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RESUMO

Este artigo apresenta um estudo sobre o mercado virtual e as ferramentas
para entrar nesse competitivo mercado, onde todos tém a possibilidade de vender e
comprar pela internet. Este trabalho foi motivado pelo grande crescimento das
chamadas lojas virtuais e o significativo crescimento do numero clientes, tanto do
varejo como do atacado, que gerou novas formas de negociagao e interagcao entre
clientes e vendedores. Foram realizadas pesquisas em diversos artigos e
publicacdes do género, com grande exploracdo de websites, verificando assim a
situacdo atual do mercado e suas possibilidades para as micro, pequenas e médias
empresas se beneficiarem dessa nova oportunidade de mercado.
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INTRODUCAO

Com o grande boom' da internet® & alguns anos atrds, surgiu o que
chamamos de comércio eletrénico, que é a venda de produtos, sejam eles bens e
servigos, através da grande rede. Este artigo € voltado em apresentar como o
comércio eletrénico se desenvolveu ao longo dos anos, e hoje se tornou uma grande

ferramenta, para as micro®, pequenas e médias empresas (PME).

' Termo em inglés que significa explosdo, que representa a grande explosdo da internet.

2 Rede mundial de computadores, onde as pessoas trocam informacdes através de milhares de
computadores.

® Micro, pequenas, médias e grandes empresas sao identificadas através do faturamento anual bruto.
Ex.: Microempresas receita até R$ 1.200 mil (um milhdo e duzentos mil reais); Pequenas Empresas



Devido o grande aumento de usuarios da internet no Brasil, o comércio
eletronico, tem se desenvolvido, com a insergdo das classes C e D*, que com os
projetos de inclusdo social®, passaram a ter acesso a internet, 0 que gerou uma nova
carteira de clientes. Além disso, com esses novos clientes, as empresas tiveram
novas oportunidades de investir, pois com baixo custo, sem restricbes de regioes,
ampliacdo do mercado, facilidade de pagamento e comodidade de compra.
Entenderam que o mercado esta aberto a todos, e que tanto as pequenas e grandes
empresas, na internet ttm o mesmo espaco, o0 que as diferenciam € a estratégia e

sua dindmica na internet.

A revolugdo do comércio eletrdnico, nos ultimos anos, além de abrir espaco
para todas as empresas, fomentou a competitividade, inovagdo, novas formas de
relacionamento com o consumidor, troca de informacdo entre fornecedores e
empresas, qualidade dos produtos, reducdo do prazo de entrega, reducdo dos
custos dos servigos, dentre outros. Isso fez com que o comércio eletrbnico se

tornasse mais confiavel ao novo tipo de venda criada através da internet.

Nao podemos deixar de citar que, o comércio eletrénico também tem seus
riscos, ainda hoje, temos pessoas que preferem ir ao banco pessoalmente e sacar
ou depositar, do que fazer isso via internet, tudo o que é novo gera desconfianga, e
isso ndo poderia ser diferente no mercado virtual. Vemos que apesar do crescimento
impressionante, ainda ha muitos desafios a serem superados. Dentre eles a
resisténcia as mudancas e as novas tecnologias e modos de fazer de realizar as

tarefas do nosso cotidiano.

Mesmo com todas as dificuldades encontradas, conforme o e-bit (2008)°,
através de pesquisa realizada, podemos notar o grande crescimento do comércio

eletrénico.

receita superior a R$ 1.200 mil (um milhdo e duzentos mil reais), e inferior ou igual a R$ 10.500 mil
Sdez milhdes e quinhentos mil reais). Fonte: http://www.bndes.gov.br/clientes/porte/porte.asp.

Classes sociais com baixo poder de aquisicao de mercadorias e produtos.
® Projetos que visam & inclusdo de pessoas de baixa renda ou nenhuma, no mundo virtual.
® Empresa especializada em pesquisa e estatistica do comércio eletrdnico. Disponivel em:
http://www.ebitempresa.com.br.



ANO FATURAMENTO Variagdo

2009 RS 10 bilhdes 22%
(previsao)

82
63
2008 RS 8.20 bilhdes 30%
44
2007 RS 6.30 bilhdes 43%
2,5 2006 RS 4,40 bilhdes 76%
175
osa 085 i’ I 2005 RS 2.50 bilhdes 43%
i)

m B 2004 RS 1.75 bilhdo 48%

2001 2002 2003 2004 2005 2008 2007 2008

2003 RS 1.18 bilhdo 39%
2002 RS 0,85 bilhdo 55%
2001 RS 0,54 bilhdo -

Fonte eBit - Compilagdo www.e-commerce.org.br. N&do considera as vendas de automoveis,

passagens aéreas e leildes on-line.

