E-commerce
Trends 2025:

perspectivas sobre as
vendas online a partir
do comportamento
do consumidor

= MACro



Sumdario

> Introducdo

> Como as pessoas estdo comprando?

> Com que frequéncia vocé compra online?

> Onde as compras online geralmente sdo feitas?
> O que te leva a fazer uma compra online?

> Passado, presente e futuro das compras online
> Fatores que influenciam na escolha

> Como as pessods pesquisam para comprar

> O papel das redes socidis € seus anudncios

> Agilidade e praticidade no processo de compra
> Melhores praticas para atender o cliente do e-commerce
> Tecnologias para pagamentos no e-commerce
> Avaliacgoes e reviews dos clientes

> Conclusdo

> Sobre a Macro

= MAOAQCro



200

=4
1y

I

M

G

M

b,

U

Introducao

Este e-book apresenta um resumo da pesquisa
"E-commerce Trends 2025" realizada pela Octadesk

em pdadrceria com o Opinion Box. Um estudo completo
que apresenta mudancgas e tendéncias que moldam

o futuro do e-commerce no Brasil. Buscando responder
perguntas fundamentais, como: Quem € o consumidor
online brasileiro? Quais sdo as oportunidades para
empresas que desejam se destacar no ambiente digital?

Com mais de 2.000 consumidores entrevistados,
exploramos como esses comportamentos podem ser
transformados em insights valiosos para as marcas.

Se vocé quer se antecipar as tendéncias do e-commerce
e compreender as necessidades, preferéncias e padrées
do comercio onling, este € o momento de desvendar os
segredos por tras dos cliques, do atendimento com
inteligéncia artificial, dos carrinhos abandonados e das
decisdes de compra dos consumidores brasileiros.

Lembre-se: informacdio é poder.
Quanto mais vocé souber, menor
serd o risco de perder espaco
para a concorréncia.

Convidamos vocé a explorar os
dados e insights apresentados

nas proximas pdginas, esperando
que eles inspirem estratégias de
sucesso no dindmico mundo

do e-commerce. Otima leitura!
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Como as pessods estao comprando?
Um retrato de quem compra online no Brasil

G Vamos iniciar entendendo os termos do e-commerce: o
= _
E-commerce &5
S Quando citamos e-commerce, estamos falando de toda a modalidade =
de vendas realizadas pela internet, seja por qual for o canal. =
Loja Virtual i e
. E 1 . : - Fh ; ..-'_
t Sdo lojas independentes, hospedadas em sites ou apps.
- . ¥
b Marketpace & 5 '
S— Espaco virtual onde varias marcas e vendedores oferecem seus produtos, -, Sl . >
como o Mercado Livre, o Magazine Luiza e a Shopee. o = .
I K. “
Loja Fisica X Loja Virtual
Percebemos um aumento progressivo peld preferéncia de compra via
‘ Internet em detrimento das lojas fisicas. De 2022 até o momento, esse
L . . . : 5 :
' - crescimento ja alcanca quatro pontos percentuais, sem tendéncia de
i desaceleracdo. Quando perguntamos parda os consumidores sobre a
P frequéncia de compra no e-commerce, percebemos que ela segue altaq,
— mesmo com a gqueda de dois pontos percentuais de 2023 para 2024. e e
—_ Y
-3 Sy &
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Virias vezes
por semana

Uma vez a cada
duas semanas

Menos de uma
vez por més

Uma vez por

Uma vez por

Com que frequéncia vocé compra online?

Quem compra online em 2024 estad
propenso a comprar mais vezes
neste ano. Isso € um dos indicativos
de aceleracdo do setor, j[d que a
quantidade de compras realizadas
por més tem aumentado desde 2022

887%

compram online
pelo menos uma
vez por mes
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Onde as compras online geralmente sdo feitas?

