
HISTÓRIA, 
TENDENCIAS e 

ESTRATÉGIAS BÁSICAS 
DE ECOMMERCE



O PALESTRANTE
Um Pouco Sobre o Fábio Mori



A TATIX
Uma Empresa Especialista em Criação e Gestão de E-Commerce

A Tatix conta com
mais de 200 colaboradores

diretos para realizar
a gestão dos negócios

de seus parceiros

Dirigida por cinco sócios
com mais de 15 anos

de experiência no segmento
B2B e B2C de e-commerce 

Oferece total flexibilidade
no desenvolvimento
e operacionalização 

de soluções de acordo
com cada cliente

Escritório Administrativo no Rio de Janeiro

Centro de Distribuição em Embu das Artes

Centro de Distribuição em Araçariguama

Centro de Distribuição em Americana

Unidade de Call Center em Taboão da Serra



A TATIX
Alguns de Nossos Parceiros



E QUEM SÃO VOCES?



VAMOS FALAR DA HISTÓRIA DE E-COMMERCE



E Vamos Começar VOLTANDO a 1995



Celular Startac
foi lançado

Tela do pioneiro internet  
Banking no Brasil

1 Dólar a 1 Real

O cenário varejista era 
completamente diferente

Entrada de empresas 
internacionais

2 anos de plano Real

A HISTÓRIA DO ECOMMERCE
1995 - Como era o Brasil



A HISTÓRIA DO ECOMMERCE
Muitas Dúvidas Existiam Quando Falávamos Sobre E-commerce

“Ninguém vai comprar nada pela internet”

“Mas na internet só vende livros e CDs?”

“A CADEIA de distribuição vai impeder que se evolua”

“Quem vai COMPRAR algo que precisa EXPERIMENTAR como ROUPA?”

“Isso é coisa para GENTE GRANDE”



• Lançado em 1995
• Pagamento em dinheiro na

entrega
• Vendida em 1997 para GP

Invest

• Adquirem a
Booknet.com.br

• Lançada em 1999
• Cds, Livros e Brinquedos
• R$ 1mi no primeiro mês

de venda
• Em 6 meses, 500 mil

clientes

• Lançada em 1.999
• Parceria com bancos

internacionais
• Estrutura apartada da

física
• Em seu primeiro ano de

operação já foi avaliada
em R$ 12mi

Booknet.com Submarino.com.br Americanas.com.br 

A HISTÓRIA DO ECOMMERCE
No Brasil Surgem os Primeiros Grandes Varejos Virtuais 
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A HISTÓRIA DO ECOMMERCE
Brasil Grandes do Varejo Físico Também Entram 



O que eles tem em COMUM: OUVEM suas
audiencias e tem um PROPÓSITO

A HISTÓRIA DO ECOMMERCE
O E-commerce Deixa de Ser Apenas BENS de CONSUMO
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A INDUSTRIA
Também Entra no Mercado
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A HISTÓRIA DO 
ECOMMERCE

O Potencial é Enorme
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Chegou a Hora de Falar Sobre MKT PLACE



A HISTÓRIA DO ECOMMERCE
Muitas Dúvidas Existiam Quando Falávamos Sobre E-commerce

Market Place é o MODELO de 
NEGÓCIO em que GRANDES 

LOJAS Online abrem suas 
VITRINES para que QUALQUER 

EMPRESA possa expor e 
VENDER seus produtos em 

TROCA de uma COMISSÃO e já 
é uma REALIDADE no Brasil.



A HISTÓRIA DO ECOMMERCE
Muitas Dúvidas Existiam Quando Falávamos Sobre E-commerce

Os GRANDES 
PLAYERS de 

magazine 
apresentam 

grandes números 
de VISITAS e se 

destacam no 
cenário nacional.



12/08/2019



TECNOLOGIA
A era da Informação



Ou seja, para as NOVAS GERAÇÕES não existe vida sem Internet

TECNOLOGIA = TUDO aquilo que surgiu depois que VOCE nasceu



A INTERNET
Em 60 Segundos

• 4,5 MM de views de vídeos no YOUTUBE 

• 390.000 APPs são baixados  

• 3,8 milhões de buscas no GOOGLE  

• 188 MM de E-MAILS são enviados  

• 694.444 horas de conteúdo no NETFLIX  



A NOVA ORDEM
O Mundo em Que Vivemos
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A NOVA ORDEM
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A NOVA ORDEM
O Mundo em Que Vivemos



B2C E-COMMERCE no BRASIL



CONTEXTO
Mercado – E-Commerce no Mundo



CONTEXTO
Mercado - Dados E-Commerce LATAM

O Brasil é o mercado mais
desenvolvido em termos de e-
commerce na América Latina, com
importância nas vendas de
4,3% e crescimento de dois dígitos
(12%). Os mercados mais
incipientes como a Argentina
também apresentam números
expressivos de crescimento (37,5%
em 2018 vs. 2017), mas contam
com altas taxas de inflação
(40,5%).
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CONTEXTO
Mercado - 25 Anos de História no Brasil

Apresentador
Notas de apresentação
Fiscal e tributárioOperadora / TranporteComercialBIConteúdo dos produtos



CONTEXTO
Histórico e Forecast de Vendas do E-Commerce no Brasil

A última vez que o setor alcançou
variação de dois dígitos em relação aos pedidos
foi no comparativo entre 2014 e 2013. A
expectativa é que tal aumento se mantenha
também em 2019, chegando a 137 milhões de
pedidos, um aumento de 12%.



