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			Elaine Chovich 

			Elaine Chovich é mestre em Comunicação e Mercado pela Fundação Cásper Líbero e bacharel em Comunicação Visual pela Faculdade de Artes Plásticas da FAAP. Cursou Filosofia na Faculdade de Filosofia, Letras e Ciências Humanas da USP. 

			Atua como consultora de Design e Marketing. Docente desde 1985 em graduação e pós-graduação lato sensu na área de Comunicação Social e Design. É autora de conteúdos didáticos e questões para avaliação seguindo o modelo do ENADE. Colaboradora do DIGICORP, programa de pós-graduação lato sensu promovido pela ECA-USP. É designer e ministra aulas no curso de Publicidade e Propaganda na Escola Superior de Administração e Gestão Strong (STRONG ESAGS-FGV).

			Anderson Cruz 

			Anderson Cruz é coordenador de novos produtos da Microcamp. Desenvolve os materiais e novos produtos do curso com base nos princípios educacionais, aliados com as tecnologias de vanguarda disponíveis no mundo, proporcionando experiências de aprendizado significativas à vida dos alunos. 

			É formado em Comunicação Social (Jornalismo, Rádio e TV). Tem vários cursos livres na área de informática. Há mais de 20 anos trabalha com ensino de informática.

		


		
			ABRA uma LOJINHA
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			Veja quais são os primeiros passos para começar

			Usar a internet como um meio de vendas de produtos, muitas vezes, está associado à praticidade, quando não se tem uma loja física. Caso possua, o objetivo é expandir as vendas também no on-line. Mas, antes de sair por aí colocando tudo na internet, é importante que você faça alguns estudos sobre seu material, se existem outros parecidos e como está a procura do que vai oferecer. 

			Entenda qual canal de vendas se ajusta melhor ao seu produto e público. “Assim como qualquer outro canal, a internet se adequa melhor para alguns tipos de produto, devido à faixa de preço, relação do cliente com a compra e comportamento do mercado”, explica Francisco Britto, gerente do Client Service. 

			Feito isso, o segundo passo é montar um e-commerce, definindo o formato que será usado, se será terceirizado ou internalizado. “Nesse ponto, é preciso definir a estratégia da empresa como loja virtual, qual será a relação com os outros canais e a forma que irá abordar o cliente final, por meio do canal on-line”, alerta o gerente da Client Service. 

			Porém, lembre-se: antes de montar um e-commerce, é preciso ter tudo bem planejado e estudado. “Preço, produto, praça (local de venda) a ser atendida, marketing, logística e toda a estratégia do canal e da marca”, alerta Francisco Britto. 

			Assim que tudo isso estiver certo, faça seu diferencial e busque sempre novas ideias, para não cair na mesmice. Inovar é preciso, os clientes estão sempre buscando novidades. Por mais simples que seja o que você faz, coloque um pouco de criatividade e agregue valor ao produto. “Quanto maior for o número de informações de qualidade sobre o produto, melhor. Passe segurança para o seu cliente e seja o mais transparente possível na política de venda”, destaca Francisco Britto. 

			Lojas que possuem selos de qualidade e de segurança na internet mostram que ali a navegação é segura e que o produto será entregue da forma e no prazo corretos! 
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Plataformas de intermediação de serviços on-line 
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			Como vender pela internet?

			O setor de serviços vem se destacando bastante nos últimos anos. As vendas on-line foram tomadas por uma infinidade de mercadorias, novas e usadas. As pessoas se organizam para divulgar produtos nas plataformas existentes na internet e, assim, ter contato com os consumidores. 

			O cliente tem a vantagem de fazer um pedido gratuito para os serviços de que necessita. Já o profissional tem a comodidade de receber pedidos de potenciais clientes interessados nos serviços que ele presta, dentro de seu raio de atuação. 

			"É uma grande oportunidade para quem quer empreender", explica o representante da Star Of Service no Brasil, Mikael Araújo. "Temos acompanhado vários profissionais que têm, de fato, impulsionado seus negócios por meio dessas plataformas". 

			Mikael Araújo também esclarece que, para se dar bem neste tipo de plataforma, é necessário se dedicar à apresentação do que vai vender. Para isso, ele aconselha aos profissionais preencherem os perfis com as informações solicitadas, fotos variadas e que exemplifiquem os serviços que eles prestam. 

