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0 grande sabio e fildsofo grego Socrates,dizia
“So sei que nada sei”.

Essa é uma forma para lembrar que o saber ndo
tem limites. Que sempre é possivel aprender algo,
saber um pouco mais.

Por isso, as informacdes que aqui trazemos

vém somar ao conhecimento que vocé ja possui,
ao saber que vocé vem assimilando ao longo da
vida.

O empreendedorismo ndo é uma ciéncia exata,
mas tem a sua ciéncia, a sua arte, o seu saber.

E ndo existe uma receita pronta para

alcancar o sucesso, mas vocé pode aprimorar as
suas habilidades, comportamentos e atitudes
para chegar aos seus objetivos.

Assim, vocé podera transformar o seu aprendizado
na arte de empreender!
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? Como vender pela internet?

Alcancar sucesso é o objetivo de todas as pessoas que empreendem.
Mas transformar em realidade o sonho de ter um negécio préprio
requer dedicacgao, informacao, planejamento, organizacao, recursos
e uma boa administracao

Nesse sentido, a série de cartilhas Como Empreender? traz para o
dia a dia do empreendedor conceitos gerenciais e ferramentas de
gestao, com o objetivo de orientar desde os primeiros passos.

A cartilha Como vender pela internet? relne informacdes sobre a
condugao empresarial de forma planejada e estratégica, apresentan-
do orientacdes e instrumentos para uma gestao empreendedora.

Como o saber nao tem limites, buscar formas de aprimorar os conhe-
cimentos é sempre uma boa decisdo. Isso possibilitaampliar a visao,
alcancar novas percepcdes e impulsionar mudancas significativas na
prépria realidade.

Por isso, além desse tema sobre como vender pela internet?,
conheca toda as outras tematicas da série:

Como planejar o meu negdcio?

Como administrar um pequeno negocio?
Como aumentar suas vendas?

Como encontrar bons fornecedores?
Como controlar o fluxo de caixa?

A A o

Como expandir os seus negocios?



7. Como agir de maneira empreendedora?
Como definir preco de venda?

9.  Como unir forcar para crescer?

10. Como selecionar e contratar pessoas?

A intencdo é contribuir para que vocé aprimore as suas habilida-
des empreendedoras, faca uma boa administracdo e simplifique
a gestao para fortalecer a sua atividade e crescer.

Por isso, aproveite bem as informacdes que estdo agora ao seu
alcance e conte sempre com o Sebrae para empreender confiante
e bem informado.

Desejamos sucesso nos seus negocios!
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? Saber vender pela internet

Abrir um negdcio é o desejo de milhares de pessoas. Mas nao basta
apenas encontrar um ponto comercial e registrar o negécio para
obter lucro.

E preciso saber onde o seu cliente esta e de que maneira ele prefere
comprar.

Analisando os motivos que levam o cliente a tomar a decisao de
comprar produtos ou servicos como os que vocé vende, reflita e
responda para vocé mesmo as seguintes perguntas:

- O seu produto somente pode ser vendido em loja fisica?

+ O cliente precisa ir até a sua loja para tomar a decisao da
compra?

« O cliente pode comprar do seu concorrente pela internet?

«  Por que o cliente, tendo facilidades de compra pela internet,
iria até a sua loja?

Pensar o negdcio como um todo, analisar cendrios e tendéncias,
acompanhar as constantes evolu¢oes do mercado observando as
mudancas no comportamento de compra, tudo isso dara base para
guevocéfacatome decisbes nomomento certo ede maneiraassertiva.



# Fiqueatento

s

No mundo de hoje, o seu concorrente nao é ape-
nas o comércio do lado. O seu negdcio compete
com empresas de qualquer parte do mundo, pois
a decisao de compra do seu potencial cliente pode
estar ao alcance de um click, independentemente da
distancia entre ele e o fornecedor que ele escolher.
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? O cliente no mundo digital

As mudancas tecnolégicas quebraram barreiras geograficas, apro-
ximaram as pessoas e criaram novos paradigmas no mundo dos
negdcios.

Na era digital, ndo é mais a empresa que diz como vai vender. E o
cliente que define como quer comprar.

Atualmente, todas as empresas, de todos os portes, sao — em maior
ou menor grau — impactadas pelo comércio eletrénico.

Esta cartilha é mais uma contribuicdo para orientar vocé a aproveitar
as oportunidades e a conhecer as ameacas decorrentes do comércio
eletrénico.

Boa leitura!

# Fiqueatento

p
Hoje em dia, o consumidor escolhe como quer comprar.
A revolucao digital permite que o cliente realize suas com-
pras nos mais diferentes meios —fisicos e on-line. Comisso, 0s
empreendedores precisam avaliar a utilizacao de diferentes
canais de venda, como forma de se tornar um modelo de
negdcio vencedor.




? E-commerce

E-commerce — ou comércio eletronico — é a forma on-line de
compra e venda. O cliente pode adquirir, via internet, os mais
diversos produtos e servicos disponiveis na grande rede. O co-
mércio eletrénico também pode ser um novo canal para uma
loja tradicional.

