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Como escolher a melhor plataforma de
comércio eletronico ao adicionar D2C ao B2B

(ou vice-versa)
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Esta na hora.

Vocé estd pronto para explorar novos canais e expandir seus
negdcios. Isso pode significar adicionar direct-to-consumer (D2C -
direto ao consumidor) 3 sua empresa B2B - ou talvez vocé seja um
negdcio B2C pronto para comegar a vender para varejistas. De
qualquer forma, vocé precisa de um novo conjunto de funcionali-
dades de comércio eletronico.

Se vocé j3 estd executando uma plataforma de comércio eletrénico
projetada apenas para B2C ou B2B, terd algumas escolhas dificeis a
fazer. Suas op¢des sdo fazer extensas personalizagdes em sua plata-
forma existente ou migrar para uma nova plataforma hibrida que
combina conjuntos completos de recursos B2C e B2B. (Se vocé ndo
tem um negdcio digital, estd com sorte. Vocé pode escolher uma
plataforma hibrida no inicio de sua jornada de comércio eletronico.)

Selecionar a plataforma hibrida certa para o seu negécio pode dar
muito trabalho, porque vocé estara avaliando dois conjuntos de
recursos.

Mas vale a pena em longo prazo. Vocé pode reduzir custos, melhorar
a eficiéncia, simplificar o gerenciamento de produtos e muito mais.

Este e-book destaca algumas das melhores praticas para escolher
uma plataforma para seu modelo de negécios hibrido B2B e B2C.



Verifique se ha um abrangente
conjunto de recursos—
especialmente para B2B

B2C e B2B sdo dois tipos diferentes de comércio eletrénico, cada
um com requisitos diferentes. Sua plataforma hibrida deve ser forte
em ambas as areas. Ela deve ter recursos projetados para ambos os
tipos de venda, ao mesmo tempo que fornece um catdlogo de
produtos e back-end unificados. Como o B2B é mais complexo,
vocé vai querer dar uma olhada mais de perto nos recursos do
B2B. Se uma plataforma ndo tiver muitos dos recursos da lista de
verificagdo, provavelmente precisard de muitas personaliza¢des
para oferecer suporte a B2B.

Lista de verificacdo de recursos B2B

Uma plataforma de comércio eletronico hibrida sélida
deve ter a maioria desses recursos B2B.

+ Catalogos e precos especificos do cliente: Vocé deve ser capaz de

personalizar catdlogos e precos para clientes diferentes.

. Descontos por volume: Vocé deve ser capaz de criar descontos especiais

para grandes compras.

. Status tributdrio especial para compradores B2B: Vocé deve ser capaz de
configurar virtualmente qualquer regra tributdria ou integrar-se facilmente a

um servico tributario de terceiros em casos complexos.



- Facil reordenagdo: Vocé deve ser capaz de permitir que os clientes facam novos

pedidos com base em pedidos anteriores e enviar lembretes por texto ou e-mail.

- Pagamento e check-out flexiveis: Vocé deve ser capaz de oferecer op¢des de
pagamento e finalizacdo de compra rapidas e flexiveis, incluindo varios gateways

de pagamento e finalizacdo de compra otimizada para celular.

* Frete flexivel: Vocé deve ser capaz de oferecer envios por meio de vérias

transportadoras e automatizar seus processos de atendimento.

* Suporte de cotacdo: Vocé deve ser capaz de automatizar as solicitagdes de

cotacdo de precos e as negocia¢des com os compradores.

* Fluxos de trabalho de aprovacdo de compra: Vocé deve ser capaz de encamin-

har automaticamente as compras para os aprovadores designados de cada cliente.

« Up-selling e cross-selling automatizados: Vocé deve ser capaz de integrar
ferramentas de automacdo de marketing que impulsionam vendas incrementais,

vendas cruzadas e compras repetidas.

* Gestdo de contas corporativas: Vocé deve ser capaz de fornecer a seus clientes
B2B um painel de gerenciamento de contas onde eles possam ver tudo - incluindo
cotacdes e pedidos ativos, histérico de pedidos, status de crédito e muito mais -

em um s6 lugar.