			Outra dica é persistir. Assim como se tivesse uma loja física, pode não ter o cliente no primeiro contato. Basta entender o que ele quer, oferecer outras opções e, se for o caso, dizer que vai encomendar mais peças do que ele precisa. Isso se aprende na prática. Da mesma forma deve se aplicar no on-line: entre em contato com o cliente, mande e-mail ou mensagem no celular. 

			Mostrar ao consumidor que ele é importante para sua loja faz crescer o profissionalismo, melhora o atendimento e ele sempre voltará a comprar de você. 

			Plataformas de e-commerce

			Monte sua loja on-line a partir das dicas abaixo, deixadas por Mikael Araújo: 
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			(www.lojaintegrada.com.br/)

			Possui um plano gratuito com limitações de acesso e inserção de produtos. Interessante para quem está começando e não dispõe de muito capital para investir nos planos e quer começar pequeno. 
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			(https://www.xtechcommerce.com/)

			Plataforma um pouco mais completa e rica. Possui recursos interessantes de pós-venda e campanhas de e-mail marketing integrada no plano mais básico, que custa R$ 99,00.
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			(https://pt.shopify.com/)

			Plataforma canadense. Excelente para quem quer economizar um pouco mais no design (os templates gratuitos são incríveis). Possui alguns diferenciais técnicos em relação às plataformas anteriores.

			Vendas pelo Facebook

			Essa é a primeira escolha de cada 5 entre 10 empreendedores on-line, confirma Mikael. “O Facebook tem amadurecido bastante suas ferramentas para aqueles que desejam empreender”. Você pode partir do princípio de criar uma loja e divulgar seus produtos por ali. Além de fazer a divulgação, a rede social disponibiliza o Facebook Ads, uma ferramenta paga, na qual é possível criar anúncios para atingir pessoas com faixa etária, localização e interesses específicos. 

			Outra dica é começar a participar de grupos que têm algo em comum com o que você vende, pois assim terá mais atenção dos consumidores e também aprenderá com os outros. Para isso, basta pesquisar por grupos ou cidade, como "Bazar São Paulo", "Troca ou Venda Recife", "Mercado Livre Rio de Janeiro". Dessa forma, encontrará meios de vender produtos e serviços diretamente aos usuários. 

		


		
			PLATAFORMAS DIGITAIS 
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			Descubra qual é a mais adequada para o seu produto e serviço

			Por Matilde Freitas 

			Existem diversas plataformas de vendas. Além das lojas virtuais, há os marketplaces. “Em paralelo a isso, estão as redes sociais, que, além de servirem para criar conexões entre as pessoas, também servem como lojas on-line”, explica Fabio Ricotta, CEO da Agência Mestre e especialista em marketing digital de performance.

			A plataforma certa para você

			Não existe a melhor plataforma, mas a mais adequada para o seu negócio, dependendo das características do produto, serviço e do dinheiro disponível para investir. “Se vai criar uma loja virtual, pode utilizar plataformas open source, como Vtex, Nuvemshop, Xtech e tantas outras. Para um sistema de afiliado, há opções bem consolidadas no Brasil, como Hotmart e Monetize”, explica Alexandre Caporal, especialista em SEO na agência Caporal Mkt Digital. Ele recomenda analisar os seguintes critérios na hora de escolher uma plataforma: suporte, integrações, funcionalidade, formas de pagamento, custos e segurança.

			Escolha do canal 

			A escolha do melhor canal para as vendas on-line também passa por alguns pontos que devem ser analisados, como explica Pedro Renan, CMO da We Do Logos. “Conhecer o setor que se atua, conhecer bem o produto ou serviço, acompanhar onde os concorrentes estão e iniciar em uma plataforma que você domina, adequando o seu negócio ao canal escolhido”, afirma. 

			Ele sugere começar por uma rede da qual você tenha domínio, como o Facebook, Instagram, Snapchat ou WhatsApp. “Identifique oportunidades e, em seguida, abranja seu negócio para outras plataformas, como sites, blogs e plataformas mais completas de e-commerce”, acrescenta Pedro Renan.

			Ele também destaca a importância do uso da imagem e da comunicação correta. “É essencial para estabelecer uma relação direta com os clientes desses segmentos. Importante também é sempre adaptar a comunicação da empresa com o perfil do canal ou canais escolhidos”, explica.

