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UTILIZAÇÃO DE MERCADOS COMO INSTRUMENTO DE INTERNACIONALIZAÇÃO

“THE VALLEY É O CENTRO ONDE O CONHECIMENTO SE TORNA O 
MOTOR QUE TRANSFORMA A SOCIEDADE"
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CONTEÚDO DO CURSO (II)

2. UTILIZAÇÃO DOS MERCADOS COMO INSTRUMENTO DE INTERNACIONALIZAÇÃO

Os mercados representam a "nova distribuição virtual", e o seu peso é mais ou menos importante, dependendo do sector em que a empresa
opera. Conhecer a sua proposta de valor é uma questão essencial para avaliar judiciosamente a oportunidade de incorporar os seus serviços,
de forma complementar ou alternativa, à estratégia de venda directa em linha.

· Tipos de mercados: B2B vs. B2C, Ebusiness Vs Ecommerce: a sua integração com a estratégia digital.

· Perfis envolvidos: Director de Compras, Director de Comércio Electrónico e Director de Exportação.

· A migração de B2B para B2C: Alibaba Vs. Aliexpress, Amazon Vs. Amazon Business.

· Principais mercados B2B.

Proposta de valor, funcionalidades e custos.

Exemplos de mercados horizontais e verticais

Principais mercados verticais B2B no sector agro-alimentar

Principais mercados B2C.

Proposta de valor, funcionalidades e custos.

Exemplos de mercados horizontais e verticais

Principais mercados verticais B2C no sector agro-alimentar

· Principais mercados de serviços.

Proposta de valor, funcionalidades e custos.

O impacto da COVID-19: a conversão das Feiras Tradicionais em Plataformas Virtuais

Alguns exemplos do sector agro-alimentar

Alguns directórios:
• www.emarketservices.com. 
• https://marketplaces.innovaexport.com/

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Documento: MOOC Agrosmart Global



www.thevalley.es

AS PRINCIPAIS PLATAFORMAS DE NEGOCIAÇÃO SÃO OS MERCADOS
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Plataforma online onde compradores digitais internacionais de todo o mundo fizeram a sua mais recente
compra digital internacional em Setembro de 2019

O estudo de compradores
transfronteiriços de comércio
electrónico, realizado em 26
países, revelou que a Amazon,
eBay e Alibaba foram
responsáveis por 60% de todas
as compras internacionais.

AS PRINCIPAIS PLATAFORMAS DE NEGOCIAÇÃO SÃO OS MERCADOS
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VANTAGENS E DESVANTAGENS DOS MERCADOS

VANTAGENS
• É mais barato

• Mais fácil de operar

• Elevado tráfego de clientes a partir
do tempo zero

• Maior visibilidade nacional e
internacional nos motores de busca

• Gera mais confiança para o cliente e
para o vendedor

• Tem muitos processos e serviços
assegurados pelo Marketplace

• Esqueça os problemas técnicos e de
manutenção

DISADVANTAGENS
• Paga comissões, a margem é

reduzida

• O seu concurso é também

• Os seus clientes não são os seus
clientes

• Não domina o desenho e a estrutura
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CADEIA DE VALOR CONTROLADA POR GIGANTES DA INTERNET

TECNOLOGIA
• Serviço Web da 
Amazon

•Armazenamento 
Google Cloud

• Soluções Aliababa 
SaaS

• Loja Web da 
Amazon

•Alibaba Cloud 
Computing

DISTRIBUIÇÃO
•Mercado da 
Amazónia

• eBay

•Rakuten

•Taobao

•T centro comercial

•Google Shopping

•Google Express

MARKETING
•Google 
Adwords
•Anúncios no 
Facebook
•Anúncios 
Linkedin
•Anúncios no 
Twitter....
•Anúncios de 
produtos 
amazónicos
•Alimama

PAGAMENT
OS EM 
LINHA
•Alipay
•PayPal
•Pagamento 
Aple
•Pagamentos 
da Amazónia
•Carteira 
Google
•Comprar no 
Facebook 

LOGÍSTICA
•Cumprimento 
pela Amazon
•Cainea
•Realização 
por 
Alliexpress
•Gooble (caixa 
tampão)
•Ebay Global 
Shipping 
Program

SERVIÇO 
AO 
CLIENTE
•Markeplace 
da 
Amazónia
•QQ, 
Conversamo
s
•WhatsUo
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PERFIS ENVOLVIDOS: O DIRECTOR DE COMPRAS

Em termos gerais, esta é a pessoa responsável por delinear a política
de aquisições da empresa tanto para produtos e serviços como para a
sua quantidade, qualidade e preço.

Entre algumas das suas tarefas...

• Definir as rubricas orçamentais para cada despesa.

• Acompanhar as compras para verificar se os orçamentos são
cumpridos.

• Determine os preços de venda a retalho dos seus produtos
para obter lucros.
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HABILIDADES: 

Liderança

Capacidade de negociação

Conhecimento do mercado

Competências tecnológicas

PERFIS ENVOLVIDOS: O DIRECTOR DE COMPRAS
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PERFIS ENVOLVIDOS: O DIRECTOR DE COMÉRCIO ELECTRÓNICO

O Director de Comércio Electrónico é o último responsável pela gestão adequada de um comércio electrónico ou loja
online. O seu objectivo é divulgar a evolução do comércio electrónico a nível global, as novas tendências de compra
dos clientes e as tendências digitais.

Entre algumas das suas tarefas...

• Elaboração de orçamentos de acordo com o canal, bem como o seu controlo e ROI.

