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RESUMO

Na corrida frenética por um posicionamento estratégico de destaque no mercado
competitivo, as organizagdes enfrentam varios desafios quando se trata da oferta de
seus produtos. Dentro do cenario competitivo, a busca pela eficiéncia produtiva estao
atreladas basicamente as necessidades de consumo, se modificam agregados ao
desenvolvimento social em constante movimento, nos quais essas alteracbes
sociaisacompanham tendéncias temporais, e essas, estdo atreladas ao
relacionamento das empresas com clientes no campo virtual. Diante do exposto, o
estudo teve como objetivo, mapear pesquisas académicas sobre a importancia do
processo de planejamento estratégico de vendas, utilizando o E-commerce, dentro do
ciclo de gerenciamento comercial online. O estudo trata-se de uma revisdo da
literatura do tipo sistematica. As bases de dados selecionadas para embasar essa
revisao foram: Google Académico, utilizando os descritores padronizados em Ciéncias
Sociais, sem restrigdo linguistica, com temporalidade nos ultimos 5 anos. A amostra
desta Revisao foi composta da pagina 11 a pagina 16, por 30 artigos, que atenderam
aos critérios estabelecidos para discussao, nos quais apontaram que desenvolver
uma equipe para vendas no campo virtual, esta ligada ao conceito de produtividade
empresarial atual, que vai além da demanda de produc¢ao, tratando-se, na verdade,
de executar tarefas com eficiéncia, agilidade e qualidade, dentro da contextualizacao
de gerenciamento comercial para o mercado eletrénico. Desta forma, num apanhado
conclusivo, as empresas em vendas por E-comercce, demonstram sentir a
necessidade de investir no processo de planejamento, que passou a ser visto como a
implementagdo do controle para: custo, movimento na armazenagem, estoques,
producao de produtos acabados até a finalizagao para o consumidor, com a finalidade
de atender as exigéncias do comprador na internet.

Palavras-chave: Planejamento Estratégico. E-commerce. Varejo Digital.



ABSTRACT

In the frantic race for a prominent strategic position in the competitive market,
organizations face several challenges when it comes to offering their products. Within
the competitive landscape, the pursuit of productive efficiency is basically linked to
consumer needs, which are modified by constantly evolving social development.
These social changes follow temporal trends, and these trends are linked to the
relationship between companies and customers in the virtual realm. Given this
context, the study aimed to map academic research on the importance of the strategic
sales planning process using e-commerce within the online commercial management
cycle. The study is a systematic literature review. The databases selected to support
this review were: Google Scholar, using standardized descriptors in Social Sciences,
without linguistic restrictions, covering the last 5 years. The sample for this review,
comprised of pages 11 to 16, consisted of 30 articles that met the established criteria
for discussion. These articles indicated that developing a sales team for the virtual
field is linked to the current concept of business productivity, which goes beyond
production demand. It is, in fact, about executing tasks efficiently, quickly, and with
quality, within the context of commercial management for the electronic market. Thus,
in conclusion, companies selling through e-commerce demonstrate a need to invest
in the planning process, which has come to be seen as the implementation of controls
for: cost, movement in warehousing, inventory, production of finished products, and
final delivery to the consumer, in order to meet the demands of the online buyer.

Keywords: Strategic Planning. E-commerce. Digital Retail.
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1 INTRODUGAO

O processo de planejamento em loja online, utilizando o E-commerce no
gerenciamento comercial, precisa tragar diretrizes de planejamento, afim de difundir
produtos e/ou servigos em plataformas digitais’. Assim é possivel diferenciar a marca
proposta, alcangando o publico desejado, abarcando também o nicho de mercado
para o negocio?.

No intuito de dispor habilidades para empregar estratégias de vendas online, o
Marketing Digital, deve ser utilizado como ferramenta para viabilizar diretrizes
direcionadas para alavancar uma marca no ambiente online, visando destacar
servigos/produtos®. Neste sentido, o Marketing de relacionamento entra como peca
essencial nas vendas online*.

Em se tratando de um ambiente extremamente competitivo, o campo
empresarial virtual, se utiliza do Marketing digital para alcangar o publico alvo
ofertando retorno as suas necessidades, tendo como contrapartida, a curto prazo,
clientes interesados e com compras recorrentes®. Estratégias direcionadas para a
atuacdo do Marketing de fato, precisa ser direcionada em relacionamentos
solidificados na confianca, ou seja, nas vendas online que remetam a segunda nas
compras e na qualidade do produto/servigo, isso garante a fidelizagdo a longo prazo®.

Segundo a Associacéo Brasileira de Comércio Eletrobnico (ABCOMM), em
2024, o E-commerce no Brasil atingiu o faturamento de aproximadamente 204,3
bilhdes, no alavanque de 414,9 milhdes de pedidos’. Em um cenario prospectivo a
décadas, as empresas irdo perceber mudancas no perfil de consumo de seus
potenciais clientes, micrando para o mercado digital, sendo cada vez mais agregador
entender sobre E-commerce®.

Utilizando o Marketing Digital, a busca de estratégias agregadoras para a
pratica de vendas online, o E-commerce € conceituado como uma sociedade ou
comerciantes que envolvem compras, vendas e movimentacao de mercadorias para
alcancgar lucratividade, dentro de plataformas digitais, obedecendo estratégias pré-
determinadas pelo negdcio eletronico®.

A utilizacdo do E-commerce, por meio de dispositivos eletrbnicos, deve
favorecer a procura por informagdes do que se deseja compra, viabilizando
instrumentos virtuais para chamar a tengcao do consumidor para adquirir bens de

consumo de forma online'®. Vale ressaltar que as vendas online, por meio do
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Marketing Digital para o comércio eletronico, podem ser “‘manuseadas” afim de
alcangas legitimamente a confianga, de uma fatia menos explorada, de um
determinado mercado, pois visa, dentre o campo de estratégias, apontando para as
possiblidades ofertadas pelo mercado, em se fixar no meio digital'".

Vale destacar, que o potencial do E-commerce, alcangas as demandas
reprimidas, os chamados /ead de mercado, viabilizando as compras em plataformas
digitais, dentro de um publico especifico'?. Neste sentido processo de planejamento
de vendas em uma loja online, deve possibilitar trajetorias da construgdo de uma
identidade, na qual quem rege é a prépria necessidade de consumos.

Assim, para trazer a pergunta norteadora do estudo, tece-se a seguinte
indagacao para o estudo; qual a utilizagdo do processo de planejamento estratégico
para o E-commerce, seria eficaz para potencializar e impulsionar o mercado em
vendas online?