Tracar o retrato do consumidor online brasileiro,

invariavelmente passa por entender seus canais
preferidos de compras. Esse dado ajuda a saber

para ondedirecionar os esforgos e alocacdo de

recursos para encurtar a jornada do consumidor,
chegando até ele mais facil e em canais em que
de fato a compra é finalizada.

prapria loja

Os sites/lojas virtuais (65%) e os marketplaces (60%)
continuam sendo os canais preferidos dos consumidores
para realizar compras onling, seguidos pelos aplicativos
das préprias lojas (54%). Esses canais se consolidaram ao
longo dos anos, mesmo que tenham variado entre si e
algumas posicoes. Existe espago para crescimento para
os canais de redes sociais e WhatsApp.

007%

olham o prec¢o
cdo concorrente

e comparam
no momento
da compra
Sites de
R & MACro
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O que te leva a fazer uma compra online?

Falando sobre precgo, esse € o principal motivo

para comprar online. Os consumidores avaliam que
0s prec¢os da internet séio mais competitivos do que
os pregos das lojas fisicas. Oferecer a venda de
produtos on-line € uma vantagem para os negocios,
Ja que a margem de lucro € otimizada quando custos
relativos a praga, logistica e armazenamento dos
produtos sdo retirados da equagdo.

A logistica aparece novamente nas preferéncias dos
consumidores, dessad vez, no que diz a variedade de
produtos aos quadis podem ter acesso. Para 43% das
pessoas entrevistadas, esse € um diferencial competitivo
das compras via e-commerce.

Os demais fatores que influenciam nessa decisdo de
comprar pela internet sdo ligados & conveniéncia.

Os consumidores mostram uma preferéncia por comprar
sem sair de casa (58%) e gostam muito de aproveitar
promocades exclusivas da internet.

Pregos mais baixos do que nas lojas fisicas

Praticidade de comprar sem sair de casa

Promogdes que so encontro na internet

%

Facilidade para comparar pregos

Maior variedade de produtos
43%

Ter acesso a produtos/ marcas que ndo encontro na minha cidade/regido
36%

Tem as formas de pagamento que prefiro
23%

RestricGes causadas pela pandemia

0 25 50
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Passado, presente e futuro das compras online

Vimos na introdugdo da pesquisa o papel do setor de
e-commerce no PIB brasileiro. Entretanto, quem esta no
mercado e quem pensa em entrar nesse setor quer saber:
os consumidores pretendem continuar comprando pela
internet? O que os comérios eletronicos podem esperar
da parte dos consumidores para comegar a tragarem

as suds estratégias com antecedéncia?

A boa noticia € que o mercado segue aquecido.

Os consumidores percebem que aumentaram a sua
frequéncia de compras quando comparada ao ano
anterior e ndo ddo indicios de que querem diminuir a
quantidade de vezes que compram pela internet.

Alem disso, a grande maioria deles acredita que
continuaré comprando mais do que j&d compra
atualmente pelos proximos doze meses.

5 O O/ dizem que vao aumentar frequéncia
O de compras online nos proximos 12 meses

Com esses dados em ma&os,
pense em quais estratégias

O seu negocio pode criar para
fidelizar consumidores que ja
compraram de voceé, visando
aumentar a frequéncia de
compras deles.

Programas de fidelidade ou
cle descontos progressivos sco

uma boda saida para incentivar
O seu consumidor a comprar
com Mdis recorréncia.

= MAQCro
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Pensando na
frequéncia com
que compra pela
Internet, voceé
dirla que:

Aumentou nos ultimos 12 meses

Vai aumentar nos proximos 12 meses

Se mantewa% igual nos iflltimns 12 réneses

34%

;Val sa man!ier igual nns prﬁximnfé 12 meses

Diminuiu nos Ultimos 12 meses

5%

;‘Vai diminuir% nos pr:&xilénns 12 mesrées

3%

0% 10% 20% 30% 40%

6

50%

60%

61%

70%
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Fatores que influenciam nha escolha

Comyprar online virou parte do nosso dida a dia.

