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Sumario Executivo

O presente Estudo, elaborado pela Sociedade
Portuguesa de Inovagdo (SPI), teve como
objetivo apresentar as principais tendéncias da
oferta em mercados digitais e recomendacgGes
para as Pequenas e Médias Empresas (PME), de
modo a criar uma base de conhecimento sobre
as estratégias e as principais vantagens e
desvantagens na adesdo ao comércio
eletrénico. Inicialmente, foi recolhida
informacdo sobre o panorama atual dos e-
marketplaces em termos de tecnologia,
condi¢Oes de mercado e vendas registadas nos
ultimos anos. Posteriormente, foram analisadas
as dez principais tendéncias do comércio
eletronico e dos e-marketplaces aplicados ao
setor agroalimentar. Estas tendéncias, embora
num nivel macro, apresentam importantes
insights com o objetivo de preparar as PME para
0 que os avangos tecnoldgicos, de
comportamento dos consumidores e
movimentos do mercado digital podem gerar.
ApOs a descricdio em fichas-sintese das dez
principais tendéncias do comércio eletrdnico,
foram analisados os impactos destas tendéncias
no setor agroalimentar. Ainda, se verifica a
importancia da disponibilidade dos produtos
online e a necessidade de eficiéncia na entrega
dos mesmos, por muitas vezes se tratar de
alimentos frescos ou de consumo mais imediato.
Obter um sistema de ERP integrado ao e-
commerce também é considerada como uma
vantagem competitiva, pois, aquando da ades3do
aos mercados eletrénicos, muitos impactos sao
registados no sistema regular de operagdes das
empresas. Ainda, importa referir a questdo das
barreiras regulatdrias, que sdo principio basico
de adesdo a mercados eletrénicos além-
fronteira. Exemplos de sucesso no mercado
eletrénico do setor agroalimentar sdo referidos
de modo a servir de inspiragdo para as PME com
relacdo a quais tendéncias seguir e quais
empresas a acompanhar a trajetdria ao longo do
tempo, tendo na Amazon como o caso de estudo
mais emblematico. As oportunidades para a
industria de alimentos e bebidas estdo ainda em
processo de crescimento exponencial e podem
ser quase ilimitadas, mas para tal, é preciso que

as empresas saibam como aproveita-las. Outros
impactos referem-se a compras integradas em
diversos canais online e offline, como a chamada
tendéncia Omnichannel, assim como a continua
relevancia da questao logistica e das alteragGes
na cadeia de fornecimento para o sucesso nas
vendas online. Foram também apresentadas
recomendagbes subdivididas em decisGes
estratégias iniciais: qual o modelo de negdcio
online a adotar? E-commerce préprio ou e-
marketplace? Essa é uma das decisdes
estratégias mais importantes, embora seja a
primeira que deve ser tomada apds a decisdo de
efetivamente aderir ao mercado eletrénico. A
seccdo de recomendagBes ainda  estd
subdividida em estratégias e vantagens para
entrar em um e-marketplace ja estabelecido,
através do caso da Amazon, e também explora
especificidades da comercializagdo de produtos
de origem agroalimentar neste e-marketplace.



1.

Introducao

O projeto E-AGRO INNOVATION, apoiado pelo
COMPETE 2020 e promovido pela
ANIMAFORUM - Associagao para o
Desenvolvimento da  Agro-Industria, visa
fomentar a presenca digital e a incorporacgdo
tecnolégica nos modelos de negocio das
empresas do setor agroindustrial, de modo a
reforgar a sua competitividade e potenciar a sua
capacidade exportadora através dos canais
digitais.

Com efeito, num contexto econdmico global em

|ll

que a adesdo a “revolucgdo digital” é reconhecida
como um fator critico para a competitividade
das empresas, importa criar condigdes e
mecanismos que promovam e contribuam para
a dinamizagdo de processos de transformagdo
digital dos atores da industria agroalimentar
portuguesa. Para esse efeito, é absolutamente
essencial que as PME reconhegam a importancia
e os potenciais beneficios da adesdo a esta nova
realidade, e, nesse sentido, tirem partido das
oportunidades  proporcionadas por uma
economia digital baseada no fornecimento de
bens e servigos a distancia, através de redes de
comunicagdo, que permitam estabelecer
relaces comerciais entre agentes econdémicos
em qualquer parte do mundo.
Neste contexto, o projeto E-AGRO INNOVATION
visa contribuir para a consolidagdo do processo
de transformagdo digital dos modelos de
negdcio agroindustriais em Portugal, através do
estimulo a constituicdo de relagdes comerciais
estaveis, sélidas, duradouras e crescentes nos
mercados globais, sustentadas em canais online,
que reforcem a capacidade de resposta do setor
aos desafios de competitividade.

Assim, tendo presente o objetivo geral

proposto, o projeto E-AGRO INNOVATION visa

os seguintes objetivos estratégicos:

1. Aumentar os conhecimentos e a literacia
das Pequenas e Médias Empresas (PME)
sobre o conceito de economia digital,
potenciando a producdo e partilha de

informagdo e comunicagdo associada a esta
tematica;

2. Apoiar e promover a inser¢do das PME do
setor agroindustrial na economia digital,
através da adesdo de Tecnologias de
Informacdo e Comunicacdo (TiC),
fomentando a inovagdo organizacional e de
marketing;

3. Promover a internacionalizagdo do setor,
orientada a jusante das cadeias de valor
internacionais;

4. Promover um ambiente de cooperacgdo

entre stakeholders da economia nacional
(empresas, universidades, centros
tecnoldgicos, associagbes empresariais,
organismos publicos, entre outros) com
vista a preparagdo do tecido empresarial
agroindustrial para os desafios e

oportunidades da economia digital.

Com base nos objetivos estratégicos definidos, o
projeto E-AGROINNOVATION define ainda os
seguintes objetivos operacionais:

1. Motivar e sensibilizar os empresarios do
setor para a importancia de desenharem e
implementarem estratégias aplicadas a
canais digitais para gestdo de mercados,
canais, produtos e segmentos de clientes;

2. Criar condi¢bes para a participacdo e
otimizacdo da presenca das PME do setor
agroindustrial em e-marketplaces;

3. Contribuir para a literacia e competéncias
digitais por parte dos empresarios e dos
quadros técnicos das empresas,

designadamente em  matérias como

customer relationship management (CRM),

Social Media Marketing, Content

Marketing, Display Advertising, Mobile

Marketing, search engine optimization

(SEO) e Web Analytics, entre outras que lhes

permitam implementar processos
associados a economia digital e ao comércio
eletronico;

4. Promover a cooperacdo e o alinhamento de
solugBes e projetos de empresas e startups
tecnoldgicas com as necessidades das
empresas agroindustriais no dominio das
TIC.



Neste contexto, para a concretizagdo dos
objetivos referidos, o projeto define um
conjunto ambicioso de agdes, entre as quais se
destacam a elaboragdo dos seguintes Estudos:

B Estudo de mapeamento e caracterizagao
dos principais e-marketplaces a nivel
internacional para a industria
agroalimentar;

B Estudo de tendéncias da oferta em
mercados digitais e recomendagdes para as
Pequenas e Médias Empresas (PME).

O presente documento refere-se ao Estudo de
tendéncias da oferta em mercados digitais e
recomendacgdes para as pequenas e médias
empresas (PME).
A estrutura deste Estudo é a seguinte:
— Introducdo;
— Enquadramento;
— Tendéncias da evolu¢do dos mercados
digitais;
— Andlise dos impactos das tendéncias
para o setor agroalimentar;

\

Recomendacgdes;
Conclusdes.

\



2.
Enquadramento

E-marketplaces: Panorama
atual

Este capitulo tem como objetivo fazer um
enquadramento do estado atual do comércio
eletrénico mundial com especial enfoque nos e-
marketplaces.

O termo e-commerce ndo é propriamente
recente. Com a criacdo da internet, a utilizacdo
da mesma na transa¢do de bens e servigos
passou por uma constante evolugdo e,
atualmente, o comércio eletrdnico ja tem um
peso significativo no total de compras efetuadas
através da internet. Atualmente, o e-commerce
ja é, em muitos setores, um forte competidor do
comércio dito tradicional.

Embora o maior boom do e-commerce tenha
ocorrido nos ultimos 10 a 15 anos, a origem
remonta ao século passadol. Primeiro, com a
criagdo da Amazon em 1995, e mais tarde com a
Google e a Paypal a langarem as suas
plataformas dedicadas ao e-commerce. Apesar
da evolugdo exponencial que se tem verificado
nos ultimos tempos, o e-commerce ainda tem
margem de cresimento.

Entre as varias razdes para a evolucdo do e-
commerce destacam-se: O aparecimento de e-
marketplaces, a utilizacdo de dispositivos
moveis como meio para fazer compras, a grande
evolucdo do marketing e publicidade digital, e a
introducdo de novas tecnologias que alteraram
por completo o modo tradicional de consumo.
Mesmo havendo muitas lojas de retalho que
permitem fazer compras através de um website
ou de uma aplicagdo para telemdvel, o
surgimento e crescimento dos e-marketplaces
mudou por completo o modo tradicional de
consumo, ao adicionar conforto, conveniéncia e
confianc¢a ao ato da compra.

Ao acederem as plataformas de e-commerce, os
consumidores encontram uma variada oferta

1 https://www.cbinsights.com/research-global-ecommerce

dando-lhes a possibilidade de encontrar o
produto que melhor serve as suas necessidades.
Através destas plataformas é possivel comparar
precos e marcas, ler o feedback de outros
consumidores e, muitas vezes, comprar bens a
precos mais reduzidos do que nos meios de
comércio tradicional.

Sdo a seguir apresentadas as principais
vantagens e avanc¢os dos e-marketplaces nos
ultimos anos.