• Definir em conjunto a estratégia e os objectivos do canal do comércio electrónico.

• Gerir a equipa existente.

• É responsável pela contratação e supervisão dos fornecedores e pela negociação com os parceiros.
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HABILIDADES: 

São normalmente perfis com oito anos de experiência em comércio electrónico, cinco em Marketing Online, mais de
cinco equipas de gestão e com experiência em métricas empresariais.
Têm também liderança e visão empresarial, são normalmente perfis analíticos e de execução e têm um alto nível de
inglês.

PERFIS ENVOLVIDOS: O DIRECTOR DE COMÉRCIO ELECTRÓNICO
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Um director de exportação é uma pessoa que deve ter como função básica e fundamental a de obter negócios para a
sua empresa. O director de exportação é uma pessoa dedicada a conhecer o mercado e a alinhar a empresa com as
suas necessidades: transmitir a realidade dentro da empresa e da empresa ao seu ambiente.

Deve ser uma pessoa que compreende o mundo actual e conhece, ou pelo menos se preocupa em conhecer, a
complexa realidade, não só económica ou comercial, mas também cultural e sociológica em que vive o mundo
globalizado.

PERFIS ENVOLVIDOS: O DIRECTOR DE COMÉRCIO ELECTRÓNICO
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FUNÇÕES DO DIRECTOR DE EXPORTAÇÃO:

- Preparação de contratos.

- A gestão perante entidades financeiras.

- Selecção e contratação de agentes comerciais, distribuidores.

- Avaliar a participação em feiras, exposições e rondas de negócios.

- Responsabilidade nas comunicações com os clientes, representantes.

- Controlo de toda a cadeia de distribuição física da mercadoria.

- Organizar ficheiros.

- Acompanhamento de todo o processo de exportação.

PERFIS ENVOLVIDOS: O DIRECTOR DE COMÉRCIO ELECTRÓNICO
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

BREVE HISTÓRIA DO GRUPO ALIBABA...
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ALIBABA, MAIS BRONZEADO APENAS UM MERCADO

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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SOBRE ALIBABA.COM

Alibaba.com é uma plataforma (mercados) que liga as empresas exportadoras às empresas importadoras (b2b)

Graças a esta plataforma internacional, as empresas podem exportar os seus produtos, encontrando empresas
importadoras de mais de 190 países que queiram comprar os referidos produtos para os distribuir.

É a maior plataforma b2b do mundo com mais de 96 milhões de empresas importadoras (compradores) registadas
e mais de 4 milhões de empresas exportadoras (vendedores) registadas para oferecer os seus produtos.

Alibaba.com pertence ao Grupo Alibaba, um consórcio chinês privado dedicado ao comércio electrónico na
Internet.

O QUE É ALIBABA.COM?

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA.COM não é um mercado CHINESE, é um mercado (plataforma) de origem chinesa onde encontramos
empresas exportadoras de todo o mundo que oferecem os seus produtos e empresas importadoras de todo o
mundo que exigem os seus produtos.

ALIBABA. COM não é um mercado B2C, ou seja, não é um mercado para oferecer os seus produtos ao consumidor
final. Alibaba é um mercado entre empresas para exportar/importar produtos. A versão de Alibaba para o
consumidor final chama-se ALIEXPRESS e neste momento só as empresas chinesas podem vender nela.

O QUE NÃO É O ALIBABA.COM

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

SOBRE ALIBABA.COM
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https://www.youtube.com/watch?v=X9eToqxqz7Y

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA.COM É A REFERÊNCIA GLOBAL DO MERCADO B2B

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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PORQUÊ VENDER EM ALIBABA.COM?

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA TORNA POSSÍVEL CHEGAR A TODO O MUNDO

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Documento: MOOC Agrosmart Global

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global



www.thevalley.es

O TAMANHO DO ALIBABA CONTINUA A CRESCER

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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COMO FUNCIONA:

Tudo começa na página de pesquisa. Através dela, os utilizadores poderão encontrar tanto produtos como 
perfis de empresas.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA'S SEO:

Os produtos das empresas que melhor gerem o seu perfil Alibaba serão os primeiros a aparecer no ecrã de pesquisa que já
mostrámos anteriormente. E é que, tal como o Google, o Alibaba recompensa aqueles produtos optimizados. Ou seja,
contêm boas palavras-chave estudadas em profundidade, uma boa descrição, respondem rapidamente a consultas, etc.

Em suma, as empresas que gerem diariamente os seus perfis Alibaba para os melhorar e manter actualizados serão as
primeiras a aparecer e, portanto, as que mais visitas receberão.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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PESQUISAS EM ALIBABA.COM

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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PESQUISAS EM ALIBABA.COM

Com a palavra-chave: Vinho de Rioja
Há 466 referências 288 referências que vêm
de Espanha

Com a palavra-chave: Vinho de Rioja 
Total fornecedor de ouro : 22 
Fornecedor de ouro em Espanha: 8 

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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PESQUISAS EM ALIBABA.COM

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

PESQUISAS EM ALIBABA.COM
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PEDIDOS DE INFORMAÇÃO OU DE INFORMAÇÃO (DIRECTO):

Uma vez que os utilizadores revejam os produtos e optem por um ou mais, eles farão um inquérito através de chat com
o vendedor. Graças a esta ferramenta haverá uma boa comunicação e o acordo pode ser fechado, quer através deste
chat, quer externamente por telefone ou e-mail.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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INQUÉRITOS OU PEDIDO DE INFORMAÇÃO 
(DIRECTO)

