TECNOLOGIA

O WhatsApp
iniciou ha
algumas
semanas os
pagamentos e
transferéncias
via WhatsApp
Pay. Quais as
oportunidades,
facilidades

e riscos das
cobrancas pela
plataforma?

»E BARTIRA BETINI
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“Muitas lojas que dependem
de cartdo de crédito
precisam antecipar os
valores, e esse processo tem
um custo muito alto. Com o
WhatsApp Pay, o dinheiro
vai entrar sem descontos”

HENRIQUE CARBONEL, CEO DA F360°,
EMPRESA QUE OFERECE SOLUCOES DE
GESTAO PARA O BACK OFFICE DOS CLIENTES

esde as primeiras restricoes

impostas ao comércio, em

margo do ano passado, mui-

tas lojas fisicas fecharam e o
e-commerce ganhou 13 milhdes de no-
vos compradores, de acordo com pes-
quisa da Ebit/Nielsen. Antes de 2020, a
penetragio das empresas no comércio
eletronico era de apenas 6%. Isso signi-
fica que 94% nao utlizavam um meio di-
gital sequer para vender seus produtos e
servigos.

Com a pandemiz, o cendrio € outro. O
e-commerce ganhou espago e as vendas
por marketplaces, especificamente, cres-
ceram mais de 52%, superando os R$73
bilhdes de faturamento. Hoje elas repre-
sentam 84% do faturamento total das
vendas on-line, ainda de acordo com a
consultoria.

Como um grande shopping virtual,
com diversas marcas e opgoes de pro-
duto dos mais variados segmentos, os
marketplaces parecem perfeitos para
tode tipo de negécio. E realmente sio.

@Brazilmor

Mas é preciso planejamento na hora de
escolher o melhor canal para vender
seu produto. “Para ter vantagem, o em-
preendedor precisa avaliar trés pontos:
tempo, preco e operagio. Nio adian-
ta fazer parte de uma plataforma digi-
tal se isso vai impor um custo adicio-
nal que desvitaliza o seu piiblico-alvo,
por exemplo”, aponta o presidente da
Associagao Brasileira Online to Offline
(ABO20) e também do Conselho de Co-
mércio Eletronico da Federagio das In-
dustrias do Estado de Sao Paulo (Feco-
mércio/SP), Vitor Magnani.

Em outros aspectos, as plataformas
digitais oferecem o sistema de logisti-
ca, mas, se 0 empreendedor jd tem o seu
préprio sistema, ndo é necessario fazer
parte de uma plataforma. E a operagao
é divulgar o seu produto. As plataformas
digitais jd investem em marketing digi-
tal para atrair consumidores. Além disso,
Magnani diz que é a melhor opgéo para
o empreendedor que deseja digitalizar o
seu negocio de forma rdpida.
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FACA PARTE DO TIME
Entrar no marketplace nao € dificil.
A i de ap gem para

comegar a vender on-line é muito bai-
xa, segundo o CEO da Universidade
Marketplaces, plataforma espe-
cializada em cursos para e-
-commerce, Alexandre No-
gueira. “Os marketplaces
fazem as vendas, entre-
gam a logistica, anteci-
pam o0s repasses. Sao
hoje os maiores facili-
tadores para as ven-
das pela internet. Para
vender no marketpla-
ce, o empreendedor nio
precisa de nada além do
seu produto e internet.
Existem marketplaces para
todos os tipos de produto. Nao

hi desculpa para nao agir”.
Ainda segundo Nogueira, o mi-
croempresdrio interessado em apos-
tar nesse modelo de negécio nio deve

