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2020 e 2021: anos historicos Vendas do e-commerce

Evolucdo do comércio eletrénico brasileiro

pq rad o e-commerce no qusn B Vendas em bilhdes de R$ B Variacdo vs semestre anterior

O mundo inteiro conferiu de perto o crescimento do
comércio eletrbnico no ano de 2020. Segundo dados da
Mastercard e da Americas Market Intelligence (AMI), em
virtude da pandemia e do isolamento social em 2020,
46% dos brasileiros intensificaram as compras feitas
pela internet e 7% compraram algum produto online
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Mesmo com as insegurancas em decorréncia da
COVID-19, o sucesso observado em 2020 nas lojas online ﬁ

continuou trazendo bons resultados em 2021.

No primeiro semestre deste ano, o e-commerce atingiu ﬁ
o maior patamar historico de vendas, totalizando mais
de R$ 53 bilhSes, de acordo com dados divulgados pela
Pesquisa WebShoppers 44 realizada pela Ebit | Nielsen. %
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Crescimento de 31% no 1° semestre de 2021 em comparacao

com o mesmo periodo do ano anterior (Ebit | Nielsen)

21,2% da receita das lojas de varejo vém do comércio eletronico

(Sondagem do Comércio, FGV)

Mais de 1,59 milhao de sites de e-commerce, o que representa

6% do varejo brasileiro (PayPal e BigDataCorp)



Segmento de Moda e
Vestuadrio é lider no Brasil

A industria da moda € um segmento tradicional e extremamente
importante para a economia mundial. O impacto que a pandemia
da COVID-19 ocasionou nas lojas de rua do comeércio nao essencial

ainda vai demorar para ser completamente restabelecido.

Com as adversidades provocadas pela pandemia, segundo dados da
Pesquisa Mensal do Comeércio feita pelo IBGE, o setor de tecidos,

vestuarios e calcados segue apresentando sinais de recuperacao:

Janeiro/21 - 8,2% i

Fevereiro/21 Bl 78%
Marco/21 - 41,5% 1

Abril/21 B 13,8%
Maio/21 B 16.8%
Junho/21 -3,6% B

Julho/21 ] 2,8%

Agosto/21 1,1%



O varejo como um todo tem passado maus bocados
durante a pandemia. Mas a mudanca no comportamento
provocada durante este periodo gerou o aumento da

procura virtual pelo setor de moda e acessdrios.

Vendas no e-commerce dobram em 2021 (FGV)

Antes da pandemia [l 9,2%
Em junho de 2021 B 21.2%

O que se observa no mundo, de acordo com dados apresentados pela consultoria
italiana Finaria.it, € que o setor de Moda e Vestuario se destaca quando o assunto
sdo compras online, com expectativa de receita de US$ 759,5 bilhoes em 2021.

Segundo o levantamento, a expectativa de faturamento de vendas online de

vestuario e acessorios devem atingir a marca de US$ 1 trilhdo até 2025.

Ndo a toa, todos os anos, aqui no Brasil, este é o setor que mais cresce, liderando

entre os que realizaram mais vendas de acordo com o Relatdrio Anual do

E-Commerce 2020 da Nuvemshop:

Vendas por segmentos
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E o comportamento do consumidor brasileiro
ja sinaliza o poder do setor. No Relatodrio
Setores E-commerce no Brasil, elaborado pela
Conversion em Setembro de 2021, é possivel
ver que de janeiro a julho de 2021 ja foram
registrados mais de 940 milhdes de acessos

mensais em sites do segmento de moda no

Brasil:




Boa experiéncia de compra
faz toda a diferenca

Nao pense que basta apenas colocar um site no ar para
comecar a vender suas roupas, calcados e acessorios

pela internet.

Tudo isso requer planejamento e o principal: garantir

uma boa experiéncia de compra para seu cliente.

E comum gue usuarios fiqguem com receio de comprar
roupas pela internet. A falta do toque e da possibilidade
de provar um item ainda impactam muitos consumidores.
Mas lembre que esse comportamento esta mudando

e vocg, como lojista, tem acesso a ferramentas para
encantar o cliente e suprir toda a necessidade desse

contato fisico.

Para isso, aposte em:




1. Descri¢cdo detalhada das
pecas

Segundo levantamento da Lett, 87,4% dos compradores online
buscam pelo mesmo produto em outro site de e-commerce quando
ndao encontram as informagdes completas do item. Nao da para perder

vendas desse jeito, ndo € mesmo?

Ofereca descrigoes detalhadas sobre os produtos a venda, abordando

itens como:

Composicao do tecido

Cor da peca

Tipo de caimento da peca

Sensacdo na pele (se e fria, macia etc.)
Tipo de acabamento

Procedimentos para lavagem
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Entre outros




2. Fotos de qualidade e reais
dos produtos

Na loja fisica, o cliente pode experimentar, tocar e sentir um
produto. Mas em uma loja virtual, isso nao é possivel. Portanto, o
cliente precisa ter informacoes que passem confianga e reduzam

duvidas na hora de adquirir um produto pela internet.

