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Depois de levantar as vendas do

——comeércio tradicional, os consumidores da
classe C, agora equipados e conectados a
internet, descobrem as lojas virtaais
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1€ hem pouco temipo alrds eles estavam praticamente excluldos do

mercadp. Mas, nos oltimos anos; eles cresceram em numera e ga-

nhaiam poder de compra, a ponlo de suslentar o movimento do
comércio tradicional brasileiro = e até mesmao impor certo crescmento em um
periodo de crise financeira mundial. Sao as classes populares, em especial a
classe €, que agora, munidas de computadores adquindos nesta primeia fase
e conectadas ao mundo virtual, e com um cartao de crédite a mao, respondem
pela expansac do comercio eletrdnico nacional.

sequndo cdleulos da Fundacde Gelulio Vargas (FGV), 53% da populacdo bra-
sileira pertence a classe C, e essa camada nao para de crescer — de julho de
2008 a julho de 2009, o ndmero de pessoas que ganham de quatro (RS 1.860) a
dez salarios minimos (RS 4.650) aumentou 2,5%. Hoje, 70% dos brasileiros que
tém computador em casa pertencem as classes (, D e F, e quase a tolalidade
deles possul acesso a internel. Além disso, de cada der caithes de crédito, sete
eslan nas maos desses consumidores. Isso permitiu que eles avangassem para
o comeéicio virtual, sendo que, em 2009, 5% das pessoas que fizeram compras
pela internet peta primeira vez pertenciam a classe C E tambeém tem ajudado
0 e-commerce brasileiro a atingir um crescimento esperado de 30% neste ang,
em relacao a 2008, o que coloca o Brasil coma o principal mercado virtual da
Ameérica Latina e um dos 10 maiores do mundao,

Este € novo perfil do consumidor brasileiro. Mas para bem atendé-lo virtual-
mente sdo necessarios muito plangjamento e estratégias adequadas, Na matéria
de capa desta edicao, a repdrter Beatrice Gongalves apresenta caracteristicas
deste novo mercado e dicas
de especialistas para con Empm@ndﬂdur &
quistar o e-consumidor po-
pular. Ele ndo pode errar, e
o lojista virtual deve ajuda-
lo a fazer compras na web,
deixando-o complelamente
SE'_I]I,_I-'I" |_J.-'ITFI fazer a tran-
saCan. Isso também exige
boas taticas de divulgacan.
Nao deixe de conlerir esla
reportagem e venha fazer
parte desse novo munde

:' . ‘I'-.-"-"'- : »
E-Commerce o)

cizsse C, agom equipados « conestador i
internet descobrrm as l6jan virmusis
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Cléwis Souza, da Roricultura
on-line Nova Flor, que

| oferece produtos dirigidos

a classes populares
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Eles ja sdao maioria no Brasil e ndo param de crescer,
e depois de levantar o comércio tradicional agora
invadem as lojas virtuais por BEATRICE GONCALVES

Enouanto muilas ompresas Ivermm guse
reduzit sua producio paa enfrental a rise
a lopa vitual Nova Flor, especializada na ven-
da de ananjos de loes pela intemet, fol pa
contramad das tendncias e registiou tesc-
mento de 173% de janeso de 2008 a janeiro
de 2009, A receila para 0 sucesso loi investr
no-coméicio eletidnica, no parcelamento dos
pregos € na tlasse madia brasilelra. A Nova
Flar pertence ao giupo Giulana Fluores, que
e 1rés hogas fiskcas em S3o Caetano do Sul
(5P) & [nés vimuais, e Mol criada por Clawis
Souza em 2005 pata ser a marca de comba
te da rede, A ldeta lol segmentar o meicado
pard que a loja uliang Flores olerecesse
PIOGULOS & SErvigos [dfd a5 dasses Ae e a
Mowva Flor para classes mams populams. A lga
s& especializon em vendel aranjos e cestas
de calé com precas baixos ¢ em patcelas pe-
quenas para atrair um pablico gue lem pou
(3 experiéncia em compia an-ine e gue lem
renda famibiar de até RS 4 650

Pam divulgar o5 piodutos e servicos. a
loja foi pocurar na iternel o pablico-alve
fque quersa alingil, A estratégea da rede ol
grvuigar a marca emsites de lajas de depal
lamenlo e em paginas de busca na internet
que ostumam ses acessados por pessoas

que ganntam’ de quato a der salznos mé
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O poder da

nirmes € que pertencem 4 classe € biasi
lena. Para conguista-los, a Nova Flor usol
como atrative o preco balse dos: produlos
Ma pagina da loja ¢ possivel encontrar ar
fanjos de flores com parcelas de até RS 4
pof més. "Quando esse cliente compra pela
primen ver, ostuma gastar RS 30, mas o
interessante & gue ele volta & na sequnida
Ve gasta mais, o equivalenie a RS 80 a RS
907, conla Souza.

