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Apresentação


Caro amigo empreendedor. 


Seja bem-vindo ao maravilhoso mundo do e-commerce


É com prazer que lhe entregamos mais um titulo que irá ajudá-lo a entender, de forma clara e objetiva, os fatores críticos de sucesso nas vendas on-line. Utilizando uma abordagem prática e objetiva, a coleção oferece uma visão abrangente do fascinante mundo do e-commerce, simplificando assuntos fundamentais como o processo de escolha do nicho de mercado a ser trabalhado; a montagem e gerenciamento de uma loja virtual eficaz; as melhores estratégias de marketing digital; o posicionamento de um site na primeira página de resultados do Google; a utilização eficaz do email marketing; a implantação de um programa de afiliados, além de diversos outros assuntos cujo conhecimento vai potencializar suas chances sucesso na Internet.


Este livro foi desenvolvido para atender uma necessidade frequente apresentada por empreendedores e empresários interessados no mercado da Internet: escolher de forma criteriosa o segmento de atuação.  Muitas vezes não se tem uma definição precisa em relação ao negócio que se pretende implantar. Ou então, já se fez a opção por determinado segmento de mercado, mas ainda é necessário analisar com critérios profissionais a viabilidade do segmento escolhido e as chances do produto na Internet. O propósito deste material é duplo: ajudar o empreendedor a encontrar um segmento de negócio compatível com seus interesses pessoais e também fornecer critérios lógicos de avaliação do mesmo, de maneira a possibilitar uma maior segurança com relação às perspectivas de sucesso do empreendimento. 


Vamos conhecer os principais modelos de negócios utilizados na Internet e os produtos que estão sendo vendidos com sucesso na rede. Vamos, também, apresentar as questões mais importantes a serem consideradas na análise do segmento de atuação e do produto a ser comercializado.  


Além de tudo isso, você também receberá 100 sugestões de negócios na Internet, sendo 50 abordando sites de comércio e serviços e 50 referentes sites de conteúdo. Temos certeza que o conhecimento adquirido com a leitura deste livro lhe proporcionará muito mais segurança na decisão, que talvez seja a mais importante decisão a ser tomada por todo empreendedor: o que vender, e para quem vender.


Boa leitura e sucesso em seu empreendimento.


 


Dailton Felipini


 


Aos meus pais,


Francisco e Dercilia (in memoriam),


com eterno carinho e gratidão.




1– A OPORTUNIDADE TRAZIDA PELA INTERNET


Este livro foi criado com o objetivo de ajudá-lo a dar um passo extremamente importante em direção à montagem de um empreendimento na Internet, qualquer que seja o nicho de mercado em que irá atuar.  Mas antes de entrarmos no processo de análise de nichos é importante revermos rapidamente outros aspectos relacionados à montagem de um empreendimento, também importantes para o seu sucesso. Neste capítulo veremos as razões que nos levam a indicar o e-commerce como a melhor oportunidade de negócios surgida nas últimas décadas, assim como o papel do empreendedor e as principais modelagens de negócios utilizadas na Web. 



POR QUE INVESTIR NA INTERNET


Muito provavelmente, você já está familiarizado com a Internet em seu cotidiano, seja para receber emails, buscar informações, conhecer pessoas, entre outras atividades. Realmente, a Internet alterou de muitas maneiras o nosso comportamento, mas, talvez, você não tenha notado que ela está mudando também a forma como as pessoas compram e realizam transações. Devido, principalmente, à conveniência e economia, as pessoas estão comprando cada vez mais pela Internet, e isso significa uma excelente oportunidade para quem quer vender seu produto e tem conhecimento e competência para fazê-lo. O e-commerce vem crescendo de forma avassaladora em todo o mundo. Somente nos Estados Unidos, país que historicamente serve como modelo para o Brasil em termos econômicos, o faturamento das empresas com o comércio eletrônico ultrapassou mais de uma centena de bilhões de dólares. Isso sem considerar, no cálculo, setores como o de bilhetes e serviços de turismo, o de mercadorias vendidas nos leilões on-line, serviços financeiros, jogos e outros setores que fogem ao controle governamental. Segundo estimativa de Jeff Bezos, CEO da Amazon, o e-commerce deve atingir entre 10% a 15% do comércio americano nos próximos 10 anos, fato que, se confirmado, levará o faturamento anual do setor a um valor superior a meio trilhão de dólares naquele país. E você há de concordar comigo: trata-se de muito dinheiro! E o fato promissor é que, em termos de crescimento do e-commerce, o Brasil segue a mesma rota, conforme você verá nos dados apresentados mais adiante. 


