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em todo o pais, devido a circulacao de milhares de
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US$ 27 MILHOES

E QUANTO 0S VISITANTES INTERNACIONAIS MOVIMENTARAM COM SEUS
CARTOES NO PERIODO DE ABERTURA DO MUNDIAL, DE 12 A 15 DE JUNHO.
SEGUNDO A EMPRESA VISA, HOUVE UM AUMENTO DE 73% EM RELAGAQ
AO MESMO PERIODO DO ANO PASSADO E 47% MAIOR SE COMPARADO AOS
PRIMEIROS DIAS DA COPA DAS CONFEDERAGOES DA FIFA 2013

FONTE: PROPMARK, 2014.

0 crescimento do comércio eletronico no Brasil e no mundo mostra a importancia desse canal de comerciali-

zagdo, especialmente para 0s pequenos negacios.

no segmento de moda para 0s proximos anos.

E essa pode ser uma 6tima forma de incrementar as vendas

Empreendedor, confira nesse Boletim informages importantes para au-
xilid-lo a implementar uma loja virtual de sucesso.



http://propmark.uol.com.br/mercado/48810:marca-brasil-toma-conta-de-lojas-e-ruas

I 0 crescimento do e-commerce no Brasil

Segundo a 29° edicdo do relatério WebShoppers, disponibilizado em 2014:

R$ 28.8 BILHOES 20% 9.1 MILHOES

E QUANTO 0 COMERCIO ELETRONICO BRASILFIRO E A ESTIMATIVA DE CRESCI- DE PESSOAS FIZERAM SUA PRIMEIRA COMPRA
FATUROU EM 2013, O QUE REPRESENTA UM CRESCI- MENTO DO SETOR EM 2014, ON-LINE EM 2013. COM ISSO, 0 NUMERO DE
MENTO NOMINAL DE 28% EM RELAGAOQ A 2012. A EM RELACAQ A 2013, FATU- CONSUMIDORES UNICOS, OU SEJA, QUEM JA
PREVISAQ INICIAL FRA DE QUE O SETOR CRESCES- RANDO R$ 34,6 BILHOES FEZ AO MENOS UMA COMPRA PELA INTERNET,
SE, NOMINALMENTE, 25% CHEGOU A 51,3 MILHOES

| ;: . %5 . 0% % % 0% .
& Dica! Acesse o relatério completo e confira mais informacdes sobre o comércio eletronico no Brasil.

| E-commerce de moda

A e Bricks Digital e a M.Sense realizaram uma pesquisa nacional com 1.700 respondentes nos primeiros
meses de 2013, com o intuito de mapear o comportamento do e-consumidor de moda. Confira:
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HOUVE UM CRESCIMENTO DE 50% NO EM 2011, ITENS RELACIONADOS A MODA, COMO SAPA- 35% DAS MULHERES ENTREVISTADAS JA
NUMERO DE COMPRADORES DE MODA T0S, BOLSAS, ACESSORIOS E ROUPAS, OCUPAVAM 0 COMPRARAM ROUPAS E 38% JA COM-
PELA INTERNET EM RELACAQ A MESMA 10° LUGAR EM PENETRACAO (PERCENTUAL DE PESSOAS PRARAM SAPATOS, BOLSAS E ACESSO-

PESQUISA REALIZADA EM 2011 QUE JA REALIZARAM COMPRAS NO SEGMENTO) NO RIOS PELA INTERNET, O QUE REPRESENTA
RANKING DO E-COMMERCE. EM 2013 ALCANCARAM A 6° UM AUMENTO DE 50% EM RELACAO A0S
POSICAQ COM DESTAQUE PARA O SEGMENTO DE ROU- RESULTADOS DA PESQUISA DE 2011

PAS, MOTIVADO PRINCIPALMENTE PELO AUMENTO DE
25% PARA 40% DO PERCENTUAL DE MULHERES JOVENS
QUE COMPRARAM ON-LINE

| c} Dica! Acesse a pesquisa completa e confira outras informacgdes sobre o comércio eletrénico no seg-
mento de moda.