Mas voceé j& parou pra pensar no gque faz o cliente
escolher uma loja em vez de outra na hora de
clicar em ‘'comprar agora'? Entender esses detalhes
pode fazer toda a diferenca para se destacar da
concorréncia e oferecer o que seu publico deseja.

O frete gratis continua como o rei das preferéncias
na hora de decidir onde comprar. Quem ndo gosta

de economizar nessa parte, n@do € mesmo? Em seguidaq,

as promocoes se destacam como fator determinante.

Descontos e ofertas especiais ndo sé incentivam a
compra na hora, mas também ddo aquele gostinho de
vantagem. Ndo dd para esquecer do prazo de entrega
e dos cupons de desconto também. Com 48% e 44% de
iInfluéncia respectivamente, esses detalhes afetam a
conveniéncia e o custo final da compra.

A decis@o de comprar online ndo é simples, né?
Mas entender esses fatores e adaptar suas estrategias

J4 deixel de comprar algo online:

Sim Nao

Pois o prazo de entrega ndo me atendia

83%

3

Pelo valor do frete

92%

Por conta da transportadora que a loja oferecia

41%

59%

Por medo do produto ndo ser da mesma forma como foi
descrito

84% 16%

Por medo do produto néo servir/néo ser do tamanho

n]
1"
= 3
o

84% 16%
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Quais fatores

Mmais iINnfluenciam

Na hora de escolher
onde comprar?

Frete gratis

Prazo de entrega

PR S e E  EE  eERs T  a E

Cupom de desconto

[Ceiit s S e e N R S S R R

Facilidade de compra
e R 367

Forma de pagamento

I 35%

Ser de um site/loja que j& comprei antes

I 33%

Cashback
I 339

Descri¢dio detalhada do produto
N, 31%

Opinido de outros compradores
[T 30%,

Disponibilidade do item que precisava

A 28%

Nota em sites de reputacgdo (ex: ReclameAqui)
e e e R e ST 3%

Ser vendido e entregue pela mesma loja

e s 23%
Marca

20%

Agilidade no atendimento
19%

Opinido de especialistas ou influenciadores
8%

0 20 40

60

80
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Como as pessods pesquisam para comprar?

Saber os principais canais que os consumidores
utilizam para pesquisar antes de finalizar uma
compra € uma vantagem estrategica para
qualguer negocio online. Isso acontece porque
ajuda a alinhar suas estratégias de marketing

e fornece insights valiosos para melhorar a
experiéncia do cliente e aumentar as taxas de
conversao.

Os consumidores tém uma infinidade de
plataformas e ferramentas para pesquisar
produtos, mas o Google (58%) continua sendo

a primeira parada na jornada de compra.

Logo depois, muitos preferem acessar os

sites ou aplicativos das lojas onde jd pretendem
comprar (47%) ou de lojas que jé conhecem

e confiam (41%).

Para 27% dos entrevistados, sites de reclamacodes
e de reputacdo de marca, como o ReclameAQUI,
s@o fundamentais. Isso destaca a importéncia de
manter uma boa reputacdo nessas plataformas.

Por onde vocé comecga
a pesquisar pelo produto?

Google
58%

Loja/app que ja pretendo comprar

47%
Vérias lojas que conhego
41%
Sites de reclamagfes e reputacdo de marca
27%
Sites de comparagdo de pregos
26%
YouTube
TikTok
7%
Facebook
6%
Outros
1%
0 25 50
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O papel das redes sociais e seus anuncios

Com o uso das redes sociais, 0s
negocios descobriram formas
Inovadoras de se conectar com
seu publico, promovendo seus
produtos e servigcos e alcancando
um numero cada vez maior de
clientes em potencial. Assim, essas
plataformas se tornaram grandes
parceiras dos e-commerces, muitds
vezes, se tornando verdadeiras
gondolas virtuais.

A maioria dos consumidores afirmam
que utilizam as redes socidis, como
TikTok, Instagram e Facebook para
pesquisar produtos antes de realizar
uma compra.