Se essa perspectiva extremamente favorável de mercado em crescimento ainda não for o bastante para convencê-lo, veja a seguir, mais algumas razões para você pensar seriamente em tornar-se um empreendedor da Internet.



A força da novidade iguala as oportunidades. 


O conhecimento relacionado a esse novo ambiente de negócios, o chamado “know-how”, ainda não está plenamente difundido. Na verdade, empresários, pesquisadores e estudiosos do e-commerce ainda estão buscando conhecimento e aprendendo com seus erros e acertos ao longo do caminho. Isso funciona como uma espécie de nivelador e diminui a distância entre quem já está no jogo do comércio há mais tempo e quem entrar nele agora, o que é positivo para o novo empreendedor da Internet. Aliado à questão da novidade da área está o fato de que ainda existem muitos nichos de mercado interessantes para serem explorados. Pequenos segmentos que, eventualmente, não interessaram às grandes empresas, ou passaram despercebidos, ou que ainda não estão totalmente maduros, podem representar uma excelente oportunidade de negócios para um empreendedor com visão e mente aberta e é justamente esse aspecto que será prioritariamente focado neste livro.



O empreendimento pode ser implantado aos poucos e testado.


Diferentemente de uma empresa tradicional, em que o início das operações ocorre somente com o empreendimento totalmente estruturado, um negócio na Internet pode ser implantado em etapas, o que dilui o investimento e facilita a correção de erros. Imagine que você queira montar, por exemplo, uma loja de artigos de golfe. Se você montar sua loja em um shopping ou na rua, poderá receber o primeiro cliente somente depois de a loja estar totalmente pronta, e se não entrar ninguém, paciência! Lá se vai praticamente todo o investimento por água abaixo. Na Internet, você pode montar um site de conteúdo, com ou sem sua marca definitiva, testar a aceitabilidade de seus produtos, avaliar a visitação e, somente depois, começar a vender. É evidente que esse processo demanda tempo, mas é um tempo muito bem gasto, que pode representar a diferença entre ganhar ou perder o jogo depois. E essa questão do tempo nos remete ao nosso próximo argumento a favor do empreendedorismo na Internet.



O momento é agora


Se você tivesse pensado em ser um empreendedor na Internet há alguns anos, ainda no século passado, provavelmente já teria sido varrido do mercado juntamente com milhares de pequenos, médios e grandes empresários que fizeram parte da “Internet eufórica”, ou talvez tivesse sobrevivido, numa espécie de concha, aguardando a boa maré do mercado trazer uma quantidade razoável de compradores potenciais, para começar a vender de verdade.


Mas o quadro hoje está mudado. Conforme você verá a seguir, os números do e-commerce no Brasil são extremamente favoráveis, com mais de vinte  milhões de pessoas comprando de forma rotineira pela Internet e um faturamento crescente. É claro que, quando tivermos 30, 40 ou, quem sabe, 50 milhões de compradores, vai ser ainda melhor. O problema é que, quando esse momento chegar, o comércio eletrônico não será mais novidade e, boa parte das vantagens anteriormente assinaladas, terá desaparecido. O conhecimento estará mais disseminado, muitos empreendedores estarão estabelecidos, já não haverá tantos nichos de mercado à disposição e assim por diante. Logicamente, o grau de incerteza será menor, mas em contrapartida a competição será muito mais acentuada. Por essa razão, agora é o melhor momento, e os números do e-commerce, que você verá a seguir, vão lhe mostrar isso com clareza. 



Faturamento do e-commerce no Brasil


Em breve superaremos a marca de R$ 30 bilhões de faturamento por meio do ecommerce. É um número fantástico tendo em vista o pouco tempo de existência do comércio eletrônico. Também é bom frisar que estamos falando do e-commerce “puro”, em que não são consideradas as vendas de automóveis, leilões e passagens aéreas. Trata-se de milhares de lojas virtuais vendendo roupas, bebidas, remédios, livros, CDs, eletrodomésticos, entre outros. Quando visualizamos historicamente, a forte tendência de crescimento apresentada pelo ecommerce fica ainda mais evidente:
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Conforme os dados acima, o faturamento evoluiu de meio bilhão de reais em 2001, para mais de R$ 22 bilhões de reais em 2012. Isso representa um crescimento de mais de 4.400% em 11 anos. Você conhece algum setor que tenha crescido com tamanha magnitude no Brasil?