O ambiente digital, em que sao realizadas as compras e vendas de
produtos e servicos, é chamado de loja virtual.

O usuario pesquisa, escolhe, especifica caracteristicas - modelo,
tamanho, cor, periodicidade - e forma de pagamento.

Depois, dentro de um prazo determinado, recebe o produto ou
servico diretamente em sua casa.

SEBRAE | MICRO EMPREENDEDOR INDIVIDUAL
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# Fiqueatento

p
Atualmente, o comércio eletrénico é vistocomoumdos
mais importantes fendbmenos dainternet, pois permite
gue consumidores comprem bens e servicos eletro-
nicamente, sem barreiras de tempo ou distancia. Isso
inclui também as negociagdes feitas por redes sociais.

\\

4.1. Vantagens do e-commerce

« Menor investimento inicial em relacao as lojas que necessitam
de um espaco fisico;

« Possibilidade de alcance de um publico maior;
+  Funcionamento ininterrupto, 24 horas por dia;



Possibilidade de oferecimento de servigos personalizados con-
forme as caracteristicas do consumidor;

Possibilidade de contato direto entre empreendedor e cliente;

Fornecimento de mais informagdes sobre o comportamento
dos consumidores;

Possibilidade de atender a um maior nivel de demanda, por meio
de tecnologias e sistemas.
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Nicho de mercado

Nicho de mercado é a expressao que utilizamos para chamar um
grupo de pessoas com necessidades parecidas a serem atendidas.
Por exemplo, dentro do segmento de moda, temos nichos de plus
size, moda fitness, moda praia etc.

Vocé deve ter em mente que o comércio eletrénico esta deixando
de ser um mercado dominado pelos grandes grupos de varejo e
passando a ser mais distribuido entre os varejistas de nicho.

Hoje ja é possivel encontrar um comércio eletrénico especializado
nos mais variados nichos de mercado, como vinhos, produtos infantis,
chocolate, cosméticos, roupas plus size etc.



As estruturas de funconamento

de um e-commerce

Geralmente, as operacdes no comércio eletronico sustentam-se
em trés grandes estruturas de funcionamento, que exigem uma
acao orquestrada. E importante que vocé atente-se a esses trés
pontos:

O marketing tem a funcao de trazer fluxo de usuarios
para a loja:

Quem nao é visto ndao é lembrado. Essa é uma afirmacao basica
de publicidade. O comércio eletronico exige que vocé se esforce
para aparecer. Por isso, é importante fazer posts frequentes em
redes sociais, enviar e-mail marketing para seus clientes e ter um
bom conteudo em seu website. Um bom produto ja é grande
parte do trabalho de marketing. No entanto, é sempre necessa-
rio avaliar se o seu site esta sendo encontrado pelo cliente final.
Mas lembre-se de checar se o seu cliente deseja receber e-mail
marketing!

O comercial e a usabilidade tém o objetivo primario de fazer
com que a loja virtual venda mais:

Afacilidade com que o cliente pode navegar pela sua loja virtual
€ muito importante. Ele deve conseguir encontrar o produto
desejado ao chegar a loja. O campo de busca nao sera sufi-
ciente. A usabilidade do site, portanto, é essencial. Usabilidade
é um termo usado para definir a facilidade com que as pessoas
podem acessar o seu website e navegar por ele. Uma vez que
o cliente acessa a sua loja virtual, é preciso atendé-lo bem. Um
atendimento bem feito pode gerar avaliagdes positivas nas redes
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sociais. Além disso, é preciso esclarecer as duvidas dos clientes,
pois uma duvida sanada pode ser o passo final para uma com-
pra. Desta forma, é importante dar um bom atendimento ao
consumidor, rapido e eficiente;

O operacional deve garantir a usabilidade do site e entregar
a mercadoria vendida no prazo estabelecido:

Uma vez vendido o produto ou servico, é preciso entrega-lo no
prazo. Caso a entrega demore além do combinado, o usuario
pode perder a confianga em seussite. E, no comércio eletrénico,
a confianca é fundamental. O sistema de logistica de uma loja
virtual é de fundamental importancia para seu sucesso. Cumprir
prazos e entregar os produtos de forma rapida, eficiente e barata
faz parte dos diferenciais em um mercado virtual.



? Tendéncias

7.1. M-commerce ou mobile commerce

Trata-se do estabelecimento de uma transacao comercial por
meio de um dispositivo moével, como celular, smartphone ou
tablet. Essa definicao é relativamente nova e tem crescido cada
vez mais. Com o aumento da venda e da utilizacao desses dispo-
sitivos, a consolidacao desse tipo de comércio é uma aposta para
um futuro préximo.

Um exemplo de m-commerce é o pagamento, em aplicativos de
musicas, para se ter acesso as funcionalidades que nao sao ofereci-
das gratuitamente a todos os clientes. Ainda, temos a loja iTunes, o
mercado Android, o Groupon, entre diversas outras.

Nesse item, também vale ressaltaraimportancia de termos um layout
responsivo na loja virtual, que é quando o site, automaticamente,
encaixa-se no dispositivo do usudrio - PC, celular, tablet.