A pesquisa realizada pela e.Bricks Digital e M.Sense também revelou os motivos que levam os consumido-
res a nao comprar on-line:

590/0 20% 180/0 14% 1 0/0

NAQ CONSIGO PEGAR, SEN- MEDO DE ACONTECER DIFICULDADE NA DEVO- 0S PRODUTOS POSSUEM NAQ TENHO CARTAQ
TIR OU TESTAR 0 PRODUTO PROBLEMAS NA ENTREGA LUGAO DOS PRODUTOS POUCAS INFORMAGOES DE CREDITO
ANTES DA COMPRA COMPRADOQS PARA CONSULTA

* 0S ENTREVISTADOS PODIAM ESCOLHER ATE 3 OPCOFS DE RESPOSTA



http://img.ebit.com.br/webshoppers/pdf/WebShoppers2014.pdf
http://pt.slideshare.net/ebricks/e-bricks-msensemoda2013
http://pt.slideshare.net/ebricks/e-bricks-msensemoda2013

Percebe-se que a falta de contato fisico com o produto é a principal desvantagem do comércio on-/ine para
os compradores do segmento de moda. Assim, as sensacoes que 0 usuario experimenta dentro da loja,
como tocar e experimentar uma peca de roupa, desfrutar de um atendimento personalizado e sentir o cheiro
do perfume do ambiente, tanto no varejo quanto no atacado, sao de extrema relevancia e contribuem para a
concretizagao da compra. Como esses estimulos nao estao presentes no ambiente on-/ine, o empreendedor
deve adotar outro tipo de estratégia para atrair clientes.

I Fatores criticos para a implementagdo de um e-commerce de moda

Empreendedor, apds analisar o potencial do comércio eletronico para 0s proximos anos no segmento de
moda, confira os fatores criticos que auxiliardao sua empresa a implementar um e-commerce de sucesso.

gﬂ Plataforma

0O Portal E-commerce Brasil destaca trés tipos de plataformas: gratuitas, de codigo fonte aberto e pagas. As
gratuitas sao mais limitadas e, na maioria dos casos, nao permitem a completa customizagao do site. As
de codigo fonte aberto sdo gratuitas, mas demandam conhecimentos especificos ou contratacao de espe-
cialista, além do distribuidor ndo oferecer suporte. Por fim, as pagas tém suporte de qualidade, oferecem a
possibilidade maior de customizagao, e cobram uma porcentagem da receita.

ATENCAOQ! ESTEJA ATENTO AS PLATAFORMAS MUITO LIMITADAS. A SUA EMPRESA PODE CRESCER RAPIDAMENTE E, PORTANTO, PODE SER IMPORTANTE
OPTAR POR UMA PLATAFORMA MAIS ROBUSTA. ATUALMENTE, EXISTEM PLATAFORMAS GRATUITAS INTERESSANTES. FACA UM TESTE PARA VER SE ELAS SE
ADAPTAM AO SEU NEGOCIO.

/ Confira alguns exemplos de plataformas gratuitas

Primeiro E-commerce

A plataforma Primeiro E-commerce, resultado de uma parceria entre o Sebrae e 0 Mercadolivre, permite
customizacdo, disponibiliza um bonus de R$ 250 para criacdo de anincios no site e possibilita a integracao
com as midias sociais. Para mais informacoes, acesse o portal Primeiro E-commerce.

Loja integrada

Moda e acessorios sao 0s segmentos mais populares da plataforma Loja Integrada, com 36,8% de utilizagdo. A loja
permite o cadastro de até 50 produtos com opcao de zoom, videos e comentarios, além de uma estrutura exclusiva
para a visualizacao em celulares e tablets. Para mais informac0es, acesse o portal Loja Integrada.

Tanlup

A plataforma Tanlup é voltada a comercializagdo de produtos com foco criativo — roupas, acessorios, joias e
bijuterias de producdo artesanal. O plano basico possibilita a insercdo de até 30 produtos e 5 imagens por
item. Para mais informacoes, acesse o portal Tanlup.

Dica! Confira também uma lista de fornecedores disponibilizada pelo portal E-commerce Brasil.

[e)

o


http://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/montar-loja-virtual-passo-passo/
http://www.primeiroecommerce.com.br/index.php
http://www.lojaintegrada.com.br/
http://www.tanlup.com/sell
http://www.ecommercebrasil.com.br/fornecedores-categoria/plataformas/

B-4-| Pagamento

Para quem esta comecando, os intermediadores sdo a solugao mais recomendada, pois o risco de perdas
com 0 nao pagamento, pelos consumidores, € menor. Assim, 0s intermediadores assumem o risco de frau-
de, fazem adiantamento de recebiveis e costumam cobrar uma taxa fixa por transacao, além de um valor
varidvel sobre a venda.