[*ara o empresano a diderenca no Hgue
e medio registrado entre a primenra e a
seqgunda compra ests elacionada ao medo
tjue o consumidor da classe C tem em reali-
7ar a peimelia compra pela interme!, Por sso
pata vender on-ling ele precsou adaplan os
servicns e olerecer 2 assisténoa de um call
center para odientat of cénies que com-
pram pela primeira ez, Um investimento
gue, segundo Sola, lem retarmno imediato
poique depois que o consumidor testa o
sistema e v que @ segurg, ele cosluma se
tormar um chente fiel. A Nova Flor registia
wma média de 3 mil encomendas por meés
et lgla vinual do gropo Giuliana Flores
aue mas tresce. “Pretendemaos techar o ano
(am aurmento de 90% nas vendas em com
paracAn oo ano passado”, alirma o propee-
t2nn da iede

Mals do o que st uma lonoulius on
line, a pinposia da Mova Flor fon investi
e arrangos diferentes (que assoclam Mlores
4 bebidas, comn champanhes e vinhos, ou
a chocolates, Para garanty o pre¢o baixo, A
Mova Flor trabalha com prodotos de marncas
mais baiatas. "Enguanto na Giuliang Flores
#u ofereco aranios com chocolates da Ca-
call Show, na Nuova Flor &3 vendo airanjos
com chocolates da Brasil Catau, que & a se
gunda linha da Cacaw Show "

O sucesso da Neva Flor no vaieo on-line
8ifd gssociadp au mvesbmento que 8 mara
ez om se adaplar &5 necessidades de um
nove perfil de consumidorn brastleinno Pelos
calculos da Fundaces Getubo Vargas (FGY),
hige 53% da populacao biasileira perence
4 classe £, o que representa mals de 80 mi
Ihbes de pessoas, e & essa paicela da po-
pulaCan guee mais cresce no Pals, SO para se
ter uma wela, de julho de 2008 a julho de
2009, o numeTo de pessoas gue ganham de
qualio (RS 1.B60) & ded salinos minimaos
(RS 4.650) aumentou 2,5%.

Exsa mesma paicels da populacdo e
aumentar a venda de computadores e o
uso O intermet no Brasil. A estimativa € gue
70% dos beasileros que tenham computa:
dor em (asa periengam as classes C, D ek
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= Ele val compial uma marca Ao comentes varelstas on-line 55 o U
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gstumam pesquisar mais do que os da Fsse Toi um cuidado gue Matan S tamils

dktes. &0 B (Gl B ‘b0 Gl b b el are o Bl 59,1% da classe C tem
slal, Mevelles conta que a compra o pedializada na venda de produtos de cama cartao de crédito

npulso € menor nesse segmento. O que  mesa e banho. Desde o inicio do negacio

s cansumidones palores uel O Smpresing persava oim montal uma loji 61% dos internautas
ios de siles de busca de pregos de produtos  fisica @ uma virtual, mas antes de paitir para de baixa renda que
ém de informacdes sobie os el p-Lommerce lesion o negoi LI IS cﬂmpran‘l na inte[net
las sobre 0 varejista prioridade para 3 loja fisica pata que o sit visitam lojas fisicas

Outre alerta do pesguisadal paia os |4 Iniciasse com esse apoio”, explica. O local antes de decidir F'EIH-
nercanles ¢ que quan o o5 e-consurmid pscolhido para abrir a PortCasa ol o Bai Cﬂmpl‘ﬂ na internet
o sentem uma faita de Tangebllidade @ fo Bom Betre &m S840 Paulo, 2m uma 4o
mpia virua ot preferem fazer a pes [juE & TertpTencia em COMmEeNTio PopRear A in- 55% dDS intemautaﬁ
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vio para as lojas fisicas etelu; mpr e pradul los. para o Cconsumido pesquisam na internet
NessEs.cant I. o e e S RN BRN BN antes de adquirir
s S cidinstiblesiils skt RN e S SRR S o produto na loja
| na decisae de comoda do consumidor jutos de boa qualidade, mas com um preg
0% vaiejstas que lem lojas Wsicas e Waba- acessivel A genle sempré lemla moshial g
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PARA ESTIMULAR A
Rl ENTRADA DA BAIXA
OO T R S SRt I g RENDA NA INTERNET
E PRECISO

s midha. “Eu consequi sel man assefliva no
marketing da PoriCasa na web Quando decd
anunoiar no Orkut, porque mais de 2 milhie

e brasdeiros da classe media castumam

s Ensinar a comprar pela
internet

‘B0 MESsa aqinag fiariarmente
No ambiente virtual a Portfasa olereds
ats de 2 mil dens selecionados de acoid ® Deixar claras as
2051 OIES 03 Clgsie L. A oportunidades
oferecidas pelo canal

