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INTRODUGAO

Com o estudo realizado pelo
Especialista Haroldo Duarte , vocé
aprendera desde o inicio do
"Ecommerce" até o seu desen-
volvimento atual

Com o objetivo de te ajudar a
colocar esses ensinamentos em
pratica e facilitar o seu
aprendizado, reunimos a seguir
todos os materiais complemen-
tares das doze aulas dessa jornada
de conhecimento.

Afinal, em um mundo de cons-
tantes mudangas, é preciso
entender as etapas nhecessarias
para desenvolver o seu pensa-
mento estratégico no digital. Por
isso, este estudo te ensina também
os principais tipos, modelos de
negocios e ferramentas que
configuram o Ecommerce. Para,
entao, orientar a sua tomada de
decisao com base no que é melhor
para o seu cliente e também, para a
sua empresa.

Com o objetivo de te ajudar a colocar esses ensinamentos
em pratica e facilitar o seu aprendizado, reunimos a seguir
todos os materiais complementares das doze aulas dessa

jornada de conhecimento.
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AULA 01

O Ecommerce teve inicio nos anos
2000, apenas como vendas de
entretenimento. Teve um segundo
momento onde comecou a serem
vendidos produtos tipo: tickets de
passagens aéreas e alguns servigos
online. Depois o Ecommerce dei-
xou de vender servicos e passou a
vender produtos.

Foi nesse momento que Haroldo
entrou no Mercado vendendo
cameras digitais, em 2003 (0o mo-
mento em que o que se vendiam
eram itens eletronicos).
Posteriormente, entraram em cena
0s cosméticos e hoje em dia, temos
todos os tipos de produtos e
servicos disponiveis (inclusive ali-
mentos pereciveis) .
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AULA 01

Em 2003 havia a vontade de
vender todo tipo de produto, po-
rém nao havia o publico E, um
ponto chave para esse avanco foi a
Pandemia.

Se comparado a muitos paises, o
Brasil é considerado “maduro”
nesse mercado. Muitos ainda estao
em fases anteriores a que estamos.
O Brasil esta no topo e é referéncia
mundial de Ecommerce, junto com
alguns outros paises.

Alethopoprean el o | horade Srese

Para que vocé tenha nocao de
Mercado, o Brasil ja faturou em um
ano 118 bilhdes no Ecommerce, e
isso sdo 6timos numeros. Porém, se
comparado a China(que esta no
topo dos faturamentos), ela ja
obteve esse faturamento em um

dia.

Hoje o seu
concorrente esta
a um clique de
vocé!
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AULA 01

S Gbit
+«  pedidos impulsiona o crescimento, e ticket médio 3
também contribui para o avancgo
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AULA 01
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AULA 01
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Mobile se descata frente ao desktop em faturamento .
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Para que vocé tenha nocao de Mercado, o Brasil ja faturou em um ano 118
bilhdes no Ecommerce, e isso sao 6timos numeros. Porém, se comparado a
China(que esta no topo dos faturamentos), ela ja obteve esse faturamento

em um dia.
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AULA 01

Ao se tratar de regides, o Nordeste
€ a terceira regiao mais importante
no Ecommerce.

Sudeste, ocupa o primeiro lugar,
com mais de 60% das transagdes.
Mas, te garantimos que se vocé

estd em uma regido onde o Esteja antenado
Ecommerce ndo esta em alta, nada .

esta perdido. Muito pelo contrario! a0 que esta acon-
E a sua oportunidade de vocé

entrar no mercado da sua cidade, tecendO e fa?a O

fazendo promocgodes e entrando em °
vantagem de quem esta mais seu plan9jamento.

distante.
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AULA 01

Vocé deve sempre atuar na O mercado digital nao para de
internet, pois isso abrira para a sua  crescer.

empresa um leque de novas A China é um exemplo disso, vendeu
oportunidades. Mesmo ainda nao 52% no digital, se comparado ao
possuindo uma loja digital, vocé varejo fisico.

pode direcionar um cliente para o Temos muito ainda a crescer quanto
whatsapp da loja, fazer uma venda  a isso e vocé nao pode ficar de fora.
pelo instagram e fazer interacdes

nas demais redes sociais, até que

chegue o momento de vocé ter

uma loja.