As PMEs tem como vantagem primordial segundo Nohara, Acevedo e Zilber
(2008): “A vantagem competitiva — objetivo primordial das empresas — se
produz e modifica a cada momento”. Isso se deve a grandes mudangas que
ocorrem no mercado virtual diariamente, com o surgimento constante de novas
tecnologias, as empresas tém sempre que se atualizar e buscar conhecimento,
acompanhando as modificagbes nas formas de competicio e demanda de
investimento, tempo e persisténcia. As novas tecnologias ajudam as empresas a
solucionar os problemas, de maneira rapida, melhor e mais eficiente. Para
entendermos um pouco melhor essas tecnologias, vamos abordar alguns dos

principais fundamentos do comercio eletronico.
TIPOS DE TRANSACOES DO COMERCIO ELETRONICO — CONCEITOS

e B2C (business-to-consumer): negoécios partindo de empresas para
consumidores finais, como a venda de um DVD por um site de varejo para

seus clientes;

e B2B (business-to-business): negocios realizados entre empresas, como a

venda de uma matéria-prima de uma empresa para outra;



e C2C (consumer-to-consumer): negdécios realizados entre consumidores
finais, como a troca de arquivos de musica através de ferramentas especiais,

temos como exemplo o portal de comercio Mercado Livre’.

e B2E (business-to-employer): negécios entre uma empresa e seus
colaboradores internos, como a venda de produtos da propria empresa com
um prego especial, ou a instalacdo de uma universidade corporativa,

com cursos a distancia, dentro da intranet de uma empresa;

e G2B/B2G (government-to-business / business-to-government): negécios
entre 0 governo e empresas, como o site ComprasNet5%, no qual o governo

federal brasileiro comanda suas licitagdes;

e G2C/C2G (government-to-citizen / citizen-to-government): negdécios entre
0 governo e cidaddos, como o site da receita federal, através do qual

os brasileiros podem enviar suas declaragcdes de imposto de renda.

DICULDADES ENCONTRADA PELAS PMES® DE SE INGRESSAR NO MERCADO
ELETRONICO

E visivel como o mercado online é liderado por grandes empresas, ficando as
PMES sem espaco e ingressar no mercado eletrdnico requer superagdo em algumas
barreiras encontradas pelo caminho. Segundo a camera-e.net'® a dificuldade para
investir em marketing e tornar as marcas conhecidas é um dos grandes

impedimentos para que as PMES usem o mercado eletronico.

Muitas pequenas e médias empresas enfrentam o problema da exclusdo
digital e isso se deve nao so pela falta de acesso a internet, mas pela dificuldade de
utilizar as ferramentas da web tirando a possibilidade de a empresa concorrer de
maneira justa com outras. A dificuldade em investir e aguardar o retorno sobre o
investimento a médio e longo prazo também intimida as PMES. Facilidades como
auséncia de espaco fisico ou baixo custo para divulgacao on-line entusiasmam as

PMES, porém entrar no comércio eletrénico para brigar requer um investimento alto.

” Site de compras on-line, onde consumidores vendem para outros consumidores e empresas.
Endereco eletrbnico: http//www.mercadolivre.com.br

® Endereco eletrdnico: http//www.comprasnet.gov.br

® Abreviagdo usada para pequenas e médias empresas

'% Camara Brasileira de Comércio Eletronico



Ao montar uma loja virtual investindo pouco so6 sera possivel concorrer com nicho do

mercado.

O pequeno empresario encontra dificuldade em acompanhar as mudancas
tecnolégicas e as tendéncias do comércio eletrdnico. A falta de canais que
promovam a integracdo das PMES com o comércio eletrénico é maior dificuldade
encontrada pelo pequeno empresario.

Mesmo depois de abrir sua empresa 0 micro empresario ainda enfrenta a
inseguranga do comprador que receia de comprar de uma marca ou loja pouco
conhecida no mercado. A falta de foco no mercado faz com que as PMES se
aventurem no comércio eletrbnico enfrentando areas com muita concorréncia,

sentindo dificuldade em fixar sua marca e acabam falindo.

Um bom site e bom trabalho de marketing sdo ferramentas essenciais para

quem quer se ingressar no comercio eletrénico.