Outro indicador extremamente positivo, diretamente relacionado ao faturamento, é o crescimento no número de consumidores on-line que saltou de pouco mais de um milhão em 2001 para estimados 43 milhões em 2012, conforme ilustrado pelo gráfico abaixo. 
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Evolução na quantidade de e-consumidores no Brasil - (em milhões)
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Em resumo, o mercado representado pelos consumidores on-line vem apresentando um estupendo crescimento desde 2001.


 



O QUE IMPULSIONA AS VENDAS ON-LINE


Os dados mostram de forma clara que cada vez mais pessoas compram pela Internet no Brasil e, provavelmente este seja o melhor indicador de que o ecommerce veio para ficar e para ocupar um expressivo espaço na economia brasileira, ou seja, as pessoas adotaram o novo canal de comercialização e vão comprar cada vez mais através dele. As razões dessa grande adesão à Internet são inúmeras, mas vale a pena citarmos as duas mais relevantes: a conveniência e a economia. 


Conveniência.  Algo conveniente é algo prático, fácil e cômodo de fazer e a Internet representa tudo isso, inclusive no momento de comprar. Uma compra pode ser realizada em questão de minutos na Internet, ao passo que o deslocamento em busca de um produto numa cidade como São Paulo, por exemplo, pode demandar um tempo superior a meio dia ou mais, dependendo da localização e condições do trânsito. Na Internet, para termos uma relação de todas as lojas que vendem o produto desejado, indexadas por ordem de preço, iremos utilizar meia dúzia de teclas e gastar cerca de um minuto Quanto tempo levaríamos e quanto trabalho teríamos para fazer isso sem a internet? Isso se chama conveniência e tem um valor imensurável para o consumidor. 


Economia.  Esse é outro aspecto extremamente valioso para o consumidor. Por que pagar mais caro se eu posso pagar mais barato? O fato é que, na maioria absoluta das situações, os produtos são vendidos por um preço melhor na Internet. Isso ocorre devido à menor estrutura de custos e, também, devido à facilidade de comparação de preços na web que faz com que vendedores que tenha apetite por margens mais elásticas de preço tenham enorme dificuldade para vender. Afinal de contas, estamos falando de um consumidor esclarecido e exigente que em sua maioria tem, no mínimo, o curso superior completo. 


Essas são as principais razões para o explosivo sucesso das vendas on-line e que, ao que tudo indica, vão continuar existindo até o final dos tempos. É muito difícil duvidar da continuidade do crescimento do e-commerce diante desse fato. 



VOCÊ, COMO EMPREENDEDOR NA INTERNET


Há algum tempo, em uma palestra, tive contato com um profissional de uma grande empresa de “Venture Capital” em São Paulo. Ele era responsável pela análise de centenas de planos de negócios enviados à sua empresa anualmente em busca de financiamento. Perguntei-lhe qual aspecto de um plano de negócios ele considerava mais relevante no processo de avaliação e a sua resposta foi extremamente objetiva – “Para nós, todos os aspectos do plano tem o seu grau de importância, porém o que é crucial e decide a concessão ou não do financiamento é o perfil do empreendedor. Nós sabemos que o mais importante para o sucesso de uma empresa é a capacidade, a motivação, e o comprometimento de seu criador”. Vale a pena, antes de seguirmos em frente, pensar em você como empreendedor com todas as implicações que essa nova perspectiva oferece. 



O trabalho em tempo integral ou parcial?


Se você planeja se dedicar em tempo integral ao seu negócio na Internet, é importante saber que vai precisar de um capital inicial para se manter durante algum tempo. Isso porque, a maioria absoluta dos negócios não dá lucros no curto prazo e a necessidade de dinheiro para fazer frente às despesas do dia-a-dia, aliada a um negócio que ainda não atingiu o ponto de equilíbrio, é receita certa para problemas.  Uma boa prática é estabelecer que pelo menos durante o primeiro ano de atividade, você não deve contar com o seu empreendimento para retiradas pessoais de caixa, de tal forma que receitas geradas sejam automaticamente reinvestidas no seu negócio. Se as coisas correrem melhor que o previsto e for possível retirar algum dinheiro antes desse período, tanto melhor, mas você não deve contar com isso. Se por outro lado, você optou por iniciar seu projeto mantendo, pelo menos durante algum tempo, uma outra atividade em paralelo, você terá mais tranquilidade para planejar e executar seus planos, uma vez que não haverá a necessidade de gerar lucros no curto prazo. Em contrapartida, seu negócio não contará com sua atenção constante e fatalmente levará mais tempo para deslanchar. Isso não é necessariamente um problema, desde que você não relaxe em relação às metas estabelecidas e não deixe passar o tempo certo de lançar seus produtos e ocupar o seu espaço no mercado.  



