgir até novos mo-
delos de negdcios virtuais, com
o dropshipping, um lojista que
atua como um intermedidrio e
repassa o pedido ao fornecedor,
que serd o responsdvel por en-
viar o produtoao consumidor fi-
nal. “Criei minha loja virtual,
trabalho com trafego pago e co-
loco meu lucro em cima do va-
lor praticado pela loja”, diz o
dropshipping Pedro Gazzi, que
desistiuda carreirade engenhei-

jista ingressarem o quanto an-  roparaSdatuarnoramo.
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