
Comércio Eletrônico e MarkeƟng 

Comércio Eletrônico 

O comércio eletrônico, também conhecido como e-commerce, é a compra e venda de produtos ou 
serviços realizada inteiramente por meios digitais. Diferente do varejo tradicional, o processo de escolha, 
pedido e pagamento ocorre online, uƟlizando computadores, smartphones ou tablets.  

 

Principais Tipos de Comércio Eletrônico 

As modalidades são classificadas de acordo com os agentes envolvidos na transação:  

 B2C (Business to Consumer): Venda direta de empresas para o consumidor final (ex: Magazine 
Luiza, Amazon). 

 B2B (Business to Business): Transações entre empresas, como um fabricante vendendo para um 
distribuidor (ex: Alibaba, Amazon Business). 

 C2C (Consumer to Consumer): Venda entre consumidores, comum em plataformas de desapego 
e marketplaces (ex: Mercado Livre, OLX). 

 C2B (Consumer to Business): Quando o consumidor oferece um produto ou serviço para uma 
empresa (ex: bancos de imagens ou freelancers). 

 B2G (Business to Government): Empresas que vendem produtos ou prestam serviços para 
órgãos governamentais.  

Modelos de Canais de Venda 

Além dos sites tradicionais, o e-commerce se ramificou em diferentes formatos:  

 Social Commerce: Vendas realizadas diretamente em redes sociais como Instagram e Facebook. 

 Mobile Commerce (m-commerce): Compras feitas especificamente via disposiƟvos móveis e 
aplicaƟvos. 

 Marketplace: Grandes plataformas que reúnem diversos vendedores em um só lugar, como um 
"shopping virtual".  

MarkeƟng 

O markeƟng é a ciência e a arte de explorar, criar e entregar valor para saƟsfazer as necessidades de um 
mercado-alvo, gerando lucro ou beneİcios para uma organização. Ao contrário do que muitos pensam, 
ele não se resume apenas a propaganda ou vendas; é um processo gerencial profundo que envolve desde 
o estudo do comportamento do consumidor até o relacionamento pós-venda.  

Os Pilares do MarkeƟng (Os 4 Ps) 

Para planejar uma estratégia eficiente, as empresas uƟlizam o chamado Mix de MarkeƟng, composto 
por quatro pilares fundamentais:  



 

 Produto: O que está sendo oferecido (caracterísƟcas, qualidade, design, embalagem). 

 Preço: O valor cobrado e a estratégia de posicionamento (descontos, condições de pagamento). 

 Praça (Distribuição): Onde o produto está disponível para o cliente (lojas İsicas, e-commerce, 
canais de entrega). 

 Promoção: Como a oferta é comunicada ao público (publicidade, relações públicas, redes 
sociais).  

 

Principais ObjeƟvos 

O markeƟng busca resultados estratégicos que vão além da transação imediata, conforme detalhado por 
insƟtuições como o Sebrae:  

 Aumentar a visibilidade: Tornar a marca ou produto conhecido por mais pessoas. 

 Fidelizar clientes: Construir relacionamentos duradouros para que o consumidor volte a comprar. 

 Educar o mercado: Informar o público sobre problemas que ele possui e as soluções que a 
empresa oferece. 

 Gerar Leads: Atrair potenciais clientes interessados para que a equipe de vendas possa atuar. 

 

Tipos de MarkeƟng Mais Comuns 

Atualmente, as empresas aplicam diferentes vertentes dependendo do seu público e canal:  

1. MarkeƟng Digital: Focado em canais online como redes sociais, e-mail e buscadores. 

2. Inbound MarkeƟng: Estratégia de atrair clientes por meio de conteúdo relevante em vez de 
interrompê-los com anúncios. 

3. MarkeƟng de Conteúdo: Criação de materiais (blogs, e-books, vídeos) para educar e gerar 
autoridade. 

4. MarkeƟng de Influência: Parcerias com produtores de conteúdo que possuem credibilidade 
junto a nichos específicos. 

5. MarkeƟng de Relacionamento: Focado em estratégias para manter o cliente saƟsfeito a longo 
prazo 

 

 