Ja para quem quer robustez e seguranca, 0s gateways garantem conexdes mais estaveis com as redes de
adquiréncia como Cielo, Redecard, entre outras. Esses fornecedores, por sua vez, cobram uma taxa fixa por
transacao, o que torna a solugao mais barata. Entretanto, o lojista precisara contratar servicos antifraude e
lidara diretamente com a adquirente na negociagao por taxas e adiantamento de recebiveis.

E_ Dica! Para mais informag@es, confira o portal Formas de Pagamento e a
cartilha Meios de Pagamento Digitais do Sebrae.

[a)
g Seguranca

E preciso investir em seguranca e mostrar isso ao usudrio, pois a confiabilidade do site é um fator de peso
na decisao de compra do cliente. Endereco, telefone, nimero de cartao de crédito sao dados que devem
ser protegidos. Para isso, busque conhecer os dois tipos de seguranca fundamentais em todo e-commerce,
a Secure Socket Layer (SSL) e o Scan de Aplicacao e IP, proteja o seu site contra falhas do sistema e roubo
de informagoes.

| @ Dica! Para mais informac0es sobre seguranca, confira o portal E-commerce Brasil.

A escolha da plataforma, da solucdo de pagamento e demais ferramentas de seguranca do site sao deci-
sdes importantes. Entre em contato com o Sebrae de sua cidade. A instituicdo possui especialistas que
poderdo auxilid-lo a dar esse passo inicial para a implementacao de sua loja virtual.
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A logistica € outro fator de destaque, ja que é imprescindivel entregar 0s produtos no prazo para o con-
sumidor. A plataforma e-commerce deve estar integrada a um sistema de controle de estoque para que
nao acontecam falhas na informacao durante o processo que vai da preparacao da mercadoria a entrega
ao cliente. E necesséria atengdo especial para a cobranca do frete e para a escolha das regides e prazos
possiveis de atendimento. Para mais informacdes passo-a-passo sobre a preparagao, processamento e
confirmacao e entrega dos pedidos acesse o Portal Sebrae.



http://www.tecmundo.com.br/seguranca/1896-o-que-e-ssl-.htm
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/sebraeaz/Entenda-o-pagamento-e-a-seguran%C3%A7a-no-e%E2%80%93commerce
http://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/BIS/Cartilha%20Meios%20de%20Pagamento.pdf
http://www.ecommercebrasil.com.br/secoes/seguranca/

I Caso de sucesso

Um exemplo de empresa que soube aproveitar as oportunidades com o comércio eletronico, e com o Mundial
de 2014, é a Sob Medida Pra Vocé. Situada em Sao Paulo (SP), a empresa criou pecas tematicas para a Copa do
Mundo da FIFA 2014 e passou a utilizar o e-commerce como uma nova experiéncia de venda para os clientes.

Como motivo para a utilizagdo do comércio eletronico, as sécias Andréa Moraes e Carolina Vilas Boas
apontam a percep¢ao da “mulher moderna“, que mediante um dia a dia agitado acaba por ndo visitar as
lojas de roupas e acessorios, tendo pouco tempo para escolher as pecas com calma.

Assim, primeiramente, a Sob Medida Pra Vocé passou a levar a roupa até a casa das consumidoras, onde
as pecas solicitadas sao enviadas em uma mala, contendo até 6 /ooks. Assim, a cliente pode provar as
pecas com tranquilidade e selecionar quais ira comprar.

Com o sucesso dessa experiéncia, a empresa expandiu a loja para o comércio eletronico em 2014, onde
a cliente pode comprar as pecas, com envio para todo o Brasil, ou ainda selecionar o servico “Prove em
Casa”, exclusivo para a Grande Sao Paulo. Com relagao aos meios de pagamento, as sécias contam com
as modalidades de dep6sito em conta, Pagseguro, Paypal e Moip. Além disso, a loja virtual conta com um
personal shopper, uma espécie de atendimento pessoal para auxiliar as clientes na montagem dos /ooks,
e um guia de medidas para a escolha das pecas.

Por fim, para atender o mercado da melhor forma possivel, a empresa conta ainda com um processo de
desenvolvimento das colecdes através de estudos e pesquisas, além do feedback das clientes, que sao
utilizados como base para a criacao das pecas.

Para mais informacoes, confira o site da empresa e o caso de sucesso que sera publicado em
breve no portal Sebrae2014.

