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SUMARIO EXECUTIVO

O objetivo deste guia prende=se com a apresentagdo destas
novas tipologias de compra e vendaonline, com total foco nas
plataformas B2B. Na primeira parte do gm objetivo princi-
pal é a apresentagdo das informagdes basicas relacionadas
com as plataformas B2B, uma apresentacao do conceito, dos
diferentes tipos, das caracteristicas que estas devem possuir,
as vantagens que cada empresa/marca pode retirar ao estar
presente na mesma e que consideragoes devem ter na hora
de optar por uma determinada plataforma. Na segunda par-
te do guia, procede-se a apresentagdo de uma compilagio de
plataformas que podem ter interesse para empresas da fileira
portuguesa de calgado, bem como uma analise mais porme-
norizada de 5 plataformas presentes nessa mesma lista.






O papel do digital nas nossas vidas atin-
giu novos patamares, com mais pessoas
a passarem mais tempo a fazerem mais
coisas online do que nunca. O nimero
de pessoas por todo o mundo que usa a
internet cresceu para 4,54 mil milhdes,
um aumento de 7% (298 milhdes de no-
vos utilizadores) em comparagdo com
janeiro de 2019. Em janeiro de 2020, em
todo o mundo, havia 3,80 mil milhdes de
utilizadores de redes sociais, com um
aumento deste numero de mais de 9%
(321 milhdes de novos utilizadores) que
no mesmo periodo de 2019. Globalmente,
mais de 5,19 mil milhdes de pessoas pas-
saram a utilizar telemdvel, representado
um aumento de 124 milhdes (2,4%) com-
parativamente ao nimero de utilizadores
do ano passado.

Segundo dados da plataforma HootSuite,
estima-se que cada utilizador da internet,
em média, passe um total superior a 100
horas por ano online. Além disso, os utili-
zadores de internet no mundo vao passar
um total de 1,25 mil milhdes de anos onli-
ne em 2020, com mais de um tergo desse
tempo a ser utilizado nas redes sociais. No
entanto, o tempo que as pessoas passam
online varia de pais para pafs, com os in-
ternautas das Filipinas a gastarem em
média 9 horas e 45 minutos por dia online,
em comparagdo com apenas 4 horas e 22
minutos por dia no Japao. Em Portugal, os
numeros fixam-se em 6 horas e 36 minu-
tos, enquanto que a média global esta nas
6 horas e 43 minutos.

Com esta nova e crescente realidade de
utilizagdo constante da internet, surgem
também novos contextos, novos habitos
de consumo, novas maneiras de comprar
e vender, as quais as marcas, retalhis-
tas e consumidores tiveram e tém de se
adaptar para serem capazes de manter a
sua competitividade no mercado global. E
neste contexto que surge o e-commerce,
o processo de compra e venda realizado
na internet, que se distingue do comércio
tradicional pela forma como a informacéo
é tratada e processada. Existe desde a
década de 70, mas o e-commerce como
o conhecemos torna-se relevante a partir
de 2000 com grandes players mundiais a
apostarem no canal online para efetuar
vendas e explorar novos conceitos.

E neste contexto de e-commerce que
assistimos, também, ao aparecimento
e crescimento de plataformas de venda
online, locais onde existe uma concentra-
¢ao de marcas a expor os seus produtos
aos clientes. Estas podem dividir-se em
duas principais categorias: as platafor-
mas de venda B2C, que sdo uma espécie
de Centro Comercial online, onde varias
marcas que se dedicam a vender ao
cliente final estao concentradas a exibir
e promover os seus produtos. Por outro
lado, temos as plataformas de venda on-
line B2B, que funcionam de maneira algo
diferente das plataformas B2C e que se-
rdo alvo de uma analise mais aprofunda-
da ao longo deste Guia.

#25 Marketplaces B2B Guia do Empresario . CTCP 7



0 QUE E UM
MARKETPLACE B2B?




Um marketplace, seja direcionado para
—— clientes B2B ou B2C, funciona como se
fosse um shopping virtual, uma montra
para as marcas exibirem e venderem os
seus produtos. Estes marketplaces B2B
eriam ambientes digitais de auto-atendi-
mento, onde vérios tipos de fornecedores
tém a possibilidade‘de colocar em oferta
os seus produtos ou servigos a clientes
comerciais. Tal como acontece nos mar-
C, os marketplaces B2B tém
como principal objetivo disponibilizar o
fornecedor certo para cada cliente e me-
Lhorar a experiéncia de compra do mesmo,

~bem como facilitar o processo de transa-

Os clientes comejciais veem assim o seu
leque de escolhas alargado, obtendo maior
or e eficiéncia, enquanto que os forne-
edores obtém acesso a um maior nimero
de clientes e potenciais compradores do



~—  ‘classicas de venda

ENTES TIPOS
AFORMAS B2B

Dentro do panorama dos mark
B2B, éxistem varios tipos de p!

de cliente distintos.
visual da plataform stante semelhan-*

te as plataformas de venda gnline B2C, as
diferencas prendem-se com o tipo de ven-

consumidor final, =
iformas conta com
marcas, que queiram  *
estar pr ha plataforma para pro-
mover os Seus produtos !@ilitar 0 pro-
cesso de pré-venda, ven pés-venda
uma area dedicada a retalhistas..para qu
estes possam encontrar as marcas ideais
para adquirir.

Como exemplo deste tipo de plataforma
podemos ter em consideragdo a www.le-

newblack.com ..
é I‘
‘ )



Outro tipo de marketplaces sao as chama-
das plataformas “Wholesale” que se enten-
dem por plataformas de venda online B2B
direcionadas para avendaemgrandes quan-
tidades. Muitas destas plataformas estabe-
lecem um nlimero minimo de encomendas a
realizar para ser possivel efetuar um pedido
ou até mesmo um valor minimo estabeleci-
do para ser possivel colocar uma encomen-
da a alguma das marcas presentes neste
tipo de plataformas. Como exemplo, pode-
mos observar o caso da plataforma Brands
iBuy (www.brandsibuy.com), onde esta de-
fine um valor minimo de compra de 150€
para que seja possivel colocar uma enco-
menda, os portes de envio sdo também gra-
tis apenas para compras superiores a 500€.

Existem também marketplaces B2B que
se destinam apenas a apresentar uma es-
pécie de diretdrio de marcas ou empresas
produtoras, para que o utilizador consiga
encontrar nesta plataforma o parceiro
ideal para produzir os seus produtos. Este
tipo de plataforma destina-se mais a em-
presas gue operem no regime de private-
-label e estejam a procura de um parcei-
ro produtivo ou, simplesmente, de novos
fornecedores. Um exemplo deste tipo de
plataforma é a plataforma FindSourcing
(www.findsourcing.com/). Esta plataforma
permite que o utilizador especifique o que
estd a procura e a propria plataforma ird
apresentar alguns fornecedores adequa-
dos ao tipo de procura do cliente, para sa-
tisfazer as necessidades do mesmo.

A FindSourcing funciona como primeiro
ponto de contacto entre o cliente e o for-
necedor.

