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Boletim
Internet: novo canal 

de venda para o MundIal
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O objetivo deste Boletim é mostrar ao empreendedor do segmen-
to moveleiro o que é o e-commerce, como montar um site de co-
mércio eletrônico e as vantagens de participar da rede para obter 
lucro para o pequeno negócio. Por fim, sugerir algumas ações 
para atingir o máximo de clientes potenciais no período da Copa 
do Mundo da FIFA 2014 e pós-Mundial.

A internet é um meio de comunicação capaz de unir pessoas em 
todas as partes do mundo, abrangendo bilhões de pessoas. 

Sebrae, 2011

Como alcançar mais clientes
no período do Mundial 2014?

Dados do e-commerce

/ Faturamento anual do e-commerce no Brasil / e-consumidores no Brasil
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bilhõeS milhõeS

fonte: e-commerce, 2012
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da população braSileira eStá conec-
tada, fazendo do paíS o 5º com maior 
número de internautaS no mundo.

É a colocação da categoria caSa e 
decoração, com 6% em volume de 
pedidoS maiS vendidoS.

45,6%

7ª
fonte: e-bit informação, 2013

fonte: e-commerce, 2012
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http://www.sebrae.com.br/uf/espirito-santo/Acesse/internet-para-pequenos-negocios
http://www.e-commerce.org.br/stats.php
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/ e-commerce e a copa do Mundo da FIFa 2014

A Copa do Mundo da FIFA 2014 e os Jogos Olímpicos e Paralímpicos Rio 2016 trarão bons resultados 
para a indústria moveleira, devido às novas construções e reformas do setor hoteleiro, bem como 
novas demandas no setor privado como restaurantes, bares, estabelecimentos comerciais. A Copa 
do Mundo da FIFA 2014 influenciará de maneira positiva nas vendas do comércio eletrônico. Os jogos 
devem aumentar a procura por televisores. O que também atrairá compradores dispostos a renovar 
os móveis da sala de estar para receber os amigos durante a partida.

Utilizar a internet como aliada nas vendas de móveis

Para os pequenos negócios do segmento moveleiro, atingir estes potenciais clientes pela internet 
com catálogos e lojas virtuais, que vão além das barreiras físicas, geram novas oportunidades de 

negócios e ficam como herança para o pós-Mundial.

1º
A acessibilidade da loja virtual moveleira é 24 horas por dia, sete dias por semana.

2º
Foi quebrada a barreira do consumo local e seu cliente pode estar em 
qualquer canto do mundo.

a internet nunca fecha!

acesso global!
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3º Para os empresários de pequenos negócios do segmento moveleiro, quan-
to mais específico sua área de atuação melhor será para os negócios. Ao 
se especializarem, podem prestar informações sobre seus produtos, bem 
mais detalhadas e completas, fazendo com que os consumidores deci-
dam pela compra em sua loja virtual, de forma mais confiante.

descobrir um nicho de atuação!

4º Ao trocar mensagens pela internet, empresas, parceiros e clientes obtêm 
redução de custos comparados a ligações telefônicas. Mas isso não ex-
clui o contato telefônico.

redução de custos!

5º Com um bom site multilíngue é possível quebrar a barreira do idioma.
barreiras linguísticas!

O comércio eletrônico possui uma série de vantagens para o 
consumidor. Uma delas é a redução de tempo e custo na procura 

e escolha do produto desejado, permitindo realizar um serviço 
personalizado, de acordo com o perfil de cada cliente.

Desafios do e-commerce

Segundo Gerson Rolim, diretor do Instituto Latino Americano de Comércio Eletrônico (ILCE), empresários 
de pequenos negócios que “pretendem ingressar nas negociações via internet e até para os que já uti-
lizam essa forma de comércio, o maior desafio é a descoberta de um nicho de mercado. Eles precisam 
trabalhar com margens saudáveis de lucro e buscar oferecer produtos diferenciados em segmentos es-
pecíficos. Hoje não vale a pena se arriscar a vender de tudo, enfrentando uma dura concorrência com os 
grandes varejistas”. 

