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RESUMO

Este projeto aborda os principais conceitos inerentes a elaboracdo de uma loja virtual,
o modo novo de compras que e feito através da internet na qual os clientes podem
realizar suas compras através de tablet, celular dentre outros. Tendo como um
diferencial de site comum a loja virtual tem diversos recursos tornando a compra do
cliente mais confortadvel e segura. Nesse sentido o trabalho serd estruturado nas
etapas de nichos e segmentos, legislacao, tributos, planejamentos e sucesso.

Palavras- Chaves: Loja Virtual, Comercio eletrdnicos, Vendas, Segmentos.

ABSTRACT

This project addresses the main concepts inherent in the development of a virtual
store, the new way of shopping that is done through the internet, in which customers
can make their purchases via tablet, cell phone, among others. Having as a common
site differential the virtual store has several features making the customer's purchase
more comfortable and safe. In this sense, the work will be structured in the stages of
niches and segments, legislation, taxes, planning and success.
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1. INTRODUCAO

O projeto tem como finalidade a elaboracédo de uma loja virtual, demonstrando
a importancia das vantagens e desvantagens para as organizacdes e para as pessoas
a compra pela internet. A internet € um fenbmeno onde muitas pessoas estéo
conectadas e com isso muito empreendedor resolveram a participar dessa
comunidade tornando ela uma ferramenta de trabalho segura e confortavel para seus
clientes. Com a venda e compra também sendo realizados pela internet muitos
consumidores passou a se conectar mais procurando assim os melhores precos e
uma variedade maior de produtos no conformo de sua casa, através do celular, tablet
dentre outros.

Segundo Pinheiro (2008), O e-commerce também denominado de comércio eletrénico
€ a forma online de compra e venda, na qual clientes conectados a uma loja virtual
podem adquirir os mais diversos produtos e servicos disponiveis na grande rede de
forma on-line e receber em um prazo determinado no endereco informado no ato da
compra.

Hoje o comerciante seja ele empresa ou autbnomo buscar fornecer a seus
consumidores o melhor jeito de agrada-los sendo através de promocdes, sorteios com
loja virtual onde o produto fica disponivel e visivel com precos mais acessivel. As lojas
virtuais vieram com intuito de mudar radicalmente a forma de compra e venda como as
maiorias das coisas hoje o consumidor pode fazé-la através da internet, como
pagamento de contas, transicdes, envio de documentos, visualizacdo de conta
bancaria dentre outros. Por esse motivo muitas organizacdes estdo optando pelo e-
commerce onde seus produtos e servicos estardo disponiveis 24 horas por dias com o
melhor custo trazendo sempre cliente de todo o mundo.

Segundo Cardoso (2007): Comércio eletrbnico ou comércio virtual € um tipo de
transacao comercial feita especialmente através de um equipamento eletrénico, como,
por exemplo, um computador. O ato de vender ou comprar pela internet € em si um
bom exemplo de comércio eletrbnico.

Nesse sentido nesse projeto vamos mostrar por etapa nichos e segmentos,
legislacgao, tributos, planejamento e sucesso.



2. NICHOS

Nicho de mercado € um grupo de consumidores com necessidades especificas
e ainda ndo atendidas por nenhum produto ou servico, ao saber exatamente seu nicho
guanto mais especifico for o produto ou servico ofertado menor sera o numero de
concorrentes. Nesse sentido € de suma importancia a definicdo do seu nicho de
mercado, escolhendo o mercado e o0 segmento em que 0 empreendedor deseja atuar,
através da identificacdo de suas aptiddes procurando sempre identificar a necessidade
do seu publico alvo, avaliando sempre se € economicamente viavel sua ideia e por fim
fazer uma analise da concorréncia.

Exemplos de Nichos:
Mercado: Mercado de Moda
Segmento: Roupas femininas
Nicho: Moda gestante

Nicho de Mercado: Moda gestante sustentavel.

Mercado: Estilo de Vida Saudavel
Segmentos: Alimentacao.
Nicho: Dietas e Treinos.

Nicho de Mercado: Comida Vegana e Pratica de Esportes.