NOVAS FERRAMENTAS PARA O NEGOCIO VIRTUAL — OPORTUNIDADES
PARA NOVOS EMPREENDEDORES

Vimos que as empresas, sejam pequenas ou grandes, encontram as mesmas
dificuldades de entrar no negocio virtual, segundo Correa e Gotardello (2009, pg 65),
“As ferramentas da internet estdo disponiveis para grandes e pequenas empresas:
quem usa-las melhor é que vai se dar bem.” Em outras palavras, na internet ndo

existe grande ou pequeno, o que vale, sdo as estratégias adotadas.

Hoje existe uma gama de ferramentas que nos cercam no dia a dia, que
podem ser grandes aliadas as PMES, como blogs'!, Google'?, Orkut'®, Twitter'?,
Skype'® dentre outros, estar conectado a essas ferramentas e estar conectado com
0 negocio 2.0, ndo basta ter s6 um site e preciso conectar todas as ferramentas.
Alem dessas ferramentas, temos ainda os links patrocinados, que aparecem em

sites de busca como Google (um dos mais usados buscadores do mundo), temos o

"' Endereco: http//www.blogspot.com.br
'2 Endereco: http//www.google.com

'3 Enderego: http//www.orkut.com.br

'* Endereco: http//www.twitter.com

1 Enderego: http//www.skype.com



Voip, que encontramos em programas como o Skype, que nos permitem economizar

em ate 40 por cento da conta de telefone.

Montar um site com todas as ferramentas necessarias, ndo € preciso ser um
expert'® da internet, existem sites e portais, que fornecem sites prontos, no qual o
usuario paga uma taxa, existem muitos gratuitos, e define e escolhe o tipo e modelo
do site que quer, com mecanismos de cobranga eletrénicos, como cartdo de credito,
deposito em conta, boleto bancario. Até mesmo a negociacdo com fornecedores
pode ser feita via internet, pois através dela conseguimos pesquisar o produto que
vamos comprar como 0s dados técnicos, qualidade dentre outras informacdes e isso

vale tanto para empresa quanto para o consumidor que vai comprar dela.

Para Correa e Gotardello (2009. pg 69), as pessoas se comunicam de um
jeito novo, de que adianta falar com elas como no passado? E preciso mudar o jeito
de vender, porque o jeito de comprar mudou. O consumidor das lojas virtuais vive e
age de forma diferente, compartilham informacdes 24h por dia, através das redes e

midias sociais, vivem interagindo com essas tecnologias.

Alem da mudanca de comportamento dos consumidores na atualidade,
vemos que, o custo para se manter uma loja virtual e menor e muita vez ate gratuita,
conforme exemplifica Correa e Gotardello (2009, Pg 71), no caso da Doural:

Nos 1.800 metros quadrados da loja fisica, trabalham 250 funcionarios, 80
deles vendedores, para dar conta das mil compras realizadas, em media a
cada dia. Para cuidar do site e das vendas online, Fernando e André tem
uma equipe de apenas 12 pessoas. O estoque e comum, mas s vao para o
site os produtos com maior disponibilidade.

Entendemos que o negocio virtual, reduz o custo também na parte fisica do
mesmo, pois necessita de um numero menor de pessoas trabalhando, porém com
uma capacidade e eficiéncia maiores, 0 que garante a entrega e produtos de
qualidade ao consumidor virtual, que cada dia esta mais exigente e detalhista.

Vamos ver abaixo algumas ferramentas gratuitas, que as PMES podem ser

utilizadas para interagir com os consumidores e expandir seus negocios na rede:

'® Especialista em matérias especificas, como Web Designer e etc.



1. Telefone de Voz sobre Voip — Diminui custos com telefone e permite
fazer ligagbes via internet, fixo, interurbano, celular, s6 é preciso ter

um servico de banda larga de boa qualidade;

2. Google Gratuito — Estratégia de marketing e divulgacado fornece
ferramentas de pesquisa gratuita, no qual o empresério pode ver o que
0s consumidores procuram na internet, como palavras chaves, perfil
dos usudrios, buscas mais recentes, podem ser feitas com critérios

como pais, més, dia, semana, dentre outros;

3. Blogs — Serve para dialogar com os consumidores e funcionarios,
para capitar feedbacks e descobrir oportunidade e tendéncias de
mercado, através dos comentarios dos usuarios que sao postados

diariamente;

4. Sites de Relacionamento — Orkut, Twitter, Linkedin, dentre outros,
sdo potentes ferramentas de marketing e divulgacdo, pois sao
formadas por pessoas com interesses, valores, objetivos e
pensamentos em comuns, o que facilita a identificagdo do publico alvo
da empresa e da interacao;

5. Softwares na Rede — sdo programas gratuitos, como gerenciadores
de e-mail, arquivos eletrénicos (Word, Excel e etc), fotos, videos, e
sem a necessidade de renovagéao de licencga.