Não basta colocar um site de vendas no ar. É preciso pensar em toda a 
logística de pagamento e entrega. Para se ter uma ideia, 81% das vendas feitas 
hoje via internet são com cartões de crédito. Portanto, se não há a oferta desta 
forma de pagamento, o comerciante perde mais de 80% das chances de venda.

Fonte: empreendedoriSmo, 2011
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OS nOvOS 
EMPREEndEdORES dO 
COMéRCIO ELEtRônICO 

EStãO GAnHAndO FAtIA dE 
MERCAdO PORquE SE dE-

dICAM A SEGMEntOS 
ESPECíFICOS.

 
O PERFIL dOS 

E-COnSuMIdORES dE 
MóvEIS é PARECIdO COM OS 
COnSuMIdORES dAS LOJAS 

FíSICAS, quE SãO EM GRAndE 
MAIORIA PERtEnCEntES à 

CLASSE B.

http://pt.scribd.com/doc/173775654/7265-20620-empreendedorismo
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e-commerce e m-commerce

1 2 3

outros tIpos de coMércIo eletrônIco:
f-commerce: negócios realizados pela mídia social Facebook
s-commerce: comércio que envolve o relacionamento entre pessoas (social)

1. E-business
é quando a empresa passa a usar aplicações baseadas nas tec-
nologias da informação e da comunicação como suporte on-line 
aos negócios. um exemplo é uso do correio eletrônico (e-mail) 
para se comunicar com os clientes. O e-business não precisa fe-
char um negócio.

2. E-commerce
é o processo de compra, venda e troca de alguns produtos, ser-
viços e informações por redes de computadores ou pela internet.

3. M-commerce
As negociações são realizadas por dispositivos móveis com uso 
da internet, como celulares e tablets. Para sucesso nessa mo-
dalidade, é importante desenvolver o site preparado para esses 
equipamentos, pois uma tela de um smartphone não tem a mes-
ma resolução de uma tela de computador ou de um tablet. 

dIca

Leia o Boletim 
do Comércio Vare-
jista: Mobile como 
oportunidade para 

o varejo.

 
O EMPRESáRIO 

dO SEGMEntO MOvELEIRO 
PRECISA EStAR AtEntO A AL-

GunS dAdOS, COMO A IntEnçãO 
dE tROCA E dEvOLuçãO: 36% Já 

quISERAM dEvOLvER ALGuMA MER-
CAdORIA: 40% Já PEnSARAM EM 

tROCAR uM PROdutO.
fonte: peSquiSa e-bit troca 

e devolução de produtoS 
(dez. 2013/ jan. 2014)

http://segmentos.sebrae2014.com.br/comercioverejista/mobile-como-oportunidade-para-o-varejo/?t=11&id=8273
http://segmentos.sebrae2014.com.br/comercioverejista/mobile-como-oportunidade-para-o-varejo/?t=11&id=8273
http://segmentos.sebrae2014.com.br/comercioverejista/mobile-como-oportunidade-para-o-varejo/?t=11&id=8273
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Como montar um negócio virtual?

Antes de iniciar a empreitada no mundo virtual, é fundamental olhar todos os processos da empresa. Em 
uma visão geral, os cuidados têm dois focos de atenção: a frente e atrás do balcão. Ao iniciar um comér-
cio na internet, o “e – negócio”, é importante entender que, depois de criar seu site, será necessário que 
todos possam vê-lo. Para que sua empresa conquiste uma presença de sucesso na internet, é preciso usar 
ferramentas alternativas que estejam adequadas às características de sua atuação no mercado. Cada fer-
ramenta pode ajudar de uma forma diferente. Por isso, é importante ter bem delimitado qual é o negócio da 
sua empresa. (Sebrae, 2011)