precos batxos e com a possibilidade de paga B Criar avalistas de
compras

o ate G VEIrS. Fard O% 2 -ConSurmeioiEs

gue 1&m dificuldades em efetual a transagao

Sztamfater, da PortCasa: servico de

elelifinica, a rede oferece ervico o 3
LT E ala PR T . .
atendimento telefonico para ajudar os limento telelbnice que auda os dienies 3 Fonte: Data p,-,p“;,ﬂ,

clientas a comprarem pelo site iealizarem a compia pela intemsel
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0 aumento nas vendas na web duranie
1 Cnse foi reqistrado am odo o selon do o
mdicia eletrinico. O e-commerce leve et
pimanlo de 30% ém 2009, &m mmparacan
com 2008 No ann passado o
do selor lol de RS 8.2 bilhdes e
ana, a projecdo € de que O e-Commeice mo-

vimente RS 10,5 bilhdes e que sejam feilos

maic de 30 millhies ||'- I|-:'-_| i (15" [ W

*En Juanio O FIR b :|=I|i-'I|-- deve rerar esi

o e o vaeo oflF-ine deve cresoer menos
Oue 118y 0w fED on ¥ VAl Crescer 0%

alitma Gersom Eoblm, diielo
Camard Biastena de Jomenck
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0 crescimento expressivo do e-comime

PRODUTOS MAIS
VENDIDOS NO
E-COMMERCE EM
VOLUME DE VENDAS

B 17% livros

® 12% artigos de
informatica

8 10% produtos de saude
e beleza

| ® 7% de eletrodomésticos
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Sandra Turchy, da ACSP: comerciante
deve planejar a loja virtual como se

foase abrir mais uma loja fislco

(e nd Pals nos uitimos ands ey Com que

Brasil se tornasse uma referéncia mundal
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EVOLUGAO DO
VOLUME DE
PEDIDOS PELA WEB

® 2001 - 2,5 milhdes
® 2003 - 4,3 milhdes
® 2005 - 8,8 milhdes
® 2007 - 21 milhdes
® 2009 - 30 milhdes
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EVOLUGAO DO
FATURAMENTO
DO SETOR

#2001 - R$ 549 milhdes
#2003 - R$ 1,2 bilhdo
#2005 - RS 2,5 bilhoes
#2007 - R% 6,4 bilhoes
#2009 - R$ 10, 5 bilhGes

LT L
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2 bana pamicipacao dos

pEguUeEnD: B Varepsias no CoImen

cig sfelanito esta _'|'.l.'|':_'|_l

compelir tom as grandes redes

de ndo conseguir oferecer a infrastrutura

necessama. TEes tém medo de levar calo-

tes na wih e de ndo consequir olerecer ans

liertes a sequianea para efelual as dom

Para estimular 2 entrada dos pequencs

£ MeHos (omertanies no e-(emmeste

ACSE estd trabathando em ¢

Camara-ernet para oferedel Ureinamentos

A05 valepsias. Em um ang, mais de 600 em
presas do Eslado de Sao Paulp paitidparam

jades realiradas no [dum de de

bates sob

COMIMEre

Uma das nossas

ysliar a esses varejistas

a5 fermamentas

Irarsacaes elelrini

i3 KpiiCa Sandra
A especialista onenta ainda a plan 1
oja Virtual Ccomio 0 comerciania [osse abn

ia Tial lisica. "Devido & [3lta de
iry (= {1 -
ginpEsnNomme

ancelam suas atmdades antes

nesmo do pilmesdo mes | alima
Faia eqntrar no marcado eelrdnico, a
Ofa AMETCn MYEsTIL 2m lerraimentas
mecanismos de sequranca para o site. 1550
lugo para conquistal a conflanca dos e
CONSMHOOMES: A empiesa cnada em 2007
05 irmadas Maicio e Marcelo Albing & hoje

uma releréngia. A loa virtual vende mais de

3 mil produtos por més e em 2008 faturoy
cerca de BS 3,5 mithdes

& TR concentiow esioias em venoey

podutos eletrdnicos, eletroportdiels. brin
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o consumide:s”, ahrma Marcio Albino. Para

Jrair mais clentles para a pagina, 2 loja di

Irmaos Albing, da
Amercanil: investimentos
€M Seguranga para
conuistar a confinnca dos

e-consumidores

vulga seus produtos no Orkut @ ainda ezl

14, pelo menos uma ver pOr S2miang, pro

MoGies reldmpago em que 2 maial pane
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CONTATO

Mowva Flor _]

www.novaflor.com.br

Data Popular
wisw.datapopulac.com. be

PortCasa

Www.portcasa.com, bi

Camara Brasileira de Coméicio Eletrénico
www.camara-e.nel

Amercantil

www amercantil.com, br
Associacan Comercial de Sao Paulo
WWW, ACsp oo, br S ecommerce
Casas Bahia

www,casashahia com. bi

bt

wiarw, - bt com.br