B compra mobile-friendly
Uma das mais importantes evolugGes do e-
commerce nos Ultimos anos é a possibilidade de
pesquisar, comparar e comprar a partir de
websites ou aplicagdes através de um
smartphone ou tablet. O comércio mével ou m-
commerce, como também é conhecido, é
utilizado pela populagdo que prefere fazer as
suas compras no pequeno ecrd. Este tipo de
comércio da aos consumidores a possibilidade
de fazerem as suas compras em qualquer parte
do mundo e em qualquer horario ou sitio, da
forma que lhes for mais conveniente, sem terem
de se deslocar para onde quer que seja. Com a
massificacdo do uso de smartphones assistiu-se
a um boom deste tipo de comércio. Com o
aparecimento de aplicagGes de e-marketplaces
disponiveis para telemodveis, foi possivel
aumentar a interatividade e criar uma maior
proximidade entre comprador e vendedor.
Como exemplo, podemos falar das notificages
push através das quais é possivel, em tempo
real, que o vendedor ofereca promogdes, de
modo a aumentar a proximidade com o cliente.
Isto pode ser apontado como uma vantagem
que este modo de fazer negdcio tem em relacado
ao e-commerce que é feito a partir do uso de


https://www.cbinsights.com/research-global-ecommerce

computadores: No e-commerce este contacto
ndo é tdo imediato e é normalmente feito
através de newsletters enviadas por e-mail.

| Marketing e publicidade digital

A evolugdo do comércio para uma era de mobile-
friendly também alterou bastante a forma como
as empresas se relacionam com os seus clientes.
A maioria dos individuos, principalmente os
mais jovens, tém sempre os seus telemoveis por
perto, o que os torna muito mais suscetiveis e
sempre acessiveis ao trabalho dos marketeers. A
medida que o e-commerce evolui, o alcance da
publicidade e do marketing tornam-se, de certa
forma, ilimitados. O botdo de “compre agora”
do Twitter é descrito pelas empresas como uma
forma excelente de dar a conhecer aos
consumidores os seus produtos e induzi-los a
compra. De acordo com o “Millennial Shopping
Study” da Accenture, 89% dos entrevistados
assumiram que ter acesso, em tempo real, a
informag¢do sobre os produtos e ofertas
influencia, em grande medida, as suas escolhas.
Nesse sentido, nos Ultimos anos tem-se assistido
a um esforgo crescente por parte das empresas
para alterarem a forma como comercializam os
seus produtos com o objetivo de se adaptarem
as novas formas de fazer negdcio.

B A era da internet das coisas
Internet of things (1oT) ou internet das coisas é
um termo utilizado para descrever a
combinagdo de  produtos, servicos e
consumidores. A alteracdo de paradigma para
loT é premente e necessaria para acompanhar o
ritmo de desenvolvimento do mercado, seja ao
nivel das expectativas do consumidor, seja ao
nivel dos habitos de consumo. Estima-se que até
2021, em média, cerca de 70% das empresas
usardo estratégias alinhadas com loT por forma
a melhorar a experiéncia de consumo dos seus
clientes. Sendo assim, é esperado que a
incorporagdo deste tipo de tecnologias no
negbcio seja inevitavel. Sdo apontados como
fatores-chave o sucesso da loT, a utilizagdo e
criacdo de mecanismos inteligentes de gestdao
dos armazéns e inventarios, bem como de toda
a cadeia de valor; a crescente aposta na
personalizacdo da experiéncia de consumo; e a

aposta em meios de transporte de mercadorias
inovadores, como é o caso de drones.

[ Independéncia do local

Com a utilizagdo da internet como canal de
vendas, as fronteiras deixaram de ser claras e o
limite do alcance de um negdcio passou a ser o
mundo. Desta forma, compreende-se que o
futuro dos e-markeplaces passarda por uma
estratégia que vai para além das fronteiras
terrestres, através de algumas alteragGes que
fardo toda a diferenga, como é o caso de colocar
a disposicdo do consumidor diversos modos de
pagamento de forma a facilitar este processo,
adaptar o website para cada mercado-alvo,
tendo em conta as suas especificidades, como
por exemplo a lingua e a disponibilidade de
diferentes produtos tendo em conta o mercado
em questdo.



3.

Tendéncias da evolucao dos mercados

digitais

O presente capitulo aborda as tendéncias de
evolugdo dos mercados digitais através de uma
analise do panorama geral e transversal a todos
os setores de atividade, para além de também
abordar de forma mais especifica o setor
agroalimentar. As tendéncias sdo apresentadas
em forma de fichas de caracterizagdo, de modo
a facilitar a compreensdo e consolidar a
informacgdo relevante.
Foram analisadas em profundidade uma série de
tendéncias de evolugdo dos mercados digitais,
tendo sido selecionadas as 10 mais relevantes
para as PME portuguesas do setor
agroalimentar.
Com vista a realizar o levantamento e recolha de
informacdo sobre as principais tendéncias de
oferta  dos e-marketplaces no  setor
agroalimentar a nivel internacional, foram
mapeadas diferentes fontes de dados, previsGes
e tendéncias, envolvendo questdes relativas a
volume de negdcios, evolugbes tecnoldgicas,
desenvolvimentos e mudancgas no
comportamento do consumidor, entre outros.
O processo de levantamento e recolha de
informagdo baseou-se em dois métodos, sendo
o primeiro a investigacdo secundaria (chamada
também de desk research), onde foi realizado
um levantamento de informacdo em bases de
dados online e fontes relevantes, como, por
exemplo, as seguintes:

—> Organizacdo para a Cooperagdo e
Desenvolvimento Econdmico (OCDE);
Banco Mundial;

1l

Comissao Europeia (CE);

\

Revistas e jornais cientificos e artigos
publicados em conferéncias
especializadas, tais como: International
Food and Agribusiness Management
Review; Agribusiness Forum;
Agribusiness  Journal;  Journal of

International Food & Agribusiness

Marketing; International Journal of

Electronic Commerce; Electronic
Commerce Research and Applications;
Journal of Electronic Commerce
Research, entre outros.

Também foram consultados especialistas em

tendéncias de consumo e comercializagdo

através de  e-marketplaces, e, ainda,

especialistas no setor agroalimentar.

As 10 tendéncias selecionadas como as mais

relevantes sdo:

B 7. Experiéncia de consumo
personalizada

H T2 Logistica continuamente otimizada

T3. Inteligéncia Artificial (I1A)

T4. Maior fluxo de comércio B2B
online

T5. Predominancia de e-marketplaces
T6. Continua aposta em mobile

T7. Blockchain

T8. Realidade aumentada

T9. Redes sociais

T10. Clubes de compra digital e
assinaturas.

Estas tendéncias sdo descritas em fichas-sintese
a seguir.



T1. EXPERIENCIA DE CONSUMO PERSONALIZADA

Os clientes contemporaneos esperam cada vez mais uma experiéncia de consumo
personalizada nas suas compras. Por este motivo, a personalizacdo terd um papel
fundamental no e-commerce a partir de 2020. Para ter sucesso, sera fundamental
segmentar e atrair clientes personalizados. O uso de dados a sua correta analise pode
levar a hiperpersonalizagao em todos os aspetos da jornada do cliente em torno da
sua atividade de compra online. A criacdo de uma experiéncia verdadeiramente Unica
para cada utilizador serd cada vez mais um ingrediente secreto do sucesso das
plataformas de e-commerce.

APLICACAO

A internet of things ou internet das coisas (loT) sera o veiculo principal na
estratégia de personalizacdo da experiéncia do consumidor. Ao obter
informacgGes de dados partilhados entre dispositivos dos utilizadores, as
empresas podem atrair mais clientes e influenciar as suas decisGes de

loT e data mining compra. Para além disso, também sera possivel oferecer solugGes

personalizadas e com maior valor adicionado, de modo a passar a
mensagem de que as empresas estdo sempre preocupadas em
compreender o consumidor e atender de forma eficiente as suas
necessidades.

Entre os principais dominios de aplicagdo da tecnologia voltada a
personalizacdo da experiéncia de compra estd o marketing direcionado a
necessidades especificas e a consumidores especificos. O marketing

Marketing

personalizado, se usado corretamente, poderd ndo sé aumentar o

personalizado

envolvimento dos potenciais consumidores, como criar novas
necessidades de compra, direcionar novos utilizadores e consumidores e
fidelizar o consumidor.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGCAO

B Andncios programaticos e contextualizados

Anlncios programaticos e contextualizados terdo um aumento nos préximos anos. Os
websites e as redes sociais ja estdo a reformular o design para atender a essas tendéncias.

A nova tendéncia de publicidade programadtica usa conjuntos de dados para decidir o
publico-alvo. Esses anuncios sdo apresentados ao publico escolhido com base nos padrdes
de consumo e sdo redirecionados apds um periodo de tempo para gerar um retorno mais
alto. Em resumo, trata-se de atrair o publico certo para o anuncio certo no momento certo.

Automacgdo de marketing
A automacdo de marketing significa automatizar o marketing por e-mail e agendar
publicagdes nas redes sociais. Abrange areas que incluem paginas de destino personalizadas
e carrinhos de compras de facil acesso. Se devidamente implementado, o marketing
automatizado permitira:
— Enviar e-mails personalizados para clientes especificos;
— Exibir novos produtos e promog¢Ges de acordo com o histérico de compras do
visitante;
—> Personalizar as ofertas da loja para cada cliente, onde as recomendagbes sdo
influenciadas pelo que os clientes clicam durante a visita.



T2. LOGISTICA CONTINUAMENTE OTIMIZADA

?

APLICACAO

Gestao
cognitiva da
cadeia de
fornecimento

Gestao

inteligente de

armazéns e
depdsitos

A area de transporte e logistica estagnou nos ultimos anos, apesar de algumas
mudangas incrementais, como, por exemplo, a oferta da entrega. Somente em 2013
a ideia de entrega no mesmo dia se tornou popular. O uso cada vez mais intensivo
de tecnologia é uma aposta necessaria e uma das maiores tendéncias de sucesso no
comércio eletrdnico nos proximos anos. Como exemplo, a Amazon iniciou testes de
entrega de mercadorias através de drones nos EUA em 2019. Com a ajuda do Google
Maps, esses drones podem descobrir a rota mais curta para o destino.