RANKING DOS 10 MAIORES ECOMMERCES DO BRASIL

g
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livre

amazon
1
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americanas
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AULA 01

Setores com maior crescimento em Janeiro
(Janeiro/22 x Dezembro/21)

Farmacia e Sadde
+28,55% o Ferramentas & Acessorios

+5,86%
o Educ.. Livros & Papelaria
+19.81%
Eletronicos &
Eletrodomesticos
Casa & Moveis +56,.62%

Setores com queda em Janeiro (Janeiro/22 x
Dezembro/21)

Joias e Relogios
=20,656%

Calcados

-18.64%

Moda & Acessorios
=12, 765%

Comidas & Bebidas
=11,45%
Cosmeticos
-10.,183%%
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AULA 01

Apos o trafego direto (44,3%), a busca organica é o
canal de trafego mais importante do e-commerce
brasileiro, com 27.2% da audiéncia
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AULA 01

Tendéencia de crescimento geral e
setorial nos ultimos 12 meses
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Se vocé deseja ter
organizacao,
processos e fluxo,
voceé precisa de
um Ecommerce.

Entdo, essas aulas
virao para

te trazer essas
informacgoes, para
que voce entenda
o todo e que o
mercado nao para
de crescer.

Haroldo Duarte

15




AULA 03

QUAIS OS TIPOS DE
ECOMMERCE?




VISAO GERAL

Haroldo Duarte

Atualmente, eles vao desde lojas
virtuais que vendem especificamente
para empresas, grandes varejistas que
comercializam produtos diretamente
para o cliente final, plataformas que
conectam os consumidores e dentre
muitas outras opc¢oes.

Para que vocé entenda as
caracteristicas que diferenciam os
diversos tipos de Ecommerce,
preparamos este estudo para explicar
cada um deles e mostrar como
funcionam.

Vamos la?



BUSINESS TO

CONSUMER
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Empresas negociando
com outras empresas,

de forma fisica ou digital.
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AULA 03

B2B2C

BUSINESS TO
BUSINESS TO
CONSUMER




™ AULA 03 e
= e

Direct to consumer, o
que representa negocios
como industrias, impor-
tadoras ou distribuidores
gue também vendem
mercadorias ao consumi-
dor final.
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Fazer com que 0s proprios

funcionarios consumam o
gue é ofertado pela
empresa, tendo como
atrativo as condicdes de
compra, promogoes e 0s
descontos consideraveis.
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AULA 03

BLOCRCHATN BN GOVERNMENT

Smart Dubai: Blockchain

Case Study for Government
in the UAE

An initiative spearheaded by His Highness Shelkh Mohammad bin Rashid Al Maktoum, Vice President
and Prime Minister of the UAE and Ruler of Dubai, which seeks to make Dubai the happiest

city on earth.

B2G

BUSINESS TO
GOVERNMENT




Consumidor vendendo
para consumidor










AULA 02

Ecommerce nao é tao simples
como parece. Na verdade,
depende do ponto de vista que
se enxerga! Vocé tem varios
caminhos a seguir. Por exemplo,
vocé pode escolher uma
operagdao mais simples, com
uma plataforma de entrada ,
onde vocé paga a sua
mensalidade e tem a sua loja.
Mas também, vocé pode criar
toda uma estrutura fisica,
robusta o suficiente para a
guantidade de vendas que

1. AGENCIA

Acreditar que a agéncia vai fazer
tudo e entregar o melhor site do
mundo.

Elas entregarao o que vocé pedir,
entdao se vocé nao souber pedir,
VOCé nao recebera.

2. PRAZO

E necessario ter alguém a frente do
projeto. Nao definir uma data de
Golive (data de entrega do projeto).
Sem uma data a agéncia vai
postergando a entrega.

17

Vocé planeja. Isso tudo definira
a complexidade do seu pro-
jeto.

Hoje Haroldo possui uma vasta
experiéncia. Pois um dia
saindo do zero, teve a sua
primeira loja virtual. Assim
como também, ja esteve do
outro lado, montando lojas
para empresas. Com isso, tem
muita propriedade no que fala
e ja passou por alguns erros
gue compartilha nessa aula:

3. INTEGRACAO

Achar que integragdao com o ERP é
facil. E necessario integrar pedidos ,
clientes, estoques, pagamentos,
etc.

4. CONHECIMENTO

Acreditar em tudo que a agéncia
diz. Consulte seus projetos.

5. ENVOLVIMENTO

Acreditar em tudo que a agéncia
diz. Consulte seus projetos.Deixar o
projeto fluir e nao se envolver.
Acompanhe diariamente a
evolucgao.



Se a sua loja
deseja iniciar o
Ecommerce a
dica é: comece
no simples e vai
evoluindo com o
tempo, ao
conhecer o
mercado e for se
aperfeicoando.

