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RS 5.000

em vendas no primeiro més

RS 50.000

em vendas no terceiro més
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em 3 meses

O digital veio para ficar.

Atuacdo em

Somente em 2020, 87,5% das empresas todo o pais
brasileiras aceleraram seus processos de
transformacao digital, mostrando que o Recorréncia em
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caminho ndo é apenas uma tendéncia Vendas digitais
passageira.

Com os clientes Mercos nao foi diferente. Ha alguns meses, a Decor
Importadora, empresa do segmento de decorag¢ao, com sede em Brasilia,
nao soé deu inicio a sua jornada online. Ela também se tornou um grande
case de sucesso para nés — e vamos compartilha-lo com vocé!

Acompanhe a trajetéria!
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Historia da empresa

Para entender como a Decor Importadora comecgou a
deslanchar junto ao Mercos, é fundamental conhecer
o inicio de tudo.

A histdria comecou ha mais de 15 anos,
com a criagdao de uma distribuidora de
produtos importados que atendia todo
o Brasil. A ideia veio de Carlos Fernandes.
O empreendimento ia muito bem.
Porém, foi preciso dar uma pausa no
sonho quando o depdsito passou por um
incéndio em 2011. A catastrofe fez com

que Carlos decidisse parar as operagodes.

Felizmente, em 2018, seu filho e atual Sécio-Administrador,
Paulo Fernandes, decidiu retomar os planos. Dessa vez, com
uma nova visdo. “Pensei em usar o conhecimento do meu
pai aliado a tecnologia, com foco em acelerar os negédcios.
No comeco, tudo parecia novo, mas resolvi come¢ar mesmo
assim”, diz Paulo.

Foi ai que o Mercos entrou em ac¢ao!
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E-commerce B2B

Com um novo planejamento estratégico em
vista, Paulo comecou a analisar sua estrutura
de trabalho.

Ele contava com 3 representantes comerciais
pelo pais, em busca de descentralizar as
operacdes da sede do negdcio. Mas ja nao era
suficiente. Entao, ele percebeu que poderia se
beneficiar do uso do digital em conjunto com
as vendas presenciais.

A intencao era prospectar clientes em
todo o Brasil. “Um funcionario nosso ja
tinha realizado algumas vendas pelo
Mercado Livre. Foi ai que percebemos o
grande potencial do digital — o que
acendeu uma luz”, conta Paulo.

Além disso, como ja usava o nosso sistema de forca de vendas, conhecia o
carater intuitivo da plataforma Mercos. Entao, bastou ligar os pontos e
acionar nossa equipe para conhecer o e-commerce B2B!

Com a praticidade do sistema, ficou bem mais facil lidar
com um novo canal de vendas.

“Passamos a prospectar e vender, além do presencial, 24 horas e

7 dias da semana para os clientes! Foi bom perceber o quanto
poderiamos atingir”, compartilha o Sécio-Administrador.




CASE

/> mercos DECOR

IMPORTADORA

Toda a estratégia de construcidao do novo canal
foi feita em conjunto com a Mercos. E, é claro,
a Decor se mostrou super engajada, seguindo
as indicacoes feitas pela nossa equipe!

Contando com nossos servigos de Entdo, com a confirmagao de
consultoria, Paulo percebeu que gque o e-commerce B2B tinha
nao tinha nenhum vendedor um grande potencial, decidiu
interno ou SDR (Sales Development incluir o SDR e otimizar a
Representative ou Representante prospeccao e o atendimento
de Desenvolvimento de Vendas, em inicial dado aos clientes.

portugués), que faz parte do
processo de pré-venda de negdcios,
na operacgao.

R$ 5.000

em vendas no primeiro més

| Resultados RS FIOOO

em vendas no terceiro més
O primeiro més do uso do e-commerce

B2B Mercos, para Paulo, era como um
periodo de teste. Ele ndao estava com
grandes expectativas, por ser algo
muito novo para a Decor.