A gestdo da cadeia de fornecimento desempenha um papel vital no e-commerce.
Por se tratar de uma area complexa, tem sido alvo de tecnologias para promover
a sua eficiéncia e otimizar os processos, sendo distinguidas trés tendéncias
futuras capazes de introduzir melhorias:

— Automagdo - No que diz respeito a gestdo da cadeia de fornecimento, a
consolidagdo de processos de automacgdo auxilia as empresas a diminuir a
mado-de-obra e os potenciais atrasos ou custos logisticos associados a falhas
de rotas, entre outros;

— Partilha de dados - Detalhes como disponibilidade de stock, envio da
encomenda e informacdes do cliente passam a estar disponiveis em todas as
etapas da gestdo da cadeia de fornecimento;

— Processo centrado no cliente — Através da identificacdo das tendéncias dos
clientes, sera possivel compreender melhor as suas necessidades e adaptar
os modelos de negdcio e de fornecimento e entrega de mercadorias, como,
por exemplo, incluir diferentes possibilidades de horario de entrega dos
produtos no momento do check-out.

Os armazéns inteligentes podem utilizar dispositivos baseados na loT, sendo
possivel visualizar em tempo real as operagdes. Os sensores loT e as etiquetas
eletrdénicas facilitam a otimizacdo da gestdo de inventario em tempo real. As
etiquetas e a tecnologia GPS ajudam na gestdo da cadeia de fornecimento. Além
de identificar a localizagdo das mercadorias, os referidos dispositivos auxiliam na
monitorizagdo em tempo real, na tomada de decisdes e na gestdo precisa do
produto. Além disso, os sensores de monitorizacdo de temperatura e humidade
sdo usados para acionar alarmes sempre que qualquer produto no armazém
exceder um nivel determinado de temperatura ou humidade.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGCAO

B O setor agroalimentar exigira cada vez mais a otimizacdo dos processos logisticos

A logistica e a cadeia de fornecimento permanecem obstaculos significativos na criacdo de

negdcios lucrativos de e-commerce de supermercados, mas a melhor disponibilidade da

infraestrutura logistica e de integragdo e automacgao de sistemas ja permite a entrega no

mesmo dia, transformando assim o panorama do setor e fazendo com que as habituais

compras de mercearia e alimentos sejam cada vez mais realizadas através da internet.



T3. INTELIGENCIA ARTIFICIAL (IA)

APLICACAO

A segmentacdo e identificacdo de padrGes com base no histérico de navegagcdo do
cliente sdo enormes desafios para as lojas de comércio eletrénico em termos de
automacao e personalizacdo da loja. Os algoritmos inteligentes sdo um dos elementos
chave para lidar com esses desafios. Segundo o Business Insider, os retalhistas que
implementaram estratégias de personalizacdo registaram ganhos de vendas de 6% a
10%. A precisao das informacgdes é fortemente influenciada pela qualidade e o volume
dos dados recolhidos, no entanto, tal especificacdo torna-se um desafio para as PME,
gue inicialmente ndo possuirdo um grande volume de dados para analisar. Contudo,
essas empresas podem formar parcerias com fornecedores para solucionar esse
problema ou ainda aderir a e-marketplaces que fornecem alguns tipos de dados sobre
0s acessos aos seus produtos e os perfis dos consumidores.

Tecnologias baseadas em IA estdo a ajudar os profissionais de marketing a
implementar a descoberta visual dos produtos. Essas tecnologias estdo a
substituir o uso de campos de pesquisa por palavras-chave. Atualmente,
os melhores exemplos sdo 0 Google Lens e o Pinterest Lens. Os utilizadores
precisam de manter a lente da camara do telefone ou do tablet focada no

Pesquisa visual em

vez de planeamento

item especifico, e o algoritmo trabalha sozinho para encontrar esse
produto na internet. A implementac¢do dessas pesquisas visuais baseadas

de palavras-chave

em IA ajuda as empresas a facilitar a vida dos utilizadores. Portanto, a
tecnologia dos websites de e-commerce precisa estar adaptada para que
os produtos sejam classificados nessas listagens, de modo a atingir uma
maior abrangéncia de utilizadores e a consolidar uma maior percentagem
de vendas.

A |A também é utilizada nos sistemas de chat online de suporte ao cliente.
Os chats online estdo a evoluir através do uso de algoritmos de machine
learning para interagir com os utilizadores humanos, sendo estes
conhecidos como chatbots. Ao utilizar o chatbot, a empresa podera reduzir
o esforco da equipa de apoio, pois o chatbot baseado em IA pode

Assisténcia ChatBot

responder as perguntas mais frequentes e estar disponivel 24 horas e
fornecer respostas aos clientes em tempo real. Os chatbots avangados
também podem negociar os precos e conquistar vendas sobre os
concorrentes, com base na intengdo do utilizador e no preco minimo de
venda definido para um produto ou servigo especifico.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGCAO

B Novo paradigma (sem volta)

Porque é que a IA é considerada atualmente o principal fator de transformacao digital? A IA
pode categorizar mercadorias automaticamente, melhorar a qualidade das fotos por padrao,
traduzir descri¢Ges e listagens de itens, bem como conversar por mensagens. Além disso,
com o objetivo de fornecer servigos de alta qualidade e aprimorar a experiéncia do cliente,
tecnologias baseadas em |IA podem recomendar itens semelhantes aos que o comprador
pesquisa e aqueles que correspondem a sua escolha. Sendo assim, compreende-se que a IA
pode fornecer a um sistema de comércio eletrénico a capacidade de aprender e melhorar
automaticamente com a experiéncia dos clientes sem a necessidade de ser programado.



T4. MAIOR FLUXO DE COMERCIO B2B ONLINE

APLICACAO

Facilitagao e

Embora menos conhecido do que o B2C, o mercado B2B é uma das tendéncias mais
fortes dos préximos anos. O grande volume e a alta fragmentacao caracteristica dos
ambientes B2B, combinados com a relativa falta de competicdo dos players puros
digitais, levaram a um aumento exponencial de oportunidades. De facto, estima-se
que, até 2020, os mercados B2B valerdo USS 6,7 trilides. O mercado B2B consiste
principalmente em transacdes digitais entre empresas, incluindo por exemplo a
venda de pecas mecanicas. Atualmente, muitas empresas online ja se enquadram nas
duas categorias, B2B e B2C, e ndo precisam de ter sites de comércio eletrdnico
separados para executar os dois aspetos do negdcio. Como resultado, essas empresas
estdo a apostar ainda mais no B2B, tentando amenizar muitas das complexidades que
historicamente afetam a natureza de negdcios B2B. Em particular, as geragdes mais
jovens estdo a tornar-se especialistas em pesquisa de comércio e branding B2B -
impulsionando uma abordagem de negdcios mais orientada para a internet.

As mudangas e beneficios da realizagdo de negdcios B2B online incluem a
transparéncia de precos e a desburocratizacdo do processo de compra.
Tradicionalmente, as empresas hesitavam em apresentar os pregos online
por varios motivos, principalmente devido a concorréncia e a consequente

[ QI T 1 v £l o N [l suscetibilidade a precos menores offline definidos por competidores que

processo de compra acediam ao preg¢o que havia sido divulgado. No entanto, com os avangos

B2B

nos gateways e pedidos online, os pregos podem ser personalizados por
cliente apds o login na loja e até complementados por informagGes mais
detalhadas disponiveis para clientes especificos para atender as suas
necessidades.

Ao criar o seu préprio e-marketplace, as empresas criam um canal direto

IR 1=T. I para interagir com os clientes (B2B). Além disso, o negdcio eletrénico B2B

pelo uso de

permite que as empresas acedam e possuam as suas proprias bases de

plataformas online dados de clientes, que sdo convertidas em informacdes valiosas a analisar

e a utilizar a favor da criagdo de modelos de venda mais eficazes.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGCAO

B nNovo paradigma

A tendéncia de comércio eletrénico B2B afeta todos os fabricantes, independentemente da

sua posicao na cadeia de valor. Os fabricantes ndo podem mais depender de pedidos por

telefone / fax / e-mail. A medida que a concorréncia se move para pedidos online, os

fabricantes que ndo operam através do comércio eletrénico estdo a apresentar

desvantagens face aos seus competidores. O grau de pressao varia de acordo com o mercado

e o tipo de produto.

As tendéncias de solugdes personalizadas sdo cada vez mais procuradas, como, por exemplo,

a capacidade de oferecer, através do website, cdlculos de peso de envio em tempo real no

comércio eletronico B2B. Dessa forma, os compradores obtém o melhor valor de transporte.



T5. PREDOMINANCIA DE E-MARKETPLACES

As evidéncias sugerem que a partir de 2020 o modelo de e-marketplace continue
a superar o modelo tradicional de e-commerce. Como uma das principais razées
para tal tendéncia, estd o facto de os e-marketplaces estarem melhor posicionados

g para atender as necessidades dos consumidores, ao oferecerem maior gama de

@' produtos e servigos, além de pregos reduzidos. De acordo com um estudo recente,
o crescimento da economia dos e-marketplace deve duplicar no periodo de cinco
anos entre 2017 e 2022, passando de USS 19 mil milhdes para USS 40 mil milhdes.
Claramente, os e-marketplace representam o presente e o futuro do comércio
eletrénico.

APLICACAO

Os e-marketplaces de maiores dimensdes sdo capazes de inspirar mais
Confianga nas confianca e seguranca ao consumidor de modo a permitir a realizacdo das
transagées suas compras por canais de vendas e sistemas de pagamento verificados,
seguros e ja conhecidos.

Muitos clientes efetuam a comparagao de pregos do mesmo produto entre os
parceiros do mesmo e-marketplace para escolher aquele que melhor atende

Capacidade de
comparagao

as suas expectativas. Sendo assim, além de um cuidado com o atendimento
ao consumidor, é importante otimizar a experiéncia de compra como um

todo, desde o primeiro clique no website até ao pds-venda.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGCAO

B cCrescente diversificacdo de proprietarios de e-marketplaces

Nos préximos anos, o setor verda uma diversificagdo significativa em termos de grupos
empresariais que dominam os mercados online. Pesquisas mostram que, a partir de 2018,
12% dos retalhistas langaram o seu préprio mercado eletrénico e 32% tem planos de langar
um, com os beneficios adicionais de propriedade e autonomia de dados. Por exemplo, Las
Dalias, um mercado em lbiza que existe desde 1954, é bem conhecido pelo seu mercado
hippie, onde os clientes podem comprar roupas, joias, artesanato e afins. Recentemente, o
Las Dalias criou um mercado digital em forma de e-marketplace para disponibilizar os
produtos de todos os comerciantes do mercado fisico durante todo o ano todo e com
abrangéncia a todo o territdrio europeu.