Haroldo Duarte






VISAO GERAL

NQo é so questdo
de vocé ter o
produto a venda
e quando o
cliente da na
telha ele te
procura para
comprar. Vocé
pode chegar e
falar: Olha vocé
ndo compra Isso
regularmente?
Entdo, compra
aqui comigo que
eu vou te darum
desconto!”

Haroldo Duarte

Diferente do que muitos pensam, o
modelo de negocios € muito mais
do que apenas como a sua
empresa faz dinheiro. E estruturar
COMO a sua empresa cria, entrega
e captura valor para o seu cliente.

Isso vai definir todo o seu negdcio,
a experiéncia que Vvocé entrega
para o seu cliente e como ele ira
perceber valor naquilo que vocé
oferece, além de estruturar toda a
sua empresa, facilitando processos
de precificacdo, contratacao e
parceria. Este processo auxilia o
poder de inovacao do negdcio e €
comum que empreendedores
encontrem novas formas de
entregar seus produtos e servicos
com maior valor para seus clientes

30
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O Direct to consumer, como a tradugao do
préprio nome ja diz consiste em eliminar
intermediarios na venda. E geralmente
utilizado por industrias que possuem
varejistas no meio do caminho.



AULA 4

020 é o modelo de negécio que busca
encontrar clientes no mundo on-line e
direciona-los para o off-line.

A compra, pagamento e avaliagao sao
feitos on-line.

32




AULA 4

BAIRATO
COLETIVO

Compre junto, pague pouco

O modelo de compra coletiva teve seu api-
ce no Brasil por volta de 2010. O modelo de
compra coletiva consiste em vendas em
grupo com precos agressivos.




AULA 4

Bem famosos os programas de fidelidade
sdo um modelo de negdcio que incentiva
que o cliente compre sempre em um mes-
mo lugar e receber vantagens pelo volume
de compras.




Software as a service
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AULA 4

Um modelo de negécio bem famoso nos

anos 2000 e agora extremamente dissemi-
nado entre aplicativos e jogos de celular os
Adwares sao softwares oferecidos gratuita-
mente que veiculam propagandas para
monetizar.
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AULA 4

O GLOBO

014, Daniel. Obrigado por ler O Globo

Para continuar lendo, faca uma assinatura digital.

Vocé tera acesso ilimitado aos sites, ao jornal digital, ao acervo e aos e-books do
Globo.

RS M0
5 IMES

" Quero Assinar

Plano;
AssmEtura I:III'__."IIZ-BI

Forma de Pagamento: Carlin do oné
débito am conta

@?ﬂjﬂnﬂmemm
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CONEXOES QUE TRANSFORMAM

L 4

Marketing de afiliados

afiliacos ARUnclantes o | 4 BRI
Sou um Souum
Afiliado Anunci
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AULA 4

<+ Dropbox




O lead generation € um modelo de indi-
cacao modernizado. A empresa gera o

interesse em relacao a algum produto e
vende o contato para empresas que ofe-
recam os produtos buscados.



AULA 4

Ideal para empresas que buscam por

rendas recorrentes, o modelo de assi-

natura entrega mensalmente um de-

terminado produto que é entregue na
casa do cliente.




Na onda de modelos de negdcio
inovadores estao os de customizacgao
em massa. Essas empresas possuem
sistemas automatizados de producao
que permitem que o0s clientes
customizem os produtos em larga
escala.
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5@

1 PECA 5 PRATOS

1P=5P

Um modelo de negdcio que geralmente
vem apoiado a uma proposta de empre-

sa socialmente responsavel é o modelo L LA N;o -

de negédcio Buy one Give one. Consiste e -

na venda de produtos onde a cada peca & . SGU UM :

comercializada outra é doada para uma g L :

instituicdo ou publico necessitado. e B PRo DU’TO
e . -

B Sou 5 prafos

de cnmit_:_l_;_!.




AULA 4

Outro modelo bem famoso e atual é o
Crowdsourcing. Esse modelo pode ser
dividido em duas categorias bem
distintas.

O Financiamento coletivo e o conco-
rréncia criativa.

No financiamento coletivo pessoas se
juntam e investem coletivamente em
um projeto com o objetivo de viabiliza-

lo. Existem diversas plataformas famo-
sas nhesse modelo como a Vakinha,
Catarse e Kickante.




Esses sGo alguns

modelos para que

VOCé saiba de novas
possibilidades e possa y
pensar em Novos ‘
caminhos para a sua

empresa.