* Relatdrios especificos de B2B: Vocé deve ser capaz de analisar seu negdcio com
relatérios que combinam dados de sua plataforma de comércio eletronico, bem

como ERP, CRM e outros sistemas de registro criticos.
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Lembre-se que o celular
é obrigatorio

Tanto os consumidores quanto os compradores empresariais estdo
usando cada vez mais o celular para pesquisar seus produtos e fazer
compras. Mais da metade dos consumidores usaram um dispositivo
mével para ajudd-los a concluir sua compra mais recente.' E, 8 medida
que os compradores empresariais ficam cada vez mais jovens, os
dispositivos méveis também desempenham um papel cada vez mais
importante no comércio B2B.

dos consumidores

usaram seus dos compradores
dispositivos B2B serdo

53' 3% méveis para 44% millenials em
ajuda-los a 20252

concluir suas
compras mais
recentes’

Leia mais sobre PWAs aqui.




Opte por comércio baseado em conteldo

O conteldo, especialmente o conteldo personalizado, é fundamental
para as vendas ao consumidor e as empresas. 90 por cento dos
consumidores consideram a personaliza¢do do conteddo de marketing
muito ou um pouco atraente.? E trés quartos dos profissionais de
marketing e vendas B2B acreditam que experiéncias personalizadas
contribuem para um relacionamento melhor com o cliente.* No entanto,
3 maioria das empresas se esforca para adicionar rapidamente novo
conteldo e fazer atualiza¢des de conteldo. Freqlientemente, eles
precisam recorrer a Tl para fazer atualiza¢des aparentemente simples.

90% 77%

dos consumidores acham a dos profissionais de vendas e marketing B2B
personalizagdo do contetido de acreditam que experiéncias de marketing
marketing muito ou um pouco personalizadas contribuem para melhores
atraente? relacionamentos com os clientes*

A personalizacdo pode ser ainda mais desafiadora. O conteido—
como especificagdes, recomendagdes de produtos e promogdes
direcionadas - deve ser servido no estagio certo da jornada do cliente
e adaptado para diferentes perfis de cliente. Os compradores B2B, em
particular, desejam acesso facil a informacdes mais detalhadas,
incluindo documentagdo de apoio (manuais, certificacdes, videos de
instrucdes) e classificacdes e analises de produtos.




Sua plataforma hibrida de comércio
eletrdnico deve permitir que vocé crie
conteddo rapidamente e entregue uma

jornada do cliente personalizada e basea-

da em conteudo para seus consumidores
e compradores de negdcios. >>
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Faca do multicanal
uma prioridade

Quase todo mundo estd vendendo em vdrios mercados. A Amazon é
responsavel por 38 por cento do comércio eletronico de varejo dos EUA?®
Da mesma forma, a Amazon Business é uma for¢a crescente com
milh&es de clientes empresariais em todo o mundo, incluindo 55 das
empresas Fortune 100.° Além disso, as empresas B2B e B2C estdo combi-
nando vendas online e na loja em uma experiéncia Unica e unificada
para o cliente. Isso normalmente envolve dar aos clientes op¢des de
atendimento flexiveis—como comprar online, pegar e devolver na
loja—e permitir que os clientes na loja naveguem por "corredores sem
fim" em seus telefones ou outros dispositivos.

de comércio

eletrénico de varejo
38%

acontece na Amazon®

Uma plataforma hibrida de comércio eletrénico deve fornecer uma forte
funcionalidade multicanal para vendas B2B e B2C. Deve permitir que vocé
crie uma experiéncia consistente em todos os pontos de contato na jornada
do cliente.

Os recursos multicanais em uma plataforma hibrida incluem o seguinte:

- Listagem abrangente e gerenciamento de estoque em todos os mercados

- Suporte para experiéncias de compras digitais e fisicas integradas, como “comprar
online/retirar na loja” e quiosques digitais em lojas e depdsitos

- Cumprimento inteligente e flexivel que minimiza os tempos de egpera e custos de envio

- Op¢des de gerenciamento de contas que permitem que os representantes de vendas

B2B facam pedidos em nome de seus clientes



Investigue as parcerias e
ecossistemas de desenvolvedores

Os parceiros de solu¢des podem ajuda-lo a navegar em novos
mercados e adaptar sua nova loja B2B ou B2C para seus clientes-al-
vo. Mas encontrar os parceiros certos ndo é facil, e é especialmente
dificil para empresas B2B. A pesquisa sugere que quase metade das
organiza¢des B2B lutam para encontrar os parceiros de solu¢do
certos. [dealmente, sua plataforma hibrida de comércio eletronico
deve ter um ecossistema de parceiros de solu¢do que seja amplo e
profundo. Em outras palavras, quanto mais, melhor.