Portanto, o futuro dos e-marketplaces também envolve novos modelos de negdcio que
pertencem a uma ampla variedade de organizagdes, associagdes publicas e até municipios,
que abrirdo ainda mais indUstrias e servicos as vantagens do modelo de comércio eletrdnico.

B Alcance global
Operar em e-marketplaces ao invés de criar o préprio e-commerce serd uma garantia de um
rapido alcance ao mercado global, sem fronteiras de consumo. A criacdo de um e-commerce
préprio implica um trabalho de desenvolvimento de marcas e mercados, de adaptagdo de
idiomas e culturas, entre outros. Os e-marketplaces abrem portas ao mundo de forma quase
imediata, sendo possivel, inclusive, testar o produto no mercado global de forma mais
facilitada.
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T6. CONTINUA APOSTA EM MOBILE

O numero de proprietarios de smartphones continua a crescer e ndo ira estagnar

nos proximos anos. E-marketplaces com design movel perfeito e aplicacdes
associadas sdo cada vez mais fundamentais para competir. Outra tendéncia de
desenvolvimento de software, intimamente ligada a uma interface movel, que
permanecera atualizada em 2020 é a criagdo progressiva de aplicagdes da internet.
"‘ A tecnologia chamada progressive web application (PWA) ou aplicacdo de internet
‘h progressiva funciona em qualquer navegador mével e ndo precisa ser descarregada
para o dispositivo. As aplicacGes sdo chamadas de progressivos porque combinam
as vantagens da experiéncia mével com os beneficios da tecnologia do navegador.
Ao mesmo tempo, elas sdo mais faceis de desenvolver e manter em comparagado

com as aplicagdes moveis nativas ou hibridas.

APLICACAO

A PWAs estd a mudar a coexisténcia do e-commerce e dos smartphones.
Marcas e retalhistas comecgardao a mudar de websites e aplicagdes para o
padrdo PWA - um hibrido entre websites e aplicagdes que combina as
vantagens de cada um e acaba com as limitagdes. Recursos da PWA:

— Carrega 2 a 10 vezes mais rapido que websites para telemoveis;

— Tem capacidade offline;
Tecnologia PWA — Pode ser adicionado a um ecrd inicial sem a necessidade de

atualizacao;

— Permite notificacGes push.
A PWA funciona de modo a transferir a carga de trabalho para o
dispositivo, em vez de depender do servidor da internet para cada pagina,
layout, clique e imagem, sendo assim possivel criar uma experiéncia
padrao, independentemente do navegador, tipo de dispositivo e ligagao.
Os retalhistas tém utilizado cada vez mais ferramentas de andlise e
Tecnologias de tecnologias preditivas para personalizar o seu conteldo. Isso ajuda os
previsdo de oferta comerciantes a recolher dados e a traduzi-los para fornecer uma
através de dados experiéncia personalizada aos visitantes do site. O uso de tecnologias
gerados por preditivas pode ajudar a melhorar a inteligéncia comercial, reduzir
dispositivos méveis atividades fraudulentas, gerir pregos, promover descontos, entre outras
medidas.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGCAO

B Crescimento acelerado
Com a crescente popularidade dos smartphones, espera-se que o numero de utilizadores de
internet através de dispositivos modveis cresca mais de 4,78 mil milhdes até 2020,
consolidando assim uma procura de alto potencial.

n Pagamentos cada vez mais rapidos e integrados: com apenas um clique
Os pagamentos com um unico clique tém demonstrado melhores taxas de adesdo entre os
consumidores moveis. Apds o registo inicial do cliente, ndo é necessario solicitar informacgdes
sobre o seu endereco postal ou método de pagamento. Tudo isso pode ser atualizado no seu
perfil. Apds a realizacdo da primeira compra, ndo sera necessario atualizar os métodos de
pagamento, uma vez que sera possivel escolher té-los registados no sistema. Desse modo,
as compras poderdo ser realizadas de forma muito mais rapida e de qualquer local.
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T7. BLOCKCHAIN

As Distributed ledger technologies (DLT) - um dos principais tipos de blockchain -
sdo uma evolugdo do sistema de tecnologia de transagdes e possui muitas
aplicagbes. As DLT foram inicialmente introduzidas como um sistema de
criptomoeda (moeda digital), também chamada de bitcoin, em 2008. As DLT
podem ser usadas para fazer todos os tipos de transa¢des e armazenar qualquer
tipo de dados e informagdes de valor. As DLT caracterizam-se por ser um banco de
dados digital que usa criptografia para vincular e proteger transa¢Ges ou entradas
de dados, distribui o processamento de dados, de modo a armazena-los numa rede

de computadores distribuida ponto a ponto usados para validar e armazenar o
histérico e as informagdes da transagdo. As DLT funcionam como uma instituicao
digital descentralizada para garantir a confianca entre compradores e vendedores
ou usuadrios, sendo capazes de fornecer um método aperfeicoado para a
transferéncia de valor.

APLICACAO

A OpenBazaar é uma loja peer to peer onde as transagdes sao feitas através
de bitcoins (moedas digitais). E totalmente gratuita para vendedores e
qualquer pessoa pode facilmente criar uma loja, mesmo sem
conhecimentos de programacao. Este modelo permite mais transparéncia
Exemplo de no uso do comércio eletrénico. De modo simplificado, o comprador e o
utilizagcao vendedor ndao precisam de um mediador de transagdes. Quando um
pedido é feito, um bloco de pagamento é criado na blockchain e exibido na
rede. Isso acontece novamente quando o vendedor cria o produto e envia
para o comprador, sendo assim possivel gerar um processo transparente e
auténtico.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGAO

B Ppotencial
Sabe-se que a tecnologia de blockchain ainda esta em fase inicial e o mercado ndo é tdo
grande, mas as aplicagdes baseadas em blockchain parecem promissoras o suficiente para
serem mencionadas. Cada vez mais aparecerdo plataformas e mercados de comércio
eletronico baseados em blockchain, assim como sistemas de gestdo de inventario e de
pagamento através de moedas digitais.

B Beneficios para o setor agroalimentar

As DLT fornecem uma oportunidade Unica para o setor agricola. A plataforma tecnolégica
introduz um novo padrdo que garante maior seguranca e confianga nas transagdes digitais
para diminuir a incerteza entre compradores e vendedores. As DLT também trazem maior
eficiéncia, transparéncia e rastreabilidade para as trocas online de informacgdes e
pagamentos e, desta forma, mostra-se de grande relevancia para o setor agroalimentar,
assim como para toda a economia global. Entre os beneficios gerados pelas DLT, esta a
diminuicdo do numero de intermedidrios nas transagdes, pois permite trocas diretas entre
pares de forma segura e confidvel, de modo a promover maior eficiéncia em toda a cadeia
de fornecimento. Através da maior transparéncia e da maior qualidade promovida em todas
as etapas das transacdes, as DLT oferecem melhorias de seguranca e qualidade alimentar
(como produtos mais sustentaveis e sauddveis) e apela a uma maior consciencializagdo do
consumidor.
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T8. REALIDADE AUMENTADA

Atecnologia de realidade aumentada (RA) ou realidade virtual (RV) ja se tornou uma

maneira alternativa de ver o mundo, sendo capaz de oferecer aos utilizadores a

m oportunidade Unica de experimentar produtos fora das lojas fisicas. A realidade
la' aumentada é capaz de aprimorar a experiéncia do cliente na fase de decisdo sobre
a compra, ajudando os seus clientes a fazer melhores escolhas, oferecendo-lhes a

realidade aumentada como uma oportunidade para interagir com o produto de

forma virtual e de demonstrar como sera a sua vida ou a sua aparéncia aquando da

utilizacdo dos produtos que pondera comprar.

APLICACAO

Exemplos de
utilizagdao no
mercado eletrénico

Compras para a
medida de cada
consumidor

Prateleiras de

produtos virtual

A Apple langou um kit de RA para o seu novo sistema operacional iOS 11.
Em resposta a isso, o Google langou o AR Core para smartphones Android.
A adocdo de dispositivos inteligentes habilitados para RA/RV aumentara
acentuadamente e levard a uma mudanga nas tendéncias globais de
comércio eletrénico. Por exemplo, a nova aplicacdo da lkea permite que
0s usuarios visualizem mobilidrio nas suas casas utilizando a camara do
telemovel, proporcionando uma experiéncia totalmente nova.

A aplicagdo Body Measurement App é uma maneira revoluciondria de
medir o corpo de um utilizador enquanto “experimenta” roupas online. A
aplicacdo de RA é uma solugdo perfeita para resolver problemas que
surgem ao comprar vestudrio pela internet. Os utilizadores podem
experimentar um produto de acordo com as suas medidas, e ter assim nas
suas maos uma ferramenta de alto valor para a tomada de decisdo.

O aumento da tecnologia de RA permite aos compradores a mesma
experiéncia que teriam em lojas fisicas. Os retalhistas de comércio
eletrénico tém utilizado aplicagdes moveis baseadas em RA para criar
corredores de produtos, apresentando uma variedade dos mesmos e
simulando uma verdadeira ida ao supermercado. Estes corredores de
produtos sdo simulagdes virtuais que podem ser projetadas nas paredes
da sala de estar de um cliente. Os clientes podem clicar nos produtos para
obter mais informacg&es sobre eles e compra-los.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGCAO

B 0 futuro das compras online esta na realidade aumentada

Um estudo recente realizado por uma startup com um grupo fechado de 560 pessoas que ja

haviam experimentado RA, pelo menos uma vez antes da realizagdo do estudo, mostrou que

81% dos inquiridos gostava de experimentar uma plataforma de RA, enquanto 58%

consideram a RA como uma grande mudanga para o comércio eletrénico. Quando

questionados se estavam interessados em comprar coisas num mundo de RA, 72%

responderam afirmativamente. Estes dados indicam o enorme potencial de uma base de

utilizadores adeptos da tecnologia e que realmente espera adotar a RA no seu estdgio inicial,

desde que atenda as suas expectativas.