E possivel ainda referir plataformas de
venda online B2B que trabalham com um
regime de distribuigdo diferente do habi-
tual, como é o caso, por exemplo, da pla-
taforma Brands Distribution (https://www.
brandsdistribution.com) que opera num re-
gime de distribuicdo denominado de Drop-
shipping. O Dropshipping consiste numa
técnica de logistica onde é delegada a ges-
tdo de stock e a gestdo da expedigdo até ao
cliente final a uma terceira parte, normal-
mente um fabricante, distribuidor ou até
mesmo um retalhista. Ou seja, assim que o
retalhista recebe uma encomenda, ele pro-
prio faz uma encomenda ao seu fornece-
dor que sera depois entregue diretamente
ao cliente final. O retalhista, normalmente,
tira vantagens ao ganhar dinheiro na dife-
renga entre o prego que compra ao forne-
cedor e o preco que vende ao cliente final.

Também é habitual alguns grandes reta-
Llhistas que operam no mercado online,
usarem esta técnica para aumentarem o
seu volume de vendas, retirando para isso
toda a personalizagdo das suas embala-
gens e todo o conteudo promocional da
empresa DropShipper.
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VANTAGENS NA PRESENCA
EM MARKETPLACE(S) B2B




Na perspetiva do fornecedor:

Para uma empresa fornecedora, marcar
presenca num marketplace, significa au-
mentar a exposigao dos seus produtos ou
servigos a um numero bastante alargado
de consumidores e potenciais comprado-
res. Este processo traduz-se num aumento
das vendas da empresa, sem que seja ne-
cessario realizar investimentos e esforgos
megaldémanos.

0 que é realmente um ponto central da
questdo é a informagdo que é passada
aos compradores por parte das empresas
fornecedoras de produtos ou servigos. E
essencial que estas empresas mantenham
uma constante atualizagao da sua oferta e
das informagdes relacionadas com a mes-
ma e estejam disponiveis para receber e
responder da melhor maneira as encomen-
das que lhes sao colocadas.

Um ponto fulcral de toda a questao rela-
cionada com a presenca nas plataformas
B2B, prende-se com o facto de estas es-
tarem “abertas ao publico” e em funciona-
mento durante 24h por dia. As marcas pre-
sentes nas plataformas de venda online,
garantem assim a possibilidade de receber
encomendas 24 horas por dia e todo o pro-
cesso de pds-venda, faturagdo e monitori-
zagao dos clientes fica facilitado pelos da-
dos recolhidos pela gestao da plataforma.

Na perspetiva do comprador:

Na perspetiva do comprador, que no caso
das plataformas de venda online B2B serao
maioritariamente retalhistas, estes tém a
possibilidade de garantir acesso as ofertas
dos fornecedores através de qualquer dis-
positivo eletrénico com acesso a internet,
com todas as informagdes em detalhe re-
lacionadas com os produtos e servigos do
fornecedor, tudo isto em tempo real.

Os marketplaces B2B permitem o acesso
a novas opcdes de distribui¢ao, novos pro-
dutos, segmentados por categoria e precos
e ainda contam com indicadores transacio-
nais, de facil interpretacdo e com dados
relevantes sobre as empresas ou marcas
fornecedoras.

Para além do marketplace B2B constituir
um ponto de contacto e parceria entre em-
presas, este também trara leads para os
utilizadores que apostem neste método de
divulgagdo, aumentando automaticamente
a sua visibilidade e obtendo um maior nud-
mero de potenciais clientes.
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O principal foco de uma marca ou empre-
sa que pretende comegar um projeto de e-
-commerce B2B é aumentar as vendas, mas
cada empresa ¢é diferente entre si e os seus
objetivos devem ser muito bem definidos e
priorizados para que a estratégia de venda
online B2B possa resultar da melhor ma-
neira e trazer retorno para a empresa. Uma
questao bastante importante para cada em-
presa que opte por esta via de negdcio ¢ a
definigdo de planos, de curto, médio e longo
prazo. As empresas devem passar pelas
diferentes etapas e definir muito bem quais
serdo as suas estratégias e objetivos.

Para algumas empresas, o foco inicial pas-
sara por estabelecer contactos e conquis-
tar novos clientes, para outras, o principal
objetivo sera melhorar o relacionamento
com clientes ja existentes e aumentar o
volume de vendas para os mesmos. Para
cada estratégia, € necessaria a implemen-
tagdo de um plano de acdes e a definicao de
KPI's especificos para a monitorizagdo da
eficacia destas agoes.

10 tipos de melhorias que a presenca
num marketplace B2B pode trazer para
uma empresa:

1 — Captacao de novos clientes

Este sera, provavelmente o principal obje-
tivo das empresas que decidem optar por
uma estratégia de venda online em plata-
formas B2B. Principalmente em periodos
de crise, captar novos clientes, significa
criar oportunidades de negdcio e a possibi-
lidade de gerar novos tipos de receitas. No-
vos clientes fazem com que a dependéncia
da empresa nos clientes ja existentes seja

menor e se o cliente for bem gerido, a pos-
sibilidade de existir recorréncia nas enco-
mendas é bastante elevada.

2 - Reativacao de antigos clientes
Todas as empresas tém na sua base de
clientes, clientes inativos, clientes que ja
fizeram compras na empresa, mas que por
um motivo ou outro deixaram de o fazer.
Uma das acdes que pode muito bem ser in-
cluida na estratégia de venda online B2B de
uma empresa pode ser a reativagio destes
clientes que ja conhecem a empresa, mas
gue ndo estabelecem uma relagdo comer-
cial ha algum tempo. E como pode uma em-
presa/marca realizar esta agdo? Através de
contactos diretos, através de agdes promo-
cionais, através da divulgacao do seu espa-
¢o no marketplace B2B, comunicages com
foco direcionado nestes clientes podem tra-
zer resultados positivos e mais rapidos.

3 — Aumento do relacionamento com os
clientes

O relacionamento com os clientes € um
ponto fulcral de qualquer negécio. Quanto
maior for o nivel de relacionamento da em-
presa com os clientes, quanto maior exposi-
¢do0 a marca tiver junto dos mesmos, maio-
res serdo as chances de que uma relagdo
comercial duradoura e constante possa ser
estabelecida com os mesmos. Empresas
que tém a capacidade de estabelecer uma
comunicagdo constante e eficiente com os
seus clientes, tém também a capacidade de
realizar um maior nimero de vendas. Uma
estratégia comercial de marketing com foco
no contacto com o cliente, tende a ser uma
estratégia com resultados mais eficazes.

#25 Marketplaces B2B Guia do Empresario . CTCP 15
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4 - Facilidade na compra e rapidez na
reposicao de stocks

A facilidade de realizagdo de negdcios é
também um ponto com grande importancia
na relagdo comercial de uma empresa com
os seus clientes, e que é proporcionada tam-
bém com a presenga da empresa num pon-
to de venda digital. Quanto mais facilmente
um cliente conseguir comprar um produto
de uma determinada marca, mais vezes o
ird fazer. Com os mercados cada vez mais
competitivos e com o volume de oferta diri-
gido aos potenciais clientes, empresas que
dificultem o processo de compra, correm
sérios riscos de ndo conseguirem operar e
sobreviver na era da digitalizagdo. Se um
cliente fica sem stock de um determinado
produto, este precisa de agilidade, ndo so6
na compra do mesmo para reposi¢do, mas
também na entrega. Se o cliente ndo conse-
guir concluir este processo de forma rapida,
estara a perder a oportunidade de realizar
as suas vendas. Um cliente que perde ven-
das, ndo é um cliente satisfeito e um clien-
te insatisfeito tem tendéncia a ndo voltar a
comprar.