6. Youtube — Site de exibicdo de videos, que permite a producado e

divulgacéo de pequenos videos da empresa.

Portanto para as PMES ou mesmo para os novos empreendedores, ser visto
na internet é barato, e s6 é preciso ter um e-mail valido cadastrado, criatividade,

bom humor e estar sempre bem antenado com as novidades do mundo virtual.



MIDIA SOCIAL — PARCEIRA NA INTEGRACAO DE CLIENTES, CONSUMIDORES
E EMPRESAS

Com o intuito de melhorar a comercializacao eletrénica por meio da internet,
foi criado um programa que e muito utilizado como lazer para muitas pessoas, “as
redes sociais”, que como falamos acima, serve para troca de informagdes e
compartilhamento de idéias e opinides. S&o grandes instrumentos de interacao entre
empresarios, fornecedores, parceiros e clientes através dele podem criar o
marketing especifico para esse determinado publico, o e-consumidor.

Os sites mais conhecidos nessa onda de redes sociais sdo: Emprelink,
Facebook, Linkedin, Twitter, Via 6, Xing. Com essas ferramentas os PMES podem
divulgar produtos, ofertas de prego, conhecer novos parceiros e fornecedores,
divulgar de forma informal e ativa, sua empresa e também seus interesses, podem-
se trocar experiéncias com outras empresas do ramo, identificando problemas,

solugdes e as novas tendéncias do mercado.

Hoje em dia ja existem empresas especializadas em pesquisar redes sociais,
para identificar produtos, conceitos, e futuros clientes. O Orkut, Youtube, sao
grandes alvos dessas pesquisas, pois demonstram através das fotos e videos, o que
as pessoas estao interessadas, como interagem e 0 que esperam das empresas.

Outro fator importante na utilizacdo da midia social para divulgacéo, e que se
pode identificar qual a opini&o dos clientes, o que esperam encontrar na empresa de
uma forma geral, seja qualidade, produtos diferenciados, e etc. Interagir com o
publico gera confianca e fidelidade, por isso hoje em dia as redes sociais fazem

tanto sucesso.

O Via6, um site que funciona como banco de dados virtual de curriculos e
empresas, e um grande forte para contratagdo de funcionarios e empresas, pois
disponibiliza cerca de 53.000 empresas cadastradas, onde agrupam as informagoes
por tipo de bem ou servigo a ser prestado, principalmente de auténomos.

As redes sociais ou comunidades, usadas de forma eficaz geram grandes
resultados e uma gama infinita de possibilidades.



CONSIDERACOES FINAIS

Com o avango da tecnologia e o0 acesso a internet de grande parte da
populacdo o futuro do comercio eletrénico deve crescer gradativamente, pois as
facilidades de compra via comercio eletrbnico, levam as pessoas a comprar cada
vez mais por esse meio. Precisamos nos preparar, cultural e socialmente para
atendermos essa nova demanda de clientes, como apresentamos hoje nao ¢ dificil

sermos vistos na internet, mas é preciso muito trabalho, dedicagéo e criatividade.

Estamos entrando em uma era em que ter s6 um site, ndo basta, & preciso
gerar conteudo, informagdo disseminar conhecimento e usar estratégias para
alcancar os mais diversos objetivos. Como foco deste artigo, mostramos as
dificuldades, a evolucao e as ferramentas necessdarias para entrar no comércio
eletrénico e vender e negociar, mas precisamos ficar atentos a outros aspectos com
a profissionalizacdo da loja virtual, bem como das lojas fisicas, ndo podemos
simplesmente copiar o que todo mundo faz e achar que vai dar certo, precisamos

usar as ferramentas mais adequadas para as nossas necessidades.

Este artigo teve pesquisa realizada de cunho qualitativa, buscando
compreender todas as fases e ferramentas para o comércio eletrénico,
contemplando pesquisas de artigos sobre o assunto, e publicagbes sobre o tema.
Oferecendo uma visa geral sobre o que é o comércio eletrénico, e como ele pode
ajudar as PME’s a crescerem e se destacarem na internet, utilizando-se de
ferramentas gratuitas ou de baixo custo. Esperamos com este trabalho ajudar e
influenciar, empreendedores de todos os nixos e mercados a desenvolverem suas
idéias e vendas também pela internet, tanto para os que ja tem um loja fisica, quanto
para 0os que nao tem. Lembrando que a competitividade e o sucesso estdo ligados

diretamente a forma com a qual nos apresentamos aos nossos e-clientes.
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