Evidencie em seu site os beneficios da compra on-line:

COMODIDADE USUARIO PARTICIPATIVO PRECO MAIS EM CONTA
COMPRAR A QUALQUER HORA E SEM SAIR DE CASA. CO- A INTERNET FACILITA A PARTICIPACAQ E INTERESSANTE DESTACAR
MODIDADE E 0 PRINCIPAL BENEFiCIO DO E-COMMERCE. MAIS ATIVA DO USUARIO NA CRIAGAO PROMOCOES E DESCONTOS.
PORTANTO, EVIDENCIE AS FACILIDADES DE SEU SITE DOS PRODUTOS. 0 AMBIENTE ON-LINE OUTRA OPGAO E INSERIR
PARA QUE 0 USUARIO PERCEBA QUE TERA 0 MiNIMO POSSIBILITA AO USUARIO AVALIAR 0S FILTROS PARA QUE O CLI-
ESFORCO PARA CONCLUIR UMA COMPRA. DESSA FORMA, PRODUTOS, INTERAGIR COM OUTROS ENTE CONSIGA VISUALIZAR,
UTILIZAR FRASES COMO “COMPRE COM 5 CLIQUES” OU COMPRADORES E CUSTOMIZAR AS ENTRE 0 CATALOGO DE
“COMPRE EM APENAS 3 MINUTOS" PODEM SURTIR BONS PECAS DE ACORDO COM AS SUAS PRODUTOS, AQUELES COM
————— RESULTADOS. PREFERENCIAS. MENOR PRECO.

Atendimento on-line ao cliente é essencial. Disponibilize um chat em seu portal para responder prontamen-
te aos questionamentos dos clientes com agilidade.

Fique atento! Com o0 passar do tempo seré necessario ter um colaborador para assumir essa fungao.
Invista na usabilidade e design do seu site:

Visual

m (s produtos devem estar dispostos em angulos diferentes para facilitar total visualizagao.
® 0 zoom facilita a visualizacao dos detalhes.



http://www.sobmedidapravc.com.br/prove-em-casa.php
http://www.sobmedidapravc.com.br/prove-em-casa.php
http://www.sobmedidapravc.com.br/
http://segmentos.sebrae2014.com.br/todos-cases/?t=11

® A insercao de videos complementares as imagens pode ser um diferencial.
® |[magens com boa resolugdo transmitem maior confiabilidade.
® Banners com imagens marcantes e frases de impacto ajudam a evidenciar a identidade de sua marca.

1. FONTE: LA BELLA MAFIA. DI’SPONI'VEL EM: HTTP://GO0.GL/AW9HDN. ACESSO EM: 24/JUL/2014.
2. FONTE: O GRACIA. DISPONIVEL EM: HTTP://WWW.0IGRACIA.COM/CAMPANHA-PG-28D3E. ACESSO EM: 24/JUL/2014.

Conteudo

® [nformagOes como nome da pega ou colegdo, preco e formas de pagamento, opgoes de frete, tamanhos
das pecas disponiveis em estoque e prazo de entrega devem estar destacadas em fonte legivel ou em
cores chamativas como coral, azul turquesa, entre outras.

= [ importante disponibilizar a descricdo do produto de forma resumida e oferecer também a possibilidade
do usudrio acessar informagdes mais completas.

= |ndicar as cores e 0s motivos da estampa, bem como disponibilizar informagdes sobre os materiais e tec-
nologias utilizados na fabricacao das pecas é um diferencial.

= [ necessario inserir as medidas das pecas. Para vestidos, as dimensdes de busto, cintura, quadril e com-
primento sao informacoes basicas que nao podem faltar. Para blusas, devem ser inseridas medidas como
comprimento frente e comprimento costas, caso haja diferenga, comprimento manga, largura da blusa e
largura da manga. Para os calgcados é essencial disponibilizar tabela com numeragoes e medidas corres-
pondentes, principalmente comprimento e largura do pé. Os tamanhos 34 e 39 sdo mais dificeis de serem
encontrados. Por isso, pode ser interessante evidenciar em seu site, caso ofereca esse tipo de numeragao.

S  pica! Confira 0 Boletim Como driblar a falta de padronizacao nas medidas do vestudrio nacional.