B Diversos usos possiveis

A tecnologia de RA pode ser util ndo sé para testar e experimentar produtos, mas também

para, por exemplo, contar a histéria da empresa e melhorar o atendimento ao consumidor

através da criacdo de um canal de extrema proximidade entre empresa e consumidor.
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T9. REDES SOCIAIS

A compra feita diretamente através de aplica¢des de redes sociais ja é uma pratica
habitual na China, onde 55% dos usudrios de aplicacdes de redes sociais admitiram
comprar bens ou servigos a partir de uma aplicacdo movel de redes sociais.

Os servicos de mensagens privadas também devem tornar-se meios para a
comercializacdo de bens e servicos online. O WhatsApp, Snapchat e Facebook
Messenger tém registado vendas de cerca de mil milhGes de euros.
Adicionalmente, um estudo de 2019 mostrou que 84% dos compradores norte
americanos afirmaram consultar pelo menos uma rede social antes de fazer uma
compra.

APLICACAO

Ainclusdo de botdes que direcionam para as redes sociais nos websites de

Incorporar botées e-marketplaces é de extrema relevancia para facilitar a vida do consumidor

sociais nas paginas na procura de mais informagdes sobre uma determinada marca. Facilitar a

do produto localizagdao das redes sociais pelos potenciais consumidores garante uma

oportunidade de interagir com a marca.

Os posts que direcionam para vendas no Instagram foram langados em
2018 e mudaram involuntariamente o cendrio de redes sociais no
comércio digital. Por exemplo, uma empresa de roupas infantis ecoldgicas,

Posts que vendem registou um aumento de 25% no trafego e um aumento de 8% nas receitas

depois de usar publicagdes para compras no Instagram. As publicacdes
para compras conferem as marcas a oportunidade de mostrarem a sua loja
na rede social.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGAO

A rede social é mais do que um canal de vendas

Um estudo realizado pelo Sprout Social revelou que 84,9% dos consumidores ndo compra
um produto até que o veja vdrias vezes online. Sendo assim, é fundamental a fidelizagdo de
consumidores através da interacdo direta suportada pelas redes sociais. E necessario que
cada empresa que deseja comercializar os seus produtos na internet identifique o canal que
0s seus potenciais consumidores utilizam e interaja com os mesmo procurando estabelecer
uma relagdo de confianca.

A era do social commerce

|H

O termo “comércio social” € uma das tendéncias que tera forte continuidade e ascensdo nos
préximos anos quando se trata de comércio digital. O comércio social é caracterizado como
a venda de produtos diretamente através das plataformas das redes sociais. Por vezes
denominado de compras sociais, o comércio social é a combinagdo de redes sociais e e-
commerce e permite que as marcas otimizem o processo de compra enquanto aumentam a

eficacia do social commerce. Alguns dos recursos mais comuns de comércio social incluem:
—> BotGes de compra nas publicacdes;

—> Anuncios em redes sociais, incluindo links que direcionam para os websites e para a
pagina de compra direta do produto em questdo;

—> Plug-ins e aplicagGes de comércio social.
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T10. CLUBES DE COMPRA DIGITAL E ASSINATURAS

Foi registado um aumento significativo dos modelos de negdcios baseados em

assinaturas em 2019, uma tendéncia que se espera continue a crescer nos
préoximos anos em termos de comércio digital. As novas lojas de comércio digital
também podem explorar esse mercado replicando o mesmo modelo baseado em
assinaturas. Podem, dessa forma, obter vendas recorrentes mensalmente ou

anualmente.

APLICACAO

Aplicabilidade nao é
nova, mas tem ganho
escala

Pagamentos

automaticos e
recorrentes

O mercado de assinatura de produtos tem crescido nos ultimos anos, com
o surgimento de inumeras empresas de plataformas de assinatura. Em
janeiro de 2019, o trafego para os websites de servicos de assinatura
registou um aumento de 18%, face ao ano anterior.

Com a criagdo de um clube de assinaturas, existe uma certa garantia e
maior controlo na receita do negdcio. Dessa forma, fica mais facil e torna-
se mais seguro investir em melhorias e planear o futuro de uma empresa.
A tecnologia que dd apoio a esse tipo de e-commerce é chamada de Saas -
Software as a Service. O SaaS é uma tendéncia mundial. Nesse formato, as
empresas que desenvolvem programas optam por cobrar uma
mensalidade para a utilizagdo dos seus produtos, em vez de vender uma
instalagdo Unica. Dessa forma, a receita tende a aumentar e os clientes
também ganham com maior praticidade nas suas rotinas. A prépria Adobe,
fabricante do Photoshop, migrou o seu portfélio de softwares para um
formato de subscri¢do anual.

POTENCIAL DE CONSOLIDAGCAO

B Beneficios

Dois principais beneficios sdo identificados na tendéncia de clubes de compras e assinaturas

de produtos e servigos através da internet:

— Exclusividade: Fazem com que os seus associados se sintam parte de uma comunidade

gue tem acesso a produtos que nao estdo ao alcance de todos. Aqui poderdo ser

encontradas assinaturas para receber cervejas Premium (Have a Nice Beer), vinhos

(Buywine), cafés gourmet (Clubcafe), entre outros produtos;

— Comodidade: Economiza o tempo do consumidor em comprar produtos que precisa de

adquirir com certa frequéncia. Destacam-se neste caso produtos frescos e bioldgicos

(Bio em Casa), lentes de contacto (Eyepack), fraldas (NetFraldas), entre outros.

B Wwebsites de assinatura como ferramenta de marketing
Por reunirem um grupo de pessoas em torno de um determinado interesse comum

(produtos ou servigos), e por concentrarem ofertas de um determinado segmento do

mercado, os websites de assinaturas acabam por se transformar em auténticas redes sociais,

algo muito interessante para o marketing nestes canais. Muitas empresas tém usado os

websites de assinaturas como canais de divulgacdo e até mesmo para testar novos produtos.

Por comprarem em quantidade expressiva e poderem criar um fluxo continuo de pedidos,

esses websites conseguem negociar precos mais favordveis para os seus assinantes.
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4.

Analise dos impactos das tendéncias para

o setor agroalimentar

Tendéncias do setor

A industria  agroalimentar, devido a
particularidade de lidar com produtos pereciveis
e frescos que precisam de ser vendidos
rapidamente, de forma a preservar a alta
qualidade que os compradores esperam e que
os regulamentos exigem, ndo pode ser
comparada a outras categorias de comércio
digital. Apesar de envolver processos logisticos
complexos e consumidores cada vez mais
exigentes, o comércio digital de origem
agroalimentar apresenta também uma série de
vantagens para os produtores e empresas.

De acordo com dados de 2019%, o comércio
digital deverd crescer 18% em 2019 apenas nos
Estados Unidos da América (EUA). Isso resultara
num volume de negdcios que ultrapassara os
USS 19 bilides até o final do ano.

Globalmente, as vendas online representardo
entre 15 a 20% do total das vendas da industria
de alimentos e bebidas até 2025: 10 vezes mais
do que em 2016. As vendas globais de comércio
digital de alimentos devem quase triplicar até
2023, sendo capaz de chegar a USS 321 mil
milhdes e representar quase 5% da receita total
de comércio digital, de acordo com a empresa
de estudos de mercado Packaged Facts®.

A Asia deve representar a maior parte do
crescimento absoluto do comércio digital,
principalmente devido a rdpida expansdo do
mercado chinés. A China domina a atividade
regional de compras online, ndo sé devido a
grande populagdo urbana do pais, mas também
a rapida expansdo da classe média. Além disso,
grande parte da populagdo da China tem acesso
a dispositivos moveis e a capacidade de fazer

2 EMarketeer: https://www.emarketeer.com,
3 Global Food Ecommerce:
https://www.packagedfacts.com/Global-Food-Commerce-

12393622/

compras online, gragas a posi¢cdo vanguardista
do pais no que diz respeito ao desenvolvimento
tecnoldgico e digital.

Em 2018, mais de 75% das receitas do comércio
digital de alimentos estavam concentradas em
cinco paises: China, EUA, Japdo, Reino Unido e
Coreia do Sul. Em cada um desses paises, os
gastos com compras online sdo mais elevados
nos grandes centros urbanos, onde muitos
retalhistas concentraram os seus servicos de
recolha ou entrega a domicilio.

Até 2023, o crescimento da procura nesses
paises serd impulsionado  por  cinco
caracteristicas:

1. Aumento do conforto dos compradores
online narealizagao de compras de rotina;

2. Uso crescente de clubes e assinaturas
digitais - o que pode promover a lealdade
do consumidor e aumentar as vendas
online;

3. Maior taxa de utilizagcdo da internet de
banda larga em areas rurais e remotas;

4., Maior aceitacdo e investimento nos
servicos de entrega ao domicilio, clique e
recolha® e em novos formatos de
atendimento de pedidos num ambiente
de retalho cada vez mais concentrado;

5. Melhorias na seguranca dos dados para
maior prote¢do do consumidor, tendo as
suas informacdes pessoais preservadas
durante as compras online.

Os principais impactos das tendéncias de e-

commerce e e-marketplaces sdo descritos a
seguir.

4 Sistema de compra online e posterior recolha das
mercadorias em loja
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n Comportamento do consumidor

O comportamento do consumidor na industria
alimentar esta em transformacdo, gragas ao
comércio digital emergente e aos avangos
tecnoldgicos.