Graças ao chat que vemos na imagem, podemos
também pedir aos compradores mais
informações, tanto para os contactar como para
obter a sua fiabilidade. Para tal, Alibaba.com
mostra-nos os movimentos do comprador nos
últimos 90 dias.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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Neste exemplo, vemos como este contacto "Tom
Smith" fez uma pergunta para este vinho. Nos
últimos 90 dias fez 165 consultas válidas, ou seja,
foram respondidas. Para apenas 9 spam
(promocional). Viu 227 produtos. Neste caso, deixe
um número de telefone e e-mail, pelo que seria uma
consulta atractiva para entrar em contacto com ele.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

INQUÉRITOS OU PEDIDO DE INFORMAÇÃO 
(DIRECTO)
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

INQUÉRITOS OU PEDIDO DE 
INFORMAÇÃO (DIRECTO)
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RFQS:

O que são as RFQs? São Pedidos de Cotação, ou seja, pedidos de informação de potenciais clientes Alibaba,
que publicam um anúncio no website Alibaba com os produtos de que necessitam. Vendedores, podem
apresentar propostas a estes potenciais clientes.

Exemplo: Vinho Espanhol

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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RFQs:

Exemplo: Vinho Espanhol

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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COMO É QUE OS IMPORTADORES ENCONTRAM OS EXPORTADORES?

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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PARA VENDER COMO FORNECEDOR DE OURO: 

Qualquer estratégia internacional de vendas online deve ter em conta Alibaba, o gigante do comércio electrónico
que não é igualado por nenhum outro em números. Vender internacionalmente através do gigante chinês Alibaba é
uma garantia de sucesso para qualquer negócio digital. Mas para levar um negócio a um nível superior, é necessário
tornar-se um Fornecedor de Ouro, ou seja, ser um dos membros mais privilegiados da rede Alibaba para chegar aos
milhões de compradores em todo o mundo em qualquer altura.

Porquê vender como Fornecedor de Ouro? A seguir explicamos as razões pelas quais uma empresa estaria
interessada em ser um fornecedor de ouro.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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PARA VENDER COMO FORNECEDOR DE OURO: 

Sendo Fornecedor de Ouro aparecem nas primeiras
posições nos resultados de Alibaba (maior
visibilidade). Porque é que este aspecto é da maior
importância?

- 90% dos compradores só vêem vendedores que
estão na primeira ou segunda página.

- 82% dos pedidos de cotação são sobre produtos
listados nas posições 1 e 2 na primeira página

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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POSSIBILIDADE DE RESPONDER AO RFQS

Apenas os fornecedores de Ouro poderão responder aos pedidos de orçamento publicados pelas
empresas importadoras para que uma empresa exportadora possa responder. Há 6 vezes mais
hipóteses de fechar uma venda por RFQ do que por Inquéritos.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA AUDITORIA:

Sendo um Fornecedor de Ouro, Alibaba realiza uma auditoria que proporciona fiabilidade aos compradores
(empresas importadoras). Por outras palavras, Alibaba analisa os dados das empresas que decidem contratar a
opção Fornecedor de Ouro com o objectivo de assegurar aos compradores que confiam nela as suas boas
práticas e fiabilidade.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA: CONCEPÇÃO DE PÁGINAS PERSONALIZADAS DA EMPRESA

Esta vantagem será muito importante para se diferenciar de outros vendedores através da imagem de marca da
empresa. Cada comprador que faz um inquérito a qualquer vendedor quer saber com quem está a contactar, por isso
esta página da empresa será a primeira coisa que ele vê da nossa empresa e, portanto, a sua primeira impressão da
mesma. É importante que o comprador perceba um sentimento de exclusividade ao navegar na página.

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIBABA: CONCEPÇÃO DE PÁGINAS PERSONALIZADAS DA EMPRESA
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIBABA: DESENHO PERSONALIZADO DA
PÁGINA DA EMPRESA. ALGUNS EXEMPLOS DE
PROJECTOS DE AGREGADORES
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Vitrina

Sendo um Fornecedor de Ouro, uma série de produtos estrela do nosso catálogo pode ser
exibida de uma forma muito visual. Um produto exposto na montra recebe 100 vezes mais
cliques do que um produto normal.

ALIBABA: VITRINA DE PRODUTOS DE TOPO
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Biztrends é uma ferramenta de análise de mercado dentro de Alibaba. A plataforma de Alibaba é um mercado
internacional de 96 milhões de compradores. Biztrends fornece informação analítica sobre qualquer sector
traduzida em vendas, preços, etc. Ou seja, informação valiosa que, tratada correctamente, se transforma em
inteligência competitiva.

Saber como tirar o máximo partido das ferramentas de inteligência analítica e competitiva que esta
plataforma integra permitirá promover os negócios internacionais a um novo nível.

Desta forma, os fornecedores de ouro alibaba.com podem desenvolver as melhores estratégias de
internacionalização, obtendo e gerindo informação em primeira mão e exclusiva sobre sectores, países e
concorrentes nos mercados B2B.