O estudo se faz relevante pela necessidade de apontar estratégias para utilizar
o0 E-commerce, descrevendo ag¢des nas quais envolvam no o planejamento de vendas
online, para impulsionar vendas em ambientes virtuais de mercado, utilizando o
processo de planejamento, implementagao e controle.

Diante do exposto, o estudo teve como objetivo, mapear pesquisas académicas
sobre a importancia do processo de planejamento estratégico de vendas, utilizando o

E-commerce, dentro do ciclo de gerenciamento comercial online.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 GERENCIAMENTO EM VENDAS ONLINE

No tocante ao gerenciamento, que lidem com publicos em plataformas digitais,
de forma remota, existe a exigéncia do gestor e 0 engajamento dos colaboradores no
proposito da organizagdo'™. Desta forma, ao invés de comandar, é preciso
desenvolver a habilidade de inspirar as pessoas a estarem alinhadas com o objetivo
proposto, enquadrada sobre uma gestao que funciona por meio eletrénico’®.

Gerir plataformas digitais deve se apoiar em clareza, comunicagéo e conexao,
aliados a uma pratica que adote a comunicagao assincrona (dialogo que nao acontece
em tempo real). As plataformas digitais devem favorecer disponibilidade e
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descentralizagbes de decisdes, como também promover a integracdo remota,
incluindo a cultura do feedback juntamente com a interag&o nos planejamentos®. Vale
destacar que a utilizacdo de recursos estratégicos com tecnologia, para vendas,
mesmo familiarizados com a gestéo de lojas fisicas ja consolidadas, € um investimento
essencial para alavancar venda nesse espago comercial”.

Dentre as principais agbdes para alavancas vendas online, a gestdo em
plataformas digitais, deve focar no planejamento e treinamento dos colaboradores,
para promover impactos positivos no desenvolvimento comercial'®'?. Os
planejamentos estratégicos para vendas online, inicia-se na estrutura organizacional
que utiliza os recursos eletrénicos para gerir equipes, como também possibilita a
organizagao, potencializando os pontos fortes, buscando detectar os pontos fracos
para poder sanar’®. Tal posicionamento criam oportunidades para a empresa virtual
possa obter ganhos significativos e eliminar as ameacgas'”.

Assim, o treinamento dentro de uma gestao para plataforma online, € uma
etapa que requer, sem duvida, educacgao profissional projetada pela corporagéo’®,
visando capacitar os colaboradores a fim de atingir suas metas dentro da organizagéo.
Neste entendimento, o ciclo motivacional com suas agdes, podem ser realizados pelos
cooperadores da organizagao'6.18,

Os impactos positivos do treinamento e do desenvolvimento de pessoas sobre
uma gestédo para vendas online, num ambiente empresarial, seria sobre o impacto do
treinamento dentro dos conceitos de transferéncia de conhecimento e de desempenho
no espagco laboral virtual'®. Assim, entende-se que os recursos para desenvolver as
vendas no ambiente digital, passa a projetar caracteristicas relacionadas com esse
cenario empresarial’®,

Uma das aplicagbes mais atuais da gestdo para vendas online, sdo as
empresas que lidam com processos digitais em ambientes remotos, na qual consegue
atingir uma grande quantidade de pessoas (liderados e/ou clientes), nas etapas de
produtividade e estocagem monitoradas; no sistema de produg¢ao da organizagao, e
em outros ambientes, na qual o contexto digital vem trazendo um avango tecnolégico
que propicia a interagdo de maneira mais eficiente entre o Gestor e o Colaborador?.

Na busca de inovagdes em liderar, o desenvolvimento de pessoas para lidar
com vendas online, necessita da utilizacdo de ferramentas de gestdo de pessoas
dentro das organizagbes?3. Essas inovagdes se caracterizam nas estratégias que

devem ser modificadas dentro da dindmica das mudancas sociais, devendo-se atentar
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para suas necessidades, sobre um olhar diferenciado ao liderado, impondo-lhe sua

maneira de gerir?.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO NAS VENDAS ONLINE

O Marketing de relacionamento € uma das tendéncias mais focadas nas
estratégias para vendas online utilizando o Marketing digital. Relacionar-se
efetivamente, conquistando a fidelizagao do cliente de forma virtual, esta diretamente
ligado a forma de atendimento e suprimento da necessidade de busca de grupos
especificos de consumidores'®. Neste sentido, o termo “nutricdo de leads” tem sido
mencionado por Empresas objetivando serem visibilizados por clientes com vendas
recorrentes, demonstrando atracao pelo produto e/ou servigo, contudo se mostrando
impedido de consumir, por variados fatores ou circinstancias’®.

Na esséncia, vale ressaltar que planejar estratégias de vendas implica em estar
sintonizado com os alvos estabelecidos pela empresa, avaliando as nuances internas
e externas do mercado, tendo o potencial de prever riscos e acontecimentos
oportunistas futuros, sendo capaz de suprir de forma exequivel esta previséao,
controlando as atividades propostas pelos objetivos da corporagao?”.

A previsdo de vendas online é sempre elaborada, mediante as perspectivas de
ocorréncias futuras, por isso diante do quadro identificado pelas empresas se projeta
o comunicado do mercado no futuro e se tragam os objetivos a serem alcancados para
que depois se possa determinar a melhor estratégia’’?'. Entende-se que o macro
ambiente é a dimensdo do ambiente sobre o qual a empresa tem uma influéncia
limitada. Constitui um ambiente mais amplo, mais genérico e abrangente que
influencia de maneira semelhante?".

Todas as organizagdes que precisam criar estratégias de vendas online, devem
organizar as variaveis econdmicas, considerar a inflagdo, os niveis de renda PIB
emprego/desemprego, taxas de juros, preco do ddlar?!. Quanto as variaveis sociais,
a gestao da plataforma online da empresa precisa organizar a questao de direitos
humanos, educacéo, instituicdo padrdoes social de comportamento. Em se tratando
das variaveis legais, deve-se atentar para a forma de governo, leis e regulamento??.

Na previsdao de vendas online, no que se refere a microambiente, também
denominado ambiente transacional, trata-se de um ambiente mais préximo e imediato
da organizagdo, onde se elabora e aplica a estratégia®?. Assim, entende-se que as

vendas digitais dentro de uma Empresa, deve ser um setor ativo e dinémico,
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interferindo diretamente nos resultados como também recebendo influéncia do
mercado externo?3.

No que se refere a analise de cenario e mercado para vendas online, que
decorrem as decisdes relativas a estrutura de forgca de vendas necessarias para se
alcancgar os objetivos determinados. Algumas defini¢des importantes dizem respeito a
utilizar forga de venda, nos quais devem ser direcionadas sobre: a projegao do capital
humano e o pagamento desse capital humano, fracionando por area de atuagéo em
vendas, relacionando produto/servico e o tipo do comprador?3.