Um site responsivo muda sua aparéncia e disposicao com base no
tamanho da tela em que é exibido. Se o usudrio tem uma tela pe-
guena, os elementos reorganizam-se para que sejam mostrados os
itens principais em primeiro lugar.

Um site tradicional, quando acessado a partir de um smartphone
ou tablet, oferece uma experiéncia de navegacao limitada. No site
tradicional, por exemplo, o usuario precisa usar recursos de zoom
in e zoom out para ler a pagina na integra. Outros detalhes, como
botdes e menus, ficam deformados, pois nao foram feitos para esse
tipo de dispositivo ou resolucao.
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COMPRAR

s .

7.2. Midias sociais

0O assunto mais comentado na internet é a midia social. E os brasileiros
estdao cada vez mais inseridos nessas midias.

OTwitter,0 YouTube, o Facebook, o Snapchat, o Pintereste o WhatsApp
sao sites de midias sociais que encontraram um grande nimero de
usudrios no Brasil. Este numero tem uma relevancia significativa, pois
sdo os usudrios de midias sociais os que mais fazem compras pelo
comércio eletrénico.



Para o comércio eletrdnico, as redes tém a finalidade de atender e
entender as necessidades dos consumidores que nao estao apenas
em busca de comprar, mas em busca de conteudo e de trocas de
experiéncia que o auxiliem no processo de decisao de compra.

Nas midias sociais, as informacodes, as reclamacgoes, as sugestoes e
os desejos dos clientes oferecem uma base de dados as marcas.
Essa base de dados pode transformar-se em excelentes estratégias
para o negdcio, pois é nesse novo ambiente que o cliente fala sobre
marcas e produtos. Tudo fica registrado na web e nao se perde pelo
“boca a boca”.

Além disso, 0 WhatsApp, por exemplo, é uma excelente ferramenta
para vocé se comunicar com o seu cliente e enviar promocdes de
sua loja. Vale ressaltar que as mensagens apenas devem ser enviadas
aos clientes caso vocé tenha sido autorizado a isso.

SEBRAE | MICRO EMPREENDEDOR INDIVIDUAL
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Saibamais!

Quer saber mais sobre comércio eletronico?
Acesse os Canais Sebrae:

Portal Sebrae, disponivel em: <http://www.sebrae
com.br/comercioeletronico>;

YouTube, disponivel em: <https://www.youtube.com
channel/UCBgosmarVhVAKYXGVt1JvnA>;

EAD Sebrae:
Geral: <http://www.ead.sebrae.com.br>;

Especifico Microempreendedor Individual: <http:/,
www.ead.sebrae.com.br/cursos/perfil/sou-um-micro

empreendedor-individual>.




# Emdestaque!

1 - Fluxo de Caixa
2 - Navegacgao
3 - Retorno(Feedback)

4 - Mobilidade

5- Image&

| Comércio Eletrdnico | 6 - Marca

-\ 7 - Tempo de Carregamento

\ 8 - Logistica

\ 9 - SEO

o 10- Legislagéo e Embalagem_

Destacamos para vocé a série da TV Sebrae, composta por dez dicas
de temas relevantes aos empreendedores.

Esse programa tem uma temporada inteira dedicada ao comércio
eletrénico. Foram separadas dicas valiosas para ajudar a enfrentar os
desafios desse ambiente de comércio e aproveitar as oportunidades.

Em dez curtos programas é possivel encontrar informacgdes sobre
temas fundamentais do comércio eletronico, como feedback, nave-
gacao e mobilidade, além de orientacbes sobre como proceder para
atender as exigéncias descritas anteriormente.
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As informacoes e orientagdes abordam o que fazer para facilitar a
navegacao dos clientes em um site de uma pequena empresa, de
modo a possibilitar as vendas e ampliar o alcance dos negécios.

FE) Momentodereflexso!

E hora de refletir sobre o seu negécio! Responda para
VOCé mesmo:

- Oseu negocio é adequado para ser comercializado
pela internet?

- Vocé conhece o perfil do seu cliente?

- Qual rede social o seu cliente utiliza mais?

- Conheco as regras de tributacao do comércio ele-
trénico?

- Qual a melhor plataforma para comecar o meu
negocio?

- Onde devo aprofundar meus conhecimentos antes
de iniciar o meu negécio?

- Como posso utilizar o WhatsApp como um canal
de comunicacao com os meus clientes?




Ficaadical

Escolha de marketplace

O marketplace é uma nova tendéncia no mercado
on-line. Trata-se de um local virtual, semelhante a um
shopping center, para negociagdes de comércio ele-
trénico entre:

Empresas;
Empresas e consumidores;
Consumidores.

A grande vantagem do marketplace é possuir um mo-
delo de negécios para auxiliar quem ndo tém um site
ou nao sabe como nem por onde comecar.

Afinal, muitos empreendedores sabem muito do ne-
gdcio, mas que ainda ndo entendem as possibilidades
da internet.

Os marketplaces podem ser divididos por nichos espe-
cificos ou podem envolver uma grande plataforma. E
possivel realizar leildes pelainternet ou vender de tudo,
incluindo itens usados. A especializacao e o publico-
-alvo dependem da sua criatividade!