Haroldo Duarte



AULA 05

ESTRATEGIAS DE
RETENCAO DE
CLIENTES PARA
ECOMMERCE




AULA 05

E 10 vezes mais barato vocé vender
para clientes da base, do que
buscar novos clientes. Com isso,
toda empresa precisa ter
estratégias de retencao.

Se vocé esta no momento inicial
da empresa, Haroldo orienta que
VOCcé anuncie e teste em varios
canais , para entender de onde
vem o seu cliente (aquisicao).

Quando vocé decide fazer uma compra online

como voci chega até o produio que desaja?

26,8%
182%
10,4%
14%
4,6%
0,5%

Fasquizam ;.-.'.d:. el L HE o g s s T Parigaisa pein Lo v Hpmorzing Preaguaine mas Lukre

prodato mo lojas online produtcomnstboe  one balagquo privoelio om roniigs pLalas
Googleedico  mosconhege comparadores peefiro Injas flsices
Fides Tapiancled 09 Pragy Llacam @ chepels prosurs

Buscaps, ot naintscnel

Quando vocs estd fazendo uma compra
online & surge alguma duvida, comao
vocé prefere buscar atendimenta?

68,4%

30,3%
d 14,4%
1,6%
CRAL pnlins Whatkips: CanLss Al os e Ligas pasa R
B -l rentral da n arnpoesa
H:LHIH
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Mas entdo, o que seria Retencao?
Vocé vender de novo para um
cliente que ja comprou de vocég,
gostou e retornou.

A primeira vez que o cliente
compra, ele esta experimentando,
se o produto é legal, se chega no

prazo e se atende as suas
necessidades. Quando ele retor-
na,para uma nova compra,

significa que o trabalho foi bem
feito e ndao houve falha. Esse deve
ser o seu objetivo!

CRM

Relacionamento comercial
Clientes individuais

Usado para Clientes, Fornecedores

Usada por Todos, RH Inclusive

@ Ell @ 'E
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Partindo desse ponto o cliente é
a pessoa que retorna uma
segunda vez. Entao, vocé deve
contar a partir da segunda ven-
da.

Estratégias para se reter o
cliente , vao desde politica de
devolucao bem feita até a in-
teracao com esse cliente. Mas,
para que isso aconteca é neces-
sario o entender (CRM).

CDP

Banco de Dados do Cliente

Dados Histéricos e
Comportamentais

Armazena Visitas, Uso de App
Armazena afinidade de conteudo

Machine Learning

DEE0E
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= =

- s
b S T cm

O QUE FAZER ?

Ganhando SN

Apenas -
Comecando tracao
e Conquistar clientes e |niciar retengao ¢ Vendas crescendo
e Aumentar a base e Campanhasde e Misturar mais
retencao por e-mail retencao com
aquisicao
e Programa de
fidelidade
» Automacédo de
marketing

O QUE FAZER ?

Estabelecido Bem estabelecido

e Encontrar maneiras de continuar * Vocé alcangou muitos sucessos iniciais
crescendo e Possui muitos processos e automacgoes

e Aaquisicao leva a muitas compras e Agora é a hora de focar fortemente na
dnicas retencao.

e Focar em retencao
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Modelo RFM

1.Campedes

2. Clientes Fiéis )

3. Fiéis em Potencial

10
4. Novos Clientes

5. Promessas

6. Clientes precisando de

atencao

7. Quase Dormentes

8. Nao pode Perder H
9. Em Risco

10. Hibernando
11. Perdidos [ 6

Nessa analise vocé agrupa seus clientes com base em 3 fatores:

Quando foi a ultima Com que frequéncia Quanto dinheiro esse
compra desse cliente? esse cliente compra? cliente ja gastou

comigo?
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Recéncia Frequéncia Valor monetario
e 1- clientes antigos. e 1-raramente compra ¢ 1 - baixo valor das compras.
e 2 - clientes (pedidos individuais). e 2 - valor médio das
relativamente recentes. e 2 - compra com pouca compras.
e 3 - clientes recentes. frequéncia. e 3 -alto valor de compras.

e 3 - compra com frequéncia.