Inovacgdes

® Pode ser interessante indicar combinacdes entre produtos disponiveis em seu estoque. Por exemplo, se o cliente
escolhe adquirir uma /egging, podem ser disponibilizadas possiveis combinagdes com regatas e tops.

m (Qutra ideia é apresentar secdes voltadas ao estilo do seu pablico. Podem ser indicadas categorias de
produtos como: ofertas, roupa casual, roupa social, roupa esportiva, entre outros. Fique atento aos estilos
mais em alta para o inverno 2015, esportivo, punk, ladylike, girlie, entre outros. Confira o Boletim Tendén-
cias inverno 2015, disponibilizado pelo Sebrae 2014.



http://goo.gl/aW9hdn
http://www.oigracia.com/campanha-pg-28d3e
http://segmentos.sebrae2014.com.br/moda/moda-como-driblar-a-falta-de-padronizacao-nas-medidas-do-vestuario-nacional/?id=4172&t=6

® Seu produto foi vendido? Incentive o cliente a tirar uma foto utilizando o produto e em seguida peca a ele
que poste a foto nas midias sociais. Vocé pode oferecer vantagens a esse cliente: descontos especiais na
proxima compra, brindes, inser¢do em categoria de cliente especial, entre outros beneficios.

® () usudrio segue a tendéncia Omni-channel: ele esta conectado em diversos canais, portanto, interage com
sites, smartphone, tablets e também adquire produtos em lojas fisicas. Dessa forma, ele pode, ao mesmo
tempo, cruzar compras em ambientes fisicos e virtuais. Para tanto, € importante que haja consisténcia
entre os canais, a loja virtual deve possibilitar ao usudrio efetuar a troca do produto mesmo que a peca
tenha sido adquirida na loja fisica e vice-versa.

® As midias sociais s3o um 6timo canal para comecar a construir a marca da sua loja virtual. Como dica,
planeje e crie uma conta no Facebook e Instagram. Publique conteddos que estimulem a curiosidade do
usuario. Essas sdo as midias que apresentaram maior crescimento no Brasil em 2013, de acordo com a
Pesquisa do e.life Market Research.

= Trabalhar com o Google AdWords tambhém € interessante, pois essa ferramenta possibilita que as pessoas
visualizem o seu andncio ao buscarem palavras-chave, essencial para gerar um volume de visitantes em
curto prazo. Para mais informagoes, confira o Guia do Google de introducdo a otimizagao para motores de
busca (SEQ).

® Para manter o pUblico engajado, podem ser enviados de e-mails marketing semanalmente, com indicagoes
de promocdes e ofertas, langamentos e produtos mais vendidos. Para isso, mantenha sua lista de clientes
sempre atualizada.

Empreendedor, o e-commerce € uma grande oportunidade para trazer resultados
p— poSitivos para sua empresa, mas deve ser planejado com cuidado e sempre com
— O\ a ajuda de um especialista. Portanto, conte com o Sebrae, a instituicdo possui
consultores especialistas prontos para auxilia-lo.

Sua opiniao faz a diferenca!

Por isso o Projeto de Inteligéncia Competitiva do Programa Sebrae 2014 quer PARTICIPAR

saber mais sobre suas expectativas e satisfagdo. Responda a breve pesquisa
que elaboramos especialmente para vocé e seu negécio!

A Presid doC lho Deliberativo Nacional: Roberto Simdes UAMSEF — Unidade de Acesso a Mercados e Servios Financeiros
S E B RA E ﬁ/IEI?)\F/{ECE] EE@SQ’\EESOE[IJ\/EIPARECSJESAS Diretor-Presidente: Luiz Barretto | Diretor-Técnico: Carlos Alberto dos Santos UACIN - Unidade de Atendimento Coletivo — Indistria
Diretor de Administracéo e Financas: José Claudio dos Santos | Fotes: banco de imagens ~ Contetido: Eveline Januario Ferreira
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TWITTER.COM/SEBRAE_2014 (&

WWW.SEBRAE2014.COM.BR


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://canaldoempreendedor.com.br/banner-principal/varejo-x-tendencia-saiba-o-que-e-o-omni-channel/
http://pt.slideshare.net/Elife2009/pesquisa-estudo-de-comportamento-e-hbitos-de-uso-das-redes-sociais-2013
https://accounts.google.com/ServiceLogin?service=adwords&continue=https://adwords.google.com/um/gaiaauth?apt%3DNone%26ltmpl%3Djfk%26sourceid%3Dawo%26subid%3Dww-ns-g-awhp_nelsontest3_p&hl=pt_BR_BR&ltmpl=jfk&passive=86400&skipvpage=true&sacu=1&sarp=1&sourceid=awo&subid=ww-ns-g-awhp_nelsontest3_p
http://goo.gl/Zrr2cB
http://goo.gl/Zrr2cB