Nesse sentido, o consumidor sempre vai depender de boas imagens
para suprir a necessidade da experiéncia sensorial que a loja fisica

oferece. Por isso, aqui vao algumas dicas:

Faca fotos com alta resolucao, isso deixara as imagens
mais nitidas

Mostre seu produto em diferentes angulos

Nao use flash

Nao aplique efeitos, mantenha as fotos com as cores
originais para evitar distorcoes

-

©' Use fundo branco na hora de fotografar os produtos

A N,

©7 Aposte na aquisicao de um tripée




3. Provador virtual

O provador virtual ¢ um recurso extra instalado nas lojas
online que funciona como uma calculadora, comparando as
medidas reais fornecidas pelo usuario com as dimensdes das

pecas comercializadas.

A partir desse calculo, a ferramenta mostra ao comprador

o tamanho que melhor se adequa ao seu corpo para que a
compra seja feita com maior facilidade e garantia de que a
peca, de fato, vai servir. Esse tipo de recomendacao diminui

duvidas na hora do cliente escolher roupas e calcados.




4. Tabela de medidas

Se adicionar um provador virtual ainda e dificil para seu
negocio, aposte na divulgacao de tabelas de medidas

reais das suas pecas. Todo mundo tem uma fita métrica
OU Uma régua em casa para medir a largura e a altura de

uma camiseta, por exemplo!

A gente sabe que quando se fala de confeccdes, alguns
ajustes e pequenas diferencas podem ocorrer devido ao

momento da costura.

Mas seja honesto na hora de divulgar as dimensdes de
uma peca de roupa, colocando o tamanho médio - e
ja provisionando perdas que possam ocorrer apos as

lavagens devido ao tipo de tecido.
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5. Foque no atendimento
de qualidade

Para a experiéncia do seu cliente ser completa, o
atendimento de qualidade no e-commerce é uma
prioridade. Isso ajuda seu negodcio a fidelizar clientes e

aumentar a audiéncia com indicacdes e recomendacdes.

Aposte nas automacoes, mas nunca se esqueca do toque
humanizado que seu atendimento pode fornecer: sem

duvidas, isso fara grande diferenca.

As plataformas de e-commerce oferecem suporte a
criacao de chats para garantir atendimento rapido. Esteja

presente e ndo deixei o cliente no vacuo!

Garanta que todas as duvidas sejam respondidas dentro
de um prazo prée-definido tanto no pré quanto no pos-
vendas. Afinal de contas, seu processo de vendas nao
termina depois que o produto chega na casa do seu

cliente.




6. Politica de troca
e devolugoes clara

Mesmo se certificando de que tudo foi explicado com
clareza, seu cliente ainda assim pode precisar trocar ou
decidir devolver um produto que acabou de comprar.

Isso esta previsto no artigo 49 do Cdédigo de Defesa do
Consumidor, e garante o direito de direito a troca de
produtos com defeito de fabricacao pelo prazo de 30 dias
e devolver em caso de arrependimento em 7 dias corridos

apos o recebimento.

Em seu site, sinalize com transparéncia como funciona a
politica de trocas e de devolugoes. Uma boa pagina com
a explicacao sobre a politica de trocas resguarda o cliente

e aumenta sua confianca em adquirir pela internet.



Como os consumidores compram
e pagam por roupas e acessorios
na internet?

Mais uma vez: nada vai adiantar ter um site com os produtos todos
organizados, descricao completa, fotos bonitas, se na hora de
efetuar o pagamento seu cliente € impedido de comprar, utilizando

a forma de pagamento que melhor se adequa a realidade dele!

Os meios de pagamento escolhidos para a sua loja virtual terao

impacto direto nas suas vendas. Além de uma 6tima experiéncia de
compra, para ter altas taxas de conversdo, vocé precisa garantir as
solucdes de pagamentos online que facam sentido ao perfil do seu

consumidor.

Por esse motivo, a escolha das formas de pagamento na tela de
checkout precisa ser feita de forma estratégica, com o objetivo de

proporcionar praticidade e satisfacao para o comprador.

Segundo dados de agosto de 2021 liberados pela Neotrust, os
meios de pagamentos mais utilizados no e-commerce brasileiro

Sao:

Cartdo de crédito [ 75
Boleto bancdrio B 10,5%
Pix B 3%

Outras modalidades W 75%




Cartdo de crédito

N3o tem como fugir: o cartao de credito € um aliado poderoso dos brasileiros

na hora de comprar em lojas fisicas ou pela internet.

Quando se trata de merchants do segmento de Moda, Vestuario e Acessorios
no Brasil, um estudo interno do EBANX mostram que:

das vendas online sao dos pagamentos sao

realizadas com cartao antecipados aos lojistas
de crédito



Parcelamento para vender mais

De acordo com pesquisa feita pelo SPC Brasil, 79% dos consumidores brasileiros
costumam parcelar suas compras, seja em lojas online ou fisicas. Isso significa que
um em cada quatro consumidores ouvidos na pesquisa (28%) consideram ruim a

hipotese de ndo ter a possibilidade de parcelar suas compras.

