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Esse documento tem como objetivo apoiar os produtores
rurais na comercializacdo e distribuicdo de seus produtos
através da internet, combinando as ferramentas de comu-
nicacao que ja utilizam no dia-a-dia como WhatsApp, redes
sociais (principalmente Facebook e Instagram) e outros
aplicativos, além das funcionalidades de seus préprios ce-
lulares smartphones, para potencializar as oportunidades
de novos negdécios.

*****

1. AINTERNET E UMA BOA OPORTUNIDADE PARA
A VENDA

Ainternet vem revolucionando o mercado brasileiro e mun-
dial e se consolidando como uma boa oportunidade para
venda com as lojas virtuais ou os chamados e-commerces
(comécio eletrénico), ou seja, espacos Nos quais as empre-
sas se conectam aos seus clientes para apresentarem e ven-

derem os seus produtos.
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As principais vantagens deste novo canal de venda sao:

« as lojas virtuais ou e-commerces nao tém a limitacdo do
horario comercial como as lojas fisicas, pois funcionam
durante as 24 horas na internet;

* ndo é necessario se deslocar até a loja Fisica para olhar
e adquirir um produto, o cliente pode estar em qualquer
lugar acessando o site pela internet, ndo ha limitacoes
geogrificas, do local de onde ele pode comprar, além da-
quelas referente a distancia para a a sua entrega;

* 0 acesso as lojas virtuais ou e-commerces podem acon-
tecer através dos celulares smartphones, tablets, note-
books ou computadores, com aplicativos ou ndo;

 oalcance de clientes em potencial para os produtos e ser-
vicos é bem maior do que o de uma loja Ffisica;

 oinvestimento para criar uma loja virtual ou e-commerce
é menor do que aquele para criar uma loja fisica, algumas
solucoes de mercado tém a opcao de planos gratuitos e
custos acessiveis como a Plataforma Mercado CNA que
conecta os produtores que querem vender com indus-
trias, estabelecimentos e pessoas fisicas que querem
comprar, bem como empresas de transporte e demais
prestadores de servicos e fornecedores querendo fazer
negdcios de forma segura e pratica;
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* os clientes que tém duavidas tem a possibilidade da ajuda
online via chat, chatbot, e-mail, whatsapp, sms, telefone e
redes sociais. Para trazer mais facilidade o Sistema CNA/
Senar também disponibiliza videos ilustrativos sobre o
acesso a plataforma;

¢ os clientes podem escolher a forma de pagamento que
preferirem assim como o local de entrega e a forma de
entrega mais conveniente;

* a praticidade e a rapidez nas negociacoes.

2. AEVOLUCAO DA INTERNET E DO E-COMMERCE
NO BRASIL

As lojas virtuais ou onlines, disponiveis pela intenet,ofe-
recem mais conforto e facilidade, tanto para vendedores
quando para compradores. Mas qual é o tamanho desse
mercado no Brasil?
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Segundo recente pesquisa do Google, atualmente existem
58 milhoes de consumidores online, ou seja, cerca de 27%
da populacao brasileira estd conectada e realizando com-
pras online.

O e-commerce (comércio eletroénico) brasileiro continua
crescendo a cada ano. E, em 2020, a previsao é de que alcan-

ce um faturamento de R$ 106 bilhdes. O nimero representa
um crescimento de 18% quando comparado ao ano anterior.

Os marketplaces (sites feitos para vender e comprar onli-
ne), ou seja, plataformas mediadas por uma empresa, em
que varios fornecedores se inscrevem e vendem seus pro-
dutos, pagando todos os itens em uma sé compra, peque-
nos negocios e as compras realizadas com celulares smar-
tphones serdo os principais fatores para esse crescimento.

A ABComm (Associacao Brasileira de Comércio Eletro6-
nico) estima uma média de 342 milhdes de pedidos de
quase 68 milhoes de consumidores. Em 2019, o e-com-
merce brasileiro cresceu 23%, alcancando um fatura-
mento de RS 89,9 bilhoes.