3. SEGMENTOS

A segmentacdo de mercado é um grupo de consumidores com caracteristicas
e preferéncias semelhantes, esse processo técnico de marketing que consiste em
dividir o mercado em grupos de clientes. Segmentar é necessario para crescer mesmo
em cenarios dificeis essa estratégica ndo deve ser feita somente na criagcdo da
empresa e sim deve ser feita com frequéncia para que o empreendedor tenha a
absoluta certeza que esta focando no publico alvo, mas adequado, tendo o cuidado de
ndo dispensar tempo e nem dinheiro. A segmentacdo do mercado e de suma
importancia para destacar sobre a concorréncia e garantir o crescimento do negécio.

Os primeiros passos para elaborar uma estratégica de segmentacdo e através do
desenvolvimento de um novo produto, reposicionamento da marca, atendimento
excelente e por fim definir o tipo de segmentac¢édo segue abaixo mais comunis tipos de
segmentacéao.



4.

Segmentacdo Geografica.
Segmentagao psicografica.
Segmentacdo comportamental.
Elaborando um formulério adequado.

LEGISLAGAO E TRIBUTOS.

N&o ha diferencas em relacéo a carga tributaria para o empresario entre
uma venda fisica ou virtual, na visdo do governo. A diferenca em relacdo a
arrecadacdo do ICMS gerada pelo e-commerce no caso de vendas
interestaduais, diante disso o ICMS recolhido é partilhado entre o estado de
origem e o estado de destino da mercadoria.

O Microempreendedor Individual estd dispensado a emitir nota fiscal
para o cliente pessoa fisica porem caso tenha que enviar pelo correio e
obrigatério a NF-e, todavia estara obrigado a emissdo quando o destinatario
da mercadoria for pessoa juridica. Independentemente da dispensa de emissao
de nota fiscal, 0 microempreendedor individual devera sempre adquirir servigos
ou mercadorias com notas fiscais.

O contribuinte remetente devera utilizar aliquota interestadual do ICMS
nas operacfes destinadas a ndo contribuintes do imposto. As lojas virtuais
optantes pelo Simples Nacional terdo como pagar o imposto IRPJ/ IPI/ CSLL/
CONFINS/ PIS-PASEP/ CPP/ ICMS/ ISS em uma Unica guia. Em geral, a
aliquota média de ICMS representa entre 17% a 20% do valor total do produto.

5. PLANEJAMENTO E SUCESSO.

Para um planejamento eficaz é essencial conhecer cada passo do
crescimento para e-commerce, uma estratégia deve ser objetiva para que
todos os envolvidos possam acompanhar. Plano detalhado do objetivo a ser
atingido por meio da operacdo como (fidelizacdo de clientes, adequacédo a
demanda o mercado, diminui¢cdo de gastos). Uma andlise de mercado com as
oportunidades de mercado e-commerce e perfil do futuro novos clientes.

Apreciacdo da concorréncia com um estudo de quais sdo 0s
concorrentes, suas caracteristicas. A¢des a serem executadas para divulgacao
de site e atrair novos consumidores, propaganda online. Defini¢cdo de politica
de precos e descontos e quais modalidades de pagamento como boleto
bancario, cartdo de credito, Pix entre outros. Vendas como sera realizada o
processamento de pedidos, estratégia de logistica indicando de como sera feita
a entrega de produtos.



6. DESIGN E USABILIDADE.

O design é um dos motivos de uma loja virtual fazer sucesso, o cliente vai
chegar a loja virtual, a primeira coisa que vé é o design é nesse tempo que ele decide
se vai ficar ou ndo, tendo um design ruim a loja virtual induz diretamente o visitante a
fechar a janela e continuar a pesquisa.

Um design com facilidade na navegacdo funcional e atraente contendo
informacdes visivelmente organizadas atrai e conquista o usuéario vale ressaltar a
suma importancia de manter o design sempre atualizado.

As varias tendéncias para aplicar na loja virtual, design plano, formas e linhas, grade
quebrada e assimetria, moébile first, videos e micro animagbes dentre outros. As
empresas modernas funcionam em funcéo de informacgdes, e 0 acesso de qualidade a
estas é essencial para sua eficacia (FERREIRA; NUNES, 2008).