A consciencializagdo do consumidor esta a
crescer e as suas preferéncias estdo a transitar
para uma abordagem digitalizada e mais seletiva
no que diz respeito as escolhas alimentares.
Varias tendéncias tém alterado a industria
alimentar, cada vez mais integrada a todos os
niveis, desde aplicagdes de recomendacgdo de
restaurantes até a assisténcia domicilidria na
cozinha. O aumento das assinaturas online e kits
de refeicdes esteve na vanguarda dos
desenvolvimentos emergentes, mudando a
imagem da industria nos ultimos anos. Esses
avangos tém substituido ao longo do tempo a
necessidade de os consumidores realizarem
compras em supermercados fisicos e tém
contribuido para solucionar o dilema do
planeamento de refei¢Ges para as familias que
tém cada vez menos tempo.

O mercado de compras online continuou
também a desenvolver-se, com aplica¢des
mdveis a tornarem-se cada vez mais comuns nos
habitos e lares dos consumidores.

B O futuro da industria alimentar: tecnologia
de voz
A industria alimentar estd em constante
evolugdo, com o objetivo de se adequar as
mudangas nas necessidades dos consumidores.
A mudanga continua do consumidor para as
compras online estd a impulsionar a maioria das
tendéncias de retalho atuais.
Um estudo realizado em 2018 nos EUA apontou
que 71% de mercearias ja estenderam o seu
negdcio de lojas fisicas para lojas online.
O maior desafio do comércio digital ndo estd
tanto na dificuldade em atender as expectativas
dos clientes, mas sim em gerar lucro no
processo. Os retalhistas estdo a absorver os
custos do aumento das expectativas dos
clientes, como entregas gratis e entrega
imediata. Esses servicos, da forma como sdo
atualmente executados, simplesmente nao sdo
sustentdveis a longo prazo.

B cConveniéncia e alimentos prontos

Com as crescentes tendéncias de conveniéncia,
comida para viagem, kits de refeicdes e
refeicdes prontas, as mercearias tém registado
um aumento da concorréncia por parte do setor
de servicos de alimentagdo. Um dos desafios
que se verifica é que o supermercado ndo tem a
capacidade de entrega tdo rdpida quanto o
servico de alimentagdo, devido aos custos
consideraveis de recolha e transporte. Enquanto
os restaurantes beneficiam de oportunidades
como o UberEats, as mercearias ainda ndo
encontraram um servigo equivalente para o seu
mercado digital.

B 0 mobile primeiro

No Reino Unido, por exemplo, em 2019, as
transagGes através de dispositivos moveis
representaram mais de 50% do total de
transacdes de comércio digital.

Os supermercados tradicionais que aderiram ao
mercado online tém tido um rapido
crescimento. Nesse sentido, a medida que os
consumidores exigem uma experiéncia de
compra cada vez mais rapida, direta e eficiente,
as empresas precisam de investir
constantemente em inovagdao e na otimizacdao
da apresentagdo dos produtos, imagens, titulos
e descrigdes dos seus produtos, de forma a
disponibilizar uma experiéncia de compra muito
mais simples e adaptada a dispositivos méveis.

Um dado conhecido é que a grande maioria dos
compradores de produtos de mercearia online
ndo acede a pagina de detalhes para verificar e
ler todas as informacdes referentes ao produto.
Em vez disso, simplesmente adicionam ao
carrinho a partir da imagem em miniatura.
Portanto, imagens adaptadas a dispositivos
moveis podem otimizar ainda mais a experiéncia
de compra online.

B Foco na disponibilidade dos produtos
online

A entrega em poucas horas, como norma,

exigird a otimizagdo significativa dos canais de

abastecimento.

A criagdo de estratégias especificas de reposicao

online e a monitorizacao didria do desempenho
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ja trazem beneficios significativos para muitas
marcas de supermercado presentes no mercado
digital.

As plataformas de andlise de dados de comércio
digital fornecem acesso a dados diarios de stock,
de modo a permitir que as marcas reajam
instantaneamente a qualquer problema que
acabe por levar a perda de vendas, tanto para a
marca quanto para o retalhista.

Um foco claro nos produtos que impulsionam
essas vendas perdidas pode ndo apenas resultar
em melhorias significativas na disponibilidade
(na loja fisica e online), mas também pode
reduzir os niveis de vendas perdidas, geralmente
representando entre 3 a 5% da rotatividade
mensal.

A capacidade de reagir com rapidez e inovar de
acordo com tais desafios pode promover maior
crescimento dos negdcios.

B Barreiras regulatorias

A cadeia de abastecimento de alimentos
continua a exigir que todos os participantes
adotem medidas rigorosas para garantir a
seguranga e a qualidade dos alimentos.
Considerando as possiveis consequéncias da
entrega de alimentos e bebidas aos
consumidores que estejam fora da validade ou
contaminados, é improvavel que isso mude no
futuro.

Refere-se que com o desenvolvimento da
economia circular existem empresas que tém se
esforcado para reduzir sistematicamente o
desperdicio, de modo a reaproveitar os residuos
e reinseri-los na propria cadeia de valor. Um
bom exemplo disso é o uso de grdos de cerveja
para criar alimentos para o gado.

Atualmente, os clientes exigem entregas cada
vez mais rapidas. Grandes empresas como a
Amazon e o Google ja estdo a realizar entregas
no mesmo dia para atender as crescentes
expectativas dos clientes.

B Necessidade de eficiéncia

Cada wuma destas tendéncias destaca a
importancia da eficiéncia na industria alimentar
e de bebidas. O desafio é manter a precisdo das
informacdes logisticas em todas as fases da

cadeia de fornecimento - algo dificil quando é
preciso lidar com a sobrecarga de informagdes.
Outro risco associado a sobrecarga de
informacses é o excesso de inventdrio. Estudos
sugerem que os stocks sdo o aspeto mais
relevante a considerar ao criar a estratégia ideal
de precgos para alimentos e bebidas.

B ERP e e-commerce

Os sistemas de Enterprise Resource Planning
(ERP) sdo otimas ferramentas de gestdo de
tempo e de informagdes. Um ERP ajuda a
manter os processos a funcionar regularmente,
mas também pode auxiliar a melhorar a posi¢do
das empresas no mercado.

Integrar o sistema existente de ERP num sistema
de comércio digital permite apresentar dados
essenciais de produtos na loja virtual, como
niveis de stock atuais e até futuros.

B Exemplos de sucesso

Quando se trata de exemplos de comércio
digital, a Amazon ja entrou na cadeia alimentar
e de bebidas. Atualmente este setor é gerido
pelo departamento Amazon Fresh, que é capaz
de oferecer prazos de entrega muito curtos (até
uma hora depois).

Mas ndo sdo apenas grandes empresas que
usam ferramentas avancadas de comércio
digital para otimizar a sua cadeia de
abastecimento. OrganizagGes menores também
estdo a expandir os seus horizontes e a
aumentar as vendas a nivel mundial com uma
loja virtual integrada.

| Oportunidades para a industria alimentar
e de bebidas

O comércio digital ira mudar o paradigma
tradicional de negocios B2B, ao permitir a
incorporacdo de tecnologia nas transacgbes e
mais transparéncia e comparabilidade.
Espera-se que o mercado de e-commerce B2B
dos EUA duplique o seu valor até 2020, com uma
projecdo no valor de USS 1 trilido.
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B 0Os produtos de mercearia s3o a categoria
de comércio digital que mais tém crescido
Na préoxima década espera-se um forte
crescimento no comércio digital alimentar.
Estima-se que os gastos em comércio digital na
area agroalimentar cheguem aos USS 100 mil
milhGes até 2022 a nivel global. Adicionalmente,
mais de 70% das residéncias nos EUA comprardo
mercadorias online, de acordo com um estudo
do Food Marketing Institute®. Estes nimeros s3o
impressionantes, considerando que apenas
cerca de 30% das residéncias dos EUA
compraram online no ano de 2018.
O rapido crescimento tem sido impulsionado
pela inovacdo das plataformas de comércio
digital como a Amazon, que viu refor¢ada a sua
posicdo no setor dos supermercados apods a
aquisicdo da Whole Foods®.
Essa tendéncia de mudanca das preferéncias do
consumidor para o comércio digital alimentar
beneficiara as marcas que estiverem melhor
preparadas. Dessa forma, considera-se
fundamental ter uma estratégia solida de
comércio digital para acompanhar o ritmo
acelerado das mudangas de comportamento do
consumidor e de base tecnoldgica.

| Compras de supermercado Omnichannel e-
commerce

Uma das maiores tendéncias no setor dos
supermercados é o foco nas compras
omnichannel’, devido a crescente procura por
conforto e comodidade para realizar as compras
por parte do consumidor. A empresa que
oferecer a opgdo mais conveniente estard em
melhor posicdo de aproveitar o crescimento do
mercado de comércio digital.

As experiéncias digitais tornardo mais facil para
os clientes pesquisar, encontrar e comprar a
marca de alimentos que desejam. Isso pode
ocorrer no formato de  experiéncias
simplificadas na loja, como as lojas da Amazon
Go (experiéncia piloto de lojas fisicas da

° https://www.fmi.org/

6 Grande retalhista norte-americano de lojas fisicas de
produtos  sauddveis e de origem bioldgica:
https://www.wholefoodsmarket.com/

70 omnichannel é uma abordagem multicanal as vendas que
busca oferecer aos clientes uma experiéncia de compra

Amazon), ou através de uma experiéncia mais
completa e conveniente, como, por exemplo, o
Click & Collect do Walmart®.

Os recursos existentes em plataformas como o
Subscribe & Save®’ da Amazon oferecem a
oportunidade de criar vendas recorrentes para
produtos domésticos comuns, sendo capaz de
oferecer um nivel adicional de praticidade para
os consumidores pouparem tempo em compras
recorrentes.

O omnichannel shopping permite que os
retalhistas oferecam experiéncias de compra
mais  personalizadas.  Tais  ferramentas
omnichannel também s3o capazes de gerar
dados sobre preferéncias e comportamento dos
consumidores, para além de fideliza-los.

B ogistica e alteragbes na cadeia de
abastecimento

O maior obstaculo ou desafio ao comércio digital
alimentar ainda é o de natureza logistica.