Tem formação na área de tecnologia?


 


Uma pergunta recorrente refere-se à necessidade de conhecimento especializado para implantar e operar um empreendimento na Internet. É importante ressaltar que uma atividade comercial realizada na Internet é fundamentalmente similar àquela realizada presencialmente. Em ambos os casos, o sucesso se resume a encontrar pessoas com necessidades a serem atendidas e atendê-las com eficácia através de nossos produtos. Tenha em mente que a internet não é uma rede de computadores, mas sim uma rede de pessoas conectadas através de computadores, ou seja, as máquinas e o software que as fazem funcionar não são um fim em si mesmo, são o meio através do qual você vai chegar até o seu cliente. Lembre-se sempre que na frente de cada tela de computador existe um cliente em potencial aguardando para ser bem atendido por você. O fato é que ausência de conhecimento especializado em tecnologia não inviabiliza, de forma alguma, a montagem de um empreendimento bem sucedido, pois conforme dissemos, a tecnologia deve ser um meio e não o propósito de seu negócio; a não ser, obviamente, que esse conhecimento seja o produto que você vai comercializar através da rede.  Por outro lado, considerando que você vai vender para pessoas que navegam na rede, é importante conhecer muito bem esse meio para entender melhor o comportamento de seu cliente. Navegue pela rede, visite lojas virtuais, principalmente de seu ramo de atuação, realize compras, preste atenção na comunicação e abordagem utilizada no site e nos e-mails recebidos, verifique os argumentos de venda, a navegabilidade, entre outros.  Afinal de contas, para conhecer bem uma tribo, nada melhor do que fazer parte dela, não é mesmo?



Gostaria de continuar na mesma área de atuação?


 


Se você tiver experiência em determinada área, identificar-se com o que faz e estiver considerando a possibilidade de montar o seu negócio baseado nessa mesma área, esta condição poderá lhe proporcionar inúmeras vantagens. Com certeza, sua experiência e conhecimento do assunto serão de grande valia na implantação e gerenciamento de seu negócio, poupando-lhe um grande tempo de aprendizado. Você conseguirá executar suas tarefas com mais agilidade do que um iniciante, produzindo mais e, se tiver um bom relacionamento com seu empregador, poderá até incluí-lo em seu rol de clientes. Lembre-se, porém, que é fundamental gostar daquilo que se faz. O preço do aprendizado é menor do que a satisfação de se trabalhar com aquilo que gostamos. É justamente a esse respeito que queremos considerar com você na próxima e última questão.



Imagina-se realizado na área escolhida?


Durante muito tempo se pensou que o trabalho fosse uma espécie de castigo que nós mortais teríamos que suportar como preço pelas benesses adquiridas através dele. E ainda hoje, muita gente acredita que ter prazer com o trabalho é uma ficção. Nada mais errôneo. Se você fizer uma pesquisa com empreendedores bem-sucedidos, descobrirá que a maior parte deles, embora trabalhe muito, gosta imensamente do que faz e encontra prazer e realização pessoal em executar as tarefas de seu dia-a-dia por mais difíceis e trabalhosas que sejam. Isso ocorre porque, para se dedicar a algo com a intensidade exigida por todo novo empreendimento e atingir a excelência que vai lhe trazer o sucesso, são necessários um grande esforço, constância e dedicação, só alcançáveis por quem se identifica e gosta daquilo que faz.  É por isso que talvez essa seja a mais importante dica a ser seguida na busca por um negócio bem sucedido. Procure atuar naquilo que o faça sentir-se bem e lhe que dê prazer. Mais adiante, você verá dicas de como encontrar uma área de atuação que seja promissora, mas que também lhe possibilite a satisfação pessoal de fazer algo de que gosta. 