Com a preferéncia de busca de 72%,

o Instagram mostrou um crescimento
constante ao longo dos anos,
reforcando sua importdncia como
plataforma chave para pesquisa

de produtos.

Contrariando muitos que ndo
apostam mais no Facebook,
a rede social aparece com
um crescimento gradual ao
longo dos anos, indicando
que ainda tem relevéncia.

Por outro lado, o YouTube
registrou uma leve queda em
2024 comparado aos anos
anteriores, mas ainda mantem
uma boa taxa de utilizacdo

para pesquisa de produtos.

Em contrapartica, o TikTok se
destaca com o maior crescimento
entre as plataformas. O Pinterest
eoX (exTwitter) permanecem
estdveis, sem grandes variacoes.

Vocé tem o hadbito
de pesquisar por
produtos para
comprar nas
redes sociais?

66%

Sim

34%
Nao

= MAQCro



2 I

I

2

P
irr

Il

INie~

U]

14%
X (ex-Twitter)
N -
0% 20% 40% 60% 80%

Quais redes sociais voceé utilizada
para pesquisar por produtos?

Vocé jad comprou produtos que
viu em anuncios Nas redes sociqis?

Instagram

Nao tenho

Facebook certeza

TikTok

Pinterest

= MAQCro
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Em quais redes sociais vocé lembro Como geralmente acontecem
de ter comprado a partir de andncios? essas compras?

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

MN&o clico no anlncio,
apenas me lembro da
oferta em outro
momento e compro

52%

Instagram

Clico no anincio e
' compro na hora

40%

Facebook

30%
YouTube

Clico no
anuncio para
conferir, mas
compro depois

4% X
6% Outra
6% Pinterest

12% TikTok

= MAQCro
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Agilidade e praticidade no processo de compra

Quando o assunto é fazer compras online,
0s consumidores buscam conveniéncia.
E nesse universo digital, notamos que
algumas preferéncias podem fazer toda
a diferenca parda encantar o seu publico.

A maioria dos consumidores (44%) preferem
deixar seus dados de pagamento salvos para
agilizar futuras compras. E como ter o cartéo

na manga pronto para qualquer ocasido.

Mas ndo para por ai. 37% das pessodads optam
pelo famoso "comprar com1clique”. Essa
funcionalidade revolucionou a forma como
fazemos compras online, eliminando o processo
complicado de preencher formuldrios e
tornando tudo mais rapido e pratico.

E termn mais: para 23% dos consumidores, a solugcéo
perfeita é agendar compras recorrentes. Sabe aquelas
compras que voceé faz regularmente, como produtos
de limpezq, racdo do pet ou alimentos bdsicos?

E possivel programar para que elas sejam
automaticamente entregues nd sud casa, sem precisar
se preocupadr em relembrar. Essas praticas ndo so
facilitam o dia a dia, mas também transformam a
experiéncia de compra. Afinal, quem ndo gosta de

uma solucdo que simplifica e otimiza seu tempo?

Disponibilizar essas opg¢des néio apenas facilitam a
vida do consumidor, mas também transformam a
experiéncia de compra online. Ao implementar essas
solucoes, sua loja pode ndo apenas vender mais um
produto, mas também encantar os clientes,
proporcionando uma experiéncia de compra fluida e
eficiente.

= MAQCro
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Portanto, se vocé estd buscando conquistar seu publico por meio da conveniéncia, essas
praticas séio essenciais para diferenciar sua marca no competitivo mercado digital.
Experimente e veja como pequenas mudangas podem impactar positivamente sua
relac@o com os consumidores.

Agilidade e 449 | o0
praticidade
NO Processo
de compra:

Uso a opgdo
Agendo compras Deixo meus “comprar com
recorrentespara & dadosde 8 1clique”, que

que elas acontegam pagamento agiliza as compras
automaticamente salvos nas lojas

= MAQCro
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Melhores praticas para atender o cliente do e-commerce

Voceé ja deve saber que, no mundo do e-commerce,
o atendimento ao cliente pode ser o diferencial que
coloca sua loja no topo ou faz ela afundar. Com os
consumidores cada vez mais exigentes, oferecer um
suporte rdpido e eficiente € essencial.