Biztrends

ALIBABA: FERRAMENTAS DE ANÁLISE DO MERCADO E DO PRODUTO: 
BIZTRENDS
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

FEIRA INTERNACIONAL MEMBRO FORNECEDOR DE 
OURO 

CUSTO

Voos: $1,000 Despesas 
(restaurantes de hotel) $80/Night 

Stand rental: $3,000 / $10,000 
Outras despesas (viagens). $2000

Entre 1.399 - 5.999 $ ano

TEMPO 3-7 dias / ano
8 horas por dia

365 dias / ano
24 horas / dia

POTENCIAIS 
COMPRADORE
S

200.000 visitantes
100.000.000 compradores 

registados

REACH Geralmente um país Mais de 190 países 

CONTACTO Cara a cara Email, Fax, Tel, Chat online

ALIBABA: COMPARAÇÃO DE CUSTOS ONLINE/OFFLINE
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TAXAS DE FORNECEDORES DE OURO
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TAXAS DE FORNECEDORES DE OURO: MODALIDADE COM MAIOR VISIBILIDADE ($5,999 / ANO)
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

O custo de incorporação é zero e
que, simplesmente, com cada
venda gerada através da Aliexpress,
a plataforma cobra uma comissão
por venda entre 5% e 8%.

ALIEXPRESS é o Mercado B2C do Grupo Alibaba, está a reforçar a sua entrada em Espanha-Europa para o 
seu canal de vendas B2C, oferecendo remessas aos seus consumidores num período estimado de 2 a 5 
dias.

ALIEXPRESS
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

▪ 150 milhões de utilizadores.

▪ 200 milhões de visitas mensais.

▪ 400 milhões de envios por dia, globalmente.

▪ 15,9 milhões de compradores em Espanha e 
na Rússia.

▪ Agora, está aberta a fornecedores de outros 
países.

ALIEXPRESS
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIEXPRESS PARA VENDAS INTERNACIONAIS

56% das vendas transfronteiriças, que são feitas para outro país da zona europeia, são feitas
através de mercados. E destas vendas transfronteiriças, 20% são feitas através da Aliexpress.
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIEXPRESS É UM MERCADO GLOBAL
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

A Aliexpress anuncia que os próximos 
passos-chave da empresa para os 
vendedores espanhóis serão:

• Acções de marketing dentro da 
sua plataforma.

• Abertura da venda na Europa a 
uma venda GLOBAL para 
vendedores espanhóis.

Inicialmente, os vendedores espanhóis no Aliexpress poderão oferecer os seus produtos em toda a Europa, 
com o vendedor a escolher para que países vender.

VENDER EM TODA A EUROPA COM ALIEXPRESS:
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REGISTO NO ALIEXPRESS:
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REGISTO NO ALIEXPRESS:



www.thevalley.es

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Documento: MOOC Agrosmart Global

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Pode começar a carregar os produtos para a plataforma, registando a sua MARCA ou, se preferir, sem uma marca no 
início.

Existem diferentes possibilidades de carregar os produtos
para a plataforma:

• Carregamento manual do produto.
• Carregamento em massa de produtos com Excel.
• Integração de produtos com a API oficial do Aliexpress.
• Integração de produtos com módulos para PrestaShop,

WordPress, Magento, etc.

ALIEXPRESS: CARREGAMENTO DE PRODUTOS.
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

O espaço dentro da plataforma Aliexpress pode ser adaptado e personalizado, sem perder a imagem de
marca e os seus valores, mas atingindo centenas de milhões de utilizadores nacionais e internacionais.

A SUA LOJA EM ALIEXPRESS: 
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

❑ O vendedor fornece um catálogo específico em função do país de compra do utilizador
(personalização do conteúdo, moeda, etc.).

❑ Múltiplas formas de pagamento e envio à escolha do comprador.

❑ Os vendedores têm total liberdade para personalizar os seus envios. Poder manter a sua
imagem de marca e favorecer a lealdade dos seus clientes.

❑ As comissões nos meios de pagamento são suportadas pela Aliexpress, o vendedor tem de pagar
apenas a comissão por venda.

❑ Cada vendedor terá uma pessoa que lhes oferecerá apoio dentro da plataforma Aliexpress, um
Gestor de Conta.

❑ Com um modelo Cross Border Ecommerce, pode vender em qualquer parte da Europa.
Sugerimos que comece com uma série de países prioritários e depois se expanda para
mercados-alvo secundários.

VANTAGENS DO SEU PROJECTO NO ALIEXPRESS:
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ALIEXPRESS
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ALIEXPRESS
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ALIEXPRESS

TRÁFEGO EXTERNO: PROGRAMA DE AFILIADOS
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ALIEXPRESS

PROGRAMA DE AFILIADOS
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ALIEXPRESS

Agora que os produtos já estão a ser publicitados externamente, é altura de os acompanhar com tráfego
interno e misturar tudo bem. Para obter tráfego interno, a melhor recomendação como novo vendedor é
registar alguns Freebies. Estes irão gerar um tráfego elevado em poucos dias, o que, misturado com a
redireccionamento do programa de afiliados, irá multiplicar o seu tráfego.

TRÁFEGO INTERNO: FREEBIES
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ALIEXPRESS - FREEBIES

Consistem na venda de certos produtos com um preço simbólico de 0,01 euros, promoções utilizadas
principalmente no lançamento de um novo produto para aumentar a sua visibilidade, avaliações positivas e
posicionamento nos motores de busca.

Os produtos incluídos neste tipo de oferta aparecerão na secção "Freebies" dentro da página inicial da
AliExpress. Apenas os compradores que tenham acesso através da AliExpress APP poderão aceder aos mesmos.
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ALIEXPRESS - FREEBIES

Os freebies são produtos sorteados entre os
compradores que os solicitam, e a plataforma decide a
quem os dar com base em vários factores, tais como a
sua actividade dentro da plataforma ou as críticas
positivas geradas ou a sua pontuação como comprador.
Em troca, o produto pode melhorar a sua classificação
de vendas e as críticas positivas. Peça ao utilizador
para deixar uma avaliação do seu produto.