As principais vantagens do marketplace sao:

Reducdo de custos de negociagao e operagao co-
mercial;
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Ganho significativo de tempo na busca organica de
produtos e parceiros.

No Brasil, temos diversos marketplaces disponiveis.
Alguns deles sao:

Mercado Livre;

B2W (engloba os canais Submarino, Americanas e
Shoptime);

Walmart;

CNOVA (engloba os comércios eletronicos Extra, Casas
Bahia e Ponto Frio);

Magazine Luiza;
Elo7 (especifico para artesanato).

E importante que vocé conheca os diferentes marke-
tplaces e escolher aquele que melhor atende as neces-
sidades do seu negdcio e onde o seu produto melhor
se enquadra.

Para empresas mais maduras ou que ja atuam no
marketplace, ha também a possibilidade de se criar
um site em plataforma prépria. Vamos conhecer um
pouco mais desse universo e como escolher a plata-
forma mais adequada ao seu negdcio.



? Escolha da plataforma

O sistema responsavel pelo gerenciamento e pela visualizagao da
loja na web é chamado de plataforma de e-commerce. Os soft-
wares disponiveis possibilitam a criacdo de loja virtual de forma
simples e rapida, e também oferecem recursos para gerencia-la.

Os softwares sdo responsaveis pela criacao, pela exibicao e pela
administracao de uma loja virtual.

Além das ferramentas basicas para a gestao de uma loja virtual,
uma plataforma de e-commerce completa deve incluir ferramentas
que possibilitem a integracao com outras tarefas importantes para
o sucesso de uma loja virtual, como, por exemplo, com a drea de
marketing.

O critério para a escolha de uma plataforma de comércio eletrénico
deve-se basear em dois pontos: requisitos e recursos. Ou seja, deve-se
basear naquilo que vocé precisa para atender ao que é proposto
pelo seu negécio.

8.1. Modelos de plataforma

As plataformas de comércio eletronico podem ser totalmente custo-
mizadas para uma loja virtual ou podem ser resultado de modelos
predefinidos.

Nesses modelos, é possivel fazer o upload dos contetidos - publica
fotos dos produtos e textos — e pode configurar os meios de paga-
mentos que desejar. As op¢des sao muitas, a custos que vao de RS
1.000,00 a R$ 1.000.000,00. Ha, até mesmo, algumas gratuitas.
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O importante verificar quais recursos basicos estao disponiveis e se
estes recursos atendem as suas necessidades.

A escolha da plataforma é um passo muito importante para o su-
cesso de um comércio eletrénico. Trocar de plataforma pode gerar
inumeros problemas. Para que nao haja necessidade de troca, vocé
deve avaliar bem o que sua plataforma precisa ter.

E recomendado ter paciéncia e cautela antes de comecar qualquer
acao on-line.

# Saibamais!

( Algumas plataformas de comércio eletrénico sao:
. Viex: <www.vtex.com>;
+ E-completo: <www.e-completo.com.br>;
« Dotstore: <http://site.dotstore.com.br/>;
+ Dlojavirtual: <www.dlojavirtual.com>;
«  Tray: <www.tray.com.br>;
» LojaMestre: <www.lojamestre.com.br>;
«  F1 Solucdes: <www.f1solucoes.com.br>.
\o




? Meios de pagamento

&\ —-—

Uma questao de fundamental importancia para as lojas virtuais é a
disponibilizacdao de meios de pagamento 4geis e eficientes.

Felizmente, no mercado, ja existem diversas solucbes de meios
de pagamento que podem atender a essa necessidade com
eficacia. Vejamos:

- BOLETO BANCARIO

Apesar de antigo, o boleto bancario ainda é um meio de pagamento
utilizado por muitos. O cliente imprime boleto no final da compra
e paga no banco de sua preferéncia, seja na agéncia, seja por meio
da internet. Sua principal vantagem é oferecer a possibilidade de
compra pelainterneta quem nao possui cartao de crédito ou prefere
pagar fora da rede;
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- CARTOES DE CREDITO

Ao optar por essa forma de pagamento, o cliente digita o nimero
de seu cartao, por meio de uma conexao segura, diretamente no
sistema da operadora do cartdo. A compra é finalizada apés a apro-
vacao do crédito;

- TRANSFERENCIA ELETRONICA DE FUNDOS (TEF)

O cliente digita sua senha bancaria em conexao segura com o ban-
co e autoriza a transferéncia do valor da compra para a conta da
loja. Ap6s a liberacao por parte do banco, a compra esta finalizada.
Rapido e seguro, € um meio de pagamento que tende a ser cada
vez mais utilizado. Esse modelo ainda é pouco utilizado e, as vezes,
incompreendido no mercado.

8.1. Intermediadores

Na internet, pode-se dizer que os recursos sao ilimitados. Assim, uma
empresa de pequeno porte que nao queira assumir determinada
etapa da operacao comercial, tem a opgao de terceirizar o processo
de recebimento a um integrador de meios de pagamento — ou in-
termediador — que cuida de toda a operacao, assumindo, inclusive,
o risco de fraude nas compras.