A solugdo desse problema exige que as
mercearias e as plataformas de comércio digital
otimizem a gestdo da cadeia de fornecimento de
forma global, de modo a reduzir ao maximo a
distancia e o tempo “do campo a mesa”,
reduzindo também o desperdicio de alimentos.
Garantir a qualidade e a seguranga dos
alimentos é um dos desafios basicos do setor,
qgue deve ser prioritdrio na estratégia global de
negdcio. Uma possivel solugdo para garantir a
qualidade serd aumentar a quantidade de
instalacbes de armazenamento a frio nas
proximidades dos principais centros urbanos e
mercados-alvo. Aproximar o produto do
consumidor ajudard a reduzir o desperdicio de
alimentos. Também garantird a qualidade dos
produtos frescos e congelados.

A titulo de exemplo, a Amazon anunciou
recentemente o objetivo de entregar produtos
ndo alimentares no prazo maximo de um dia e
referiu ainda que a entrega por drones podera
ser uma realidade em breve. A Target também

ininterrupta, seja através da compra online a partir de um
desktop ou dispositivo movel, seja por telefone ou em lojas
fisicas.

8 https://www.walmart.com/cp/store-pickup/2281929

9 https://www.amazon.com/Subscribe-
Save/b?ie=UTF8&node=5856181011
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anunciou a entrega garantida no mesmo dia por
uma taxa fixa para clientes em 47 estados dos
EUA. O Walmart também tem objetivos de
entrega semelhantes.

A redugdo do tempo de entrega também
contribuirda para reduzir o desperdicio de
alimentos e aumentar a eficiéncia.

A identificacdo de novas tendéncias de mercado
pode oferecer oportunidades Unicas de
investimento e ajudar as marcas a maximizar o
lucro.

B A ascensdo do comércio digital traz novas
procuras
A medida que o estilo de vida dos consumidores
e a procura por alimentos mudam, as
embalagens devem também passar por uma
mudanca. Existe uma necessidade crescente de
embalagens que mantenham a imagem e a
qualidade dos produtos durante o longo periodo
entre o armazém e a casa dos consumidores.
Isso torna-se ainda mais dificil a medida que as
preocupa¢des com o volume das embalagens e
0 seu impacto no meio ambiente sdo cada vez
maiores.
A relagdo entre o comércio digital e o setor das
embalagens cria uma série de desafios, muitos
dos quais podem ndo ser imediatamente
transparentes. Os produtos encomendados
devem estar na mesma embalagem exibida
online.
Estudos indicam que, caso o consumidor
considere que a embalagem n3do corresponde as
expectativas e a imagem de marca, a sua
confianca na marca pode diminuir.
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5.

Recomendacoes

DecisOes estratégicas iniciais
Vender produtos de origem agroalimentar
online é ainda um grande desafio para
produtores e agroindustrias. Embora a criacdo
de um website apelativo e bem construido seja,
por si s6, um desafio, garantir que os seus
produtos (normalmente pereciveis) chegam
com uma aparéncia e um sabor fidedignos €, na
verdade, o maior desafio.

Segundo o especialista Rick d’Ambrosio, diretor
de e-commerce e marketing digital da Agribeef'?
(USA), a grande decisdo inicial da empresa
relativamente ao comércio digital é:

Criar o seu proprio e-commerce ou inserir os
seus produtos num e-marketplace ja
estabelecido?

De modo a auxiliar no processo de decisdao
estratégica sobre ingressar no comércio digital,
trés recomendagdes gerais (independente do
modelo de mercado digital a aderir) sdo
apresentadas a seguir.

1. Oferecer um elemento diferenciador: Uma
abordagem com maior possibilidade de
sucesso para qualquer empresa ingressar
no comércio digital é criar algo novo, ou
oferecer algum tipo de diferenciacdo face
ao que ja é oferecido atualmente noutras
plataformas. Uma pesquisa de mercado
aprofundada, quando se trata de comércio
digital, é ainda mais facil de ser realizada,
uma vez que a informag¢do normalmente é
disponibilizada de facil acesso e muito
transparente.

2. Entender o que é necessario para entregar
o produto em tempo util: Conhecer todas
as etapas da cadeia de fornecimento e
otimizar a gestdo da mesma através da
digitalizacdo de processos e fluxo de

10 Agribeef: Empresa do ramo agroalimentar de carnes
premium nos EUA - https://www.agribeef.com,

informagdes, ira garantir uma vantagem no
comércio digital, sendo necessario ndo so
realizar as entregas em tempo util devido a
perecibilidade dos produtos, mas também
garantir inovagdo associada a este aspeto.
Entre as principais tendéncias a ter em
consideragdo no que diz respeito a logistica
e entrega estdo a entrega no mesmo dia, a
entrega com agendamento de horario e a
entrega para localizagdes mais distantes no
maximo de 72h.

A capacidade de responder a um pedido e
envid-lo imediatamente (com produtos
extremamente frescos) é uma vantagem no
mercado digital de produtos de origem
agroalimentar.

Para que o comércio digital de uma
empresa alimentar seja bem-sucedida, é
essencial desenvolver um sistema de envio
- incluindo velocidade, temperatura e custo
- que se adapte ao seu produto. “O
atendimento e a logistica de produtos
pereciveis sdo provavelmente o aspeto mais
importante do negdcio digital na area da
alimentagdo”, segundo o especialista Rick
d’Ambrosio. Com restricGes sobre quando e
para onde determinadas transportadoras
entregam, é vital gerir as expectativas de
clientes, transmitindo informagGes sobre
quando os pedidos serdo enviados e
quando poderdo ser recebidos.

Os produtos tém de ser faceis de encontrar
e o processo de compra rapido de concluir:
Ha diferentes formas de apresentar os
produtos em lojas online: inovadoras,
planeadas para imitar a experiéncia numa
loja fisica ou estarem agrupadas por
categorias e facilitando a localizagdo dessas
categorias, além de incluir uma caixa de
pesquisa na parte superior de cada pagina.
A imagem e descricdo dos produtos
também sdo fundamentais. Fotografias com
alta qualidade s3ao elementos de maior
atenc¢do dos consumidores, especialmente
na adaptagdo das imagens em tamanho
menor quando vistas em smartphones.
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Ingressar num e-marketplace:
0 universo Amazon

Conforme ja foi referido anteriormente, uma
das grandes decisdes que um empreendedor
deve tomar relativamente a ingressar no
mercado digital é se fard um investimento em
consolidar um website e-commerce de marca
propria ou se optard por incluir os seus produtos
em e-marketplaces ja consolidados.

No que diz respeito ao maior e-marketplace
global, a Amazon tem registado um crescimento
cada vez mais acentuado nas vendas de
produtos de origem agroalimentar. Por este
motivo, sdo apresentadas a seguir algumas
questdes a considerar na decisdo de trabalhar
com a Amazon:

B A Amazon é a lider mundial do retalho
online

A Amazon mudou a imagem do retalho digital e
dos proprios hdbitos de consumo das
sociedades nos ultimos anos, com ainda maior
relevancia na sociedade norte-americana. Em
2017, a participagdo da Amazon em todas as
vendas de comércio digital nos EUA foi de 44%.
Isso representa 4% de todas as vendas no setor
do retalho dos EUA.

Se a aquisicdo da Whole Foods pela Amazon ndo
é prova suficiente do seu compromisso,
iniciativas como a Amazon Go, Amazon Fresh,
Prime Pantry e Prime Now sdo certamente. Estes
servigos, para além de acrescentar valor, estdao
também a ajudar a redefini-lo. Desta forma,
adotar este e-marketplace como canal de
vendas online faz com que qualquer empresa
esteja diretamente ligada ao maior e mais
inovador mercado digital global, sendo possivel
acompanhar de perto e aprender sobre todos os
movimentos do comércio digital da categoria de
produtos em que opera de forma muito mais
proxima e real.

B o alcance e o trafego da Amazon sao
incomparaveis
No que diz respeito ao trafego online no setor de
retalho, a Amazon lidera de forma destacada,
com cerca de 200 milhGes de utilizadores Unicos
todos os meses, apenas nos EUA.

A Amazon é também uma 6tima plataforma
para media paga e, semelhante a outros canais
sociais e de pesquisa, fornece varias maneiras de
exibir as listas de produtos.

Os vendedores podem pagar para promover 0s
seus  produtos através de  anuncios
patrocinados, que podem ser segmentados por
palavras-chave e tépicos. Outras maneiras de
promover incluem brindes de produtos,
descontos e a colocacdo de "ofertas relampago"
da Amazon.

B Aintenc3o do comprador na Amazon é alta
A significativa quantidade de pesquisas
realizadas na Amazon deve-se as informacGes,
imagens, videos, perguntas frequentes e
descricGes bastante completas dos produtos nas
suas paginas.

As paginas de produtos da Amazon oferecem
bons ambientes de teste antes de uma empresa
investir na criacdo do seu préoprio website de e-
commerce.

Importa ainda referir que uma presenca na
Amazon é um complemento interessante para
empresas que ja operam com lojas fisicas, pois
os consumidores geralmente pesquisam
produtos online, antes de se dirigirem para um
local fisico (principalmente para comprar itens
novos ou mais caros). O oposto também ocorre,
onde os consumidores costumam pesquisar na
loja fisica e depois compram online quando lhes
for mais conveniente.

I preciso um investimento inicial minimo
para vender alimentos na Amazon

Como vendedor da Amazon, o empreendedor
obtém acesso a plataforma da Amazon para
publicar todos os seus produtos por um
investimento relativamente pequeno.

Uma conta de vendedor profissional tem um
custo de USS 39,99 por més, mais taxas de
venda variaveis, sendo que estar registado como
vendedor profissional é um dos critérios para
vender em determinadas categorias, incluindo
“Mercearia e comida gourmet”. Ser um
vendedor profissional traz vantagens, como
acesso a relatdrios e posicionamento superior
nas paginas de detalhes do produto.
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A opgdo alternativa é uma conta individual, na
qual os vendedores pagam uma taxa por item
vendido de USS$ 0,99 mais taxas adicionais de
venda variadveis. Esse tipo de conta é mais
adequado para entusiastas que desejam
experimentar o funcionamento da plataforma
de forma experimental e em categorias
especificas. Vendedores individuais podem
vender em 20 das 30 categorias da Amazon.
Deve-se considerar também que algum
investimento inicial pode ser necessario para
otimizar a embalagem dos produtos quando
comegar a operar no mercado digital.