“QO cliente de hoje
quer cada vez
mais praticidade
e rapida
resolucao em
todos os canais
em que prefira ou
escolha consumir

ter medo de comegar. Mas ele alerta: o
Brasil tem o maior niimero de marke-
places do mundo e € um erro tentar
vender em todos 0s canais simultane-
amente. “Comece pelos trés principais:
Mercado Livre, Magazine Luiza e B2W
Marketplace. Eles possuem mais de
70% do volume das vendas. Opte por
canais com logistica prépria. Esses trés
possuem etiquetas logisticas e, dessa
prOdutOS ou forma, a cada venda, o empresario re-
servicos - em ceberd a eliqueta pronta para levar aos
A st Correios™
a mblente f|S|CO Qutra dica importante é comecgar
ou On'llne - pOI’ com pouco, ‘0 empresdrio nao precisa-
meio de Chafs, rd deixar 100% do seu catdlogo pronto.
telefone, redes

Deve ir separando os produtos e cadas-
AR - trando. Executar € importante. Além
sociais e outros
JULIO ZAGUINI, CEO DA

disso, estude as regras de repasse. Ca-
BOTMAKER NO BRASIL

da marketplace tem um tempo de re-
passe financeiro e isso é fundamental
para entender o impacto de caixa. Co-
mo tudo que € novo, estudar auxiliard e
diminuird os erros no caminho” avalia
Nogueira.
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Também € necessdrio atentar as em-
balagens. O cliente terd sete dias para de-
volver ou cancelar a sua compra, confor-
me o Cadigo de Defesa do Consumidor
(CDC). Dessa forma, estudar o mercado
analisando como concorrentes do mes-
mo segmento enviam os itens € mui-
to importante. Separar um time € outro
ponto de atengao. Como tudo que faze-
mos na vida, se vocé dedicar pouca ener-
gia ao projeto das vendas on-line, conse-
quentemente venderd muito pouco. Pre-
cisard dar ateng@io as vendas pelos mar-
ketplaces. Por tiltimo, verificar as regras
dos canais. Todos eles possuem regras de
EﬂllEElﬂl‘l’lCl'llﬂ, atraso, [CC'B]’“HQEICS, itens
que podem ser comercializados. Enten-
der o que cada canal permite é muito
importante.

QUAL SE ENCAIXA

NO SEU NEGOCIO

Na hora de escolher a melhor pla-
taforma, o empreendedor deve pensar
em dois aspectos, como conta Magnani.
Sio eles: custos e adaptacées necessd-
rias. “Marketplaces possuem diferentes
pacotes e taxas sobre o valor de venda,
por isso é importante que o empresirio
adapte seus precos considerando o pa-
cote contratado. Tendo isso em mente,
em primeiro lugar, o empresdrio precisa
escolher em quais markerplaces deseja
operar, procurar o gue mais se adapta ao
seu produto. Os consumidores que visi-
tam cada um deles tém perfis distintos e
€ preciso analisar bem qual pode ser o de
maior interesse para o seu negocio”.

Ter uma interface intuitiva, facil e
simples de usar, ainda de acordo com
Magnani, ¢ fundamental. Além disso,
avalie se eles disponibilizam uma boa
variedade de canais para atendimento e
suporte. Todo mundo se sente mais se-
guro quando sabe que terd alguém para
ajudd-lo quando surgir um imprevisto.

Outra dica é avaliar as comissoes ¢
pesquisar qual plataforma tem o melhor
custo-beneficio. Em algumas delas, vo-
cé ndo paga nada para anunciar, apenas
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“0O armazenamento avang¢ado de
dados tem diversas camadas de
protecdo, estabelecidas por diferentes
software e hardware. A protecao
com o PIN e a biometria do aparelho
proporcionam ainda mais seguranca
quando o usuario envia dinheiro”

FABIO LUIZ LETTIERI DA COSTA, COORDENADOR DOS
CURSOS DE GRADUACAO EAD DE TECNOLOGIA EM DEFESA
CIBERNETICA E SEGURANCA DA INFORMACAO DO SENAC

arca com uma taxa quando seu produ-
to é vendido. Fique atento as ferramen-
tas oferecidas por cada uma. Os markei-
places tendem a disponibilizar inimeras
solugoes que facilitarao a jornada dentro
da plataforma. Sao recursos para criagao
de anincios, logisticas, gerenciamento
das operacoes. “Veja qual oferece o que
vocé realmente precisa, verifique se o
marketplace disponibiliza algum progra-
ma de vantagens e se as metas sao alcan-
¢dveis. De nada adianta uma plataforma
propor uma infinidade de beneficios se
as margens nao forem vidveis para o em-
preendedor. Pesquise a reputacio dos
marketplaces. Com tantas plataformas
focadas nas mais variadas categorias de
produtos e servicos, opte por aquela que
tem uma boa imagem diante do publi-
co”, diz o presidente da ABO20.