Nome Pontuacgéo Pontuacao Pontuacao Total
R F M

Cliente / Usuério 1 5 5 5 555

Cliente / Usuario 2 4 4 4 444

Cliente / Usuario 3 3 3 3 333

Cliente / Usuario 4 2 2 2 222

Cliente / Usuario 5 1 1 1 111

Exemplo de tabela com pontuagao RFM

Para se ter um bom atendimento, precisamos nos atentar a Régua de
relacionamento, ou seja, ter um atendimento personalizado, individual e
assim, eficaz.
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FUNIL DE CONVERSAO

SUCCEZS0

Lisudrios

i » % Sortimento, preco, imagens
Visualizaghes de Produlo -—

- = % P , descricdo d duto
Adicdes ao Carrinho " el et it i

| Taxade Chockout S5 = %: Frete, campanhas de carminho, cupons
Conversao

%: Frete, condicdes de pagamento

-

Compras

%&: Mal funcionameanto
dao site

5%



Crie um mapa de como
O seu clienteidnterage

com vocé uais
sQo os p para
se agnteci elglele)

ele entrar ontato,
VOCE ja tem como
apresenta todas
as soluco

preferénci pre
esteja adiantado,
surgindo

eventualidades, entre
em contato com ele
antes que te procure.
Isso, faz muito
diferenca e conquista o
seu cliente!

Haroldo Duarte
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CENARIO ATUALE
O FUTURO DO
ECOMMERCE
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DTC
Ecommerce DTC / D2C é um
modelo de e-commerce

operado por um fabricante. Os
fabricantes de automodveis, por
exemplo, sao comuns nesse
ramo.

DTC ou D2C é a sigla inglesa
para o termo “Direct to
Consumer”. Ela nomeia um
modelo no qual o fabricante de
um produto faz vendas
diretamente ao consumidor
final, isto €, sem a necessidade
de revendedores, distribuidores,
atacadistas, varejistas ou inter-
mediarios. Um e-commerce
DTC, portanto, é€ uma loja
virtual, marketplace ou outro
tipo de site de vendas operado
pelo fabricante.

Entao, imagina que vocé vende
um produto por dez reais no
atacado e que ele chega no
mercado por dezoito, vocé po-
deria estar vendendo esse
produto por quinze NO no
mercado pro consumidor final,
o consumidor se beneficia e
vocé teria uma venda com mais
margem. Por outro lado vocé
teria que mudar seu processo
interno, muda um pouco a
logistica. Mas, é o futuro. E uma
questao de sobrevivéncia. Vocé
vai ter que comecar esse canal
pra que ele evolua e vocé evolua
como negocio. Porque se vocé
depender de terceiros fazer o
seu trabalho de vendas corre o
risco de desaparecer.



Porque la da China hoje eles
vendem aqui no Brasil? Entdo eu
estou aqui lindo, leve, solto em
Fortaleza, vendendo pro Brasil
inteiro feliz da vida. Al aparece
um chinés la vendendo da China
e entregando no Brasil em uma
semana a metade do preco. Por
qué? Porque ele € o fabricante e
vende direto pro consumidor final
no mundo inteiro. E, a gente aqui
no Brasil ainda tem essa
preocupacdo. Nao, eu vou vender
soO no Brasil, que € um mercado
muito grande e etc, mas os
chineses vendem pro mundo
Inteiro, ganham escala, reduzem
um monte de custos e ai ele
consegue vender por um preco
muito agressivo mundialmente.
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TIPOS DE
PLATAFORMAS
E CUSTOS
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Plataforma e Cloud

Infrassiruiurs

WeanutengHo da )
Pataforma Funcicnslidades da
H Flaatorme
Modeks de | Resporsvidada g
Cobeanca Kobils

Layout & Usabilidads

Plataforma e Cloud

* Open source - codigo aberto e
gratuito

* Hibridas - em que o cédigo open
source é customizado para o
cliente

* Proprietarias
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Plataforma e Cloud

* Cobranga por modulos instalados

= Cobranca por recursos utilizados

Plataforma e Cloud

* Verifique as tabelas de frete permitidas (correios e outras
transportadoras)

* Integracin com Marketplaces

* Quais meios de pagamento tem integragdo?

* Tigo de checkout (checkout transparente converte mais)
= Tem integragdo com outros servigos? Quais?

« ER2B (venda corporativa) ou B2C (venda para o tconsumidor)

= Meu ERP tem integracio com a plataforma? Se ndo tem, & possivel
fazer?

o0
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Plataforma e Cloud

g da tecnologa desenvolvedora de cddige aberta, hibirido
ou proprietirio, o empresdie preciss escalher wma agBnga
digital gue ¥ai ajLdd-io a atuadizar 2 manier sua plataforma
Furmciandando.

Ma manutenciSo da plataforma é impertante observar no
cantrato o empn de resnasts

kit . para evitar gue a loja fgue fora do ar par
rmuita tempo caso acorra algum problerma ou instaadid ade
nas servidores ou no banco de dados.