/ um negócio na internet é juridicamente igual a um negócio tradicional

é preciso ter uma empresa legalmente constituída.
é preciso do registro na Junta Comercial do seu estado, na Receita Federal para ter o CnPJ e na Receita 
Estadual para emissão da nota fiscal ou se necessário nota Fiscal Eletrônica.
ter um contador para cuidar da parte contábil e de tributos.

http://bis.sebrae.com.br/GestorRepositorio/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/B1F4F6994B40725B83257953005B5030/$File/NT0004674E.pdf
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/ passos básicos para a implementação do e-commerce

1º
Para criação de sua loja on-line é essencial um 
bom planejamento. Conhecer sua concorrên-
cia, planejar seu capital de giro e manter a loja 
saudável até o momento em que a loja se torne 
autossustentável. Empreendedor, planejamen-
to é o passo mais importante para definir os 
caminhos que seu e-commerce deverá seguir.

planejamento

2º
O domínio é o termo que identificará o seu site 
na internet (exemplo: sebrae.com.br). 

escolha do domínio

3º
Maior decisão a ser tomada é a base da sua 
loja. Escolha uma de qualidade e flexível. Se 
você ainda é um iniciante nesse oceano de opor-
tunidade, conheça a plataforma disponibilizada 
aos pequenos negócios junto ao Mercado Livre.

plataforma

4º
nessa etapa você terá de organizar os 
produtos a serem vendidos pela loja  
on-line, assim como as informações técni-
cas de cada um. Prepare fotos bem produ-
zidas e descrição de cada um deles, como 
medidas e matéria-prima, para que o usu-
ário possa realizar a compra com certeza.

exposição dos produtos

nESSA FASE vOCê PRECISARá dECIdIR Até OndE (GEO-
GRAFICAMEntE) E COMO FARá A ExPEdIçãO dOS SEuS 
PROdutOS. nO CASO dE tERCEIRIzAR A EntREGA, vOCê 
dEvE COMEçAR PESquISAndO nA IntERnEt AS tRAnS-

PORtAdORAS ExIStEntES E COMPARAndO PREçOS, 
PRAzOS E GARAntIAS dE EntREGAS. tAMBéM PESquISE 
A REPutAçãO dESSAS EMPRESAS, SE Há RECLAMAçõES 

E COMO ELAS tRAtAM ESSES AtEndIMEntOS.
uM SIStEMA dE EntREGA dEFICIEntE Ou dISPEndIOSO 

dOS SEuS MóvEIS POdE COndEnAR AO FRACASSO O SEu 
PROJEtO ON-LiNe.

coMo não Fazer: nãO COLOquE SEu nOME nO
dOMínIO, ExEMPLO: OLIvEIRA.COM.BR

coMo Fazer: nOME FAntASIA dA SuA EMPRESA
ALIAdO AO PROdutO quE vOCê vEndE, ExEMPLO:

CAdEIRASIMPERIAL.COM.BR

plataForMa seBrae

A PLAtAFORMA MEu PRIMEIRO E-COMMERCE dO SEBRAE 
ALéM dE SER uMA LOJA GRAtuItA, tEM POR OBJEtIvO 

InSERIR OS PEquEnOS nEGóCIOS nO MEIO dIGItAL.

uma forma de pagamento seguro é por 
meio de gateway, que são operadoras 
financeiras que atuam por meio de um 
servidor remoto, equivalendo a uma loja 
física, com formas de pagamento como 
cartões de crédito e outras formas encon-
tradas em lojas físicas.

5º pagamentos

http://www.primeiroecommerce.com.br/
http://ecommercenews.com.br/glossario/o-que-sao-gateways-de-pagamento


6º
As fraudes são comuns no e-commerce e deve 
ser um ponto de grande atenção. Inclua uma fer-
ramenta que analise as transações e verifiquem 
se a compra não é fraude. Portanto inclua no seu 
e-commerce uma ferramenta que previna essas 
tentativas.

antifraude

7º
Proteger os dados dos consumidores é de extrema 
importância para a confiança que seu cliente de-
positará em sua empresa. Informe seu cliente que 
você possui essa proteção.