DE DOMINGO A DOMINGO

Atualmente as vendas on-line de mui-
tas empresas superam as vendas fisicas.
Vender on-line significa estar mais pra-
ximo de qualguer cliente, em qualquer
lugar do Brasil e com as portas da loja
abertas 24 horas de domingo a domingo,
como destaca o vice-presidente da Asso-
ciagdo Brasileira de Comércio Eletronico
(ABComm), Rodrigo Bandeira.

Esse fator, na opiniao dele, acaba be-
neficiando diretamente o microempre-
endedor. “O marketplace ajuda no im-
pulsionamento das vendas, uma vez que
sdao ambientes com grande circulagio de
consumidores em potencial, diante dos
elevados investimentos em publicidade
on-line realizados”, afirma. Outro fator
€ a seguranca no processamento do pa-
gamento recebido, que utiliza tecnologia

@Brazilmor
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»  Nunca compartilhe o seu
codigo de verificacdo:
o cédigo de seis digitos
enviado ao seu telefone
via SMS sera pedido caso
alguém tente invadir sua
conta. O WhatsApp e os
emissores nunca irdo solicitar
esse numero.

»  Ative a confirmacao em
duas etapas: com um PIN
de seis digitos que vocé
mesmo define, sua conta
ganha uma camada extra
de protecao. Para ativar o
recurso no aplicativo, va
até configuracdes > conta >
confirmacio em duas etapas.

»  Deixe sua foto de perfil
visivel apenas para os
seus contatos: assim, vocé
dificulta a criagcdo de uma
conta falsa com seu nome e
foto. Para ativar essa opgao,
va até configuracdes > conta
> privacidade > foto de perfil
e selecione “meus contatos”.

»  Se algum amigo ou familiar
Ihe pedir dinheiro pelo
WhatsApp, ligue para a
pessoa antes de fazer
qualquer transferéncia.

Com isso, vocé consegue
confirmar a identidade da
pessoa e se realmente € ela
que precisa do dinheiro. Vocé
também pode denunciar a
conta impostora diretamente
no WhatsApp. Para fazer
isso, abra a conversa com
essa pessoa, va até o menu

e selecione "denunciar”.
Também & importante enviar
um e-mail para support@
whatsapp.com para informar
sobre uma conta que esteja
fazendo uso indevido de seu
nome e/ou foto.

FONTE: JULIANG MARRYGAUE. (XRETOR-EXECLTAVD D SOLLGOES DA ViSA DG BRASA.
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0O diretor-executivo

de Solugoes da Visa

do Brasil, JULIANO
MANRIQUE, tranquiliza
os consumidores e
lojistas dizendo que
outras ferramentas que
trazem seguranca aos
pagamentas pelo app sao )
baseadas em inteligéncia !
al, conforme regras

definidas pelas empresas

participantes da

solugao, que permitem

detectar e remediar

apropriadamente riscos

e comportamentos

suspeitos.

prépria ou terceirizada de ponta. Com
isso, a possibilidade de ocorrer fraude
zando uma venda por meio de um
canal de marketplace é extremamente
reduzida.

Rodrigo Bandeira vé mais beneficios
do que problemas ao optar por entrar no
marketplace, mas destaca que um dos
pontos de maior atengao deve ser a ve-
locidade de envio das mercadorias com-

pradas, assim como a comprovagio cor-
reta de entregas quando ocorrem. “Ou-
tro ponto importante € a correta preci-
ficacdo dos produtos colocados a venda,
considerando o percentual de comissio
do marketplace e todos os descontos, co-
mo os impostos. Nunca esquecendo que
o fluxo financeiro da sua loja estari sub-
metido ao fluxo de pagamento de um
terceiro, no caso o marketplace”, ressalta.