De acordo com a ABComm, o Brasil é o maior mercado vare-

jista online da América Latina, e se consolida cada vez mais
como uma excelente oportunidade para comerciantes lo-

cais e globais.
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Mas, conhecer o seu publico-alvo é fundamental para que a
sua iniciativa online tenha sucesso, por isso abaixo seguem
alguns insights do e-commerce brasileiro:

2.1. Insights do e-commerce brasileiro

Reunimos alguns insights de diversos relatérios que forne-
cem uma visdo mais ampla deste mercado em rapida ex-
pansdo no Brasil:

Iniciativas ligadas ao Agro

Em relacdo ao Agro, podemos pontuar vdrias iniciativas que
ja estdo em marcha, como a FBN (Farmers Business Network)
nos EUA; Agrofy na Argentina e no Brasil focado na comercia-
lizacdo de maquinas e implementos agricolas de varias mar-
cas e modelos, novos e usados; Fazen; Yagro; o Agroplace de
uma startup brasileira e o préprio Mercado Livre, sem contar
as plataformas empresariais, “bolsas” e diversos grupos de
whatsapp que cotam produtos, precos etc entre produtores.

Principais regioes

Aregido Sudeste lidera o e-commerce brasileiro, com 56,6%
de participacdao de mercado de acordo com a 402 edicdo do
relatério “Webshoppers” da Ebit|Nielsen. No entanto, as re-
gioes Norte e Sul sdo as que mais crescem, respectivamen-

te 36% e 29%.
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Principais métodos de pagamento

Os cartoes de crédito permanecem como os principais mé-
todos de pagamento para as compras digitais, no entanto,
o estudo “Digital 2020: Brasil” mostra que apenas 27% da
populacao brasileira possui um cartao de crédito.

Por isso, o boleto bancario é o sequndo método de paga-
mento mais utilizado, representando cerca de 19% de to-
das as compras.

Logo, vale a pena oferecer métodos de pagamento alter-
nativos para que mais consumidores adquiram os seus
produtos.

Frete gratis

De acordo com o relatério da Ebit|Nielsen, 60% dos consu-
midores preferem pagar menos pelo frete, mesmo que isso
atrase a data de entrega do produto.

Uma outra pesquisa realizada pela Social Miner e Opi-
nionBox mostrou que 55,4% dos consumidores desistiriam
de uma compra devido aos custos altos com o frete.

Por isso, a estratégia do frete gratis sempre contribui com
maior conversao em vendas.

©
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Dependendo da localizacdo e do perfil do seu cliente, vale
a pena avaliar a viabilidade do frete gratis ou da isencdo da
taxa de entrega.

*****

3. CONHECER O SEU CLIENTE E O SEU MERCADO E
UM DIFERENCIAL COMPETITIVO

Como em qualquer negdcio, conhecer o seu cliente, o seu
mercado, os seus concorrentes e os potenciais parceiros se
transforma em diferencial competitivo para ir mais longe.

Recomendamos a analise dos:

* pontos Fortes em relacdao a concorréncia e aos novos en-
trantes do mercado — exemplo um produto diferenciado
com um parceiro de entrega super rapida;

» pontos Fracos em relacdo a concorréncia — exemplo
orcamento menor para investimento em midia no

lancamento;
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» oportunidades emrelacdao ao seu produto, a concorréncia
ou ao momento da economia — exemplo as medidas de
Isolamento Social por conta do COVID-19 trazem maiores
oportunidades para as lojas virtuais com rapida entrega;

* vulnerabilidades que podem ser traduzidas em ameacas
para o seu negécio — exemplo ter 80% da sua producao
concentrada em um unico cliente.

Essa analise traz uma visao mais abrangente do seu negé-
cio, dos seus concorrentes, do mercado, do nicho que eles
atendem ou que vocé deseja atender, do perfil dos seus
clientes como localizacdo, frequéncia e volume de compra
dos seus produtos, os métodos de pagamento e as formas
de entrega que podem ser desenvolvidas com Instituicoes
do Agronegdcio ou parceiros, enfim, tudo que pode ser um
diferencial competitivo do seu negdcio.

Além disso, vale ressaltar que as lojas virtuais permitem di-
ferentes modelos de negécio e formas de atuacao:

* catdlogo de Produtos - sé a apresenta-
cdo de seus produtos com a forma de
pagamento e a entrega combinada com
os clientes através do whatsapp, celular
ou e-mail;
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 venda na loja virtual e retirada na loja fisica ou em um En-
treposto - a comercializacdo, cadastro do cliente e paga-
mento realizados através das lojas virtuais e a retirada na
loja fisica ou em um Entreposto, Cooperativa ou Sindica-
to, combinada com os clientes;

¢ loja virtual completa - todas as etapas realizadas através
da loja virtual a comercializacdo, cadastro do cliente, pa-
gamento, entrega e, inclusive o pagamento dos produto-
res rurais/vendedores dos produtos e servicos.