5 — Aumento da frequéncia de venda

Tao ou mais importante do que ser capaz
de atrair novos clientes, é fazer com que
os clientes voltem a comprar, ou seja, ser
capaz de reter clientes e aumentar a sua
frequéncia de compras ao invés de ter um
numero de clientes com compras Unicas.
Fidelizar clientes é também uma parte
fulcral de qualquer negdcio. Um cliente
de longo prazo tem muito mais valor para
qualquer empresa do que uma série de
clientes que realizam uma compra Unica,
os investimentos em marketing e captacao
de clientes serdo muito mais atenuados em
clientes de longo prazo, enquanto que se

#25 Marketplaces B2B Guia do Empresario . CTCP

for necessaria uma constante captacao de
novos clientes, estes esforgos serdo maio-
res. Um cliente de longo prazo representa
uma maior percentagem de lucro para a
empresa, visto que os custos em marke-
ting e prospegao serao Unicos e diluidos no
ndmero de encomendas que este realiza.

6 — Vender a clientes pequenos, com
encomendas pequenas

A maioria das empresas mantém o foco
nos grandes clientes e nas grandes enco-
mendas e tentam sempre trabalhar neste
sentido e quando ha o aparecimento de um
pequeno cliente, com um volume de enco-
menda mais reduzido, algumas empresas
preferem “entregar” esta encomenda. Nor-
malmente, estes clientes trazem a empre-
sa custos demasiado altos para o valor da
encomenda, no entanto, quando uma em-
presa opera num marketplace B2B, estes
clientes podem fazer o seu pedido através
de um regime de auto atendimento, onde
os custos comerciais sdo altamente redu-
zidos e a relagdo custo/beneficio tende a
melhorar a favor da empresa.

7 - Cobertura geografica

A cobertura geogréfica constitui um pro-
blema para muitas empresas que operam
ou pretendem operar no mercado global.
Clientes distantes implicam um custo
elevado de venda as empresas devido aos
custos de transporte e tempo de entrega.
Uma plataforma de venda online B2B é um
impulsionador para as empresas e marcas
eliminarem este tipo de obstaculos. A pla-
taforma responde exatamente da mesma
maneira a um cliente que esta situado na
mesma cidade da empresa ou do outro
lado do mundo. Eliminando esta barreira
geografica, as empresas ficam assim aptas



para se focarem em novos clientes, expan-
direm horizontes e almejarem clientes que
outrora ndo eram considerados viaveis de-
vido aos elevados custos ja mencionados.

8 — Trabalhar todo o catalogo de pro-
dutos

Os departamentos comerciais, por vezes,
tendem a focar a sua comunicagdo nos
produtos com maior saida, aqueles que
vendem mais e que sao, naturalmente mais
faceis de comercializar. Empresas que con-
tem com um catalogo extenso de produtos
tendem a ter dificuldades na divulgagao
da totalidade dos seus produtos. Montar
uma estratégia de marketing e comunica-
¢ao para todo o catalogo de produtos pode
ser um custo demasiado alto para algumas
empresas suportarem. A presenga num
marketplace de negdcios é uma forma al-
ternativa e mais dindmica de exibir toda
a sua colecdo e dar a conhecer aos seus
clientes e potenciais clientes toda a gama
de produtos e know-how que a empresa
possui.

9 — Aumentar participacao dos produ-
tos com maior margem

Outra das grandes vantagens de estar
presente num marketplace é que todos
os produtos sdo apresentados no mesmo
grau de detalhe e todos adquirem a mes-
ma visibilidade aos olhos do consumidor,
normalmente com imagem apelativa e
descrigoes detalhadas. Uma consequén-
cia de nao trabalhar bem o catalogo, é que
por muitas vezes, os produtos mais sofis-
ticados requerem um maior conhecimento
por parte da equipa comercial, para dar a
conhecer aos clientes das suas vantagens
e em grande parte, estes sdo os produtos
que trazem maior valor acrescentado para

a empresa. Vender os produtos tradicionais
e reconhecidos é sempre mais facil do que
vender um produto diferenciado e comple-
X0, visto que este requer mais trabalho e
preparacao na abordagem ao cliente.

10 - Lancamento eficiente de novos
produtos

Nas maneiras tradicionais de fazer nego-
cios, o langamento de um novo produto, é
um processo que exige sempre um investi-
mento relativamente grande em promogao
e comunicagdo. Com uma plataforma de
e-commerce B2B, esta tarefa fica bastan-
te facilitada para as empresas, visto que
concentram todos os seus esforgos de
comunicagdo num so local e com a van-
tagem de estarem no mundo digital. Para
uma empresa que pretende divulgar um
novo produto, torna-se mais facil fazé-lo
através de videos e experiéncias virtuais,
descriges técnicas de produto e proceder
posteriormente a divulgagdo de todos es-
tes elementos através da internet ao invés
de o fazer de maneira presencial.

Resumidamente, uma estratégia B2B, alia-
da a uma plataforma profissional e espe-
cializada neste campo, pode gerar muitos
resultados positivos. As empresas conquis-
tam assim a possibilidade de atingir 100%
do seu mercado potencial, exibindo e di-
vulgando todo o seu catalogo de produtos,
comunicagbes e promogdes e a0 mesmo
tempo, facilitar a vida do cliente.
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ASPETOS E CARACTERISTICAS
A CONSIDERAR NA ENTRADA
NUM MARKETPLACE B2B




Para ser considerado um marketplace onde
estar presente, este deve reunir um bom vo-
lume de utilizadores com acessos diarios a
plataforma, para garantir que existe procura
e que os clientes colocardo encomendas as
empresas ai presentes. Os valores transa-
cionados pelo marketplace podem ser tam-
bém um ponto importante para a decisao da
empresa, bem como os anos de experiéncia
no mercado e comentarios dos utilizadores
em relacdo a plataforma. O layout e apre-
sentagdo da plataforma também é um dos
fatores a ter em conta, uma plataforma que
seja mais atrativa e funcional, serd sempre
uma melhor escolha para exibir os produtos
da empresa.

E recomendavel que antes de ser esco-
lhida qualquer plataforma, seja pedido
um teste da mesma, onde a empresa tera
acesso a uma explicagao detalhada de to-
das as funcionalidades a que tera acesso
e podera ver a plataforma “por dentro”,
ficando a par de todas as vantagens que
pode retirar da mesma.

Algumas caracteristicas que devem estar
presentes nos marketplaces B2B:

> Uma integracéo eficaz e bem elaborada
com sistemas de gestdo (ERPs);

> Facil acesso e utilizagao do painel adminis-
trativo;

> Boa navegacgéao para o cliente;

> Diferentes funcionalidades de otimizagao
para mecanismos de busca;

> Mecanismos de avaliagdo da satisfagdo e
acompanhamento do cliente pés-compra.

Caracteristicas indicativas de uma boa
plataforma de e-commerce B2B:

Suporte Eficiente

Como normalmente, quando falamos em
entrar num determinado marketplace, fa-
lamos em valores relativamente altos, as
empresas quando tomam a decisdo de en-
trar tém de estar salvaguardadas de que
terdo todo o apoio que necessitem para que
possam comercializar os seus produtos e
realizar os seus negdcios sem qualquer tipo
de problema.