Para a CEO da Smarkets, Monica
Granzo, entender os custos de adesao,
taxas de venda e indicadores de aten-
dimento ao cliente também sdo pontos
que merecem aten¢ao na hora de come-
¢ar a vender on-line em plataformas de
terceiros. “Entre as possiveis vantagens
estdao o aumento da abrangéncia e possi-
velmente das vendas. O marketplace ala-
vanca as demandas e oferece maior vi:
bilidade dos produtos e servigos. Além
disso, conforme se ganha experiéncia de
uso, o empreendedor adota processos
mais eficientes e melhores priticas. Mas
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& preciso dedicar esforco ao processo,
néo basta catalogar produtos e servigos
e ficar esperando”, afirma.

TODOS CONECTADOS

Segundo o Comité Gestor da Internet
no Brasil (CGLbr), mais de 130 milhoes
de brasileiros tém acesso a internet ho-
je. Sao potenciais compradores que to-
do empresirio deveria considerar, co-
mo aponta Vitor Magnani. “Estar on-line
representa a possibilidade de conquis-
tar novos clientes pelo Brasil inteiro, di-
minuir os custos de operacoes, além da
grande visibilidade que a marca terd. Em
virtude das medidas de distanciamento
social, as empresas tiveram de se digi-
talizar em um curto espago de tempo. A
maioria nao estava preparada para pro-
mover as adaptagdes necessdrias no ne-
gocio e conseguir crescer no digital. O
uso da tecnologia ¢ o mais simples. Di-
ficil ¢ mudar a forma de comunicagao
com o cliente, atualizar o estoque, revi-
sar 0s pregos dos produtos e estabelecer
uma boa logistica na entrega”.

Fundadora da marca Buy My Dress,
Carolina Esteve considera imprescindi-
vel estar presente no digital. "Acredita-
mos muito na experiéncia do consumi-
dor, por isso focamos nosso investimen-
to em nosso site para que fosse o mais
prético e ficil de usar, tanto para nossas
clientes compradoras quanto clientes

@Brazilmor
FIQUE DE OLHO

CUIDADO
COM FRAUDES

© coordenador da area de Direito
Digital e Compliance do Martinelli
Advogados em Santa Catarina,
Filipe Ribeiro Duarte, explica
gue © aumento do numero de
fraudes e tentativas de clonagem
de celulares liga o alerta para

o WhatsApp Pay. O Facebook

i@ informou algumas medidas
importantes na mitigacao desses
riscos, como a criacdo de uma
senha (PIN) para confirmar a
operacgdo, uso de biometria para
autorizar transacdes e, caso

o aplicativo seja instalado em
outro dispositivo, reiniciara as
informacdes financeiras salvas no
aplicativo.

“Os principais riscos estarac
ligados a pessoa gue utilizar,

pois ela precisara ficar atenta

aos golpes de engenharia social.
Certamente havera aumento de
ataques, envio de finks falsos cujo
unico intuito € obter informagoes
da pessoa para aplicar algum
golpe. E necessario ter um

pouco mais de atencao a esses
links e informacdes pedidas em
redes sociais em geral. Outra
preocupacac € a privacidade e
protecdo dos dados pessoais. Isto
&, o WhatsApp acessara ou usara
os dados de compra para indicar e
realizar publicidades, por exemplo?
A principio a empresa informou
gue nao, Mas & necessario
acompanhar os proximos passos”,
explica o advogado.

vendedoras. Queremos criar uma comu-
nidade de mulheres com o mesmo inte-
resse de compartilhar vestidos que nao
usam mais. Por isso, desenvolvemos o
nosso site no formato de lojinhas, no
qual os usudrios podem seguir perfis se-
melhantes ao seus. Nés também desen-
volvemos um processo fdcil e pratico de
devolucao com o valor sendo 100% reem-
bolsado para a cliente, caso ela receba a
peca e nao goste. Prezamos, acima de tu-
do, um bom atendimento”, conclui. GBN