Para determinar metas, € importante que a empresa, olhe no mercado seu
comportamento passado e as perspectivas e projete lucro, determinando quanto quer
lucrar, apds cobrir todos os custos???3. A formulagdo e o desenvolvimento da
estratégia devem levar em conta que ha outros fornecedores no mercado online, que
pode impedir o atingimento dos objetivos de Marketing digital, apesar de ser feito um
excelente planejamento e uma entrega de valores aos clientes?3.

No que tange ao Marketing digital para as vendas online, a principal
caracteristica € a comunicacido direta entre a empresa e o consumidor atual ou
potencial, que adiciona diversas vantagens ao processo de venda. Assim, a
comunicacgao direta no ambiente virtual, afim de reter os clientes, direcionados por sua
caracteristica interativa no ambiente digital, se tornando um processo importante para

construcao e manutencgédo de relacionamento?3.

2.3 E-COMMERCE E AS RELEVANTES ESTRATEGIAS DE VENDAS

No mundo dinamico do E-commerce, o0 Marketing é crucial para atrair clientes,
impulsionar as vendas e alcangar o sucesso??2. Com o constante surgimento de novas
tecnologias e estratégias, é vital que as empresas online se mantenham atualizadas
e implementem estratégias eficazes de marketing para E-commerce. Assim,
estratégias de Marketing para E-commerce que podem ajudar a impulsionar as
vendas?®.

As estratégias de vendas no comércio eletrénico devem conter um conjunto de
conhecimentos que envolvem o tipo de empreendimento, objetivando posicionar o
produto/servico em evidencia, aos padroes que aquele determinado seguimento do
mercado tem preferéncia?*. O conceito do comércio eletronico evoluiu no que se refere

ao foco na gestado do produto, em torno dos anos de 1950 e 1960, houveram passaram
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por mudangas significativas e necessarias de adequacao ao novo perfil mercadolégico
de vendas?®.

O Marketing de E-commerce refere-se as estratégias e técnicas empregadas
por empresas online para promover seus produtos ou servigos, e, por fim, gerar
vendas®®. Vale ressaltar que abrange diversos canais de Marketing digital, como
otimizagdo para mecanismos de busca, marketing em midias sociais, e-mail
marketing, marketing de conteudo e muito mais. O objetivo do marketing de E-
commerce é atrair clientes em potencial, engaja-los, construir confianga e incentiva-
los a realizar uma compra?426,

O E-commerce virou um dos maiores sistemas de gerenciamento, onde as
empresas conseguem de fato unir o util ao agradavel em fungéo de atingir metas,
chegando a uma satisfagdo dos clientes'®?'. Dados fornecidos pela Associagdo
Brasileira de Comércio Eletrénico ABComm Forecast apontam, um faturamento de
R$169.59 bilhndes do E-commerce no Brasil em 20242'. Assim, estudar como o
comprador se comporta pela internet, dita as tendéncias mercadoldgicas, nas quais
se norteia no perfil financeiro e o local que vive, indicadores que delimitam como o
consumidor se comporta quando esta comprando em plataformas virtuais°.

Um aspecto fundamental do marketing para e-commerce é a utilizacdo de
plataformas de midia social. Assim, entende-se que as redes digitais modificam como
as corporacdes se relacionam com os compradores online?!. Plataformas como
Facebook, Instagram e X (anteriormente conhecido como Twitter) fornecem um canal
direto para as empresas interagirem com seu publico, apresentarem produtos e
executarem campanhas publicitarias direcionadas. Ao aproveitar as midias sociais de
forma eficaz, as Empresas de E-commerce, utiliza-o para potencializar sua marca em
uma vitrine virtual, impulsionando as vendas??.

O E-commerce mostra-se em constante extensao, promovendo o impacto em
empresas do varejo, por exemplo. Com isso, o volume financeiro € bem expressivo e
os comerciantes identificaram que a plataforma seria realmente uma alternativa para
manter o nivel de vendas?3. A gestdo dos espagos virtuais é essencial para se saber
a dimenséao dos investimentos dos produtos no processo de implementar e controlar:
custo correto, o fluxo de armazenagem, estoques, producgao, e produtos acabados,
desde a confecgdo inicial até seu destino final chegando ao consumidor, objetivando
alcangar as demandas do cliente com suas exigéncias e necessidades de compras

por conveniéncia?*.
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Dentre os principais canais de vendas para o comeércio eletrénico, pode-se
mencionar o marketplace, na qual se caracteriza quando um site abre caminho, para
que outros tipos de vendedores possam vender, se credenciando a plataforma e
seguindo as politicas de venda?®. Outro canal muito utilizado é o social commerce, na
qual seria uma venda através das redes sociais sem precisar adquirir uma loja virtual,

ganhando uma porcentagem por venda?.

3 METODOLOGIA

Quanto aos processos metodoldgicos que devem ser desenvolvidos em um
estudo, se faz necessario produzir estratégias, técnicas e procedimentos, que
viabilizaram a elaboragdo do projeto, como também organizar as ideias da
investigacao, afim de alcangar os objetivos da pesquisa com confiabilidade®°.

Os processos metodolégicos enquanto técnica envolvem a bibliografica. Assim,
o estudo em questéo € de cunho bibliografico, no qual, segundo Fachin € um tipo de
pesquisa que enquadra o pesquisador diretamente com toda a elaboracéo textual
sobre a tematica abordada®'. A analise da revisdo bibliografica consiste em um
processo ha coleta e sele¢ao dos principais achados, de forma sistematica sobre uma
abordagem desejada?®.

Neste entendimento, enquanto abordagem, o estudo se apresenta como
qualiquantitativa. A pesquisa qualiquantitativa tem carater misto, associando métodos
qualitativos (interpretacdo de dados empiricos) e quantitativos (dados numéricos e
estatisticos) unidas dentro de uma Unica investigagao?®. Para os objetivos técnicos a
pesquisa se apresenta como exploratéria, que é uma tipologia de pesquisa cientifica
para trazer proximidade com um problema ou fenbmeno proposto, objetivando extrair
informagdes e elaborar hipoteses para pesquisas posteriormente0.

Deste modo, escolheu-se 0 Google Académico (Google Scholar) como base
referéncia online. Harzing e Van destacam que Google Académico € um potencial de
base cientifica, de comum acesso e de obtencéao facilitada para quem navega para
obtencado das pesquisas académicas em pares, duplo cegos ou ndo. Vale ressaltar
que o acesso a livros virtuais e textos cientificos agregam a base de busca,
viabilizando e interligando o pesquisador e pesquisa3'.