A avaliação pelo comprador escolhido no sorteio é
anterior ao processo de compra.
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ALIEXPRESS - FREEBIES

Uma vez terminados os seus primeiros Freebies, e já tendo as primeiras vendas e avaliações, já
pode gerar PROMOÇÕES
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ALIEXPRESS

AS PROMOÇÕES DE LOJA SÃO PROMOÇÕES INDIVIDUAIS QUE CADA VENDEDOR DECIDE FAZER NA SUA 
PRÓPRIA LOJA.

Produtos a preços reduzidos
durante um período de tempo
estabelecido pelo vendedor.

Descontos, transporte gratuito ou
outras vantagens para os clientes
que excedam um volume ou valor
médio de compra estabelecido pelo
vendedor.

Cupões de desconto
que aparecem na
página de informação
do produto.

(Apenas disponível para o APP): Ofertas
sobre um grupo de produtos para que,
ao seleccionar um produto do grupo,
apareçam descontos sobre os restantes
produtos. Por exemplo, para a compra
de um par de óculos, reduzimos o preço
da caixa dos óculos correspondentes.

Códigos de desconto criados
pelo vendedor, que
decidem dar a quem quer
que escolham ou incluir na
página de informação do
produto. Este tipo de
promoção foi concebido
para reter clientes
frequentes e dar-lhes um
desconto especial.
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ALIEXPRESS

ALIEXPRESSAR PROMOÇÕES DIÁRIAS

Ofertas, descontos, que são feitos numa base recorrente e têm um lugar definido dentro da página inicial
da AliExpress:

- FREEBIES (apenas disponível para o APP): recomendado sobretudo para a divulgação de novos produtos.
Consiste em dar produtos a alguns utilizadores em troca de os experimentar e gerar uma avaliação dos
mesmos. Já comentado acima.

- OFERTAS FLASH: Promoções recorrentes que consistem em fixar um preço especial por um período de
tempo limitado (48H). Os produtos participantes nesta promoção aparecerão na secção "Flash Deals" que
pode encontrar na página inicial da AliExpress, e os compradores também poderão ver as ofertas do dia
seguinte em "Upcoming Deals".
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ALIEXPRESS

Estas promoções aparecem na
página principal da AliExpress, mas
são apenas para vendedores
qualificados.

ACORDOS RELÂMPAGOS
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ALIEXPRESS

Estes tipos de promoções consistem
em colocar um preço especial sobre
uma série de produtos durante um
período de 48 horas. Após este tempo,
o desconto deixará de estar disponível
e o produto voltará ao preço original.
Isto gera no cliente a necessidade de
comprar imediatamente, uma vez que,
se esperar, pode perder a
oportunidade. Os vendedores que se
inscrevem nos "Flash Deals"
geralmente aumentam rapidamente as
suas vendas e assim melhoram a sua
classificação na plataforma.

Mas neste tipo de promoções não pode participar nenhum produto. Para se
qualificar para este espaço, o artigo deve ter uma percentagem mínima de
críticas positivas e um bom volume de vendas.

Aceder ao separador "Marketing" e depois a "Home" e o calendário indicarão
em que promoções AliExpress é elegível para participar.
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ALIEXPRESS

Dependendo da promoção, pode incluir de 3 a 5 produtos.

Requisitos para promoções regulares (a nível do produto)

1. Ter pelo menos 3 vendas nos últimos 30 dias
2. O desconto deve corresponder ao preço mais baixo dos últimos 30 dias.
3. Transporte gratuito para Espanha

Requisitos para grandes promoções, tais como a campanha de Natal

1. Um desconto superior a 1%.
2. O produto deve ter um preço inferior ao dos últimos 30 dias
3. O stock deve ser de pelo menos 10 produtos
4. O mesmo produto pode ser registado duas vezes na mesma semana. Depois disso, terá
de esperar 14 dias para poder inscrevê-lo novamente.

AliExpress irá rever o seu pedido de participação

Uma vez registado, a equipa AliExpress verificará a sua candidatura e confirmará a sua
participação na promoção se cumprir todos os requisitos.
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ALIEXPRESS TOP PROMOTIONS

São promoções mensais nas quais participa um grande volume de
vendedores e compradores, as mais importantes do ano são 11.11,
Black Friday e 12.12. No momento em que a promoção ocorre,
ocupa a maior parte da página inicial do AliExpress e causa muito
bons resultados de vendas.
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

SOBRE A AMAZON... 

MERCADO B2C REFERÊNCIA MUNDIAL.

A Amazon é considerada como um centro comercial virtual, onde os utilizadores podem explorar até
encontrarem o que procuram. Opções interessantes para os vendedores nos serviços prestados pela Amazon (por
exemplo, Logística).
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ECOSSISTEMA AMAZÓNICO
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

Os mais populares sítios de
venda a retalho online em
todo o mundo em Junho de
2020, por visitantes únicos
(em milhões)

AMAZON LIDERA O COMÉRCIO ONLINE GLOBAL
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

AMAZON LIDERA O COMÉRCIO ONLINE EM ESPANHA



www.thevalley.es

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Documento: MOOC Agrosmart Global

MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

AMAZON LIDERA MESMO EM PESQUISAS DE PRODUTOS
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

VANTAGENS DE VENDER NA AMAZÓNIA:
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VENDEDOR

• Vende os seus produtos à Amazon por
atacado

•A Amazon fixa o preço do seu produto e
controla o stock

•Pagamento por cada encomenda da
Amazon no prazo de 60-90 dias

•Gestão da sua conta: Pode criar várias
opções de publicidade / actualização
lenta do catálogo (a Amazon revê-o)

•A Amazon trata da logística e do
serviço ao cliente

VENDEDOR (PRO)

•Vende-se ao cliente final. As suas
despesas: 39 euros por mês + 15% de
comissão sobre os produtos

•Controlo total sobre o preço e o stock
dos seus produtos

•Pagamento no prazo de 2 semanas após
a venda.