A usabilidade visa proporcionar aos usuarios a alcance de seus objetivos, assim como
a satisfacdo de suas necessidades particular de cada individuo. Os componentes que
devem estar presentes para integrar a usabilidade séo eficacia, eficiéncia e satisfacao
sdo esses componentes desejaveis para uma boa interface.

Ferreira e Nunes (2008) afirmam que: Embora a usabilidade seja fundamental no
processo de planejamento e desenvolvimento de um software, muitos profissionais
costumam deixa-la em segundo plano. No entanto, a usabilidade € desejada por quem
mais importa: o cliente, o usuério, aquele que utiliza seus servicos no dia a dia. Seja
na facilidade de acesso a informacéo desejada, seja na simplicidade dos comandos de
um software, a usabilidade precisa estar presente em todas as acdes executadas pelo
usuario; com isto, evitam-se os problemas de usabilidade.

Portanto a usabilidade é considerada como a qualidade de uso, ou seja a interacao
entre o usuario (cliente) e o sistema (loja virtual) que depende das caracteristicas
tanto do usuario quanto do sistema dependendo também das tarefas que o usuario
realizam assim como seu ambiente fisico. Pode-se dizer, entdo, que “qualquer
alteracdo em um aspecto relevante do contexto de uso é capaz de alterar a
usabilidade de um sistema” (DIAS, 2007, p. 29).

7. VENDAS E ATENDIMENTO.

Vendas sdo uma sequencia de passos que o vendedor deve seguir através de
etapas para realizar a transacdo comercial com a comunicacgédo direta, vender € muito
mais que um ato de venda e sim um desafio diario, vale ressaltar que o processo de
vendas ndo se limita apenas a negociagdo da oferta e a satisfacdo do cliente, existe
um processo sendo ele a pré venda, veda e pés venda.

E crucial usar essas técnicas na venda para captar clientes e manté-los
satisfeitos, mantenho contato com o cliente podera ocorrer novas vendas, propaganda
para novos clientes entre outros.



Uma indispensavel ferramenta para a loja virtual é ter uma atendimento on-line
com o objetivo de auxiliar o cliente em casos de duvidas sendo primordial manter o
site atualizado como novos produtos, promocgOes, caracteristicas e descricdo
detalhada de cada produto a venda, propagadas graficas dentre outros.

Para que os comércios eletrbnicos conquistem os consumidores que acessam suas
lojas, as informacdes disponiveis devem ajudar o cliente em sua escolha, para que
este compre seu produto de forma consciente e agradavel (TOLEDO; NAKAGAWA,
YAMASHITA, 2008).

8. MARKETING E DIVULGACAO.

O marketing e a divulgacdo sdo ferramentas necessaria e importante nas
estratégias de vendas, através delas é possivel despertar desejos no consumidor pelo
meio de anuncios, publicidades, promoc¢des sendo um dos grandes mecanismos para
0 aumento do consumo e consequentemente das vendas.

Segundo Limeira (2010, p. 10) define marketing digital ou e marketing como sendo “o
conjunto de ac¢des de marketing intermediadas por canais eletrénicos, como a internet,
em que o cliente controla a quantidade e o tipo de informacao recebida”.

Marketing digital tem sido um grande aliado das empresas sendo elas fisicas
ou digital onde a internet € utilizada como uma ferramenta entre o empreendedor e o
consumidor tornando-se assim um grande diferencial, focando na utilizacdo das midias
sociais para se aproximar do publico alvo, mantendo-se a frentes de seus
concorrentes se tornando assim um diferencial competitivo.

A internet estd se tornando a principal midia, estando presente em nossas
vidas, ndo s6 no cotidiano mais também nos negdcios sendo possivel através dela a
empresa se diferenciar seus negécios mantendo um préximo relacionamento com 0s
clientes, por meio do marketing e divulgacdo dos seus servicos e produtos. Tem
varias opcoes de canais de divulgacdo sendo eles através das redes socias sendo
possivel divulgar o trabalho, realizar vendas online, oferecer produto e servico de
gualidade entre outros, sites e blogs mostrando o posicionamento da sua marca dentre
outros.