A pesquisa mostrou que, embora o chat online ainda
seja um dos principais canais de preferéncia, ele
registrou uma queda de quatro pontos percentuais
em relagdo ao ano passado. Em contrapartida, o
WhatsApp ganhou popularidade, crescendo trés
pontos percentuais e alcangando o mesmo nivel de
preferéncia que o chat online, tornando ambos os
canais preferidos para atendimento ao cliente.

O Whats se tornou uma maquina poderosa pard o
atendimento do cliente no e-commerce. Assim, ele
permite que as empresas respondam as duvidas
dos clientes com mensagens pré-configuradas e
automaticas, garantindo que os clientes recebam
as informacoes que precisam sem demora.

Em que canal voceé prefere
procurar atendimento?

hat online

34%

34%
Redes sociais ::;Ia loja |

12%

8%

‘F'reﬁn: ir até a loja

6%

Email

5%

0% 10% 20% 30% 40%
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Estratégias de boas praticas:

Coloque todas as informacdes essenciais
sobre a sua empresa: hordarios de atendimento,
produtos ou servigos principais e uma foto de
perfil profissional com o logotipo da empresa.

E ndo esqueca de usar o status para compartilhar
promocdes ou novidades quentinhas.

Nlngu!m gosta !e !IDCII" es[:)ernn!n_ n!! EntGo,

configure respostas rdpidas para aquelas perguntas
frequentes, como horarios de funcionamento,
politicas de troca e rastreamento de pedidos.
Garantir que essas respostas sejam claras, concisas
e consistentes vai te ajudar a manter um padrdo

de atendimento top de linha.

Use um bot para responder imediatamente a novas
mensagens e direcionar o cliente ao setor certo.
Configure-o para resolver problemas simples, como

status do pedido ou informagdes de pagamento, sem

precisar de intervencdo humana. Isso agiliza o
atendimento e deixa seus clientes satisfeitos.

Bots s@io os novos melhores amigos do seu atendimento.

Nada como um atendimento personalizado! Use o
nome do cliente sempre que possivel para criar uma
experiéncia mais pessodl e acolhedora. Tenha acesso
ao histdrico de compras para oferecer um atendimento
mais direcionado e eficiente. Isso mostra que vocé
realmente se importa com cada cliente.

Seja coerente em todos os canais. Garanta que a
comunicacdo no WhatsApp seja alinhada com outros
canais de atendimento, como chat online, e-mail e
redes sociais. Permita uma transicdo suave entre esses
canais, caso o cliente precise mudar de WhatsApp para
e-mail ou telefone, por exemplo.

Privacidade & coisa sérial Certifique-se de que todas as
comunicagoes e dados dos clientes estejam protegidos,
respeitando as leis de privacidade e seguranca. Seja
transparente sobre como os dados dos clientes serdo

usados e protegidos, construindo confianca e credibilidade.

= MAQCro
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melhorar o

experiéncia
do meu
cliente?

O

O ®© O 0¢

Aposte em informacgdes detalhadas sobre cada tipo de
produto que voceé vende. Se for uma loja de joias,

por exemplo, inclua caracteristicas como tamanho,
material, cor de banho, entre outras.

Fotos de alta qualidade e videos podem ajudar os clientes
a visualizar melhor o produto.

Ofereca recomendagdes personalizadas com base nas
respostas dos clientes a um breve questiondrio sobre
suas preferéncias.

Apresente avaliagdes e depoimentos de clientes anteriores
que compraram em suad loja online. Isso proporciona prova
social e tranquiliza os novos compradores sobre a qualidade
dos produtos e o servigo oferecido.

Ofereca uma politica de devolugéio clara e flexivel, destacando
a possibilidade de devolver o produto caso ndo atenda ds
expectativas do cliente.