MODELOS DE NEGÓCIOS NA WEB


Hoje já se vende praticamente de tudo na Internet. Desde ovos de codorna até automóveis novos e usados, passando por cachaça de Minas, acessórios eróticos, serviços de Cartomante, aplicações financeiras, encontros e leilão de produtos químicos, entre outros. Qualquer nova atividade comercial ou qualquer negócio tradicional pode ser replicado na Internet. Os modelos de negócios que serão apresentados a seguir são os mais comuns e foram agrupados em três grandes grupos{1} para facilitar a compreensão. 
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1Fonte:   www.e-commerce.org.br


 Veja as características de cada um e pense em qual dos modelos o seu projeto se encaixaria melhor, lembrando que o seu negócio não precisa ser exatamente igual a outro já existente, e, de certa forma, nem é interessante que seja. Existe a possibilidade de variantes que tornariam o seu negócio diferenciado e quem sabe, mais eficiente, que os já existentes na Internet. 



O MODELO DO COMERCIANTE


 


O modelo refere-se à comercialização de serviços ou produtos para pessoas físicas ou jurídicas. Pode ser um negócio exclusivamente baseado na Internet  ou associado a uma loja física, o que é mais provável considerando que o varejo tradicional tende a se utilizar também da Internet como canal de comercialização.
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O MODELO DE CORRETAGEM OU INFOMEDIÁRIOS


São os chamados facilitadores de negócios. Sites que facilitam e estimulam a realização de transações, através de um ambiente virtual, que promove contatos, aproximando os fornecedores e potenciais compradores.
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O MODELO DE PUBLICIDADE


Utiliza o mesmo conceito das emissoras de TV e Rádio, o chamado “Broadcasting”. Oferece produtos e serviços gratuitamente como informação ou  entretenimento, gera um grande volume de visitantes e obtém receita através de anunciantes que desejam atingir esse público. O modelo passou por momentos distintos desde o início da Internet comercial. Inicialmente muitos recursos foram investidos e, também, perdidos em sites de conteúdo devido, principalmente, a não existência de um mercado expressivo na Internet. Num segundo momento, tivemos uma relativa queda de interesse nos sites de conteúdo, principalmente de pequeno e médio porte, e mais recentemente com o surgimento dos links patrocinados e programas, como o Adsense e programas de afiliados em geral, a monetização de um site de conteúdo por meio da publicidade foi muito facilitada. A expectativa é que com o aumento da concorrência entre anunciantes o espaço publicitário em bons sites de conteúdo se torne cada vez mais valorizado, melhorando a receita de sites baseados no modelo de negócio da publicidade.
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2– O QUE VOCÊ PRECISA PARA ATUAR NA INTERNET



DIFERENÇAS ENTRE UM NEGÓCIO TRADICIONAL E NA INTERNET


Do ponto de vista legal, uma empresa na Internet não é diferente de uma empresa tradicional em termos de obrigações. Você terá de registrar a sua empresa no Cartório de Registro de Pessoas Jurídicas de sua cidade, caso trate-se de uma prestadora de serviços, ou na Junta Comercial, caso trate-se de uma sociedade mercantil de comércio ou indústria, Além disso, as empresas prestadoras de serviço deverão cadastrar-se na Prefeitura Municipal e na Receita Federal e as sociedades mercantis, na Receita Estadual e Receita Federal.  


Uma dúvida frequente é se as empresas da Internet pagam exatamente o mesmo tributo que as empresas físicas e a resposta é sim! Para a Receita não importa o canal de comercialização, mas sim qual é o produto comercializado, uma vez que existem alíquotas distintas para grupos de produtos. No caso dos sites de conteúdo que não vendem mercadorias, apenas oferecem um conteúdo qualificado em determinado assunto e obtém receitas de anúncios e comissões sobre indicações, a cobrança de tributos ainda é um pouco flácida, mas, conhecendo o leão como conhecemos, pode-se apostar que no momento em que o faturamento desse modelo de negócio se tornar expressivo o cerco vai apertar.


Outra questão recorrente é se o comércio pela internet deve ser explicitado no objeto social da empresa. Dentre os códigos de atividades elencados para a montagem de empresas não existe nenhum dedicado ao comércio eletrônico por si só. Uma empresa que atue, por exemplo, no ramo de serviços contábeis continuará utilizando a documentação com a qual foi constituída, mesmo que passe a vender seus serviços pela Internet. Por outro lado, é conveniente citar o fato de a empresa vender pela Internet quando da elaboração do contrato social da empresa. Os procedimentos de abertura e regulamentação de empresas no Brasil ainda são extremamente burocráticos. É fundamental a contratação de um bom contador que cuidará das inúmeras obrigações contábeis e fiscais, liberando você para outros aspectos fundamentais do empreendimento.  