Além disso, o integrador oferece todos os meios de pagamento em
uma Unica integragao e um Unico sistema de gerenciamento de
todas as formas de pagamento.

Avantagem é que nao é necessario ter Cadastro Nacional de Pessoa
Juridica (CNP)J) para ter a conta e poder receber os pagamentos.



A empresa também recebe o dinheiro em uma Unica vez, mesmo
que o cliente tenha parcelado em dez vezes.

E uma alternativa bem vantajosa para ele, além de 4gil em sua
implantacao.

O crédito dos pagamentos também chega mais rapido — em torno
de 14 dias —, e o custo para o lojista é de cerca de 2% adicionais aos
valores cobrados pelos bancos e pelas operadoras.

Alguns exemplos de empresas que sao intermediadoras de paga-
mento sao:

- Pagseguro: <pagseguro.uol.com.br>;

- Paypal: <www.paypal.com>;

+  MercadoPago: <www.mercadopago.com.br>;
+  Bcash: <bcash.com.br>;

« Moip: <www.moip.com.br>;

«  PayU: <www.payu.com.br>;

« GerenciaNet: <www.gerencianet.com.br>.

8.2. Escolha dos meios de pagamento

A escolha dos meios de pagamento nao trata somente das opcoes
de pagamento oferecidas na loja virtual. Isso, por si s6, ja aumentaria
as vendas. Trata-se, principalmente, de uma decisao de gestao rela-
tiva ao entendimento do processo de vendas e ao conhecimento
do cliente. Em outras palavras, trata-se de um fator estratégico para
0 sucesso de um negodcio na internet.
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Esse aspecto é capaz de determinar se todo o investimento feito
para levar o consumidor final a clicar em comprar se transformara
em receita ou somente em um custo a mais.

Os pequenos negdcios devem pensar sempre estrategicamente
nos meios de pagamentos. Essa é a chave para ajudar a maximizar
as vendas e a minimizar os custos operacionais.

8.3. Gateway

Emum comércio eletronico pequeno, hdaopcaodeiniciaraoperagao
utilizando os gateways. Um gateway de pagamento é uma aplicacéo
para e-commerce instalada em um servidor remoto mantida por
uma operadora financeira que autoriza pagamentos de transagoes
feitas de forma on-line em websites de empresas ou pessoas fisicas
nos ramos de e-business.

Funciona de modo semelhante ao intermediador, como terminais,
mas, neste caso, quem recebe o pagamento é a loja virtual. Aceita
todas as bandeiras e formas de pagamento.

Resumidamente, o gateway de pagamento é a “maquininha de
cartao” da loja virtual.

Quando se opera com um gateway, o site negocia as taxas com
0s bancos e adquirentes diretamente. Isso pode tornar o custo da
operacao muito menor para o site.

A utilizagcdo de um intermediador é mais eficiente quando se inicia
no comércio eletronico. Contudo, a medida que a operagao cresce,
vale optar por operar com um gateway de pagamentos.



No caso das plataformas, é preciso saber se o gateway executa
as seguintes acoes:

+ Processa pagamentos com as mais novas tecnologias e melhores
praticas;
+ Funciona como PCl compliant — seguranca de dados;

+ Possui uma plataforma de conciliacdo de recebiveis que suporte
as necessidades da loja virtual.

Outras variaveis serao descobertas quando o negdcio estiver em
operacao.
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? Usabilidade

A usabilidade é definida como o fator que assegura que os recursos
sejam eficientes, agradaveis e faceis de usar da perspectiva do usuario.

Isso implica aperfeicoar as interacdes estabelecidas pelas pessoas no
site de uma loja, permitindo que os usudrios realizem suas compras
sem dificuldade ou duvidas.

No comércio eletronico, a usabilidade é o verdadeiro vendedor. In-
formacoes claras e interfaces realmente amigdveis tém o poder de
potencializar as vendas de uma loja virtual. Fazer com que o usuario
visite um site € muito mais facil do que fazer com que ele retorne.

Proporcionar uma boa experiéncia para o consumidor no site
possibilita aumentar:

- Taxa de conversao: esse é um dos principais parametros para se
medir a eficiéncia de vendas de uma loja. Consiste no percentual
obtido peladivisao do nimero de visitas pelo nimero de pedidos
efetuados e concretizados em uma loja. Normalmente, situa-se
entre 1% e 5% em uma loja virtual;

+  Ticket médio: é um indicador do desempenho de vendas. Cor-
responde ao valor obtido com a divisao do faturamento de um
determinado periodo pelo nimero de pedidos recebidos na
mesma época;

- Asrecomendacgoes;
- Todo o retorno em potencial.

Varios fatores ajudam no sucesso de uma loja virtual. Entre tantos,
um importante aspecto que nao deve ser esquecido é a condicao
de navegacao favoravel ao usuario, baseada em boas praticas de
usabilidade. O seu cliente precisa gostar de visitar a sua loja virtual!



? Seguranca e gestao de fraudes

No ambiente virtual, temos de nos proteger de ocorréncias como
clonagem do site, roubo de senhas, acesso a informacoes sigilosas
trocadas entre o site e o visitante etc.