•Gestão da sua conta: Pode criar várias
opções de publicidade / actualização
rápida do catálogo

•Deve tomar conta do serviço ao cliente
e da logística (opção para utilizar a
logística da Amazon)

TIPOS DE VENDEDORES NA AMAZÓNIA:
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

TIPOS DE VENDEDORES NA AMAZÓNIA:

VENDEDOR

PLANO DE VENDA INDIVIDUAL

VENDEDOR PROFISSIONAL

VENDE DIRECTAMENTE
PARA O CLIENTE FINAL Menos de 40 produtos por mês.

Pagamento por produto vendido aproximadamente (0,99 euros +
15%)
Não se podem acrescentar novos produtos
Não disponível em todas as categorias
Pode tirar partido da logística amazónica
Pagamento após a venda do produto
A Amazon marca o preço dos seus envios

Recomendado para volumes mais elevados
Taxa de 39 euros + 15% aproximadamente sobre o produto 
vendido
Pode adicionar novos produtos
Pode vender em todas as categorias
Pode tirar partido da logística amazónica
Pode criar promoções a partir da Central de Vendedores
Pagamento no prazo de 15 dias
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

TIPOS DE VENDEDORES NA AMAZÓNIA:

VENDEDOR CENTRAL DO VENDEDOR

Apenas acessível por convite

Acesso à Publicidade e DSP da Amazónia
Elevado potencial de marketing, capacidade
de criar conteúdo A+
Produtos incluídos no Amazon Premium

VENDE À AMAZON
DA AMAZÓNIA AO CLIENTE FINAL
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INFORMAÇÃO PARA ABRIR
UMA CONTA NA EUROPA:
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1. Crie a sua conta Europa

2. Carregue o seu inventário para a sua conta europeia: Através de uma API amazónica.

3. Seleccionar os mercados: Espanha, Itália, Reino Unido, França e/ou Alemanha.

4. Para cada país adaptar descrição, preços, custos de envio.

5. Logística da Amazon: Se vai vender apenas em Espanha, pode levar os seus produtos para um dos armazéns
em Espanha

6. Logística do Amazon Cross Border Logistics: Se vai vender na Europa pode levar os seus produtos para o
armazém da Europa Central em França (Lyon, por exemplo)

COMO VENDER NA AMAZÓNIA
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Conteúdo de
qualidade
Informação
completa do
produto
Palavras-chave,
títulos, subtítulos,
descrição
imagens de
qualidade

Marketing
•Publicidade
•promoções

Preço competitivo Comentários de 
clientes

Rácios de 
desempenho

Para que os produtos apareçam nas primeiras posições, devemos prestar atenção:

DICAS PARA VENDER NA AMAZON:
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PROMOÇÕES NA AMAZON PARA VENDEDORES PROFISSIONAIS

Como Amazon Seller PRO, podemos criar diferentes tipos de promoções, como por exemplo:

•Envio gratuito
•Desconto em percentagem ou em euros
•2 para 1
•Vantagens externas à realização de uma encomenda
•Anúncios de Produtos Patrocinados (ferramenta).

SERVIÇOS DE COMERCIALIZAÇÃO AMAZÔNICA, AMG, etc.

Diferentes opções de publicidade para os Fornecedores que nos permitem:

•Fazer anúncios a texto tipo CPC, banner, etc.
•Anúncios alvo por palavra-chave ou produto
•Medir o desempenho da campanha e o ROI
•Optimizar constantemente o desempenho do anúncio /
•Criar conteúdo A+ nas páginas de produtos

MARKETING NA AMAZÓNIA: 
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JÁ SERVIMOS A ENCOMENDA: TAXAS.

Na Amazon, como na maioria dos mercados, as análises dos clientes são um elemento
fundamental que traz credibilidade e confiança aos milhões de clientes da Amazon. Por esta
razão, teremos de solicitar avaliações com os envios, a fim de construir a nossa reputação
dentro da plataforma.
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

VIDEIRA AMAZÓNICA (PARA CENTRAL DE VENDAS):
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

Os vendedores na Amazónia devem cumprir os seguintes rácios de desempenho:

Taxa de cancelamento: um máximo de 2,5% (cancelamento da encomenda 48 horas após a sua recepção).

Taxa de encomendas defeituosas: devoluções motivadas pelo envio de uma encomenda defeituosa: 1%.

Taxa de envio tardio: um máximo de 4%

Taxa de tempo de resposta: percentagem de mensagens enviadas pelo cliente às quais o vendedor respondeu
em menos de 24 horas

AMAZON: RÁCIOS DE DESEMPENHO
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

• Vendas: Quanto mais um produto vende, mais alto aparece nos resultados da pesquisa.

• Categorização - A Amazon pede-lhe para entrar numa categoria ao registar o seu produto. Tal como
com Alibaba.com, escolher a categoria certa é fundamental para a visibilidade do produto.

• Cumprimento: A Amazon favorece os produtos vendidos e enviados por eles.