O suporte eficiente por parte da plataforma
¢é fundamental, a plataforma deve ser réapida
a responder e resolver qualquer problema
ou entrave que possa surgir, caso contrario,
estara a colocar em risco a relagdo da em-
presa com o cliente, prejudicando a credibi-
lidade e satisfagdo do mesmo.

Automatizacao de processos

Quanto maior for a automatizagdo de pro-
cessos, menor sera o custo para a empresa,
pois todos os pedidos de encomenda serao
rapidamente processados e entrardo logo
no sistema de maneira a que sejam produ-
zidos e entregues o mais rapido possivel.
Além disto, a automatizacdo dos processos
faz também com que os fluxos de trabalho
se tornem mais simples, aumentado a com-
petitividade da empresa.

0 grau de automatizagdo de processos
deve ser um fator a ter em conta na hora
de escolher uma plataforma de venda onli-
ne B2B. Este aspeto ird aumentar o grau de
satisfagdo do cliente.
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Integracao de ferramentas

Integrar ferramentas pode facilitar o pro-
cesso de venda e de pagamento, reduzin-
do os obstaculos enfrentados pelos clien-
tes. Uma integracdo bem-sucedida, com o
software de gestao utilizado na empresa,
otimizara os processos de venda, trara a
possibilidade de gerar relatérios e ainda a
emiss3o de faturas de modo automatico.

Catalogo adaptativo

Tal como os precos e condigdes de paga-
mento, a exibigdo do catalogo de produtos
pode variar de cliente para cliente, confor-
me a regido e perfil de cada um.

Posto isto, o Catalogo adaptativo é uma
ferramenta fundamental numa platafor-
ma B2B para que os clientes vejam pro-
dutos diferentes consoante as suas ne-
cessidades, visto que é comum que uma
empresa tenha linhas de produtos direcio-
nados especificamente e, por vezes, até
exclusivamente para um determinado tipo
de cliente, canal ou pais.

A integracao da equipa comercial na pla-
taforma é também um ponto de importan-
cia a ter em consideragao, porque a partir
deste meio, estes podem ter acesso aos
seus clientes, podem processar as enco-
mendas de maneira mais simples e direta
e acompanhar todo o processo.
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Opcoes de registo

Uma boa plataforma de venda online B2B
ndo deve apenas procurar concentrar um
grande nimero de empresas vendedoras
nos seus quadros, as plataformas B2B de-
vem também ter a opgao de registo para
fornecedores e retalhistas, para que seja
possivel integrar na plataforma o maior
nimero de opgdes de compra e venda e
facilitar todo o processo.

Checkout

O processo do checkout é considerado
uma das areas mais complexas do e-com-
merce.

Criar uma conta e realizar uma compra no
e-commerce B2B nem sempre é uma tare-
fa facil. Isto porque existe um modelo de
aprovacgao prévia de crédito que dificulta
0 processo.

Como j& abordado, existem algumas espe-
cificidades como o procedimento de paga-
mento, em que o vendedor envia o produto
antes do pagamento. Por isso, é necessa-
rio ter uma plataforma totalmente flexivel
e que se molde de acordo com as necessi-
dades da empresa e dos clientes.



Atendimento personalizado

O relacionamento com o publico é uma
importante estratégia para conquistar e
manter a confianga dos consumidores B2B.

Este publico, na maioria das vezes, quan-
do chega a plataforma de venda, ja traz
algo em mente, ja vem com um propdsito
definido — sejam os produtos em si, ou um
tipo de opcéao de entrega.

Por isso, atendimento personalizado é fun-
damental e deve ser realizado em diversos
canais e ndo apenas na plataforma de ven-
da. Mais importante do que conquistar no-
vos clientes, deve ser fidelizar aqueles que
ja fazem compras na marca. Cada cliente
tem de ser encarado como Unico e deve ser
tratado como tal. Este processo de atendi-
mento personalizado melhora a experién-
cia de compra do cliente, tornando maior,
a possibilidade de este voltar a comprar a
mesma marca ou produto.
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Com o constante crescimento dos mar-
ketplaces B2B, é expectavel que surjam
alteragdes nos processos a que estamos
habituados a assistir e lidar no dia-a-dia.
Uma das alteragdes que surge com este
crescimento, prende-se com a reformula-
¢ao da funcgéo de procurement e a fungao
do Gestor de Produto. Prevé-se com isto,
gue os gestores de produto procurem
estabelecer relagcdes com marketplaces,
para facilitar a procura e oferta de pro-
dutos e servigos e criando consdrcios de
compradores de empresas do mesmo
ramo e até mesmo desenvolver ecossis-
temas com fornecedores e clientes para
que possam mais facilmente responder as
necessidades de cada empresa.

Outro cendrio provavel é o surgimento do
procurement como um servico. Para em-
presas menores que ndo possuem uma
fungao formal de procurement nem expe-
riéncia na area, o procurement como um
servigo ajudaria a transferir a maior parte
dessas atividades para um marketplace,
economizando dinheiro e melhorando os
resultados. Os marketplaces ganhariam de
varias maneiras, inclusive ao obter acesso
as necessidades de planeamento de todo
um novo segmento de compradores.

Essa dinamica pode impulsionar os market-
places, aumentando a competitividade e per-
mitindo agilidade na organizagao de procure-
ment, pois confere mais valor a empresa.

#25 Marketplaces B2B Guia do Empresario . CTCP 23




Lista de Marketplaces B2B

Marketplaces identificados como potenciais para a industria do calgado:

LENCWBLACK ) Footwearl.com @ FAIRLING
Booos|Buy  FINDSOURCING b randsbistribution
VWWS B2BShoes  amazonbusiness

WE WANT SHOES

JOOR  wholesalebgx

NEB NuORDER

FTM  TRADEGALA
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Analise diferentes tipos de

Marketplaces B2B

LENE/VBLACK

SELECTED BRANDS FOR SELECTED BUYERS

Depois de identificarem uma falha nas pla-
taformas e ferramentas B2B comerciais
tradicionais, Vidya Narine e Bernard Cou-
lombel uniram-se para lancar a Le New Bla-
ck em 2009, uma solucdo inovadora para
marcas e retalhistas fazerem negécios.

Ao longo dos anos, a Le New Black adqui-
riu uma extensa experiéncia nas semanas
internacionais de moda, devido as suas
abordagens inovadoras e é aqui que atua
a favor dos seus “associados”, permitindo
que a sua presenga em feiras e semanas de
moda seja mais produtiva e enriquecedora
na perspetiva comercial. A Le New Black
pode ser caracterizada como uma “semana
da moda” que esta ativa 24h por dia, 7 dias
por semana.

Como a moda tem tudo a ver com selecao
e posicionamento, a Le New Black respon-
de as necessidades de marcas, designers,
agentes de vendas, lojas multimarcas, lojas
de departamentos e escritdrios de compras
que procuram manter uma distribuicdo se-
letiva com um entendimento criativo.

1. LE NEW BLACK

Website: www.lenewblack.com/en/
tradeshow/

Origem: Paris, Franca

Principais mercados: Presente em 80
paises

Tipo de venda: B2B

Abrangéncia de produtos: Moda

250+ Marcas
10.000+ Retalhistas
80 Paises

A Le New Black oferece aos seus “associa-
dos” a possibilidade de digitalizarem todo o
processo de relagdes de vendas e material
de vendas para que estes se possam con-
centrar na parte essencial das reunides de
negécios em feiras ou showrooms: tocar e
analisar a qualidade do produto. A Le New
Black oferece a possibilidade de cada mar-
ca presente na plataforma possuir o seu
préprio showroom virtual onde expde os
seus produtos e divulga as suas colegoes.