9. MARKETPLACE

Markteplace é uma plataforma online onde compradores e vendedores se
reinem para compra e vender produtos. Tendo varios tipos de marketplace existentes
hoje no mercado sendo de produtos fisicos, de servicos, aluguel, anincios dentre
outros. Sem duvida que hoje uma das maiores vantagem dessa plataforma e a
visibilidade ao seu negocio, maior alcance de novos clientes e menor investimento
inicial para criar seu e-commerce.

Segundo Takahata (2017), os Marketplace se diferenciam do modelo tradicional de e-
commerce em diversos pontos, tais como formato de receita, formato juridico,



gerenciamento de estoque, variedade e profundidade de produtos ou servigos, grau de
abertura ou curadoria de novas lojas e produtos, entre outros aspectos. Ainda segundo
0 autor, talvez um dos grandes diferenciais seja adescentralizacdo dos estoques e a
possibilidade de ampliar a variedade de produtos quase que infinitamente.

De acordo com o Euromonitor (2018), o Marketplace pode ser definido como um
shopping virtual, um site de e-commerce que retne ofertas de produtos e servicos de
diferentes vendedores. Estes produtos e servicos de diferentes vendedores seréo
ofertados em conjunto no mesmo e-commerce. Além disso, todo o processo de
compra, desde o pedido até o pagamento, é realizado no mesmo ambiente eletrbnico
sem redirecionamento para outro site.

10. PAGAMENTO E SEGURANCA

Atualmente os métodos de pagamento digital se mostram eficientes, seguros e
populares entre as pessoas de diversas localizacdes e condi¢cdes socioecondmicas, o
pagamento digital € aquele que podem ser realizados em qualquer lugar desde que o
usuario conte com o equipamento necessario com algum aplicativo instalado e acesso
a internet.

Esse tipo de pagamento garante ao cliente comodidade de poder pagar em
qgualquer lugar e a qualquer momento dando uma maior seguranca ao cliente no
momento de efetivar seu pagamento.

Outros meios de pagamentos sdo via link, PIX, Transferéncia bancaria,
pagamento por aproximacdo, cartdes de crédito ou de débito sendo umas dos
principais meios de pagamento cabendo o cliente escolher a melhor op¢do naquele
momento.

11. LOGISTICA E ESTOQUE

Logistica € um conjunto de métodos e meios destinados a fazer o necessario
para entregar os produtos certos, no local apropriado, no tempo combinado. Logistica
hoje abrange conhecimento em varias areas dentre elas estdo engenharia, economia,
estatisticas, recursos humanos entre outros.

Vale ressaltar que através da logistica e possivel satisfazer a demanda dos
clientes ao menor custo possivel por meio do gerenciamento do fluxo de produtos,
previsdo de demanda, gestdo de estoques, transportes, armazenagem, design de
redes de distribui¢cdo e outros.

Christopher (1997, p. 2)
Assim define logistica:

[...] € o processo de gerenciar estrategicamente a aquisicdo, movimentagdo e
armazenagem de materiais, pecas e produtos acabados (e os fluxos de informacgéo
correlata) através da organizacdo e seus canais de marketing, de modo a poder
maximizar as lucratividades presentes e futuras através do atendimento de pedidos a
baixo custo.



O planejamento do estoque para loja virtual € muito importante para proteger
da imprevisibilidade, pois através dele & possivel controlar. Tendo em vista isso é
necessario conhecer e entender qual € o estoque ideal para sua loja tendo varias
opcdes sendo estoque fisico Unico, fisico descentralizado, fisico compartilhado,
estoque de terceiro, cross docking entre outros.

Vale ressaltar que o segredo para o sucesso é escolher o modelo de estoque
ideal, ter o controle do estoque desde o primeiro dia de atuacdo, considerar o que
mais vende € o0 que menos vende registrando todas as movimentagbes, o local
escolhido para ser o almoxarifado deve ser limpo e organizado tendo por fim porem
nao menos importante logistica sendo controlada registrando passo a passo a recolha
do item vendido no almoxarifado, a sua embalagem, o registro de saida e envio para o
correio ou transportadora.
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