Segurança

8º
é o diferencial no momento de um cliente decidir 
entre a compra ou não do produto. O bom atendi-
mento e o suporte on-line ao cliente fará com que 
sua empresa possua o diferencial no mercado. te-
lefone, endereço, chat da loja, atendimento auto-
mático são importantes para aumentar a confiança 
do cliente. Além disso, deixe claro como funcio-
nam os processos de agendamento da montagem 
do móvel e trocas, caso necessário.

Suporte

9º
Caso a operação se torne complexa, já planeje a 
implantação de um sistema de Backoffice e ERP 
(sistemas de apoio e integração de dados para au-
xiliar na administração da sua empresa). Sistemas 
fundamentais para ganhar tempo e não ter proble-
mas no futuro.

Backoffice e erp

10º
A legislação deve ser de conhecimento total do 
empreendedor. Para saber mais acesse o Portal do 
Governo Federal, e fique por dentro da nova lei do 
e-commerce.

legislação

Fonte: adaptado de e-commerce braSil

O site e-commerce Brasil dá algumas outras di-
cas para o empreendedor que deseja investir em 
e-commerce, entre elas:

/ eFetIvIdade da plataForMa
Assim que acessa o site do e-commerce, o 
cliente avalia outros aspectos, além do preço, 
que poderão influenciar na realização ou não da 
compra. São percebidos se a interface é amigá-
vel, se as páginas carregam rapidamente, se de-
monstra segurança para transações bancárias, 
se os links que funcionam e se há página de 
contato.

/ processos
Para um bom funcionamento do e-commerce é 
importante conhecer e saber tratar de todos os 
processos do e-commerce, o pedido, a compra, 
os dados do cliente, o pagamento e o atendi-
mento. dos variados processos que surgem, é 
importante manter uma equipe que consiga ad-
ministrar todas essas etapas do processo para o 
bom funcionamento do e-commerce.

/ FInanceIro
Pagamentos por e-commerce em sua maioria 
são realizados por cartões de crédito, o que 
exige que sua empresa tenha uma conta ban-
cária comercial e fluxo de caixa suficiente para 
manter a saúde do negócio até o momento dos 
recebíveis.

/ Fornecedores
Buscar a parceria com fornecedores confiáveis 
para garantir a boa qualidade dos serviços ofe-
recidos.

/ conteúdo
Para garantir o grande fluxo de visitantes é ne-
cessário investir na produção de conteúdo in-
teressante para seu negócio. Além de um bom 
posicionamento nas buscas, a qualidade do con-
teúdo atrai os clientes.

7

http://ecommercenews.com.br/o-que-e-backoffice
http://www.onclick.com.br/erp/
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2011-2014/2013/Decreto/D7962.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2011-2014/2013/Decreto/D7962.htm
http://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/montar-loja-virtual-passo-passo/
http://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/oito-dicas-para-ter-sucesso-no-e-commerce/
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/ FIque atento a proBleMas que podeM prejudIcar seus negócIos:

1. deixar de entregar           
o pedido.

2. Entregar fora do prazo 
combinado.

3. Enviar o produto
errado.

exemplos de lojas virtuais do ramo moveleiro

exemplo 1

A Oppa é uma empresa especializada no comércio eletrônico de móveis e objetos decorativos para 
residências. E conta com a colaboração de designers e clientes que desejam transformar ideias em 
realidade, pois os projetos, em alguns casos, são desenvolvidos em parceria.

Caso o cliente não fique satisfeito a Oppa tem uma política de troca e devoluções.

exemplo 2

Confira o Caso de Sucesso de um pequeno negócio do segmento moveleiro: a Modernidade Móveis, 
que está aproveitando as oportunidades de negócios com o Mundial 2014.