A plataforma tem também uma preocupa-
¢ao crescente com a sustentabilidade, a in-
dustria da moda B2B gera uma quantidade
consideravel de residuos a cada semana de
moda em todo o mundo. Ar condicionado,
catalogos de papel e folhas, cartoes, envio
de colegdes etc. A Le New Black acredita
que é necessario e possivel reduzir essa
quantidade de desperdicio digitalizando ma-
teriais de venda e negoécios para disponibili-
za-los 24 horas por dia, 7 dias por semana.
Esta é a sua principal missao.
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Para as marcas

Pedido mével
no tablet

Os representantes da marca tém a pos-
sibilidade de realizar pedidos de venda
através da app dedicada a tablets. Estes
pedidos podem ser realizados online
ou offline e tém ainda a possibilidade
de leitura de cddigos de barras para
aincorporacao de novos estilos de

Comércio eletrénico
B2B 24/7

ALe New Black oferece as marcas a

possibilidade de exibi¢do e venda dos

seus produtos num showroom online

B2B. Os retalhistas podem navegar no

catalogo online da marca e realizar os

seus pedidos 24 horas por dia, 7 dias
por semana.

Conjunto centralizado de
ferramentas

Gestao de contactos, produtos e
precos, num sistema de gestao
totalmente integrado. Possibilidade
de revisdo, edigdo e confirmagao de
encomendas e ainda importagao e
exportacao de todos os dados para o
ERP da marca.

produto ainda mais rapido. Existe ainda
a possibilidade de sincronizagao para
atualizagGes de estilos ou pregos.

Através do marketplace da Le New Black,
as marcas tém a possibilidade de promo-
ver as suas colegOes 24h por dia através
dos seus showrooms virtuais (a produgdo
fotografica/videos dos mesmos, fica ao
encargo de cada marca).

Estes showrooms acabam por represen-
tar a pagina de cada marca dentro do

LENEWBLACK

marketplace e tém como objetivo servir
de montra para os produtos. A plataforma
permite a organizagdo do conteido por
estilos, categorias, cores ou materiais. A
plataforma disponibiliza ainda material de
comunicacao exclusivamente desenvolvi-
do para cada marca e permite ainda o en-
vio de convites personalizados para os re-
talhistas que a marca pretende alcangar.

LABOTANISTE

Proscar
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Apr2TLoaz 20
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Plano de precos

PEQUENO

3400 €

/ano

MEDIO

6 000 €

/ano

AMPLO

Valor mediante solicitagao

Gestao de pré-encomenda

3 utilizadores
Showroom da web B2B online
App Ipad offline
Relatérios de vendas

Suporte dedicado

Gestao de pedidos
em stock

Todos os recursos
do plano "PEQUENO"

10 utilizadores
Pedidos em stock
Alocacao de stock
Gest&o de stocks

Acbdes de formagao para as

Personalizagao e servigos

Todos os recursos
"MEDIO"

20 utilizadores
Catélogos personalizaveis

Acesso a retalhistas
personalizados

Gestao avancgada de stock

AGENCIA

6000 €

Para agéncias e instituigoes

Recursos da
MULTI-MARCA

Showroom online
multimarcas
1 gerente de agéncia
3 marcas incluidas (pequenas)
Supervisao de vendas
Suporte dedicado

equipas (4h) Acoes de formagao para as
equipas (6h)
Para retalhistas

Ny

<

|| =5
= 7N

Prospecao de marcas Planeamento Conjunto centralizado de

Atualizacao de novas marcas e colecoes
emergentes durante todo o ano, acesso
a novos estilos e catalogos de qualquer

Preparacao de marcacoes para feiras
e showrooms, conex&o com marcas
e retalhistas para agendamento de

lugar. reunides.

ferramentas

Aceleragdo do ciclo de compra,
disponibilidade instantanea de stocks
e pedidos mais rapidos. Possibilidade
de impressao das encomendas ou de
exportacao para o software do ponto

de venda.

A Le New Black permite aos retalhistas
explorarem as marcas presentes na pla-
taforma através dos showrooms virtuais
que as mesmas disponibilizam, criando
uma relagao win-win, onde ambas as par-
tes beneficiam deste tipo de servigo, dan-
do oportunidade as marcas de promover

as suas colegdes em tempo real e sem
barreiras temporais e por outro lado, per-
mitindo aos retalhistas terem acesso em
primeira mao as novas colegdes e estar
em constante contacto com os seus clien-
tes e potenciais clientes que possam sur-
gir por esta via também.
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Men  Women  Kids News  Agenda

Justint

SEASON
FW18
Pre-FW18
$818
FW17

Permanent collection

SEGMENT MELAGENCE
Ny

8

O High-end range

Mid-range

'WHOLESALE PRICE

€20-€585 "‘»
S A, i

Também na area dedicada a retalhistas é possivel refinar as pesquisas
e definir o tipo de colegao, cores. materiais, prazos de entrega, etc.

JOSEPHINE <>
JOSEPHINE
Price Made in FRANCE
Sugg. retail prico Fabric / Print ‘Cowhide Leather
Sizes 34, 36,38, 40, 42

vaanT u % % o0 e o uwr TomL
B Semesesrs o o o o F o

o

3

~o

~

{14t

Alguns retalhistas presentes na plataforma

ANTONIOLIQ NET-A-PORTER YooStore. TMRAlfé-E

Reinventing Popular Culture
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JOOR

Fundada em 2010, a JOOR esta sediada em
Nova York, com escritdrios em Los Angeles,
Filadélfia, Londres, Madrid, Mildo, Paris e
Melbourne. Como a maior plataforma mun-
dial de venda em grandes quantidades, di-

2.JOOR

Website: https://joor.com

Origem: EUA

Principais mercados: Presente em 144
paises

Tipo de venda: B2B

Abrangéncia de produtos: Moda

recionada para moda, beleza e produtos de
lar, estabelece ligagdo entre mais de 8.600
marcas a 200.000 retalhistas em 144 pai-
ses todos os dias.

Esta plataforma B2B de venda online, rege-se por 5 principios basicos e essenciais ao

melhor desempenho da mesma, sendo eles:

C00PDO

Marcas e _ Abracae Mais Foco no Trabalho em
retalhistas de pul a ionalidad progresso equipa e colabo-
renome mudanca com menos ragdo

recursos

Para as marcas

Segundo dados apresentados pela plata-
forma, as marcas presentes neste marke-
tplace, obtiveram um crescimento de 21%
das encomendas do ano de 2017 para 2018.
0 tempo médio gasto na criagdo de fichas
de mercado diminuiu de 3,5 horas para 45

80%

+ Rapido

50%

+ Inteligente

minutos com a JOOR. O tempo para extrair
dados de vendas em tempo real reduziu de
60 minutos para 30 minutos ou menos e o
tempo médio para produzir dados de vendas
em tempo real passou de 3,5 horas para 45
minutos.