No e-commerce brasileiro, os numeros nao sao muito diferentes. Segundo um estudo
interno do EBANX:

6 60/ vendem parcelado 2 80/ vendem a vista
O o cartio de crédito O o cartiio de crédito
Ticket médio de R$ 186 Ticket médio de R$ 165

Do total de vendas parceladas (66%):

H_TIQ 94% dos compradores parcelam entre 2 a 6 vezes

P’Q Enquanto 6,3% parcelam entre 7 a 12 vezes




Para quem compra, poder diluir altos valores tornou-se um
grande atrativo, ja que garante maior flexibilidade e controle do
orcamento. Além disso, outro estudo da Abranet em parceria com
a Datafolha mostrou as categorias de produtos mais parcelados

no cartao pelos clientes:

Roupas, calgados e joias | 55%

~ Bens durdaveis I 39

Farmdcias I 545

Para o lojista, vender parcelado significa:

Mais oportunidade de venda

Aumento do ticket médio

Maior giro de estoque
Maior seguranca

Garantia de recebiveis




Antecipacdo de recebiveis

Venda a prazo e receba a vista. Essa € a logica da
antecipacgao de recebiveis para quem vende por
cartdo de credito, seja ele parcelado ou direto para o
vencimento, descontando do valor uma taxa referente a

operacao.

Ter acesso a antecipacao de recebiveis ajuda a equilibrar

o fluxo de caixa e a gestao financeira do seu negocio.

Na pratica, se um cliente fizer uma compra com
cartao de credito para parcelar o valor, vocé so tera o
pagamento total em 30, 60, 90 dias ou mais — de acordo

com o vencimento de cada parcela.

Com a antecipacdo de recebiveis, sua empresa passa a
receber em 2 ou 14 dias apos a data da venda (mediante

analise).

Assim, um valor que demoraria meses para cair se
transformaria em caixa rapido para sua empresa manter
o capital girando. Essa € uma excelente forma de
garantir sua empresa ativa no mercado sem perder boas

oportunidades de negdcio.

As vantagens de antecipar recebiveis sdo:

E um crédito préprio
Valores flexiveis
Taxas atraentes
Liberacao rapida
Reducao de riscos

Receba em pagamento uUnico o que foi parcelado

W W b b b &



Tudo que vocé precisa para vender online
com estabilidade e seguranca

Com o publico aquecido e sentindo-se cada vez mais confortavel para comprar
roupas e acessorios pela internet, oferecer as melhores solugoes do mercado € o

primeiro requisito de todo negdcio digital para vender e crescer cada vez mais.

Agui com o EBANX, vocé tem acesso a inteligéncia de pagamento dos maiores sites

do mundo pronta para usar no seu e-commerce.

Veja grandes marcas que confiam no EBANX:

B shopee SHEIN  [OIASAVERICANAS gl Submarino



Solucgodes inteligentes para ajudar
vocé a vender mais e crescer

Aceite as principais
bandeiras de cartdes

do mercado com grande
seguranca nas transacoes

dentro do seu site

Venda parcelado, receba
de uma vez e aumente a

rentabilidade do seu negocio

Informacoes seguras,
compras em um cligque.
Armazene os dados dos seus
clientes com encriptacao e

facilite suas vendas

Ofereca a melhor
experiéncia de compra para
seu cliente com checkout
sem redirecionamento que
ajuda na reducao de taxas de

abandono de carrinho



Solugodes inteligentes para ajudar
vocé a vender mais e crescer

Mais seguranca para Informacao em tempo real
: suas vendas. Um sistema ara controlar :
ue reduz o numero de recebimentos m jei '

de ponta para aumentar g de um jeito lado da linha ou da tela,

. , agamentos cancelados por facil, inteligen rapi
os indices de aprovacio pag P , gente e rapido tem uma pessoa de verdade

/4 suspeita de fraude e falsos- 5
e minimizar falhas de P falando com vocé e pronta

pagamentos positivos para te atender



Rentabilize suas vendas

Cartdao de crédito

"‘D A partir de 3,5%
Y

Pague apenas por pagamento liquidado,

sem taxas de emissao e segunda via

Boleto bancdrio

i R$ 2,99 por documento pago

Pix

Aceite o método de pagamento que

’
%

mais cresce no Brasil




EEBANX

O EBANX conecta vocé aos consumidores com a mesma experiéncia e solucdes de
pagamentos dos maiores sites do Brasil e do mundo. Quer saber como podemos te

ajudar?

SOLICITE UM CONTATO



https://business.ebanx.com/pt-br/solicite-contato?utm_source=fashion-report-2022&utm_medium=referral
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https://www.ebanx.com/br/
https://www.facebook.com/ebanxbr/
https://www.instagram.com/ebanxlife/
https://www.linkedin.com/company/ebanx/
https://www.youtube.com/ebanxbr