Portanto, para obtencdo dos resultados necessarios, optou-se pelas palavras-

chaves: “Gerenciamento Comercial”; “Comércio eletrénico”; “Planejamento
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”, @

Estratégico”; “Vendas online”, nos anos de 2020 a 2025 em intervalo temporal. Para
critérios de inclusdo optou-se por pesquisas em lingua portuguesa e inglesa na
selegcdo dos artigos delineados de estudos com abordagem de planejamento
estratégico; gestdo empresarial; vendas no mercado eletrénico.

A restricao temporal foi dos ultimos 5 anos, nos idiomas portugués e inglés, que
abordassem o E-commerce como ferramenta nas vendas online, € na qual
retratassem como principal desfecho: ciclo de gerenciamento comercial online.

Portanto, as exclusdes envolvem os critérios que foram estabelecidos no de
inclusao - linguistico e vendas fisicas, uma vez que nao foram coletados artigos que
cobram para o acesso.

Para encontrar os resultados apresentados na Tabela 1, utilizou-se o Google
Académico (32) como base de conhecimento. Assim, foram pesquisadas as palavras-
chave “Planejamento Estratégico”, “E-commerce”, “Varejo Digital”, seguindo os
critérios de inclusdo da metodologia, aplicando o intervalo temporal de 2020 a 2025
para encontrar artigos, livros completos e outros documentos nos idiomas portugués
e inglés.

Até a sexta pagina da pesquisa de palavras-chave supracitadas, coletou-se
entre artigos e outros documentos, a quantidade informativa de 89 documentos. O
critério de exclusdo dos dados encontrados se baseou na relevancia com o tema
proposto, documentos duplicados e documentos pagos, restando assim a quantidade
de 24 documentos. Frente aos resultados apresentados, nota-se o destaque da
conexao entre “Comércio eletronico” e “Planejamento estratégico”.

Deste modo, no Google Académico e com as palavras chaves definidas,
percorreu-se da pagina 1 a pagina 16, foram coletados 46 artigos, destes utilizando

32 devido a presenga dos mesmos em revistas académicas.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Em consonancia com os critérios apresentados na metodologia, a Tabela 1

expde os resultados da pesquisa, e em seguida, descreve-se a discussao do estudo.
Resultado
Tabela 1 - Principais autores utilizados para a pesquisa bibliografica

Autores Tema Palavras-chave

E-commerce: a
Vale et al. (2022) transformagéao do

: _ Comercio Eletronico, Varejo Online, E-Commerce.
comeércio eletrénico

Lira (2021) A gestao de
estoques no
mercado de e-
commerce.

Logistica, Transporte Multimodal, Armazenamento,
E-commerce.

Estratégias de
Marketing Digital:

Carmo (2021) analise dos
impactos de trafego Marketing, Administracao,
pago no volume de Marketing na Internet.
vendas de

infoprodutos - um
estudo do caso.

O planejamento
estratégico funciona
em pequenas e

Machado et al. (2024) médias empresas?
Pes_qutsa de Estratégia, Planejamento Estratégico, Pequenas,
avaliagao em oY -
o Médias Empresas, Oeste de Santa Catarina.
estudo de multiplos
casos.

El Marketing digital

como un elemento Marketing digital, Organizacion; Administracion de
Cudriz et al. (2020) de apoyo

negocios, Talento humano.

estratégico a las
organizaciones.

Marketing de
Relacionamento:

Demo et al. (2021)8 Perfil da Producéo Marketing de relacionamento, Relacionamento
Cientifica e Agenda com o consumidor,
de Pesquisa. Revisao bibliométrica.

E-commerce: o que
€, como funciona e
Ivo (2022)7 como criar um do
zero.

E-commerce, modelo de comércio feito por meios
digitais para compra de produtos, servicos e
infoprodutos.
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Oliveira (2024)8

Kemp (2022)°

Santos; Pimenta Junior

(2024)10

Leite; Sgarbossa (2022)"!

Lima; Vieira (2021)'2

Galante et al. (2023)

Kvitschal (2023)

Mendonca et al. (2024)

Cruz (2022)

Clifton et al. (2020)
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9 Tipos de E-
Commerce.

Digital in 2022:
Relatério de
estatisticas globais

A influéncia da
aplicacéo efetiva do
planejamento
estratégico na
sobrevivéncia e
progresso das
micro e pequenas
empresas
brasileiras.

Evolugao das
perspectivas
tedricas do
Marketing e a
abordagem do
Marketing
estratégico.

E-commerce: a
importancia de uma
boa experiéncia
online.

Analise da
aplicacao de
estratégias de
marketing de
conteudo em redes
sociais: uma
pesquisa-agao.

Planejamento
estratégico em
marketing digital.

A analise SWOT e
a sua importancia
no planejamento

estratégico.

Desenvolvimento
de um aplicativo
para gestao de
vendas: estudo de
caso em vendas de
calgados.

Networking and
strategic planning to
enhance small and

medium-sized
enterprises growth

Tipos de E-commerce, Consumidores online, Lojas
virtuais.

Relatoério Digital, Global Statshot, usuarios de
internet.

Planejamento Estratégico, Micro e Pequenas
Empresas, Sobrevivéncia.

Marketing, Perspectivas tedricas, Marketing
estratégico

E-commerce, Experiéncia, Consumidor,
Atendimento.

Estratégia de Marketing, Marketing Digital,
Marketing de Conteudo.

Planejamento Estratégico, Planejamento de
Marketing, Marketing Digital.

Analise, Planejamento, SWOT.

Flutter, Dart, Firebase, Gestédo de vendas

Business education, Growth, Leadership,
Networking, SME, Strateqy, Wales.
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Alves et al. (2022)'8

Amorim et al. (2023)"°

Queiroz et al. (2023)2°

Masrianto et al. (2022)!

Gillpatrick (2020)22

Morakanyane et al. (2020)23

Bortoli (2022)24

Sheth (2023)25

Mendonga Junior (2023)26

in a less competitive
economy.

Gerenciamento de

redes sociais na Redes sociais, Marketing digital, Bibliotecas
sociedade da universitarias, Instagram, Servico de referéncia
informacao. virtual.

E-commerce: um
estudo bibliografico

sobre a importancia Microempreendedores, E-commerce,

das vendas online Comportamento do Consumidor.
para os

microempreendedor
es.

O impacto do
marketing digital,
transformagao
digital e
ecossistemas de
inovagao em micro
e pequenas
empresas: Desafios
e Oportunidades.

Internet, Publicidade, Redes Sociais.

Digital Marketing

Utilization Index for Digital marketing, Capability, Ecosystem, Index,

Evaluating and Innovation, Technology, Transformation
Improving Company

Digital Marketing
Capability.