Muitas marcas de alimentos e bebidas acabam
por adaptar o formato, tamanho e porg¢des das
embalagens para atender melhor aos
consumidores online. Também ¢é possivel
escolher o modelo de negdcio da Amazon que
inclua o Amazon Prime, onde um dos desafios
serd manter os lucros oferecendo entregas
gratuitas aos consumidores.

B A Amazon possui varios recursos de
distribuicao

A venda de alimentos na Amazon pode assumir

diferentes formas, devido a grande variedade de

modelos de

distribuicdo disponiveis,

nomeadamente:

— Responsabilidade da Amazon
Também chamado de Amazon Fulfilled Network
(AFN), os vendedores de AFN tém o beneficio e
a tranquilidade de fazer com que a Amazon
esteja encarregue de todo o processo de
distribuicao.

Os vendedores da AFN podem oferecer o
Amazon Prime, que adiciona um elemento de
confiabilidade e prazos de entrega curtos que os
consumidores apreciam.

Os algoritmos tendem a favorecer as listagens
de AFN na Amazon. Ainda assim, existem taxas
de armazenamento cobradas mensalmente pelo
volume de produtos. De referir ainda que os
vendedores sdo incentivados a enviar para
varios centros de atendimento.
Adicionalmente, os vendedores devem cumprir
os requisitos de embalagem da Amazon, que
podem ser restritivos, conforme a categoria.

Por fim, AFN é uma boa opg¢do para as empresas
que vendem muitos produtos num curto
periodo de tempo. Sem a AFN, a gestdo da
logistica necessaria para gerir esse tipo de
negdcio exige muita sobrecarga, entre os quais
custos de pessoal e logistica.

— Responsabilidade do vendedor
Também chamados de Merchant Fulfilled
Network (MFN), os vendedores de FBM gerem
toda a logistica e o atendimento pds-venda. Isso
pode ser interessante em empresas que tenham
como objetivo personalizar entregas com
anotagdes manuscritas, embalagens especiais,
entre outros.

A empresa também mantém o controlo sobre
toda a manipulagdo dos produtos desde o
armazém até a entrega ao cliente, oferecendo
assim maior seguranga e menos riscos de danos.
Se a empresa tem espaco para armazenamento
e mao-de-obra disponivel para atender aos
pedidos de forma eficiente, o MFN pode ser um
modelo mais econédmico do que o AFN.

Os vendedores de MFN estardo sempre em
concorréncia com os vendedores de AFN, e com
uma certa desvantagem, devido aos proprios
algoritmos do sistema.

Um dos riscos associados ao FBM é que as
vendas podem aumentar de forma rdpida e
exponencial, sem que a empresa esteja
preparada ou tenha a capacidade de responder
ao aumento da procura em tempo util, podendo
gerar problemas com prazos de entrega e
consequentemente a insatisfacdo dos
consumidores.

— Prime sob responsabilidade do
vendedor

Introduzido em 2015, é uma maneira de os
vendedores de MFN beneficiarem do estatuto
prime, anteriormente disponivel apenas para
vendedores de AFN.
Os vendedores do prime sob responsabilidade
do vendedor tém o beneficio de oferecer o
Amazon Prime aos seus consumidores, o que
Ilhes da acesso aos 100 milhdes de assinantes do
programa. Os custos para cumprir as obrigacGes
de entregar no prazo de dois dias na modalidade
prime podem ser altos e precisam de ser
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considerados de forma estratégica. O ajuste das
configuragBes regionais (definindo onde o
fornecedor pode garantir a entrega em dois
dias) pode atenuar essa questdo, embora tal
abordagem possa causar algumas duvidas sobre
a confiabilidade do selo prime.

Os vendedores devem concluir um periodo de
avaliacdo entre 5 e 90 dias, durante os quais
devem  cumprir rigorosas métricas de
desempenho. S6 assim se tornam elegiveis para
o0 programa prime sob responsabilidade do
vendedor. As métricas incluem dados sobre
remessas entregues dentro e fora dos prazos e
taxas de cancelamento. Os vendedores estdo
sujeitos aos termos da Amazon em aspetos
como reembolsos e devolugGes, mas também
tém mais controlo sobre o processo fisico desses
itens. O prime sob responsabilidade do
vendedor é uma boa opg¢do para empresas que
queiram apostar nos beneficios de ser um
vendedor com selo prime e que tenham a
capacidade de absorver custos de envio mais
altos, mas ndo precisam da ajuda da Amazon
com armazenamento e entrega.

—> Central do fornecedor
Uma quarta opgdo de vendedor é através do
programa de fornecedores da Amazon, Vendor
Central. Ser um fornecedor da Amazon é
diferente de ser um vendedor e é muito mais
parecido com uma parceria tradicional de
fornecedor / retalhista. Nesse modelo, a
Amazon é cliente e compra produtos em
mercados retalhistas. Os produtos
comercializados por este modelo sdo os que a
Amazon inclui nos seus programas Fresh, Prime
Pantry, Prime Now e Dash Button. Os
vendedores ndo podem participar nesses
programas. Como os fornecedores s6 podem
comercializar nessa modalidade a convite da
Amazon, essa opgdo nao deve ser considerada
como inicial para um empreendedor que decida

operar com a Amazon.

Venda de produtos de origem
agroalimentar na Amazon

A venda de alimentos na Amazon ndo é uma
decisdo/processo simples. Para decidir se faz

sentido ou ndo comegar a comercializar
produtos de origem agroalimentar na Amazon, é
necessario refletir sobre o tamanho e a fase em
que o negdcio se encontra. Se a empresa em
questdo é recente, sera necessario considerar se
a Amazon deve ser a Unica plataforma de retalho
digital. Se o fizer, o modelo FBM provavelmente
serd o modelo mais econdmico. Serd preciso
contar com um plano de marketing para dentro
e fora da Amazon, de modo a incluir o
direcionamento de pessoas para a plataforma e
a captar utilizadores dentro da propria
plataforma, devido a elevada concorréncia.
Importa referir que ndo é possivel, de forma
geral, ganhar uma grande presenga de marca na
Amazon sem algum investimento. Caso se trate
de um negdcio ja estabelecido, com boa
notoriedade da marca e um modelo de negdcios
que permite absorver facilmente custos
adicionais, pode ser uma op¢do interessante o
modelo AFN, investindo em precos definidor por
variaveis algoritmicas e baseados em marketing
digital.
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6.

Conclusoes

O presente Estudo teve como objetivo
apresentar os resultados da anadlise das
principais tendéncias da oferta em mercados
digitais e recomendagbes para as PME.
Inicialmente, foi recolhida informagdo o
panorama atual dos e-marketplaces em termos
de tecnologia atual, condi¢cdes de mercado e
vendas registadas nos ultimos anos, assim como
previsdes de crescimento.

Posteriormente, foram analisadas as dez
principais tendéncias do comércio digital em
geral e também dos e-marketplaces aplicados ao
setor agroalimentar a nivel global. Tais
tendéncias, embora num nivel macro, podem
contribuir para que as PME estejam melhor
preparadas para os avangos gerados em termos
de tecnologia, comportamento dos
consumidores e movimentos do mercado
digital.

ApOs a descricdo em fichas-sintese das dez
principais tendéncias do comércio digital, foram
analisados os impactos destas tendéncias para o
setor agroalimentar, nomeadamente:
tendéncias de comportamento do consumidor
de produtos agroalimentares, a crescente
procura por conveniéncia, como por exemplo
através de alimentos prontos, a crescente
utilizacdo de dispositivos moveis, ultrapassando
as compras realizadas em computadores.
Adicionalmente, no que diz respeito aos
desenvolvimentos tecnoldgicos a afetar o setor,
tem-se na tecnologia de voz uma nova gama de
possibilidade de compras online e as empresas
que estiverem preparadas para tal, terdo
vantagens competitivas. Ainda se verifica a
importancia da disponibilidade dos produtos
online e a necessidade de eficiéncia na entrega
dos mesmos, por muitas vezes tratar-se de
alimentos frescos ou de consumo mais imediato.
Obter um sistema de ERP integrado ao e-
commerce também se considera como uma
vantagem competitiva, pois, aquando da adesdo
aos mercados digitais, muitos impactos sdo

registados no sistema regular de operagdes da
empresa. Importa ainda referir a questdo das
barreiras regulatdrias, requisito basico de
adesdo a mercados digitais além das fronteiras
tradicionais que ja comercializam. Exemplos de
sucesso no mercado digitais do setor
agroalimentar sdo referidos de modo a servir de
inspiracdo para as PME no que sdo tendéncias a
seguir e empresas a acompanhar ao longo do
tempo, tendo sempre a Amazon como o caso de
estudo mais emblematico. Oportunidades para
a industria alimentar e bebidas estdo ainda em
processo de crescimento exponencial e podem
ser ilimitadas, mas para tal, é preciso que as
empresas saibam como aproveitd-las. Outros
impactos referem-se a compras integradas em
Omnichannel, e a relevancia da logistica e das
alteragdes na cadeia de abastecimentos para o
sucesso nas vendas online. Foram também
apresentadas recomendacgGes subdivididas em
decisdes estratégias iniciais: qual o modelo de
negadcio online a adotar? E-commerce préprio ou
e-marketplace? Essa é uma das decisdes
estratégias mais importantes, embora seja a
primeira que deve ser tomada apds a decisdo de
efetivamente ingressar no mercado digital. A
seccdo de recomendagdes apresenta ainda
estratégias e vantagens para entrar num e-
marketplace ja estabelecido, utilizando o caso
da Amazon e, ainda, explora especificidades da
comercializagdo de produtos de origem
agroalimentar na Amazon.

Perante os resultados, pretende-se apoiar as
PME que integram o AgroCluster Ribatejo a
tomar uma decisdo informada e assertiva sobre
a possibilidade de ingressarem no mercado
digital, seja de forma individual, em conjunto, ou
em algum e-marketplace ja existente.
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