Um empreendimento na Internet demanda um investimento menor.


Nesse aspecto, os negócios na nova economia levam enorme vantagem sobre os negócios tradicionais. Quanto é necessário para a montagem de uma loja tradicional em um bom ponto? É difícil pensar em algo muito abaixo de 50 mil reais. Por outro lado, você pode implantar uma boa loja virtual na Internet por algo entre 3 mil e 5 mil reais. Quanto representa o custo de hospedagem de um site num shopping virtual em relação ao aluguel e às luvas de uma loja num Shopping Center? Você gastará aproximadamente de 150 a 400 reais por mês com sua loja virtual e de 3 mil a 15 mil reais em uma loja física. Portanto, sem dúvida alguma, o desembolso de recursos é sensivelmente menor para o empreendedor na Internet, particularmente no caso do varejo. É claro que, se você quiser, poderá gastar muito em um site, porém, o fato é que o empreendedorismo na Internet é mais vantajoso do que o tradicional, nos quesitos investimento e custo operacional, o que é extremamente relevante para um empreendedor que, normalmente, dispõe de poucos recursos.
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DESCRICAO

Séio os grande portais de acesso a Intemet
Embora a maioria j4 n utize a gratuidade
em sua forma pura e venda dqum servico
como o acesso 4 Intemet ou servico de
correio eletrdnico.

Sdo_stes especializados em determinado
piblico ou segmento de mercado. Geram
menos volume de trafego que oS portais
genéricos, mas com um perfil de publico
mais concentrado, fator que & valorizado
por_anunciantes atentos. Ex site voltado
para 3°idade.

Sites que oferecem algum servico/produto
gatimmerte para gerar volume de trifego
o exposicio viral. E o caso do Hotmail,
senvico de correio eletrorico adquiido pela
Microsoft Stes de busca tmbém se
enquadram nessa categoria no que se refere
busca orgénica (gratuita).

0Os sistemas de finks patiocinados
possibiitaram a viabilizacdo econdrica para
o5 gandes stes de busca quando eles
passaram a expor antincios relacionados as
palavras-chave digiedas

EXEMPLO

G

Mais de 50

Hotmai

Google

Yahoo
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DESCRICAO

Site_que reine dversas loas vituais A
receita é obtida através de uma taxa mensal
ou comissdo sobre as vendas realizadas
Esse tipo de negocio tende a migrar para a
prestaco de servicos de infraestrutura na
web, ouvenda de espaco publicitario.

Ambiente virtual que possiilta a dferta de
mercadorias e a realizacéio de lances até se
alcancar a melhor dferta disponivel. A Receita
& obtida por meio de taxas de cadastramento
+ comissdo no caso de empresas (B2B) ou
comissdo_sobre venda no caso de pessoas
fisicas (C2C). Possuivariartes como oLeilso
reverso, onde os vendedores & que fazem s
lances, e o menor preco ofertado leva o
pedido.

Possibilia_a interacdo_entre empresas do
mesmo_setor de negéco e incenva a
reaizaco de vansades através de
negociacdo dreta ou lkeildes. Varantes
Comunidades de Negocios, onde além das
transacdes existem um grande fluxo de
informacdo e orientacéo aos membros da
comuridades, como boletins, diretrios de
fomecedores. _classificados, ofertas  de
empreqos, entre outros; Agregador de
compras, que redne os compradores para
obter maior volume e melhor negociacéo nas
compras. Nos chamados  E-marketplace
‘agrega mas de um setor

Aproxima compradores e vendedores sendo
que a receita é geralmente obtida aravés de
comissies sobre_as trmnsaces realizadas
através do site £ o caso dos Coretores
Financeios aue faciltam a realizacdo_de
investimentos por parte da pessoa fisica,
disponibilizando  acesso a um ou  mais
fomecedores de senicos financeiros E o
caso também de stes de comparacdo de
pregos como Buscapé

EXEMPLO

ShopFaci

Mercado Livre

Trade Hunter

Investshop,

Buscapé
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