The digital
transformation of Industry 4.0, Digital Disruption, Digital Marketing,

marketing: impact  Trends in Consumer Behavior, Macroeconomics .

on marketing
practice & markets.
Determining Digital

Transformation Transformacao Digital, Organizacdes, vendas
Success Factors. online.

Leads: o que sdo e
como gera-los para

_ Leads, Nicho de mercado, Compras online,
vender mais.

Demanda reprimida.

Emerging marketing

trends in 2023: A Metaverse, artificial iintelligence, content

comprehensive marketing, interactive content, influencers.
analysis and

forecast of
strategies.

Evaluation of E-

Commerce
Systems: IS Success Model; E-commerce; B2C; COVID-19;
Comparative Study DeLone McLean, Brazil
Before and During
the COVID-19

Pandemic.
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Michel et al. (2021)28

Demiroglu (2021)%°

Costa e Rodrigues (2024)3

Madanchian (2024)3"

Agus et al. (2021)3?

Bawack et al. (2022)33

E-Commerce in
Brazil: An In-Depth
Analysis of Digital

Growth and
Strategic
Approaches for
Online Retail.
Metanarrativa sobre
e-commerce no
Brasil: insights na
perspectiva da
gestao

E-commerce as a
tool for the
development of
small business.

The ever-changing
business of e-
commerce-net
benefits while

designing a new
platform for small
companies.
The Impact of
Artificial Intelligence
Marketing on E-
Commerce Sales.

E-Commerce
Performance,
Digital Marketing
Capability and
Supply Chain
Capability within E-
Commerce
Platform:
Longitudinal Study
Before and After
COVID-19.

Atrtificial intelligence
in E-Commerce: a
bibliometric study

and literature
review.
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e-commerce; online retail; last mile logistics;
consumer behavior; technological innovations;
sustainable e-commerce; decision making

e-commerce, gestdo, compra online.
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commerce as a tool for the development of s

mall_.pdf

https://link.springer.com/article/10.1007/s11846-
023-00681-6
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COVID-19; Customer review rating; Digital
marketing, E-commerce performance; Supply

chain capability

Artificial intelligence, e-commerce, Literature
review, Bibliometrics

A frequéncia dessas palavras-chave demonstra o quanto os termos sao

centrais na literatura. Por outro lado, a palavra-chave “Vendas online” apesar de estar

presente, recebe uma atencdo menor em comparagdo com as outras citadas
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anteriormente. Os estudos analisados apontam para um interesse significativo em
compreender como E-commerce pode ser uma ferramenta eficaz de vendas, dentro
de um planejamento estratégico nos variados contextos de vendas online, em
qualquer que seja o nicho (leads) de mercado.

Assim, nesta linha de pesquisa, o avango da tecnologia, em conjunto com os
habitos de consumo e estratégias de marketing, &€ descrito por Galante'3 et al., na qual
aponta Philip Kotler, o “papa do Marketing Digital”, ou “Marketing 4.0”, como sendo
uma estratégia de vendas, que vem evoluindo ao longo das décadas por causa do
perfil do consumir que esta conectado aos avancos da tecnologia, na qual manipula
informacgdes disponiveis em redes online de relacionamento, em suas decisdes de
compra.

Na abordagem de Kvitschal'® os principios de Gerenciamento nas vendas
online, no ambito das corporacbes que ofertam seus produtos/servicos em
plataformas digitais, deve correlacionar a informagdo e o conhecimento como
elementos fundamentais para o desenvolvimento dos colaborares da Empresa,
aprimorando para formar equipes de alta performance que estejam preparadas para
vender no campo digital. Neste aspecto, neste estudo, apontou-se, uma das
problematicas dentro das organizagdes de plataformas digitais de vendas: a maneira
eficaz de gerir o pessoal para captar clientes.

A gestdo de vendas online envolve, neste sentido o gerenciamento e a
otimizacdo dos processos de vendas em canais digitais para alcangar o crescimento
da receita. Isso inclui o desenvolvimento e a implementagao de estratégias que
possam capacitar os colaboradores a efetivar as vendas online, como também o
aproveitamento de dados e insights de clientes e 0 uso de ferramentas digitais para
monitorar o desempenho e melhorar a eficiéncia’.

Em se tratando de estratégias para vendas online, para Mendonga et al.'® gerir
de maneira bem-sucedida esta atrelado ao formato da administracdo dos recursos
humanos. Pois a gestao neste contexto tem como objetivos alavancar uma adequada
mobilizacdo das pessoas através de um coordenado planejamento, que visa, sem
duvida, um olhar para a motivacao das fungdes que contribuira para atingir resultados
significativos, devendo seguir os mesmos principios quando as vendas sao online.
Assim, para que haja uma gestdo de vendas eficaz, a interagdo entre as equipes e a

produtividade nas atividades isoladas devem acontecer com sincronia. Dentro deste
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contexto, as estratégias gerenciais permitem promover o desenvolvimento sadio e
adequado dentro do setor.

Mendonga et al.'® aponta em seu estudo, a énfase que se deve dar para
estabelecer um relevante atendimento comercial, resultando em retorno financeiro
expressivo, independente do segmento empresarial.

O autor aponta que se faz necessario aplicar mecanismos estratégicos
assertivas, que ampliem a visdo do negocio no universo digital, viabilizando a
aplicacdo do planejamento estratégico. Assim, a pesquisa trouxe a baila a matriz
SWOT, instrumento de analise para verificagdo do andamento das corporagdes no
ambiente de dentro para fora e vice-versa, ideal para tragar planos de vendas online,
analisando os pontos fortes e fracos do mercado virtual no segmento que deseja
vender, assim como as oportunidades e os riscos do mercado’®.

Para isso se faz necessario identificar, na pesquisa, baseado nos estudos, as
ferramentas da qualidade ideais e necessarias, afim de promover motivagao intrinseca
no desempenho das atividades laborais num ambiente organizacional, tendo como
meta, um formato de um grupo de funcionarios envolvidos no processo de
produtividade de uma corporagao que vende no digital'®.

O processo de gerenciamento em vendas online, tem se tornado cada vez mais
uma preocupagao para as organizagdes que havegam por esse campo, pois € atraves
dele que as empresas conseguem exercer influéncia sobre seus clientes. Isso é
possivel quando se é utilizado ferramentas digitais, empregando softwares de gestao
de vendas, com os chamados CRMs (Gestdo de Relacionamento com o Cliente) e
outras ferramentas digitais para otimizar os processos de vendas, rastreando leads e
gerenciando o pipeline de vendas’®.

Neste sentido aponta-se que muitos profissionais da area de gestao de vendas
online possuem dificuldades que limitam o crescimento de seu negdcio, incluindo a
auséncia de um planejamento e principalmente a auséncia de um sistema de gestao
de vendas'®. Assim, o autor aponta para a necessidade da implementacido de
aplicativos que abarque o que for de mais essencial na rotina de vendas daquele
negocio, viabilizando a integragcdo, comunicacéo e padronizagdo de seus processos.