INVESTIMENTO

- - - .
E opieds Cabulsdomm Bcoimmance T . = )= m ﬁ'
ATRET PN We 1] M D FETErTaEL ST ALIRE RO I NOE AT 1 ! 1

ey L R R . 1w i i B oW A it} E-ieH-%- m@Z @B Tv-I

 FAlLUHAKENTD INWVESTIMENTO PARA MONTAR INVESTIRENTD PARS MANTER
HE’ 1”.'-'1-:'-{":' Lipinic pink il Lachs fi ="1 | awdal

FMMEI{;IME"‘TD Wun wwmban Ty idn “':-::;rr -\.-n.r-\-=I Ip:.|::-\,.q:.;.::: I u;\-;:'\-q.l '::r-:n::::u!: T:;;:I::G::;'
E GESTALK EEL el
i - W i o s | i 2 8 |
CONTABILIDWMDE - | formere e e !""""" 'F'“"- ol Cordinl v e i : K o iy - :|-r=:-.--- | ot s
] LAt Bl W i Ay P i R R e ey
ek T e T e F Pl bl Fucs L L Lk R L
B s 1} 9&- | — = ! 1—5#5&“"— : sl
i Vel i [ L LI W B LT IEGH B RELIEA- | LCEVORE wTa
Et;ﬁ';jnm : | 4 i g e .‘-h:. T e s e o Staarra i | s d gt ,-.T:—-
[FEE ] |
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DxkxSkbHrRmCqWqtZjPeaXvwMZ_mvPrgpBakTUi0oTU/edit#gid=1087227614

NaGo exige
experiéncia do
empreendedor e
nem mesmo uma
formacdo técnica. E
preciso escolher um
tema, fazer o
upload de algumas
fotos de produtos,
configurar os meios
de pagamentos e
pronto! A loja
estarq pronta para
realizar suas
primeiras vendas!

Haroldo Duarte
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TUDO SOBRE
CONVERSAO DO
ECOMMERCE
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De forma geral o que te leva a fazer uma compra online?

——

Conmenidncia 4o compoar @ Teoeber BTN caa ET,H

P
SERE— P

Poder cormprac sem filzs '2%
Facilidade am arviar presantas 15_.%
Cutramotivo 1, 7%

TR AGRATIA & COREUT T pOdin 8 SE00Ne BlE T opoie. PO ife0 & S0 S0 Bt Maies & masr que T005%,

0 gue mais influencia na sua decisdo de compra online?

42 1%
13,6%
3 8% j04%
-
Pregos e fvmbingies e Frete & prozo A marca do Infor magdes Recomendngoes
proemogine comenticios di erbraize pradutn st it =iem
da catroa peaduto espncialzados

consumidores

64



AULA 08

Quando vocé decide fazer uma compra online
como vocé chega até o produto que deseja?

32,2%
- Eﬁ'n

18.2%

10,4%
T 46
0,5%

Pescruing pulo o mm vairias P quess posa Wiaz dirolo Poayuies Pesiuiss nos Clhukre
il p b crling e oty urn nikoe g baja gua prutuiEGe Pl sociain
Goagie & clico qiie capheco EOFPAT LESEss predicg lexpss TE=icaas
oue e iiads e aregn | Joom, # Hepaiz procats
E'JB'.:.'“_Jlf'. L Tl UIAST Bl

HOME

Cabecgalho e Logomarca

Amaimis ey e R

Gabriel Ba'&aqgfr : _5 '
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Evidancie seus diferenciais

O MENOR PRECD EM
COMPRESSORES E
KOTDRC ONMPRESFDRES
BO BRASIL

Seja Especifico: valores, prazos e condigoes

® O/

8 Tmca Faril & Aba 3 rocas gratis em A0 dias

s Frete Gradis » Frate Sratls acima de REI00,00

s Preco Garantido s Cobsimos qualkee oferta no af

s Salisfacio Garantda s [Devolicho em até 50 diss sem cisho
« Ervio Répida & FReceba am 24 horss
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Exiba videos (Abaixo da dobra)

Ui B be i Pl

CLSTSMEF Favdries

Ofereca formas decontato

Taledarne

Laya Virlua
Chat |I’ LT

Email
Rices Socials
Whatsapp

@ 5 8 8§ B 8
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Selos de Confianga

Obit

A LIRSS DL 00 B 8 0 i

compre
confee

"/ SITE BLINDADO

BUSCA

Precisdo

Resuiads da busea: ihone 16058 noea

""""" e RE 4.490.00 Ha 787181 52958 0
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Sinonimos, plural e escritaerrada

siwg s p

Fesullads da busca pone 1608 rosa

FiETos
™ i e —
- "
' L

"