Explore tecnologias que permitem demonstragdes virtuais, como

videos mostrando como o produto se adapta, ou simulagdes por
meio de realidade aumentada.

= MAQCro
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Tecnologias para pagamentos no e-commerce

Até aqui voceé |a entendeu que a experiéncia de
compra e essencial para conquistar o seu publico.
E quando falamos de experiéncia, © momento do
pagamento pode ser um fator decisivo. Afinal, é
nessa hora que o consumidor decide finalizar a
compra ou abandonar o carrinho.

Nos ultimos anos, o universo de pagamentos online
se transformou completamente, trazendo uma
iInfinidade de opg¢odes para facilitar a vida dos
consumidores. E se vocé quer que seu e-commerce
se destaque, precisa acompanhar essas mudangas
e oferecer as formas de pagamento mais rapidas,
convenientes e seguras.

O PIX, sistema de pagamentos instantdneos lancado
pelo Banco Central do Brasil, segue sendo 0 meio de
pagamento mais popular entre os consumidores.
Nada menos que 88% dos consumidores ja usaram
o PIX para fazer compras online.

Isso significa que, se vocé dinda ndio oferece essa
opcao, estd perdendo uma grande oportunidade
de agradar uma enorme fatia do mercado. Essa
alta taxa de adocdo pode ser atribuida a sua
conveniéncia, rapidez e auséncia de taxas para os
usudrios, tornando-o uma ferramenta indispensavel
para o e-commerce.

Mas néo pare por ai! Diversificar os meios de
pagamento ¢ essencial para atender as preferéncias
de todos o0s seus clientes. Além do PIX considere
integrar métodos como boletos bancdrios, cartées
de crédito e débito, carteiras digitais (PayPal, Apple
Pay etc.), QR Code e até mesmo opcdes mais
Inovadoras como o pagamento por reconhecimento
facial - que registrou um aumento de cinco pontos
percentuais em relacdo ao uso do ano passado.

= MAQCro
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O campedo absoluto entre os meios

de pagamento online continua sendo

o cartéo de crédito parcelado, responsdvel
por 52% das transagoes. Por que ele é tdo
popular? Simples! Ele oferece flexibilidade,
permitindo que os consumidores comprem
produtos de maior valor e distribuam o
pagamento ao longo do tempo. Para voce,
lojista, isso significa maior ticket meédio e
mais vendas.

Entdo, se ainda ndo estda oferecendo essa
opcdo, esta na hora de repensar! Ja o PIX
representa 24% das transacgoes.

E instanténeo, sem taxas e muito fécil de

usar - e muito popular entre o publico jovem.

Qual € o meio de pagamento mais

utilizado nas compras online?

0% 10%

Cartso de débito
- 4%

Boleto bancario
2%

Carteiras digitais

1 1%

OR Code
| 1%

Transferéncia bancéria
1%

FVM*-'-APP Pay
1%

20%

CartSo de crédito (A vista/Em 1 vez)

%

30%

50%

60%

52%

= MAQCro
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Variacdo dos principais meios
de pagamento por faixa etéria

80%

60%

40%

20%

0%

16a29anos|

62%

Cartdo de crédito
(Parcelado)

30 a 49 anos 50 ou mais

15% 15% 14%

Crédito a vista

Conheca seu publico:

Descubra quais métodos de
pagamento sdo mais populares
entre seus clientes e adapte-se.

Ofereca flexibilidade:

Opgoes como parcelamento no
cartéio de credito s¢io atraentes
e podem aumentar suas vendas.

Adote novas tecnologias:
Figue de olho nas tendéncias
como PIX e carteiras digitais para

ndo ficar para tras.

Invista em seguranca:
certifique-se de que todas as
opcoes de pagamento sdo
seguras para ganhar a
confianca dos clientes.

Diversifique:

Quanto mais opgdes de
pagamento vocé oferecer, maior
a chance de atender a todos 0s
perfis de consumidores.