• Um factor-chave: pesquisa por palavra-chave antes da entrada do produto (utilizar ferramentas como
www.keywordinspector.com).

OUTROS FACTORES PARA MELHORAR O POSICIONAMENTO NA AMAZÓNIA:
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

Se for competitivo ganhará a BuyBox, ou seja, quando o seu
produto for pesquisado, o seu será exibido contra a concorrência
dando-lhe toda a visibilidade e as maiores possibilidades de
conversão uma vez que para comprar o seu produto só terá de
carregar no botão comprar e para ver o da concorrência terá de dar
a "novo".

BuyBox
Para além do preço, existem
outros elementos que
influenciam as suas estatísticas
como vendedor.

Ajuste os preços do seu produto e ganhe a BuyBox
A Amazon Seller Central mostra o preço mais barato para cada um dos produtos que está a vender na 
Amazon, dando-lhe a oportunidade de os ajustar para se manter competitivo.

AMAZON E BUYBOX: 
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

REALIZADO PELO COMERCIANTE (FBM)
Opção de armazém próprio
O vendedor é o responsável pela logística do produto.
Características:

Tem controlo total sobre as condições de embalagem e expedição
Sem "alugueres de espaço" a pagar à Amazon

REALIZADO PELA AMAZÓNIA (FBA)
Opção Armazém Amazonas
Os produtos são enviados para os armazéns da Amazon e eles tratam da logística.
Características::

• Poupar tempo e responsabilidades
• Os produtos sob esta modalidade podem ser escolhidos para Amazon Prime ou Super

Save Delivery GRATUITO
• Pode utilizá-lo para a sua própria loja online

OPÇÕES FBA:
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

OPÇÕES FBA:
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

Com uma conta, podemos vender em 5 países (Alemanha, Reino Unido, França, Itália e
Espanha) deixando a Amazon para gerir o armazenamento e a logística.

A Amazon aplica preços logísticos diferentes com base no país onde realizamos a venda.

A Amazon diferencia 3 tipos de produtos com preços diferentes (Médio, Não médio e
pesado)

Cargas amazónicas para armazenamento, recolha, embalagem e expedição.

Amazon distingue entre preços mais baratos para produtos vendidos na Amazon e outro
para produtos não vendidos na Amazon (Multichannel Logistics)

SERVIÇO DE LOGÍSTICA DA AMAZON:
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

A AMAZON TAMBÉM COMPETE COM OS FABRICANTES:
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

FEITO À MÃO PELA AMAZONA: 
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

Gerir os registos e apresentações das declarações de IVA na Europa

Tax Services on Amazon é uma solução de conformidade com o IVA que lhe permite gerir o registo e as
declarações de IVA na Europa. Trabalhamos com vários prestadores de serviços fiscais para facilitar o
cumprimento das obrigações em matéria de IVA no Reino Unido, Alemanha, França, Itália, Espanha,
Polónia e República Checa.

SERVIÇOS FISCAIS DA AMAZÓNIA:
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

AMAZON PAY: 
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

SERVIÇOS FISCAIS DA AMAZÓNIA:
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON

AMAZON: CONSELHOS SOBRE COMÉRCIO INTERNACIONAL.
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MIGRAÇÃO DE B2B PARA B2C: AMAZON BUSINESS

O SALTO PARA B2B: AMAZON BUSINESS
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OUTROS MERCADOS VERTICAIS E HORIZONTAIS

ALGUNS DOS PRINCIPAIS MERCADOS GLOBAIS
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OUTROS MERCADOS VERTICAIS E HORIZONTAIS

EBAY: 
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OUTROS MERCADOS VERTICAIS E HORIZONTAIS

EBAY: 
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OUTROS MERCADOS VERTICAIS E HORIZONTAIS

EBAY: 
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OUTROS MERCADOS VERTICAIS E HORIZONTAIS

EBAY: 
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EBAY: 
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OUTROS MERCADOS VERTICAIS E HORIZONTAIS

ETSY: 
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OUTROS MERCADOS VERTICAIS E HORIZONTAIS

ETSY: 

Etsy apenas vende artigos que são feitos à mão, ou
fabricados à mão, com a concepção e encomenda de
um artesão criativo, utilizando métodos de produção
artesanal.

Etsy permitir-lhe-á publicar criações em qualquer
um dos seus sites e será responsável pela gestão das
transacções derivadas das suas vendas em linha.

Este mercado B2C recebe mais de 33 milhões de
visitas por mês.

Joalharia

Moda

Início

Eventos

Brinquedos e Lazer

Arte

Ferramentas

Clássico
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OUTROS MERCADOS

CATEGORIA DE PRODUTO MARKETPLACES VISITAS / MÊS

Geral 77 15.8B

Moda 22 431.7M

Electrónica 5 289.3M

Início 6 192.9M

Livros 5 44.3M

Arte 3 279.0M

Música 2 73.3M

Velhos ítems & Móveis 2 5.1M

Música 1 15.4M

Armas 1 11.2M

Brinquedos 1 3.7M

CATEGORIAS PRINCIPAIS
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MERCADOS AGRO-ALIMENTARES

NOME CONTRIBUIÇÃO TIPO

21 Food&Beverage Online China/Global B2B2C

Agrelma Global/Itália B2B

Agro Comércio Global/Korea B2B

Agroterra Europa/Espanha B2B

Melhores Importadores de Alimentos Europa/Reino Unido B2B

Carré de Boeuf Europa/França B2B2C

Claire Global Global/Espanha B2B2C
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MERCADOS ELECTRÓNICOS

NOME CONTRIBUIÇÃO VISITAS / MÊS

Melhor compra EUA, Canadá, México 229.3M

Newegg
EUA, Canadá 32.4M

G2A.com
Global 13.6M

digitec
Suíça 8.1M

JOGO
REINO UNIDO 5.8M
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OUTROS MERCADOS B2B NO SECTOR

Dá às empresas e aos compradores de 
todos os tamanhos acesso a um milhão de 
produtos específicos num único local.