Porém, foi surpreendido por

resultados que cresceram,
literalmente, de modo
exponencial.
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Logo nos primeiros trinta dias, ele ndo tinha
expectativa de faturamento, mas alcancou mais de
RS 5 mil em vendas pelo novo canal. No segundo
més, esse valor quase triplicou. No terceiro, o
faturamento ultrapassou os RS 50 mil!

AUX

de crescimento no faturamento em

3 meses pelo e-commerce B2B
da Mercos

MES 01 MES 02 MES 03

Foi nesse momento que o Sécio-Administrador concluiu que tinha
acertado na escolha. O digital era a peca que faltava na expansao do

sucesso da importadora! "Nosso intuito era vender além do territério

que atingiamos com as vendas externas. E foi isso que come¢amos a

fazer, em pouquissimo tempo!”, afirma Paulo.
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Mas a plataforma nao fez todo
o trabalho sozinha.

Ainda que, por si sé, seja uma grande facilitadora do processo de
compra e venda entre empresas de todos os tipos e portes, o que
realmente impressionou Paulo foi o valor agregado oferecido pela
Mercos, que o ajudou a ampliar os resultados a partir do direcionamento
correto das acgdes indicadas no servigco de implantagao.

Nesse processo foram abordados, de forma
bem didatica e pratica, temas como:

*+ Design e estética do e-commerce;
*+ fotografia;

+ audiovisual;

+ estratégias de vendas remotas;

estratégias para adogao pela equipe de vendas;

Tados 05 produtos

leituras recomendadas, entre outros.

E vocé, esta pronto para dar os préximos passos no
seu negoécio e experimentar o potencial do digital?

Conhe¢a o e-commerce B2B Mercos!
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Contorno das objecodes

E inegdvel que algumas pessoas temem a adesdo de plataformas
digitais de vendas. Afinal, acreditam que concentrarao todas as
transacdes pelo canal, que precisarao dispensar os vendedores
presenciais ou que o investimento saira além do esperado. Porém,
nada disso é verdade!

Gradualmente, provamos, na pratica,
que nao era necessario ter receios!

A proposta do e-commerce B2B é adicionar a operacao,
permitindo que o negodcio acesse novas fatias de mercado e
expanda o alcance. Além disso, cobre alguns gaps comuns no dia
a dia do mercado B2B, como pedidos feitos apds o horario
comercial, em finais de semana e em feriados. Entende como
todos podem somar aos objetivos esperados?
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Por fim, um receio comum é Tem muitos clientes que

o de nao haver recorréncia. ja entram e fazem o
pedido direto”,

Mas esse nao é o caso. O novo

canal foi t30 bem aceito pelos conta Paulo.

clientes que, mesmo em poucos -
Agora, esses compradores ja

) sabem que podem acessar
recorréncia em vendas pela o site e fazer o pedido

plataforma. Mesmo com o sempre que precisar, sem

meses, ja era possivel observar

esforco de vendas feito apenas complicacdes.

uma vez!
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Objetivos futuros

Perguntamos ao Paulo o que a Decor
pretende fazer com tanto sucesso.

E a resposta foi aquela que gostamos de
ouvir: continuar a descobrir todo o
potencial do digital, expandir o uso do
e-commerce para os representantes e
conquistar cada vez mais clientes!

E assim como ele ja sabe,

deixamos aqui nosso recado:

vocé também pode contar com a
gente para chegar onde deseja!

| Dica da Decor

Nas palavras de Paulo:
“A tendéncia é o online, ndo tem como fugir. Para alcangar novas

fatias de mercado, é preciso acreditar e ‘ir com medo mesmo’. Mas
pode confiar: com a Mercos é tudo muito pratico! Em segundos o
pedido é feito e ja vai direto para o sistema. Sem duvidas, a equipe nos
provou o que significa gerar valor além do preco, tanto na integracao
da plataforma, quanto na consultoria. Fez toda a diferenca!".

Com as sugestdes em maos, a dedicacao de Paulo e sua equipe, o
papel dos representantes e a eficiéncia do e-commerce B2B

Mercos, todo o processo de vendas se alinhou e resultou no que

propomos aos nossos clientes: sucesso total!
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