45%

+ Eficiente
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Funcionalidades disponiveis para as marcas aderentes

o o By Lel 4l

IMPORTAR CONECTAR CRIARE PARTILHAR  ENCOMENDAS ONLINE EXPORTAR ANALISE E PREVISAD
Informagdes, fotose Com novos e Planeamentos digitais  Com stocks em tempo real Encomendas para De relatérios de vendas.
videos da marca atuais clientes personalizados e possibilidade de rastreio ERP ou sistema de em tempo real
das mesmas gestdo interno da

marca

Algumas marcas presentes na plataforma

TORY@ BURCH JIMMY CHOO COLE HAAN GOLDEN GOOSE / MARC JACOBS

STELLAMCCARTNEY VINCe. TWW M ARNI Alexander McQUEEN
woxonorwara BERLUTI  2MSce®!  wowwnwr  LOEWE

Prosnzal Sehoula sacai ST JOHN rag & bone THE ROW

NEW YORK

Showrooms virtuais para marcas

A JOOR disponibiliza uma tecnologia 3602
que fornece recursos interativos de rota-
¢do, zoom e imersao, permitindo que os
compradores analisem de forma abrangen-
te e fagam as suas encomendas com total
confiancga.
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A JOOR disponibiliza também videos dina-
micos, sdo videos estilizados e claros de
entrevistas com designers, desfiles e in-
fluenciadores.

Por ano, a plataforma processa mais de 40
mil milhGes de ddlares.

Para retalhistas

Alguns retalhistas presentes na plataforma

NWMW PRINTEMPS E%'g]&\%\ﬁ shopbop

‘l-IW')wJS rorty Five Ten  EAST DANE

A JOOR tem como missdo a anulagdo de varios desafios de compra
presentes no dia-a-dia de milhares de retalhistas, tais como:

e O S

Falta de fontes Visibilidade limitada sobo  planeamento e gestao Incapacidade de gerir
fidedignas para anélise processo de venda de compromissos gastos e encomendas
em tempo real
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A JOOR disponibiliza uma série de ferra-
mentas para facilitar e melhorar o proces-
so de compra por parte dos retalhistas:

Servico Pré-Mercado - Possibilidade de
gestao da programacao de mercado e co-
municagdo com as marcas presentes na
plataforma. Acesso a dados de mercado
sobre possiveis marcas a comprar.

Servico “In-Market” — Acompanhamento
e monitorizagdo dos gastos em relagdo ao
orcamento em tempo real e configuracdo
das alteracgoes de preco. Facilidade de pes-
quisa através de variados filtros e possibili-
dade de gravacao e anotacdo das mesmas.

Servico Pds-Mercado - Este servigo
fornece a possibilidade de importagdo em
massa através do excel para finalizagdo
das encomendas. Relatdrios para analisar
produtos, fornecedores e materiais e alte-
racdes em tempo real.

Gestdo de compras em grandes quan-
tidades — Andlise do desempenho de cada
estagdo e consulta de pontos criticos de
dados, tendéncias e andlises. Gestdo de
todo o negécio de compra em grandes
guantidades durante o ano todo.

#25 Marketplaces B2B Guia do Empresario . CTCP

Custos de acesso

No website da JOOR podemos encontrar
0 prego para as marcas aderentes a plata-
forma, o que ndo acontece no caso dos re-
talhistas, aqui, o custo de acesso encontra-
-se disponivel apenas sob consulta.

> A partir de $208 por utilizador/més;

> Necessario minimo de 4 utilizadores com
subscricao anual;

> Quanto mais utilizadores a marca tiver,
mais econdmico fica.

A associagao a marca JOOR Pro inclui:

Pré-mercado

> Upload facil de “linesheets”;

> Importar / exportar “linesheets” do Excel;
> Carregar lookbooks e ativos de marca;

> Gerir compromissos de mercado.

No mercado
> Criar e receber pedidos (via iPad ou web);

> Ver as principais métricas de desempe-
nho de vendas sem executar relatérios;

> Utilizar ferramentas para facilitar o
acompanhamento em massa.

Pés-mercado

> Ver todos os pedidos numa plataforma
central;

> Gerir, visualizar e modificar pedidos em
massa;

> Gerar relatdrios detalhados em apenas
alguns cliques.



FINDSOURCING

0 principal foco desta plataforma é reduzir
as barreiras comerciais e ser o mais trans-
parente possivel no processo de compra e
venda.

O FindSourcing.com é uma plataforma de-
senhada para facilitar a localizagdo de um
parceiro no setor de calgado, desde alguém
com quem colaborar para transformar
ideias em produtos ou atrair potenciais
clientes.

A plataforma disponibiliza os seus servigos
sem custos para o utilizador.

Os fornecedores de calgado podem inscre-
ver-se gratuitamente e criar o seu proprio
perfil no FindSourcing. Os fornecedores de
componentes, materiais e couro também
podem inscrever-se para que seja mais facil
encontra-los e serem contactados.

Os compradores podem pesquisar através
de filtros e contactar com fornecedores de

Area de fornecedores de calcado

3. FINDSOURCING

Website: https://www.findsourcing.com
Origem: Suécia

Principais mercados: Nao especificado
Tipo de venda: B2B, Private-Label
Abrangéncia de produtos: Calgado e
componentes

calcado diretamente pelo banco de dados.
Também apresenta uma fungao de cotagao,
na qual um comprador pode enviar o tipo de
produto ou componente que procura e rece-
ber ofertas dos fornecedores.

A plataforma interliga o comprador dire-
tamente ao fornecedor. Nao ha taxas para
compradores neste processo e as solicita-
¢bes podem ser enviadas diretamente em:
https://www.findsourcing.com/quotation

A FindSourcing tem também como objetivo
ajudar pessoas novas no negdcio, introdu-
zindo os principais conceitos do setor de
calcado, para facilitar as suas solicitagoes
e encontrar os parceiros certos para cada
utilizador.

Area de fornecedores de componentes
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Banco de conhecimento

sgente

Banco de Conhecimento

consTRUGAD.
Cimentscio

Mocsssing

SutchDow & Rested “ N

Goodyear Wetted

Costurar eviear

pegged Jiosmaeiaeromicia)

o Cimentagio Goodyear Weited Vleanizaglo
noruegues o corpo
usando “ciment um e
o 350l sl ¢
encontracos em Devido s ext
materiis
Vuanizagio circundantes. U dos processos mais

comuns de fabicacdo de calcados
Processo de e direta DIP)

Costurado 3 mio

1POS DE CALCADO ]

Chuteras
Chreses Boot
Chuska Boots
Bous e Deserto
Bota jodphr
sapatos

Sapatos Dardy

Sopatos e Monge Chesea Boot Chukia Boots Mocassins
Bous
Erions ronta, bicareconda ¢ ko bt arredondads, O termo bota Crukks id0. O comum enretodos € que ees o tém
mas sim uma apenas
agarar 30 calgr o 3990, encaicados.
Mary Jane mocassin em vamp, orém ndo &
necessaeamente funclonl. Exster
Apercatas mocassin de carter mas vestco ¢

versoes mals casuais.
Sanditias de dedo

Tenks
Mocssins

Sapatos d sato

somess
pr—
Cunmas -
sanditas
Chinelos - T
componentes
so EVA-sctsto d tena it ot/ borachade esoa TPE.TPR TPU - Elstomeros
& s Termoptstics
- Exsten e,
Tk borach de esina ik o
TR/ Comncisoscoma TP, borrichn
Temopsicos b limer. & Temopssics
SoR. borachs gt st 4 bl afnie i
s recortado. Butileno-Estireno e TPU, poliuretano.
- temonttic Normaimente, avndo o
PUC - coret d plvinla TOR € menclnado, e s eer 30 S8,
T9U & smplaints connecidopeiase
Borracha nome correto. O EVA também & um
cowo anbmet trmoptisico, mas  atado

mum artigo separsdo
PERGUNTAS FREQUENTES
Materss novadores

Enviando um pedido de
orcamento
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VWWS

WE WANT SHOES

Fundada em 2015, a We Want Shoes (WWS)
¢ a principal feira online B2B da Europa de
calgado, bolsas e acessdrios. Permite que
as marcas se liguem a uma rede de 22.000
compradores B2B, ganhem por isso maior
visibilidade nos mercados internacionais e
aumentem a rotatividade, uma vez que fun-
ciona 365 dias por ano.