			Marketplaces

			Os marketplaces são plataformas de compra e venda que oferecem toda estrutura e suporte para os usuários. Para quem está começando na internet e não tem muito dinheiro para investir, pode ser uma excelente oportunidade, pois existem muitas opções gratuitas ou que cobram taxas apenas em caso de venda.

			Além disso, possuem formas diversificadas de pagamento e ambiente seguro. “Muitas delas já realizam investimentos em marketing e isso pode ajudar a divulgar seu negócio. Existem algumas que servem uma grande variedade de nichos, outras que são especialistas em SEO para um nicho de mercado”, explica o especialista Alexandre Caporal. 

			No entanto, antes de optar por um marketplace, é necessário entender as políticas e regras da plataforma. É preciso "compreender todos os custos, de forma detalhada, e como classificam os produtos. Dessa forma, fica mais fácil elaborar um plano de ação e entender se essa é a melhor opção para seu negócio”, recomenda Alexandre.

			Cuidado ao descrever seu produto!

			Os marketplaces são altamente recomendados para quem trabalha, por exemplo, com artigos de artesanato, decoração ou eletroeletrônicos. Mas é preciso ter cuidado redobrado ao descrever o produto e colocar as imagens. 

			Também é preciso se atentar à descrição do prazo de entrega. No caso do artesanato, estude quanto tempo você gastaria para produzir cada peça e coloque os dias, com folga, na descrição. Pense sempre que terá várias encomendas para fazer, além de entregar dentro do prazo descrito. “Os marketplaces não perdoam atrasos. Caso isso ocorra, o empreendedor pode sofrer uma espécie de punição ou até o cancelamento da conta”, explica Mikael Araújo, representante da Star Of Service. 

			Fuja dos riscos

			Após escolher a plataforma, é preciso cuidado ao lidar com ela para evitar problemas, como usá-la de forma errada ou esquecer o que o cliente quer. “As redes sociais são mais fáceis de operar e se relacionar, pois todos têm pelo menos uma conta aberta em uma das redes. Além disso, são ferramentas que validam rapidamente seu negócio”, explica Fábio Ricotta. Ele ressalta a importância de migrar para uma plataforma mais profissional durante o processo, mas sem deixar de se relacionar por onde começou. 

		


		
			ANÚNCIOS E COMUNICAÇÃO 
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			Após definir o público, produto, serviço e a plataforma de venda, é necessário pensar em uma forma de fazer a mercadoria se destacar. Ainda, é essencial encontrar opções de pagamento que facilitem a vida do consumidor e um canal de atendimento adequado.

			Canal de atendimento

			É preciso estabelecer uma relação com o cliente, seja pelo site ou outro meio. “Nós temos o site, estamos no Facebook, disponibilizamos um chat on-line e um call center. As empresas precisam deixar seus clientes bem respaldados para que não precisem recorrer a outros meios não oficiais como sites de reclamação”, alerta Pedro Renan, Chief Marketing Office da We Do Logos. 

			Procure sempre manter um atendimento humanizado com o cliente, trate-o como se fosse único, mesmo estando em um ambiente digital. “Dê a ele um brinde, conteúdo interessante, uma foto, uma promoção e sempre estabeleça aproximação com o cliente, usando o seu conteúdo”, aconselha Pedro Renan.

			Facilite a transação 

			Você deve se atentar a tudo que facilite a relação com o cliente, e isso inclui a forma de pagamento. “O ideal é usar soluções completas de pagamento que já existem no mercado, como Pagseguro e Paypal. São ferramentas de fácil uso e controle financeiro simplificado”, sugere o profissional.

			Investimento em anúncios 

			Se você já está em um patamar que lhe permite fazer alguns investimentos e anúncios, faça uma boa pesquisa para escolher a melhor opção e não perder dinheiro. “Faça anúncios para nichos

			
			
					Quando pensar em campanhas de marketing e planejamento SEO, você deve buscar atingir cada nicho de forma separada.

					No caso de vendas em massa, você estará lidando com público variado e precisará de várias campanhas e excelente categorização para atingir a todos.

					É importante buscar uma correlação entre os vários nichos também. Se não fizer o menor sentido estarem juntos, não confunda o usuário, faça um site específico para cada nicho.

					Trabalhar com nichos é melhor, pois ajuda a definir sua estratégia e a identidade, sendo mais fácil de se posicionar e ser encontrado.
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