S 5 4.439,00 ot Aeleppiiel

RE 220600 ~r— i RIS 314,60 apipangel

AN IR TIma R e

Auto-sugestao

ll_-ly'tE aflllecan T
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Habilite a busca porcategoria

/BUCECOMIL 0= 0= @i

E 15 991 7 400

BLET DL ¥-QUAD
R0 THI258

Ll o W]
[Ee—— [IF— [P ——
TP s o Bl L ¢ ram Berbin dadon
ETsorwRE o e

NAVEGACAO

Reduza os cliques

(8 HTE TR SR S ] ][

T L e N

OCULOS DESOL

v i
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Exiba as categorias mais acessadas

Categoria x Filtros
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Exiba as categorias mais acessadas

Categoria x Filtros

/a2
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Investigue os termos mais buscados
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Anudncios acima da lista de produtos
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PRODUTOS

Oferega combos

QH
¥
L

L]
=
i .
¥

]
f IR

Qualidade daImagem

w
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CHECKOUT

Carrinho Persistente e Multi-dispositivo

m ;- : - oyl mulriodal 1 Bemir B21W -
by o LN Nra o — FFSELTN " P Sy (e f—

- anme - . Gl 0y oo FHET S g, S i

P s

rmpy drwew 1) R e Sk
B & wdh e Acdar Ry
'F:.-:- o

-}

S for leder (170 ibewns)

Auto-preencher campos

FOLISHDOFcom

5 o b
v T
-
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Exiba os passos necessarios

H

Fronka ar opcfies de enireps
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B ol D e OO e
s
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https://analytics.google.com/analytics/web/#/report-home/a54516992w87479473p90822334

Na pratica, a
conversgo se
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VEMOS FALAR SOBRE
AQUISICAO DE
CLIENTES?
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Midias Pagas

Midias Proprias

o Google Ads o SEOQ
» Facebook Ads = Blogs
e Retargeting Fundo = Email Marketing L
e Afliados ~ Fundo o Motificacdo Web Fundo
s |nfluenciadores Topo s Youtube
» Comparadores de Pregos Fundo o Midias Sociais Organicas
¥ | Midabrogmmaica * Pinterest
s Mative Ads Topo = App Fundo
Jornada x Midia
Ienasletter
Social fuls 4]
. ’ ._F';'”i{'m Commamnity Forum Loclal Metworks -
Firmnail Blog ;
Sinlinee Als . Media Website | ] Fag Blog .
AWETEEss interest cansideration purchase retention ‘
f Email Store @ Fromotions
PR Word of Mouth Knowledge Base ™
; 3 ’ ) Eoormmeroe
Radio, TV, Print


https://ads.google.com/aw/campaigns/new?ocid=286419990&cmpnInfo=%7B%228%22%3A%22a6529AC7E-7B6A-4064-97E5-64A819C82741--16%22%7D&euid=98667706&__u=4191212394&uscid=286419990&__c=3647521510&authuser=0&subid=ALL-pt-BR-et-g-aw-c-home-awhp_xin1_signin%21o2
https://www.lomadee.com/dashboard/#/
http://squidit.com.br/
https://www.zoom.com.br/
https://lp.outbrain.com/br-increase-sales-native-ads/
https://business.facebook.com/latest/home?asset_id=101127492030924&nav_ref=bm_home_redirect
https://ads.google.com/aw/overview?ocid=286419990&euid=98667706&__u=4191212394&uscid=286419990&__c=3647521510&authuser=0&subid=ALL-pt-BR-et-g-aw-c-home-awhp_xin1_signin%21o2

E muito comum
0s empreende-
dores acharem
que pelo fato de
a loja estar no
ar, ja vai
comecar a
vender no dia
seguinte, ndo é
bem assim! Mas,
tem varios
canais que
podem te
ajudar nisso!

Haroldo Duarte
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299
5
HE9

Lojista

Vendedores gualificados
dizponibilizam saus
produtos

para venda.

E
1=

Marketplace

= recebe o pedide &
fazr a cobranca

& Transfera para o
lojiste o valor do
pedida (& camissio
deduzida)

CONCEITO

L
s
= pe

Lajista

Com o pagamento
comfirmmado,
ﬂ?".:l".-'tj EMCaMm O endic

da marcadora para os

climntes

VOCE SABE QUAL A DEFINICAD DE MARKETPLACE

I
l\-/lE QUAIS TIPOS DE OPERACAC PODEM SER UM?