= MAQCro
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Avaliacoes e reviews dos clientes

As avaliacdes deixadas por outros clientes nas
lojas online sé@o um verdadeiro termoémetro da
qualidade dos produtos e servigos oferecidos.
Mas o que os consumidores realmente acham
dessas avaliacdes? Vamos analisar os dados.
Mais da metade dos consumidores consideram
0s comentdrios e avaliagdes deixadas por outros
clientes como "muito Gteis”.

Esse dado € um claro indicativo de que a maioria
dos compradores online confia nas experiéncias
compartilhadas por outros para tomar decisées
de compra. As avaliagcdes funcionam como umd
espécie de boca a boca digital, ajudando os
consumidores a confirmar a qualidade do produto
OU servico.

O quanto as avaliagoes de
outros clientes influenciam
na sua compra?

Influencia
muito

Influencia

Neutro

Nio
influencia

Nao influencia
nada

0% 10% 20% 30% 40%
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De forma geral, vocé acha

gue os comentdrios/avaliacdes
deixadas por outros clientes nas
lojas online sdo:

60%

40%

7% 16%

6% 59,

0%

Muito indtil Iniitil Neutro Uil

56%

Muito dtil

Por que vocé considera
Uteis as avaliacdes?

ra ver a qualidade do produto

53%

ara ver se o produto realmente se parece com o anunciado

51%

ara ver o material do produto

35%

ara ver se o produto chega rapido/dentro do prazo

31%

Para ver o tamanho/caimento do produto

30%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Conclusdo

Entender como o consumidor brasileiro esta
mudando ¢ essencial para qualquer empresa

que gqueird se destacar. Isso permite que voce
ofereca produtos e servicos personalizados que
realmente resolvam os problemas dos seus
clientes. E preciso deixar de lado as suposicoes

e focar em estratégias baseadas em dados reais.
Isso nGo so vai otimizar suas operacoes, mas
também vai reduzir custos e aumentar a eficiencia
do seu negocio.

Apesar de uma leve queda na preferéncia por
compras exclusivamente online, a verdade & que
88% dos consumidores brasileiros ainda fazem
compras online pelo menos uma vez por meés.
Este dado sublinha a continua relevancia do
e-commerce como canal de compra para d
maioria dos consumidores, refletindo uma
mudanca estrutural nos padrdes de consumo.

As preferéncias dos consumidores quanto a metodos
de compra e canais de pesquisa estdo sempre
evoluindo. Marketplaces, aplicativos de loja e redes
sociais sdo os novos queridinhos na jornada de
compra dos brasileiros, indicando uma diversificagéo
cada vez maior nos pontos de contato e influéncias
de compra.

A frequéncia de compras online tem uma projecéo
positiva para o futuro préximo, com metade dos
consumidores planejando aumentar suas compras
Nos proximos 12 meses. Esse dado ndo sé mostra o
enorme potencial de crescimento do mercado de
e-commerce no Brasil, mas também reforca a
Importdncia de manter estratégias centradas no
consumidor pra conquistar e manter essa demanddad
crescente. Adaptar-se rapidamente e entender as
tendéncias € o caminho certo para levar sua empresa
C0 sUCesso.

= MAQCro
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HA mais de 18 anos trabalhando como especialistas

no setor joalheiro, a plataforma de loja virtual
desenvolvida pela Macro permite comercializar seus
produtos para seu cliente revendedor ou consumidor final.
Possul funcionalidades exclusivas que permite uma otima
experiéncia de compra e painel administrativo muito mais
completo. Além disso, conta com maddulos adicionais
personalizados padra atender necessidades especificas

do seu negdocio.

Nosso propaosito € que nossos clientes alcancem um proximo
nivel e conquistem novos territérios em vendas, utilizando o
iInternet para potencializar seus resultados.Temos como objetivo
promover o crescimento e a expansdo das vendas, atraves da
nossa plataforma de e-commerce, combinada com estratégias
de negocios e de integracdes necessarias parda um crescimento
acelerado e assertivo.