Existem alguns métodos proprios para aumentar a seguranca nas
transacoes on-line:

-+ Certificacao;
+  Encriptacao de dados;
- Seguranca nas transacoes com cartao de crédito.

Veremos cada um desses métodos a seguir.

11.1. Certificacao

A certeza de estar fazendo uma compra com a loja correta é uma
questao central para o usudrio.

O usuario busca a certeza de que ndo estd trocando informacgdes
com o clone de um site conhecido.

Paraisso, existe o processo de certificacao, no qual empresas conhe-
cidas desempenham papel de “cartério”, certificando a identidade
do servidor e/ou a seguranca das informagdes contidas no website.
Ou seja, garantem aos visitantes de um site que ele é, realmente, o
que eles pensam que é.
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Sao exemplos de empresas certificadoras no ambiente de comércio
eletrénico:

«  ClearSale;
- Site Blindado;
- SSL Blindado;
- Comodo;
+  Certisign.

11.2. Encriptacao de dados

A encriptacgao - ou cifracao — é o uso de uma tecnologia de segu-
ranga que protege a privacidade das informagdes trocadas entre o
site e o visitante.

O sistema embaralha as informagdes de forma que, se um terceiro
conseguir acesso aos dados, estes estarao truncados, nao podendo,
portanto, ser utilizados.

11.3. Seguranca em transacdes com cartao de
crédito

O cartao, que é o meio mais pratico de pagamento no comércio
eletronico, também é o meio que desperta maior receio por parte
do consumidor on-line.

As administradoras de cartao vém aprimorando os sistemas de
seguranca da informacao no processo de pagamento on-line para
tornar o uso do cartao o mais seguro possivel.



Para auxiliar o Microempreendedor Individual e as Micro e Pequenas
Empresas em suas empreitadas nos negdcios virtuais, o Sebrae ela-
borou dois manuais com respostas para as principais duvidas sobre
tributacao e legislacao do e-commerce.

iﬂ? Saibamais!

Caso tenha interesse em se aprofundar nessas tema-
ticas, ndo deixe de acessar os links:

« Legislacao - para saber um pouco mais sobre a le-
gislacdo especifica para comércio eletrénico, acesse:
http:/www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUI-
VOS CHRONUS/bds/bds.nsf/1fb2b554ec81cb7a7da2e-
eab6ecef4c3/SFile/5051.pdf

« Tributacdo - para saber um pouco mais sobre a tri-
butacao especifica para comércio eletrénico, acesse:
http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/AR-
QUIVOS CHRONUS/bds/bds.nsf/cc0fb328c23842f-
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Cinemercado - Parte 1

Camila é umaempreendedora de Minas Gerais, vendedora de roupas
femininas. Além de manter um ponto comercial, ela tem um bom
desempenho com vendas realizadas por meio de atendimentos
agendado com suas clientes que nao tém tempo de ir até a loja.

Devido ao empenho e a dedicacao em quatro anos como vendedora,
ela consegue manter uma carteira de clientes fiel.

Os negécios vao bem e o faturamento médio é suficiente para pagar
todas as despesas e manter um bom fluxo de caixa.

Agora, Camila quer dar um novo passo. Ela deseja expandir suas
vendas por meio da internet, oferecendo seus produtos a clientes
que ainda nao conhecem sua loja — ou até mesmo a clientes de
outros estados.

No momento, Camila planeja lancar sua loja no mundo virtual.



? Cinemercado - Parte 2

Camila decidiu pesquisar as empresas e o mercado para o qual
desejava vender.

Dessa forma, buscou o maximo de informacoes sobre os clientes e
as potenciais concorrentes de sua loja, para, assim, conhecer como
elas funcionam e estudar uma maneira de oferecer algo diferente
ou um servico ainda melhor.

Seu objetivo era conquistar a preferéncia de seus clientes. Camila
iniciou navegando pela internet para saber o que os clientes mais
buscam nas lojas virtuais de roupas.

Ela também visitou varias lojas virtuais com tamanho e propostas
similares a loja virtual que pretendia criar.

Camila observou e analisou os tipos de modelos e meios de pa-
gamento disponiveis, 0 prazo de entrega e até mesmo o layout de
websites de lojas virtuais concorrentes.
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Cinemercado - Parte 3
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Ao pesquisaramelhorformade divulgar os produtos de sualoja, Camila
descobriu que, antes de criar o site de sua loja virtual, poderia cadastrar
sua loja em sites de compra e venda de produtos — marketplace.

O cadastramento da loja nesses marketplaces ajudaria a testar a ope-
racao das vendas pela internet antes de fazer grandes investimentos
em contratacao de uma plataforma prépria e de uma empresa de
criacdo de websites.

Outra ideia de Camila foi oferecer suas roupas em sites de vendas
coletivas a precos promocionais. Desta forma, a marca de sua loja
tornar-se-ia mais conhecida na internet.



? Cinemercado - Parte 4

Além da atuacao em marketplaces, Camila percebeu também a
importancia de comecar a atuar nas redes sociais e estabelecer um
contato mais préximo com seus clientes.