)

i

e

32% dos consumidores

declaram nio saber o que
& um Marketplace

L3

[
T ca MM
[TL = 1]

Clienta

fciona o Lojista
guando precisa da
pas-venda.

el m

TR AND GLIGKS

BRI-KS
=

Marketplace sfo lojas online
que permitem & venda de produlos
de lojas parcelras am sua loja

Um marketplace pode sarum

ol PURE
PLAYERS
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pronc nan Pt

E-commerce cresce expressivamente em todas as categorias
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Novos
compradores

ingressam por

motivos diversos
Mais riovos
COMpragores
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Marca
Cliente
Custos Iniciails

Comissionamento

Trafego

<= B

JaCotei
o

MUCCAsHDF
Stvlight
i ..-f-:'-' [ B o

COMPARATIVO

Loja Propria Marketplace
& ®
o) ®
= =
PN £

TIPOS DE MARKETPLACE

i1

Pedido

'
e i GEgm

Cigsa B

Ourcatose  THatlmart

s darfiti [
WpTRGH e

Poros

F Expres:—s
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M assa
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Passo-a-Passo

‘ignclag

Canatn & dphfiidic IPTEEra Ein

‘.
Soviciter Cadasis Direta Escclher Produtios Palavras-chass Preco {termpo reall
Frwias D uirebe Fin Maiaieema Eriar Tiule dis See Freco Ipamelamental
Azsnar Covtroin Vis Hub Matching Blcks Tag Descripdon Comeorrdacd
Flag de PROOE0 ATFG BT
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Produta pods sar
recushdo 5o faliar
Infrurnigsn,

Passo-a-Passo

CAlrE gy P, boripaiils Fea-aidd Dt

Pedida bnciulda Cados do Cliente Comizslo Solicttactes de Trocas Processoy Judicas
Apalics do Frasds MF Ervifida (0N 2 30%S Camzglanianios Chargeback
Crdcllio Aprgiado NP Inkemads Duyelugies Concilagin
Cadl Pugamesta Pedide Erwisde Frpess Cantrak
Pedich Aprovado Tracking Informada {enbegral or Parcebadal Incekpfnda
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REPUTACAO

* [Evite Reclamaches
* Seja cortes

*  Respondano praco
= Peselva Ripido

= Imforme o Clients

* %eja pri-ativo

Exclusivos

BUYBOX
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PRAZD DE ENTREGA

= [Mvulgde prato

« Despoche ripido

« Ernbala bem

* |nforme o Tracking

FRETE

= Upe Integragso
= ChAleulo Autamdiion
= Tenha frete pro Sudests
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AULA 10

PRECO

*  [Prego bainn

*  Parcelamento

*  Nbo venda com prejuing

*  Faga combos

*  Tenha produtos exdusivos

Vantagens

® Aumento de Vendas

= Babuo investimento

= Infraestrutura dos Marketplaces
" CPA

= Relevincia SE0
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BUYBOX

Pros e Contras

Entrega da Estrategla

Taxas dos Marketplaces
Controle de Estogue

Guerra por preco
Pracedimentas Manuais
Baixa tolerdncia a erros.
Processos de Valor Elevados
Informagdes Desencontradas



AULA 10

NAO FACA

Copiar
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O marketplace é
um tipo de
negocio
Inovador que
revolucionou o
e-commerce.

Haroldo Duarte
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AULA 11

BASTIDORES DO
ECOMMERCE




AULA T

Como funciona o
fluxo de um
Ecommerce ?

O cliente entra no site faz um
pedido, em questao de segundos
confirma o estoque e pronto o
pedido esta finalizado! Mas,
quando o pedido esta finalizado
nao termina. Nesse momento
comeca o trabalho de quem esta
dentro do e-commerce com o
pedido finalizado. Esse responsavel
vai gerar esse pedido inter-
namente no sistema para comegar
a separacao desse produto no
estogque. Depois que o produto é
retirado do estoque tem que ser
feito a conferéncia e a embalagem,
apods isso € realizada a entrega
para o cliente.

Com isso precisamos também
analisar outros fatores, como por
exemplo, o armazenamento do
produto, como é feito esse estoque
e como é organizado. Pois, no
Ecommerce precisamos de agili-
dade.

Equipe Ideal
e Pessoa de SAC

e Técnico agjudando essa
pessoa de SAC.

e Financeiro
e Marketing
e CRM

e Controle de estoque

e Pessoa responsavel pe-
lo despacho
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Tem que entrar
Ccom O coracao
na operacao.
Pois, eu tenho
certeza que
qualquer coisa
qgue voce fizer
com paixdo vai
dar certo.
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