Avalie qual o melhor modelo para vocé neste momento,
mesmo que a médio e longo prazo, vocé planeje uma mu-
danca ap6s ganhar maturidade neste novo canal de venda.

Para o sucesso de uma loja virtual, alguns fatores sdo fun-
damentais para o sucesso e a melhor rentabilidade:

* a publicacdo dos produtos de forma atraente para os
clientes, em layout (Forma de apresentar) com a sua logo
e identidade visual, preco e informacoes relevantes para
a decisdo de compra;

* 0s canais de comunicacdao com os clientes interessados
para facilitar e agilizar o processo da venda;
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* a divulgacao da sua loja virtual em redes sociais, sites,
campanhas de e-mail marketing, SMS, whatsapp, midia
online e parcerias para atrair clientes em potencial para
a sua loja virtual;

 a gestdo do estoque dos produtos e dos pedidos;

 a gestdo dos produtos divulgados na loja virtual e da loja
fisica se houver, permitindo a venda do que ha no esto-
que ou cuja producdo nao impactara em reducdo da mar-
gem da venda;

 a gestdo da logistica das entregas organizadas de forma
propria ou com parceiros;

 a gestdo do atendimento e do pés venda para se relacio-
nar com os seus clientes, de forma a fideliza-los e gerar
vendas recorrentes;

* a gestdo financeira integrando os sistemas legados da
empresa com os métodos de pagamento adotados para
a loja virtual;

 coloque-se no lugar do seu cliente, navegue faca uma
compra teste e identifique melhorias que podem ser im-
plementadas no curto, médio e longo prazo para que a
experiéncia do seu cliente com a compra e a marca seja
surpreendente do jeito que vocé gostaria;

©
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« avalie os relatérios de performance da sua loja sempre
para que pequenos gargalos sejam transformados em
oportunidades de melhoria e em melhorias na divulga-
¢d0, acesso e no processo da compra;

« defina metas vendas, faturamento, vendas recorrentes,
vendas novas e novos clientes e monitore como vocé esta.

Lembre-se que quando o cliente clica no botao Comprar (4
no site, a experiéncia com a sua marca e os seus produtos
ainda ndo terminou.

Na verdade a parte da entrega que mais impacta na in-
satisfacdo dos clientes com o e-commerce estd apenas
comecando.

Certifique-se de que o cliente receba informacodes so-
bre o status até que a entrega aconteca, seja na sua loja
online a partir do nimero do pedido, no e-mail, no SMS
ou Whatsapp. E disponibilize um canal para conversa em
caso de duvidas.

Realizar a entrega no prazo, com simpatia e informacoes de
monitoramento ird deixar o seu cliente satisfeito e seguro
para realizar novas compras com vocé, além de divuligar
Seu servico para outras pessoas.

®
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A pesquisa de satisfacdo pés entrega é uma boa pratica e
pode ser realizada através de uma ligacdo, whatsapp..., 0
canal preferido do seu cliente.

Com base nisso, perceba a importancia que cada processo
tem dentro da empresa, os quais precisam trabalhar em
sincronia para que todo o fluxo dé certo e o cliente fique
satisfeito.

Além de conversar com os seus clientes, converse com a
equipe que esta focada no atendimento, estoque, aten-
dimento e pés venda e crie indicadores de desempenho
que envolva todos eles e cada etapa do seu novo proces-
so de venda.

No mais, a velocidade da internet faz com que as pessoas
exijam agilidade, entdo tenha um plano B para possiveis im-
previstos e tenha orcamento para ataca-los antes que estes
se transformem em impactos negativos para o seu negécio,
pelo menos no primeiro ano de operacdo, sem perder de
vista ponto de equilibrio do projeto.

Sucesso e conte com o Sistema CNA/Senar!

®
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Para tirar dividas sobre o contelddo apresentado acima
ou pedir mais informacodes, entre em contato através dos
seguintes canais de atendimento:

Fale com o Sistema CNA/Senar
https://www.cnabrasil.org.br/fale-conosco/

E-mail
falecom@sistemacnasenar.org.br

Telefone
(61) 2109-1453
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