Ela investigou as diversas redes sociais disponiveis, o perfil do seu
publico e também o tipo de produto que vendia e definiu que as
duas redes sociais mais adequadas para sua atuacao seriam:

- Instagram - por ser uma rede social focada em imagens, Camila
poderia postar diversos looks de suas roupas;

+  Facebook - plataforma em que conseguiria conversar melhor
com suas clientes e também fazer postagem relacionadas a
moda e as tendéncias.
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Camila também adquiriu um ndmero de celular para atendimento
exclusivo a suas clientes via WhatsApp, em que agenda encontros
para entrega de produto, envia as clientes mensagens sobre a
chegada de novas cole¢bes e também sobre promocdes. Vale
ressaltar que o envio de mensagens via WhatsApp s6 acontece
depois de autorizado pelas clientes.



? Cinemercado - Parte 5

o fii =i
= .

Agora, Camila ja tem o site préprio de sua loja na internet, para o
qual direciona os clientes que compram as roupas de sua grife em
sites como o Mercado Livre, em redes sociais e em demais sites de
compra coletiva.

Ao analisar as compras dos clientes em seu site, Camila descobriu
uma oportunidade de aumentar ainda mais as vendas, oferecendo
produtos similares e complementares aos clientes durante suas
compras on-line, por meio de anuncios e banners.

Com isso, comecou a direcionar os anuncios e e-mail marketing
de acordo com o perfil de compra de seus clientes, sempre reco-
mendando produtos complementares aos que ja haviam adquirido
anteriormente.
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Camila surpreendeu-se com o resultado.

@ Momentodereflexdo

Com base nas dicas e informacgdes disponibilizadas nesta cartilha,
procure responder as perguntas a seguir, considerando agora a sua
realidade e as informacgdes sobre o seu negdcio.

1 - Vocé considera que o seu tipo de negécio pode vender pela
internet?

2 -Jaanalisou o que vocé pode fazer para viabilizar uma loja virtual?

3 - Os seus concorrentes vendem pela internet?

4 - O que vocé teria que mudar no seu modelo de negdcio atual
para entrar com seguranca no mundo online?



5-Qual seria a sua estratégia de entrega para atender prontamente
as vendas online?

Reflita, planeje e aja sempre com foco no mercado. O resultado vira
em forma de lucro!

Bom trabalho e sucesso!

@ Horadojogo!

Teste aqui seus conhecimentos!

Apos a leitura da cartilha Como vender pela internet, vocé podera
aprender ainda mais de forma divertida!

SEBRAE | MICRO EMPREENDEDOR INDIVIDUAL

o
i



COMO VENDER PELA INTERNET?

&

Palavras cruzadas

Horizontal

2. Temaresponsabilidade de trazer fluxo
de usuarios para a loja.

6. O sistema responsavel pelo gerencia-
mentoepelavisualizacdodalojanaweb.

7. Trata-se do estabelecimento de uma
transagdo comercial por meio de um
dispositivo movel, como um celular.

Vertical

1. Corresponde ao valor obtido com a di-
visdo do faturamento pelo nimero de
pedidos recebidos em um.

3. O fator que assegura que os recursos
sejam eficientes, agradaveis e faceis de
usar da perspectiva do usuario.

4. Localvirutal,semelhanteaumshopping
Center, para negociagdes de comércio
eletrénico.

5. 0 ambiente digital, onde sao realizdas
as compras e vendas de produtos e
servigos.



3t ) Avaliel

Apodsa leitura desta cartilha, vocé considera que recebeuinformagdes
relevantes sobre o que é como agir de maneira mais empreen-

dedora?

( )Sim ( )Nao

3E ) Saibamais!

Conheca outros temas importantes para o Empreendedor:

SEI

Publico-alvo: Microempreendedores Individuais.

Objetivo: capacitar os Microempreendedores Individuais por meio de um
conjunto de produtos e servicos especificos para melhorar a gestao de seus
negocios e promover sua consolidacao no mercado.

Produto/

servico Objetivo

Paraquem quercomprarbem,adquirir
0 que necessita com qualidade, pre-
¢os e prazos de pagamento favora-
Comprar veis as necessidades de seus clientes | «
eaumentar a lucratividade. Tudo isso
mantendo uma boa relacdo comseus | ,
fornecedores.

Modalidade/formato

Oficina presencial: 4 horas;

Capacitagao a distancia via
internet: 15 dias;

Capacitacaoviacelular(SMS):
30 dias;

Audiolivro;
Cartilha impressa.
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Produto/ . .

Controlar
Meu
Dinheiro

Aprenda sobre financas e como con-
trolar o dinheiro da empresa e o fluxo
de caixa. Entenda a diferenca entre o
seu dinheiro e o da empresa e saiba
elaborar o controle didrio de entradas
e saidas do seu negécio.

- Oficina presencial: 6 horas:
1° encontro - 4 horas;
2° encontro - 2 horas.

- Capacitacdo a distancia via
internet: 15 dias;

- Capacitacaoviacelular (SMS):
30 dias;

+ Audiolivro;
« Cartilha impressa.

Empreender

Descubra mais sobre o seu potencial
empreendedor e aprenda a agir de
forma consciente e responsavel na
tomada de decisées do seu proprio
negdcio.