Apresentacao do Website

VWWS  home rrovucrs  newsstaeam  ORDERCALENDAR  SHOWROOMS  COMPANIES

4. WE WANT SHOES

Website:
https://www.wewantshoes.com /en
Origem: Alemanha

Principais mercados: Alemanha,
Austria e Ttalia

Tipo de venda: B2B

Abrangéncia de produtos: Calgado,
Acessorios e Malas

A WWS trabalha com mais de 300 marcas
(nos ultimos 5 anos) e fornece ferramentas
e servicos digitais avancados para otimizar
a apresentacdo de produtos, aquisi¢cao de
novos clientes, e de comunicagao da marca.

.......

B2B Marketplace for Current Stock Products
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0 website da plataforma “We Want Shoes”  Dentro de cada uma das areas € possivel

divide-se em trés areas distintas, a area de  encontrar os diferentes produtos expostos.

calgado, malas e acessdrios. Para ser possivel aceder aos showrooms in-
dividuais de cada marca é necessario pedir
acesso a marca, so depois de ser concedido
é possivel pesquisar os diferentes produtos
de cada uma.

Entrega em 7 dias
DESCUBRA E PECA PRODUTOS DE ESTOQUE ATUAIS

T
PRODUTOS SELECIONADOS

==

GGl - ULA CAITIYN - MALAGA SANDALE, KALBLEDER o om SUEDE
IGUANA

SHOEDAISM SHOEDAISM cinave anave PETERKAISER PETERKAISER

SUA PESQUISA (9) SUA PESQUISA (865)

ek %, VOSTRAR FILTRO BokaT®)  MOSTRAR FILTRO

Ja torracas cx seriuco, BIGBUISQUIT METAL - METALLIC, ‘CIRCLE METAL - METALLIC, pequ
ReD SUVER )
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Cada marca presente na plataforma tem
a sua propria pagina, um perfil préprio,
como por exemplo, a marca portuguesa
Felmini.

L 4

Felmini

FALLING IN LOVE

Para obter acesso a este Showroom, vocs
deve solicitar o acesso do proprietario do
Showroom. Depois de aprovado, vocé
teré acesso a todas as informagbes do
produto e poders fazer seu pedido.

v visie st om

FELMINI DESIGN

TERCA-FEIRA, 30 DE JUNHO DE 2020

Dentro do perfil de cada marca, podemos
encontrar uma pequena apresentacao
com video e informagdes basicas. No final
de cada pagina encontra-se ainda uma
seccdo dedicada a noticias e novidades
sobre a marca.

® calgados

SOBRE "FELMINI"

)

Fundada em 1973, a Felmini é uma empresa portuguesa
de calgado feminino. Atualmente representada em 35
paises com mais de 2.000 pontos de venda em todo o
mundo, a Felmini tem uma forte presenca na Itdlia,
Franca, Alemanha e Espanha. O principal objetivo da
Felmini & projetar e produzir sapatos femininos exclusivos
e aneos que atendam as idades de

estilo da Mulher Nova, sem perdé-la...

LEIA MAIS E VEJA O CONTATO

CIRCULAR

NOVO EXPOSITOR FELMINI
FELMINI JUNTOU-SE A CIRCULAR
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Plano de precos

"Digital
Showroom
Basic"

A versdo inicial gratuita

Criacdo e apresenta-
¢do de produtos

+ SprintWare (mer-
cado de agdes B2B)
Propostas
Gestao de visitantes

Publicacdo eventos
no calendario de
encomendas

Envio convite para
eventos

Gestao da lista de
convidados

20 visitantes, 1
encomenda, 5GB de

"Digital
Showroom
LIVE"

A melhor ferramenta para
interagao com o cliente

Criagao de apresenta-
cdes de produtos
Pré-encomenda
Encomendas de stock
SprintWare (mercado
de acdes B2B)
Propostas

Gestao de visitantes
Estatisticas do
Showroom

NOVO Reunibes por
videochamada

NOVO Partilhas

de ecrd

NOVO Chat interativo

arr

€0,00

por més

Publicacao de noticias
na plataforma
Publicacao de eventos
no calendério de
encomendas

Envio de convites para
eventos

Gestéo de lista de
convidados

Download de material
de marketing

Sem limite de

visitantes, 20GB de
armazenamento

€ 110,00

por més /12 meses de
duragdo
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"Matchmaking"

Conexdo com o publico-alvo

Todas as funciona-
lidades do plano
"Showroom Digital
LIVE” incluidas.

+

Andlise do publico-
alvo

Identificacdo de
clientes-alvo na
base de dados da
plataforma

Criagdo de cam-
panhas de marketing
Participacao na
newsletter

Convites diretos a
clientes-alvo para
visita a0 Showroom
da marca

Contactos proativos
a clientes-alvo
Contactos a compra-
dores selecionados

€ 210,00

por més /12 meses de
duragdo

"Live Str

Aumento de visibilidade
com eventos de transmissao
a0 vivo

Todas as funciona-
lidades do plano
"Showroom Digital
LIVE” incluidas.

+

2 producdes de
video por ano (1 por
estagdo)

15 minutos de
duracdo consoante o
formato definido
Evento de trans-
miss&o ao vivo
Campanhas de
divulgacao e convite
para o evento
Antincio do evento
na plataforma e
newsletter
Transmiss&o do
evento no canal
principal
Posicionamento no
principal expositor

€ 210,00

por més /12 meses de
duragdo

"AlL Inclusive"

Marketing 360 para aumen-
to das vendas

Todas as funciona-

lidades do plano

"Showroom Digital
LIVE” incluidas.

+

Todas as funciona-
lidades do plano
“Matchmaking +

Todas as funcionali-
dades do plano “Live
Streaming”.

€ 310,00

por més /12 meses de
duragdo



BIQQNDS | BUY

A Brands I Buy é uma plataforma online
de venda grossista (apenas para clientes
profissionais) que se preza por ter um
processo de compra acessivel e rapido
para os seus clientes. A experiéncia nos
mais variados sectores de produtos co-

FRIEN|ES|PT

MULHER HOMEM

BmNDS I BU\/

CRIANCA BEBE

5. BRANDS | BUY

Website: www.brandsibuy.com/pt
Origem: Portugal

Principais mercados: Portugal e
Espanha

Tipo de venda: B2B, Wholesale
Abrangéncia de produtos: Vestuario,
Calgado, Malas, Acessorios, Beleza

mercializados permitiu a criagdo de uma
loja online deste tipo oferecendo uma
ampla gama de produtos com um minimo
de compras obrigatério de 150 euros. En-
trega rapida e atendimento personalizado.