TENDENCIAS no Mundo de PRESTAÇÃO de SERVIÇOS

Apresentador
Notas de apresentação
No Brasil, segundo estimativas do Conselho Brasileiro de Produção Orgânica Sustentável (Organis), estima-se que 15% das famílias consumam algum tipo de alimento orgânico – sejam aqueles produzidos em larga escala e que possuem certificação legal ou os produtos comercializados por feirantes de pequenas propriedades, que também utilizam métodos orgânicos em suas propriedades, sem químicos, agrotóxicos ou fertilizantes industriais.Segundo estimativas da Organis mostra que a produção orgânica brasileira tem crescido cerca de 30% ao ano, com 16 mil propriedades agrícolas certificadas e centenas em processo de certificação.



CASE SERVIÇOS
O Que o Burguer King Enxergou de 
Oportunidade no Transito
Mexicano



GOOGLE MY BUSINESS
Porque Ele Merece Toda Atenção



GOOGLE MY BUSINESS
Porque Ele Merece Toda Atenção

Até pesquisas por opções de compras 
locais diretas têm aumentado



CASE SERVIÇOS
Já Existe Market Place de 
Piscineiros

Mais de um bilhão de pessoas usam o Google Maps, 
e elas o usam para transitar por mais de 1,5 bilhão de 
lugares por ano.
Um monte de pessoas ainda estão por aí à procura e 
a caminho de negócios locais.



CASES PELO BRASIL
Outros Mercados, a Indústria Respeitando a Cadeia



CASES PELO BRASIL
Fruta Imperfeita

IDENTIDADE:
- Modelo de ASSINATURA;
- KITS por tamanho de 

NECESSIDADE;
- SUSTENTÁVEL;
- Similar 33 e 34;



CASE SERVIÇOS
Já Existe Market Place de 
Piscineiros



O caminho pode
parecer uma grande

DÚVIDA… Mas nossos
VALORES de um BOM 

COMERCIANTE nos
guiarão!



PRINCIPAIS FATORES DE SUCESSO
De Uma Nova Empresa



# ESTRATÉGIAS BÁSICAS
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#1- Ter um PROPÓSITO antes de ter um NEGÓCIO
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#2- Tenha uma EQUIPE de ALTA PERFORMANCE



PILARES DE ALTO DESEMPENHO



PLANEJAMENTO:
- Metas factíveis e conjugadas;

- Metas que dão vazão a bônus com coerência entre áreas;
- Revisar constantemente as metas;
- Revisar continuamente processos e controles;

EQUIPE:
- Matar os GAPS de conhecimento. Talvez você tenha que remodelar sua
equipe;
- Quanto mais gestores de outras áreas tiverem passado pela área
comercial/produto melhor;
- Respeitar e promover a diversidade de conhecimentos e características;
- Todas as lideranças devem formar substitutos como meta;

GESTÃO e FOLLOW UP:
- Crie e ame rotinas;
- Controles devem ser capazes de gerar diagnósticos claros, e/ou no mínimo
existem pessoas capazes de diagnosticar;
- FUP devem ser para cima e para baixo;
- Errar pode, repetir o erro não;

COMUNICAÇÃO
- Crie mecanismos de comunicação eficiente e organizados;

EU QUERO FAZER COM QUE A MINHA EQUIPE DE VENDAS 
TENHA ALTA PERFORMANCE?
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#2- ESTIMULAR e EDUCAR o time a EXPERIMENTAR



#3 - Ser LIVRE de DECISÕES EGOCENTRICAS
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#4 ANALISAR!

Seja TARADO por DADOS!
Compreender PICOS e VALES.

ERRAR faz parte, mas APRENDER com o erro é pra POUCOS...



#5 ESTEJA PRESENTE NAS BUSCAS

Sua loja deve estar SUPER bem cadastrada no GOOGLE My BUSINESS:
• Aumenta a VISIBILIDADE da empresa no Google;
• Possibilita a INTERAÇÃO com os clientes;
• Permite a visualização de DADOS como a forma com que os CLIENTES pesquisaram o negócio e a ORIGEM deles.
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#6 - Se acharmos
que SÓ temos

PROBLEMA de TI, 
provavelmente

temos problema
de PROCESSOS e 

PESSOAS



“Se você é focado na COMPETICÃO, você terá 
que ESPERAR até que um COMPETIDOR faça 
algo. Se você é FOCADO nos CLIENTES, poderá 
ser PIONEIRO”.

Jeff Bezos



Fabio Mori
fabio.mori@tatix.com.br
www.linkedin.com/fabiomori
+55 11 98525-3160
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