Sugere-se, que os gestores de vendas online utilizem o a ferramenta
“Famework Flutter” para possibilitar o desenvolvimento de variadas plataformas na
elaboracédo das interfaces'. Para o autor, a utilizagdo de um aplicativo viabiliza

gerenciar as etapas nas vendas, percepc¢ao controlada do estoque, o setor financeiro,
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os fornecedores e as planilhas no gerenciamento de todo o processo. Neste sentido,
gerenciar canais de vendas online esta atrelado a supervisionar, dentro das
atribuicbes de um gestor de planejamento, sites de e-commerce, marketplaces e
plataformas de midias sociais.

A gestdo de vendas online, segundo Clifton et al.'”, se apoia para captar
clientes em ambientes digitais, utilizar de muita clareza e uma comunicag¢ao conectada
com as necessidades do consumidor conectado, aliados a uma pratica que adote a
comunicagdo assincrona, ou seja, dialogo que nao acontece em tempo real,
viabilizando disponibilidade e descentralizando decisdes, promovendo da integracao
no campo digital. Vale ressaltar, que a cultura de feedback e a interacdo nos
planejamentos, viabiliza a utilizagdo de recursos tecnologicos para acessar clientes e
treinar colaboradores.

Clifton et al.’” enfatiza que a execucgéo deficiente ou inadequada de atividades
em plataformas online, requer de treinamento gerencial direcionado. Os autores
explicam que fracassos no crescimento empresarial, principalmente de pequenas
empresas, estao direcionados na utilizagdo deficiente de planejamento estratégico e
atividades de networking. Essa deficiéncia evidencia uma urgente necessidade de
treinamento gerencial, direcionado na area de atuacéo.

A descricado das estratégias de treinamento gerencial direcionado para vendas
online, sdo mencionadas por Cabral’® e Amorim'®, deve-se abordar primeiramente
como se da o planejamento e treinamento dos colaboradores. A estrutura
organizacional que utiliza os recursos digitas para gerir vendas e equipes, também
possibilita a organizagao possuir perfis que possibilitam apontar fatores favoraveis e
nao favoraveis relacionados ao mercado competitivo do mesmo nicho, possibilitando
lucros significativos ou ameacgas.

Os resultados da pesquisa de Amorim'® mostraram que o E-commerce teve um
crescimento significativo, desde a pandemia de Covid-19, aumentando
expressivamente o envolvimento no varejo e uma elevada quantidade de
empreendedores entrando nos ramos de vendas online. Além disso, os autores
mencionam que as tendéncias atuais destacam importancia da experiéncia do cliente
em plataformas digitais, como também com a integragao de canais, possibilitando o
retorno dos consumidores as lojas fisicas, influenciados pelos anuncios nas redes

sociais, bem como, a demanda expressiva de servigos do tipo Marketplace.
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A educacao profissional, projetada pela corporagdo, visando capacitar os
colaboradores a fim de atingir suas metas dentro da organizagao, afirma Cabral'®. O
autor faz mengao que o Marketing Digital, com suas agbes em vendas online, deve
promover estimulos dentro e fora do ambiente de negdcio.

O Marketing Digital utilizado para vendas online dentro da plataforma E-
commerce, sendo uma ferramenta eficaz dentro das organizagbes, em suas
estratégias operacionais, fidelizando e satisfazendo as necessidades de compra,
destaca Queiroz?°. Além disso, foi apresentado no estudo, a essencialidade
transformacao digital, para a capacitagao dos funcionarios, bem como os modelos de
negocios atualizados e devem ser utilizados no digital.

Na busca de inovagdes em gerir vendas no comeércio eletrénico, necessita da
utilizagao de instrumentos dentro da dindmica das mudancas sociais. Neste contexto,
que trata de estratégias voltadas para liderar de maneira online, sendo capaz de
direcionar seus liderados para vender em qualquer lugar.

O estudo de Masrianto et al.?’ aponta para a convergéncia de tecnologia da
informacéo, midia e telecomunicacdes alterou 0 comportamento do consumidor em
termos de busca, obtencgao, processamento e resposta as informacgdes ou servigos de
uma empresa. A capacidade de uma empresa de planejar, implementar e gerenciar o
marketing digital para aumentar sua competitividade aos olhos dos consumidores &
chamada de capacidade de marketing digital.

Esta pesquisa apresentou um indice de utilizacdo de Marketing Digital para
avaliar e aprimorar a capacidade de marketing digital de uma empresa. Este indice,
mencionado no trabalho dos autores, € composto por trés componentes: a prontidao
do ecossistema de inovacdo, a adogdo da tecnologia de marketing digital e a
transformacao digital da empresa?’.

As Empresas podem aprimorar suas capacidades de marketing digital
aumentando o papel da inovagao gerencial, da prontiddo organizacional e da utilidade
percebida, pontua Masrianto et al?'. Além disso, as empresas devem realizar a
transformacao digital, governando a transformagao e a reinvengao de novos modelos
de negécios. Por fim, além de implementar o marketing digital por meio de sites,
midias sociais, marketing movel e marketing de conteudo, eles devem enfatizar a
importancia da analise digital, CRM digital, publicidade digital e publicidade grafica

para melhorar os recursos de marketing digital de sua empresa?’.
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Gillpatrick??> destaca que existe uma expectativa empresarial de que as
tecnologias digitais e as praticas de negdcios transformem radicalmente o cenario
competitivo e a sociedade. Fundamental para a mudanga nas praticas de negocios é
como as tecnologias digitais estdo transformando a pratica de marketing, que por sua
vez esta transformando a natureza dos mercados globalmente. Assim, o estudo
menciona sobre a onda de disrupgao digital provocada por novas tecnologias,
mudangas na demanda do consumidor e novas formas de competicdo empresarial,
apontando uma abertura de discussdo sobre o impacto da transformacgao digital do
marketing em nivel setorial e macroeconémico??.

Os impulsionadores da transformacao digital em marketing, o papel critico da
compreensao da cadeia de valor do consumidor em relagao as praticas de marketing
e o impacto da mudanga das praticas de negdcios na economia em geral. Um novo
modelo desenvolvido para avaliar a demanda do consumidor é descrito no estudo de
Morakanyane?3 como uma inovagédo na pratica de marketing que pode ser usada para
obter novos insights para inovagédo e marketing.