] © Vg

MARCAS %
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Portes

A plataforma disponibiliza portes gratuitos
para compras de valor igual ou superior a
500€ com entrega em Portugal e Espanha
Continental.

Para os Acores e Madeira os portes sdo
gratuitos para compras de valor igual ou
superior a 500 euros com entrega no Por-
to de Leixdes — os custos de transporte de
barco entre o Porto de Leixdes e o respeti-
vo arquipélago sdo da responsabilidade do
comprador.

Para outros paises, os portes sdo gratuitos
em compras de valor igual ou superior a
1000 euros.

Prazos de Entrega

Portugal Continental e Espanha Continen-
tal: 1 a 2 dias Uteis (aplicavel a encomen-
das pagas até as 16 horas).

As encomendas recebidas apds essa hora,
s0 serdo processadas no dia Util seguinte.

Para outros paises: 2 a 3 dias Uteis (aplica-
vel a encomendas pagas até as 16 horas).
As encomendas recebidas apds essa hora,
s6 serdo processadas no dia Util seguinte.

As encomendas sdo entregues de Segunda
a Sexta-feira (com excegao dos feriados lo-
cais ou nacionais).
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Os prazos pressupdem que ndo ha impedi-
mentos fisicos ou estruturais (ex.: moradas
incorretas, contratempos de forga maior,
etc).

Com a confirmagdo da encomenda, é-lhe
enviado um email com um nimero de mo-
nitorizagdo que pode ser utilizado para lo-
calizar a encomenda, acedendo ao site da
transportadora.

Portugal e Espanha Continental:
> NACEX (www.nacex.es)
> DPD (www.dpd.pt)

Outros paises:
> DPD (www.dpd.pt)

Trocas e Devolugoes

A plataforma s faz a devolugéo do valor da
compra e/ou alteragdo dos produtos enco-
mendados em trés situagoes:

> Produtos que tenham saido das instala-
¢des com defeito,

> Envio de produtos que ndo sejam os que
constam na nota de encomenda,

> Rutura de stock.



Marcas

A plataforma de venda Brands I Buy traba-
lha maioritariamente com as marcas Adi-
das, Reebok, Skechers e Asics.

FRIEN | ES|PT

Braos B

MULHER  HOMEM  CRIANGA  BEBE MARCAS

. - @

Sapatilhas Le Cog Sportif Courtset Inf Sapatilhas Le Coq Sportif Courtset Inf Sapatilhas Le Coq Sportit Jazy Inf Sapatilhas Le Cog Sportif Courtset Sport

Para os retalhistas

N&o existe uma quantidade minima de enco-
mendas, os retalhistas podem encomendar
consoante as vendas que efetuam.

A plataforma garante entrega em 24 horas

e constante atualizagdo dos produtos pre-
sentes no seu website.
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CONCLUSAO




O Guia “Marketplaces B2B", apresenta al-
ternativas e novas oportunidades para as
empresas que compde o setor do calgado
portugués para que estas possam operar
no mercado B2B a nivel digital, alargando
horizontes e explorando novos métodos
de venda e apresentagao dos seus produ-
tos, com o intuito de melhorar e facilitar
as relagbes comerciais ja existentes e
criar novas parcerias.

Ao longo deste guia, sdo apresentados
diversos esclarecimentos relacionados
com os tipos de plataformas B2B existen-
tes, quais as mais adequadas a realidade
de cada tipo de empresa, as vantagens e
melhorias que a empresa pode obter atra-
vés da presenca e as caracteristicas que
as mesmas devem conter para poderem
ser consideradas na escolha da empresa.

Na parte final deste guia, podem ainda ser
encontradas cinco analises mais aprofun-
dadas e pormenorizadas de marketplaces
B2B. O objetivo principal destas anali-
ses é demosntrar aos utilizadores como
é que as mesmas podem ser vistas “por
dentro”, realgar as capacidades de cada
plataforma e os pontos positivos que as
mesmas podem trazer as empresas que
nela operam, e destacar também alguns
pontos que podem nao ser tao favoraveis
para que a empresa, quando se encontra
no processo de selegdo de uma platafor-
ma B2B, saiba o que pode esperar de cada
uma delas.

E essencial que as empresas, antes de
partirem para a escolha de um market-
place B2B, olhem para a sua organizagao
interna e definam quais as principais ne-
cessidades que pretendem ver respon-
didas pela entrada numa plataforma de
venda digital B2B.

E muito importante que seja feita uma de-
finicdo e estudo sobre o publico-alvo que
se pretende atingir, para que seja possivel
a elaboragdo de uma estratégia eficaz de
penetragdo no mercado digital de compra
e venda B2B.

Outra questdo que se revela bastante im-
portante nesta area de atuacdo é a qua-
lidade dos conteldos apresentados. E
recomendavel a todas as empresas que
pretendam estar presentes em platafor-
mas de venda online, sejam estas B2B,
B2C ou outra, que produzam conteudos de
qualidade. Os produtos da empresa, sdo o
ponto-chave de contacto com o cliente,
e o marketplace desempenha o papel de
“montra” no mercado digital. Como tal, os
conteudos de texto e produgao fotogréafica
desempenham um papel relevante pelo
que as empresas devem prestar especial
atencao a estes aspetos.
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ess-to-Business: denomina-
meércio estabelecido entre em-

2C, Business-to-Consumer: denomi-
i ado diretamente

nterprise Resou Planning:
de informacao qLT'e interliga todos
os dados e processos de uma organizagao
num unico sistema.

KPI's, Key Performance Indicators:
ferramentas de gestdo que possibilitam a
medicdo e o consequente nivel de desem-
penho e sucesso de uma organizagdo ou
de um determinado processo.

Procurement: processo que engloba di-
versos elementos, etapas e tarefas refe-
rentes a administracdo de toda a cadeia
logistica de uma empresa.

dem os seus produtos. Esta loja virtual
funciona de maneira a que o cliente tenha.

a diferentes marcas no mesmo
dendo efetuar a compra de va-
s de diferentes marcas de uma

e-Commerce: e ou Comércio
eletronico é o
quer tipo de negac
cial que implique a transfe

macao através da Internet.

normalmente um
ou até mesmo u
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Outros volumes desta colegao:

1 - Marketing
2 - Energia
3 - Internacionalizacao
4 - Novos Perfis do Calgado
5 - Estratégia
6 - Vendas e Negociagao
7 - Balanced Scorecard
8 - Produgéo Lean
9 - Marketing Verde
10 - Responsabilidade Social
11 - Propriedade Intelectual
12 - Boas Praticas de Eficiéncia Energética
13 - Organizagao da Producao
14 - Orgcamentacao, Tesouraria e Custeio
15 - Gestdo da Qualidade, Ambiente,
Seguranca e Saude no Trabalho
[Sistema Integrado]
16 - Gestao de Recursos Humanos
17 - Legislagao Laboral
18 - Marketing Digital

19 - A importancia dos Estudos de
Mercado na Inovacao

20 - Calgado e Inovagao - KPIs no setor
do Calgado

21 - Métodos e Tempos
22 - Gestdo do Risco de Negdcio
23 - Gestdo de Stocks

24 - Guia pratico de presenga digital
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