- Oficina presencial: 4 horas;

- Capacitacao a distanciavia
internet: 15 dias;

- Capacitagaoviacelular(SMS):
30 dias;

« Audiolivro;
« Cartilha impressa.

Planejar

Aprenda a planejar o seu negécio. Sai-
ba quando fazer mudancas para se
adaptar as necessidades do mercado,
dispor de produtos e servicos com
qualidade e ampliar as possibilidades
de crescimento sustentavel.

- Oficina presencial: 4 horas;

- Capacitacao a distanciavia
internet: 15 dias;

- Capacitagaoviacelular(SMS):
30 dias;

« Audiolivro;
« Cartilha impressa.

Unir For-
cas para
Competir

Quandovocétrabalhacom outras pes-
soas que exercem as mesmas ativida-
des que a sua, fica mais facil superar
problemas, desafios e necessidades
comuns. Descubra as vantagens de
empreender coletivamente no seu
setor.

- Oficina presencial: 4 horas;

- Capacitacao a distanciavia
internet: 15 dias;

» Capacitagaoviacelular(SMS):
30 dias;

- Audiolivro;
« Cartilha impressa.

Vender

Para vocé pensar o seu negdcio,
entender o mercado, se adequar as
necessidades de seus clientes e, com
isso,ampliar as possibilidades de cres-
cimento.

- Oficina presencial: 4 horas;

- Capacitacao a distanciavia
internet: 15 dias;

- Capacitagdoviacelular(SMS):
30 dias;

- Audiolivro;
« Cartilha impressa;

- Kit educativo (telessala): 24
horas;

- Boas Vendas! Como Vender
Mais e Melhor no Varejo.




Produto/ . .

Administrar

Aprenda a gerir o seu negocio, ter total
controle e visdo para alcancar bons re-
sultados. Trabalhar de formaintegradaa
gestao, as financas, o mercado e tudo o
que envolve a sua empresa. Saiba como
tragar o caminho em direcdo ao sucesso.

- Oficina presencial: 8 horas;

- Kit educativo (telessala): 24
horas;

- Aprender a Empreender;

- Aprender a Empreender -
Servicos.

Crescer

Auxiliao Microempreendedor Individual
em tomadas de decisdes acerca de per-
manecer no patamar do negdcio em
que estd ou passar para um patamar de
Microempresa.

- Oficina presencial: 4 horas.

Formar
Preco

Possibilita uma visao clara dos efeitos
de uma correta formulacéo do preco de
venda, bem como suainfluéncia direta
na obtencdo do equilibrio do negdcio
e, posteriormente, na gera¢do do lucro.

- Oficina presencial: 4 horas.

Clicar

Capaz de subsidiar o Microempreen-
dedor Individual que tem necessidade
de utilizar informacdes em gestdo de
negdcios constantes na web.

- Oficina presencial: 4 horas.

Inovar

Sensibilizar e estimular o Microem-
preendedor Individual para inovar em
seu negocio.

- Oficina presencial: 4 horas.

Ser
Sustentavel

Identificar as dimensdes da sustentabi-
lidade possiveis de serem aplicadas na
empresa, acreditar na importancia de
aplicarnaempresapraticassustentaveise
elaboraraspraticas sustentaveis possiveis
de serem aplicadas em cada empresa,
visando aos ganhos financeiros e a me-
Ihoria do desempenho socioambiental.
Essetextondodeve seralterado, trata-se
de referéncia descrita por outro autor.

- Oficina presencial: 4 horas.

Produzir
Alimento
Seguro

Orientar Microempreendedores Indi-
viduais do setor de alimentacao que
desejam implantar procedimentos que
garantam a qualidade higiénico-sani-
taria e a conformidade dos alimentos
e das embalagens para alimentos, de
acordo com a legislacdo existente para
o setor, com destaque paraa RDC n° 49
da Agéncia Nacional de Vigilancia Sani-
taria (Anvisa).

ASEIProduzirAlimentoSegurotem
13 horas.

Carga horéria total: 13 horas:

a) Oficina presencial 1 (4 h) —en-
controsaladeaula—BoasPraticas
(grupo);

b) Orientacaoindividual 1 (1h)-Em-
presa (individual);

¢) Oficina presencial 2 - (4h) —en-
controsaladeaula—BoasPréaticas
(grupo);

d) Orientacao individual 2 (3h) -
Empresa (individual);
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Produto/ . .

Design

Contribuir com informacdes especi-
ficas e necessarias que permitam ao
Microempreendedor Individual ter
acesso asvantagens competitivas que
odesign proporciona.Fazendo uso de
principios de eficiéncia e de produti-
vidade, o design permite melhorar o
desempenho de qualquer atividade
econOmica, de todos os portes. A ofi-
cinapretendefacilitaroentendimento
daferramenta design, comoteracesso
e o que esperar do design.

- Oficina presencial: 4 horas.

Acesse o Portal Sebrae, disponivel em: <www.sebrae.com.br>, ou
entre em contato por meio do telefone 0800 570 0800.




Gabarito das palavras cruzadas
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