Para entender como as organizagdes fazem para alcangar uma transformagao
digital bem-sucedida, nesse processo, o rapido desenvolvimento e adogado de
tecnologias digitais para as vendas sao emergentes. Isso obriga as organizagoes a
alavancar tecnologias para acompanhar as mudangas no cenario competitivo e as
crescentes exigéncias do cliente digital atual, destaca Morakanyane?®. Os autores
argumentam que a transformacéao digital afeta todas as organizagbes em todos os
setores, alertando as organizacbes que desejam permanecer relevantes em seus
setores de mercado a aproveitar as oportunidades digitais e se transformar.

Bortoli’* menciona em seu estudo que a geragdo de leads no mercado
eletrénico depende fortemente de estratégias digitais, utilizando plataformas como
webinars, chatbots e ferramentas com tecnologia de |A para se conectar com clientes
em potencial. A personalizagdo e uma abordagem como canal também sao cruciais
para engajar e converter leads. Em analise, de como os leads podem ser utilizados
como estratégia no mercado eletrénico, afirma o autor.

Entende-se, entdo, que as corporagdes tem estado empenhadas em “caminhos
digitais” para produzir leads. Isso inclui a utilizacdo de e-mail, marketing em midias
sociais e marketing de conteudo para atrair clientes em potencial. Também pode-se
mencionar os webinars, que sdo uma ferramenta para educar clientes em potencial e

gerar leads. Nesta perspectiva, os chatbots podem ser usados para interagir com
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visitantes em sites, fornecendo suporte imediato para coletar informagdes sobre os
ninhos de mercados desejados pelo empreendedor?*.

Bortoli®* e Sheth?® concordam que as tendéncias de marketing se referem as
mudancgas, desenvolvimentos e inovagdes que influenciam o comportamento de
consumidores e empresas. Neste sentido, entende-se que a medida que a tecnologia
avanca, as tendéncias de marketing para serem aplicadas no comércio eletrénico
continuam a evoluir, e as Empresas devem se manter atualizadas com as ultimas
tendéncias para permanecerem competitivas no mercado.

O estudo de Sheth? vislumbrou identificar e analisar as tendéncias de
marketing que as Empresas devem se basear. A analise deste estudo se concentrou
nas tendéncias de marketing mais significativas em 2024, incluindo a ascenséo do
Metaverso, IA, marketing de conteudo, conteudo interativo e o uso de influenciadores
no marketing para impulsionar as vendas nas plataformas digitais, incluindo os nichos
de mercado, cada vez mais atraindo investidores.

As descobertas das estratégias para vendas no mercado eletrénico, sugerem
que as Empresas devam se concentrar na criacdo de estratégias de marketing
personalizadas, aproveitando tecnologias emergentes, como pesquisa por voz e |A,
em destaque. Além disso, as Empresas sdo desafiadas a investirem na criacao de
conteudos interativos que envolvam seu publico-alvo, influenciando nas decisdes de
compras?>.

Vale ressaltar, no estudo de Mendonca Junior?®® que o e-commerce € uma
ferramenta estratégica de vendas online, por viabilizar que empresas vendam
produtos e servicos diretamente aos clientes pela internet, possibilitando
disponibilidade destas vendas 24 horas por dia, 7 dias por semana, em um alcance
global de clientes e acesso a insights baseados em dados que as lojas fisicas
tradicionais ndao podem oferecer. Ainda, é relevante enfatizar que por meio de
plataformas como sites, marketplaces e midias sociais, 0 e-commerce conecta
vendedores a compradores, facilitando transa¢des por meio de marketing digital e
sistemas de pagamento online, tornando-se um componente essencial do varejo
moderno e um motor de crescimento vital para empresas de todos os portes.

Em se tratando do desenvolvimento e adesdo do comércio eletrénico brasileiro,
Veigas et al. (2024)%’, especialistas de mercado afirmam que ocorre atualmente um
fendmeno complexo e multidimensional que demanda anélises técnicas e estratégicas

aprofundadas para prever tendéncias futuras. Os Autores apontam que se faz
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necessario com foco na identificacdo de padrdes emergentes e tendéncias inovadoras
no setor. Por meio da aplicagdo de uma matriz de codificacdo de convergéncia, na
qual basicamente trata de um apanhado de ferramentas e padrbes que disponibiliza
uma estrutura no desenvolvimento de aplicagcdes sobre como captar compradores,
como por exemplo, comportamento do consumidor, infraestrutura de comércio
eletronico, distribuicdo de produtos e sustentabilidade, visando extrair insights
estratégicos no gerenciamento de compras pelo meio digital.

A pesquisa de Demiroglu?® corrobora com os apontamentos sobre
gerenciamento de vendas online das pesquisas feitas por Michael et al.?8, pois trazem
pontos em comum sobre o comércio eletrénico, enfatizando, ambos, o quanto o
mesmo ganhou particular importancia para o desenvolvimento de pequenas
empresas, principalmente no periodo da Pandemia, devido as restricbes impostas,
sendo esse segmento de vendas digitais, um universo amplamente explorado,
reacendendo a potencialidade das principais tendéncias, de compras, no campo do
comeércio eletrdnico, dentre, os por dispositivos moveis; a criagdo e o uso generalizado
de paginas em midias sociais; roupas e comidas com disponibilidade de entregas.

Vale ressaltar que as vantagens e desvantagens do uso do comércio eletronico,
expressas por Demiroglu?® realizadas por pequenas empresas sio sistematizadas, ou
seja, trabalhar com automacdo durante o processo das vendas, viabilizando a
utilizagcdo do gerenciamento de instrumentos tecnolégicos, no intuito de potencializar
e facilitar atividades, concentrando informacbées e melhorando a gestdo do
relacionamento com o cliente. Assim, 0 e-commerce € viavel porque propicia o
crescimento do volume de transagdes usando tecnologias da Internet e também
favorece o aumento da digitalizagao de pequenas empresas.

Destaca-se, como via de exemplo da aplicagdo efetiva nas estratégias para
vendas online, o estudo de Costa e Rodrigues?® que realizaram um estudo para ajudar
a prever o sucesso de uma nova plataforma de comércio eletrénico, sendo coletado
522 respostas de um grupo de clientes de uma pequena empresa que vende produtos
para hotéis, restaurantes e cafés. Os pesquisadores perceberam que a facilidade de
uso € a principal variavel que afeta a satisfacdo do cliente e sua intengcao de usar o
comércio eletronico. Nesse sentido, Costa e Rodrigues?®® avaliaram que uma empresa
s0 alcancara os beneficios liquidos do comércio eletrdonico se a satisfacdo do cliente
for atendida. Os resultados do estudo contribuiram para uma melhor compreensao

dos beneficios liquidos do comércio eletronico ao desenvolver uma nova plataforma
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de comércio eletrénico e fornecer contribui¢cdes praticas para pequenas empresas que
tém sistemas de marketing e informacéo limitados.