Os empresários Benedito e Esmeralda comercializavam móveis em uma loja física, porém expandiram 
seus negócios para o ambiente virtual, com a nova maneira de fazer negócio, a loja iniciou a venda de 
produtos próprios e obteve resultados significativos.  

http://www.oppa.com.br/
http://www.oppa.com.br/troca-devolucoes/
http://segmentos.sebrae2014.com.br/madeiraemoveis/mundial-inspira-a-criacao-de-moveis/?t=12&id=8483
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Por isso o Projeto de Inteligência Competitiva do Programa Sebrae 2014 quer 
saber mais sobre suas expectativas e satisfação. Responda a breve pesquisa 
que elaboramos especialmente para você e seu negócio!

sua opinião faz a diferença!
partIcIpar

Como leitura sugere-se a coleção: Internet para pequenos negócios: táticas para construir uma presença de 
sucesso na internet 

 ¡ Como abrir uma loja virtual
 ¡ Como criar um site de sucesso
 ¡ Como usar um blog para a sua empresa
 ¡ Como anunciar produtos em um site de vendas
 ¡ Plano de negócios para empresas na internet

deixar clara a política de compras, trocas,  devoluções e frete do produto. destacar os benefícios na hora  
do pagamento. 

Além da plataforma Meu Primeiro e-Commerce, o Sebrae também disponibiliza o Conecte seu negócio: ferra-
menta que permite a criação de sites de maneira simples e eficaz, uma iniciativa do Google, Yola e Sebrae.

Confira outras informações sobre o e-Commerce em: E-Commerce.org e Câmara Brasileira de Comércio Eletrônico.

Conheça a nova legislação sobre o comércio eletrônico: decreto 7.962 de 15/03/2013, os principais temas vincula-

dos são: produto, fornecedor, atendimento ao consumidor, direito de arrependimento e compras coletivas. 

Para mais informações acesse também o Relatório do Sistema de  Inteligência Setorial (SIS): E- consumidores. 

Logística: Fique atento ao Boletim de Logística de distribuição para o segmento moveleiro.

O Sebrae possui uma ampla biblioteca e um vasto material que é acessível 
ao empreendedores de pequenos negócios de forma gratuita.

Ações
recomendadaS

http://www.sebrae2014.com.br
http://www.facebook.com/sebrae2014
http://www.twitter.com/sebrae_2014
https://docs.google.com/a/knowtec.com/forms/d/1wP96RiOQBFI-4g6uVVDDiJRLuKQP-hOJIZcoGAY8qsc/viewform
http://bis.sebrae.com.br/GestorRepositorio/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/B15597F831FA2651832579BB004BFDCE/$File/NT000474A6.pdf
http://bis.sebrae.com.br/GestorRepositorio/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/C6687D08248B5536832579BB004B904C/$File/NT000474A2.pdf
http://bis.sebrae.com.br/GestorRepositorio/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/CF721094B4A8AD68832579BB0049DCAB/$File/NT00047496.pdf
http://bis.sebrae.com.br/GestorRepositorio/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/B15597F831FA2651832579BB004BFDCE/$File/NT000474A6.pdf
http://www.e-commerce.org.br/Downloads/abc-bplan3.pdf
http://www.primeiroecommerce.com.br/
http://www.conecteseunegocio.com.br/index.jsp
http://www.conecteseunegocio.com.br/index.jsp
http://www.conecteseunegocio.com.br/index.jsp
http://www.e-commerce.org.br/index.php
http://www.camara-e.net/
http://presrepublica.jusbrasil.com.br/legislacao/1034424/decreto-7962-13
hyperlink%20na%20palavra%20e-conumidores%20:%20http://sis.sebrae-sc.com.br/sis/setor/relatorio/visualizar%3FidRelatorio%3D1161