O GRUPO VIRTUALEXPO É UM LÍDER MUNDIAL NO MERCADO 
DE GERAÇÃO DE LEADS B2B ONLINE.

Dirige-se a uma audiência internacional de compradores, fabricantes e distribuidores através das suas seis
plataformas B2B em diferentes sectores:

Os fabricantes podem atingir os seus objectivos comerciais ao exporem
connosco os seus produtos para oportunidades de vendas, visibilidade
internacional, construção de marcas, redes de vendas e resultados
mensuráveis.Graças às ferramentas SEO e sites

especializados em 9 línguas, atrai milhões
de compradores, fabricantes e
distribuidores em linha e permite atrair
tráfego para o site do vendedor

Fornece aos revendedores as ferramentas para 
receber leads de vendas, bem como a capacidade de 
criar uma VirtualStore, serviço de alojamento de 
websites e rede de revendedores para uma maior 
visibilidade online e geração de leads
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Países Enfoque Sector Tráfego mensal Taxa mensal Taxa variável Tipo de 
vendedores

Global, 
maily 

Europa
B2B Industrial 1,2 moinho Primeiros 3 meses 450 

euros
Negociação 

directa Produtores 

DirectIndustry fornece soluções chave na mão para impulsionar o
seu negócio

resultados
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OUTROS MERCADOS B2B NO SECTOR
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Thomas tem servido como a principal plataforma industrial de
aprovisionamento e potência de marketing da América do Norte.
Destina-se a profissionais de ambos os lados do processo de compra industrial
para criar soluções que informem, apoiem e capacitem a indústria.

REGISTOS 
PROFISSIONAIS

EMPRESAS 
REGISTRADAS

Tráfego mensal Taxa mensal Custo variável - taxa 
variável

Tipo de vendedores

1,9 moinho
Depende da inscrição:

100$ - 1.000$

Depende da 
inscrição:
94$ - 300$

Produtores e 
distribuidores 
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OUTROS MERCADOS B2B NO SECTOR



www.thevalley.es

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Documento: MOOC Agrosmart Global

OUTROS MERCADOS B2B NO SECTOR

A plataforma está dividida em produtos e catálogos, com 17 
categorias principais:
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IMPACTO COVID-19: A CONVERSÃO DAS FEIRAS TRADICIONAIS EM 
PLATAFORMAS VIRTUAIS. O CASO DO SECTOR AGRO-ALIMENTAR. 

A pandemia forçou reuniões presenciais a serem remarcadas ou adaptadas contra o relógio tanto em
2020 como no início de 2021 à escala da Atracção de Frutas, Alimentaria, Atracção de Carne ou Seafood
Expo Global/Seafood Processing Global, e a capacidade de adaptação foi posta à prova do sector.

O primeiro caso em grande escala em que a eficácia das reuniões virtuais foi testada foi na feira Fruit
Attraction, na qual a plataforma Live Connect permitiu o acesso à agenda, conferências em streaming,
networking, videochamadas e chats entre os participantes, com base em recomendações feitas com
inteligência artificial.
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IMPACTO COVID-19: A CONVERSÃO DAS FEIRAS TRADICIONAIS EM 
PLATAFORMAS VIRTUAIS. O CASO DO SECTOR AGRO-ALIMENTAR. 
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IMPACTO COVID-19: A CONVERSÃO DAS FEIRAS TRADICIONAIS EM 
PLATAFORMAS VIRTUAIS. O CASO DO SECTOR AGRO-ALIMENTAR. 
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IMPACTO COVID-19: A CONVERSÃO DAS FEIRAS TRADICIONAIS EM 
PLATAFORMAS VIRTUAIS. O CASO DO SECTOR AGRO-ALIMENTAR. 

"O mundo digital abriu um mundo de oportunidades e novas formas de trabalho para nós que todos temos
de começar a trabalhar e criar uma cultura de digitalização para acompanhar o processo de digitalização
do sector agro-alimentar".

"É necessário criar muita cultura, abrir o caminho e forçar porque, hoje, com tudo o que evoluiu e evoluiu
digitalmente em oito meses, o que ia acontecer naturalmente em oito anos, uma proposta já não faz
sentido justo que esteja totalmente cara a cara".
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IMPACTO COVID-19: A CONVERSÃO DAS FEIRAS TRADICIONAIS EM 
PLATAFORMAS VIRTUAIS. O CASO DO SECTOR AGRO-ALIMENTAR. 

Quanto ao futuro das feiras agro-alimentares enquanto o coronavírus é uma realidade, consideram 
que ainda é difícil fazer uma avaliação global das digitais, mas reconhecem que "temos de ter em 
mente que neste momento tudo está centrado na virtualidade e na presença online, E também não 
podemos esquecer isto".

"O futuro do sector da feira continuará a ser jogado por eventos físicos, que são insubstituíveis,
mas agora poderão atingir um público internacional muito mais vasto graças à implementação de
plataformas digitais", que oferecem possibilidades "múltiplas e a longo prazo".

Fonte: Plataforma Terra