Madanchian3' aponta um exemplo do segmento de moda, utilizando o comércio
eletrénico. A autora afirma que as necessidades ndo atendidas incluem a integracéo
de ferramentas tecnolégicas atuais, neste sentindo, o estudo menciona a IA, que
podem prever tendéncias da moda e personalizar recomendagdes com base nas
preferéncias individuais dos clientes. Para Madanchian®' os consumidores
frequentemente tém dificuldade para escolher produtos devido ao grande numero de
opgoes, 0 que destaca a necessidade de melhores sistemas de recomendacéo.

Assim, sistemas personalizados de recomendagdo, como o de moda por
exemplo, podem melhorar a experiéncia do usuario, oferecendo sugestdes de roupas
com base nos gostos individuais, mas muitas plataformas ainda ndo oferecem essas
solugdes personalizadas. As estratégias tradicionais de precificagao sao insuficientes
no ambiente digital em rapida evolugao de hoje, sendo necessario a criagcdo de uma
demanda por métodos baseados em IA para aprimorar a previsdo de pregos € a
anadlise de tendéncias, afirma Madanchian3'.

Agus et al.3? aponta na pesquisa, a afirmativa ja feita anteriormente neste
estudo, que o periodo da Pandemia propiciou a inovagao sobre estratégias de vendas.
O cenario empresarial, por um periodo, foi interrompido mudando drasticamente o
comportamento dos consumidores.

Nos dias atuais, 0 mercado se comporta muito diferente do que se comportava
antes de 2019, sendo assim, possivel, descobertas para vendas, entendendo que as
avaliacoes dos clientes tiveram um efeito positivo significativo no desempenho da
plataforma de comércio eletrdnico, consolidando essas estratégias de vendas no
digital apos o surto. Agus et al.3? ressalta em suas pesquisas, que a terceirizagédo de
logistica nao intervém na relagdo entre a capacidade percebida da cadeia de
suprimentos e o desempenho (relativo) da plataforma de comércio eletrénico, ao
contrario do que ocorria antes da pandemia.

Ainda, retomemos a utilizacdo da IA como ferramenta atual utilizada nas
estratégias de vendas pelo digital. Assim, a pesquisa de Bawack et al.3® simplifica e
norteia sobre inteligéncia artificial no comércio eletrbnico e propde diretrizes sobre
como a pesquisa em sistemas de informacgao (Sl), direcionando em suas pesquisas a
abordagem de dados bibliométricos que revelou a utilizagcdo da IA no comércio

eletrdnico se concentra principalmente em sistemas de recomendacéo.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

Em um apanhado conclusivo, respondendo ao objetivo do estudo, verificou-se
a importancia do processo de planejamento estratégico de vendas online, utilizando o
E-commerce, dentro do ciclo de gerenciamento comercial online, sendo respondido
diante das afirmacbes descritas sobre gerenciar e planejar vendas pelo comércio
eletrénico.

Vale ressaltar, que com o crescimento continuo e os constantes avangos
tecnolégicos, cada vez mais empresas estdo vendendo online para satisfazer as
necessidades imediatas de um publico “digital”’, que compra por conveniencia e por
influéncia das plataformas sociais de relacionamento. Assim, foi descrito neste estudo
que o processo de planejamento de vendas online utilizando o comércio eletronico,
utiliza-se do Marketing Digital para identifica a oportunidade de um mercado que se
desenha apartir das buscas e das preferéncias de consumo, sendo este caminho
apontado para atingir o publico-alvo.

Neste contexto, a era digital, nos desenvolvimentos tecnologicos, mudaram
significativamente o paradigma dos negodcios, especialmente no setor de E-
commerce. As plataformas de E-commerce tornaram-se um dos principais meios para
as Empresas venderem seus produtos/servicos online. No entanto, o numero
crescente de concorrentes em plataformas de e-commerce exige que as empresas
tenham uma estratégia de Marketing eficaz para aumentar a conversao de vendas e
obter vantagem competitiva.

Vale ressaltar que o comércio eletrbnico tem sido utilizado na gestao
empresarial para expandir o alcance de mercado, reduzir custos operacionais,
otimizar processos e aproveitar dados para a tomada de decisbes estratégicas. Ele
transforma fundamentalmente a maneira como as empresas operam e competem na
era digital, integrando diversas fungdes por meio de plataformas online.

Em se tratando de areas-chave do e-commerce na gestdo empresarial,
apontemos as vendas e marketing, pois, ambos promovem alcance global e
disponibilidade 24 horas por dia, 7 dias por semana. Assim, o comércio eletrénico
elimina as limitagdes geograficas e as restricbes de tempo, permitindo que as
empresas vendam produtos e servigos em qualquer parte do mundo, sem a

necessidade de uma loja fisica.
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Outro ponto explanado nesse mapeamento de trabalhos sobre o potencial do
E-commerce, foi 0 marketing direcionado, na qual as plataformas online permitem a
coleta de dados valiosos dos clientes (habitos de navegagao, histérico de compras,
preferéncias), que podem ser analisados para criar experiéncias de compra
personalizadas e campanhas de marketing altamente direcionadas.

Verificou-se, nos estudos selecionados, que as empresas podem fornecer
informagdes detalhadas sobre os produtos (imagens, videos, avaliagdes), oferecer
opgdes de pagamento flexiveis e usar chatbots ou assistentes de IA para suporte ao
cliente, o que leva ao aumento da satisfacdo e da fidelidade. Ainda, destaquemos,
sobre a gestdo otimizada da cadeia de suprimentos e estoque, nos quais as
plataformas de E-commerce automatizam tarefas como processamento de pedidos,
rastreamento de estoque e envio. Essa automacgao ajuda a evitar rupturas ou excesso
de estoque, otimizar os niveis de estoque e reduzir erros associados a entrada manual
de dados.

Na abordagem discutida, aponta-se limitagdes nas pesquisas encontradas, tais
como, as lacunas no comportamento do consumidor, ou seja, a dificuldade em
capturar a experiéncia fisica completa (toque, sensacao), levando a possivel
hesitacdo na compra ou a maiores taxas de devolugcdo. Ainda, os estudos
selecionados ndao abordavam com clareza a problematica sobre as rapidas mudancgas
tecnolégicas, e também, a mencéo, com solugdes, sobre as interfaces amigaveis,
recomendacgdes personalizadas e descricoes detalhadas de produtos, baseadas em
analises de taxas de rejeicéo e tempo na pagina.

Quanto as recomendagbes sugeridas, destaca-se abordagens que traga
estudos de casos, para compreender como diferentes grupos demograficos

respondem ao Marketing Digital e as recomendagdes personalizadas.
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