O mesmo se aplica a comunidade de desenvolvedores de sua
plataforma. Uma grande comunidade de desenvolvedores significa
que existem extensoes e plug-ins para milhares de casos de uso
diferentes - que podem incluir o seu.

O resultado final? Sua plataforma hibrida de comércio eletronico
deve ser o centro de um ecossistema mais amplo que inclui
parceiros de solucdes e desenvolvedores.
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N3o se esquega do
desempenho e seguranc¢a

O desempenho é essencial para todos os tipos de comércio. Mesmo
atrasos modestos no tempo de carregamento da pagina podem ter
efeitos significativos nas conversdes. E os compradores B2B podem
interpretar suas paginas da web lentas como um sinal de que sua
infraestrutura ndo é confidvel.

A seguranca é outra considerag¢do importante. Um varejista tipico de
médio a grande porte que atende a tréfego da Web de aproximada-
mente 3 bilhdes de solicitacbes por més experimenta aproximada-
mente 206.000 ataques da Web por més’ E compreensivel, entdo, que
as preocupacdes com a seguranga sejam a principal razdo pela qual os
compradores online abandonam seus carrinhos de compra. Quando
as empresas B2B comegam a vender diretamente aos consumidores,
elas devem garantir a experiéncia de checkout para seus clientes
enquanto se protegem contra fraudes—o que geralmente ndo é um
problema tdo grande quando vocé estd vendendo para empresas.

Tanto o desempenho quanto a seguranca s3o essenciais para sua
plataforma hibrida de comércio eletronico.

206.000

por més é o nimero de ataques na web que pode ser

esperado que um tipico varejista de médio a grande
porte que atende ao tréfego da web de cerca de 3

bilhdes de solicitagdes por més® pode receber



Olhe para o futuro

Ao suportar o comércio eletronico B2C e B2B, sua plataforma
hibrida permite que vocé suporte rapidamente novos modelos de
negdcios, como servigos de assinatura ou servigos baseados na
Internet das Coisas, conforme eles surgem. No mercado em rapida
mudanca de hoje, esta é uma vantagem competitiva. Existern
também outras maneiras de sua plataforma de comércio eletroni-
co configurd-lo para o sucesso futuro:

Comércio internacional: Sua plataforma hibrida de comércio
eletronico deve simplificar a adi¢do de novas lojas especificas de
cada pais ou regido, sejam elas B2B ou B2C. Deve ser compativel
com os idiomas locais, métodos de pagamento e envio, regras
fiscais, etc.

Andlise unificada: Sua plataforma hibrida de comércio eletronico
deve fornecer uma vis3o holistica de todo o seu negdcio. Ela deve
permitir que vocé analise tendéncias e “detalhe” KPIs especificos
em sites e segmentos de clientes, como taxas de retorno, compras
repetidas e gastos vitalicios, bemn como métricas orientadas a B2B,
como taxas de conversdo de cotagdo para pedido.

Ao avaliar solucdes hibridas de comércio eletronico, pense sobre o
que sua empresa estard fazendo dois, trés, cinco ou mais anos no
futuro.

Saiba mais.
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ADOBE EXPERIENCE CLOUD

Alavancando a profunda Customer Intelligence, o Adobe Experience Cloud lhe da
tudo o que vocé precisa para oferecer uma experiéncia bem projetada, pessoal e
consistente que encanta seus clientes cada vez que vocé interage com eles.

Desenvolvido na plataforma Adobe Experience Platform, aproveitando a
aprendizagem de mdquina Adobe Sensei e a inteligéncia artificial, o Adobe Experience
Cloud lhe d4 acesso ao conjunto de solu¢des mais abrangente do mundo por meio de
trés nuvens - Adobe Analytics Cloud, Adobe Marketing Cloud e Adobe Advertising
Cloud. E porque é da Adobe, esta integrado com Adobe Creative Cloud e Document
Cloud para que o layout de uma grande experiéncia esteja indissociavelmente ligado
a sua entrega.

ADOBE COMMERCE CLOUD

O Adobe Commerce Cloud combina a Adobe Commerce com o Adobe Experience
Cloud, fornecendo uma plataforma ponta a ponta para gerenciar, personalizar e
otimizar a experiéncia e-commerce em todos os pontos de contato.

ADOBE COMMERCE

A Adobe Commerce é uma solucdo e-commerce flexivel e escaldvel com ferramentas
integradas para gerenciar, medir e otimizar cada aspecto da experiéncia e-commerce.
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