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Na Coreia do Sul, 0 e-commerce entrou na vida das pessoas e estd se desenvolvendo a
passos largos com grande caminho de escalada. Podemos ver o comércio tradicional de

8 horas de trabalho disputar vendas com lojas digitais que estdo 24 horas nas mdos dos
consumidores. Lojas que forneciam para o seu bairro agora fornecem para todo o pais.
Fabricas deixando os intermedidrios comerciais de lado e buscando um relacionamento
direto com os consumidores finais. A Coreia & um pais dindmico e conectado digitalmente.
Foi o primeiro pais do mundo a implantar o 5G e tem um sistema de e-commerce bem
avangado. J& € normal as pessods comprarem os seus itens de café da manhd as 23

horas do dia anterior para que seja recebido durante a madrugada na frente da sua porta.
Sabemos que as transformagdes que vivemos aqui estdo sendo vividas em todo o globo
em velocidades diferentes. Olhar para a Coreia € uma possibilidade de espiar como estard
o mercado daqui a alguns anos e verificar as transformagdes, impactos e desdobramentos.
Podemos ver que a América Latina estd se transformando com grande velocidade e um dos
reflexos disso € que, atualmente, a maior empresa da América Latina € uma empresa de
e-commerce.

Na transformacdio digital podemos perceber
que algumas dareas se transformam

mais rapidamente que outras em todo o
mundo. Quando focamos no campo do

comércio internacional, podemos ver que a
transformacgéo estd muito mais lenta do que o
necessadrio.




Ao verificarmos a balanga comercial brasileirg, existe uma tendéncia de equilibrio entre
importagdes e exportagdes. Mas vamos pensar hipoteticamente na “balanga comercial
do e-commerce” considerando somente as exportacdes e importagdes via comércio
eletrénico. Acredito que o Brasil, assim como a maioria dos paises, estaria extremamente
deficitario. E normal vermos as pessods experimentarem as suas compras de produtos
vindos da China ou dos Estados Unidos, mas ainda é muito dificil conhecermos
empresdarios que tém em sua estratégia uma expansdo internacional por meio do
e-commerce.

Uma das bandeiras que tenho levantado aos empresdarios é: “ Parem de procurar buyers
(importadores) e montem suas lojas internacionais”.

Esse artigo visa apresentar as opgdes existentes para o comércio eletrénico
transfronteirigo, as vantagens e dificuldades de cada uma, defendendo a venda através
de sites proprios localizados nos mercados consumidores.

Geralmente, ha trés maneiras diferentes de vender seus
produtos para clientes no exterior: criando um site proprio

localizado, ingressando em um marketplace online como
vendedor ou atraindo consumidores estrangeiros para
comprar em seu site nacional.

Um site proprio localizado é um site de comércio eletronico muito semelhante aos sites
locais em seu mercado-alvo. Por exemplo, uma empresa sediada no Brasil poderia
vender para consumidores nos EUA por meio de um site criado de forma similar em
design e navegagdo, exatamente como sites de comércio eletronico de empresas
sediadas nos EUA. Uma das primeiras etapas para fazer isso € configurar uma entidade
legal no pais de destino, 0 que pode ser complicado para algumas empresas com ainda
baixa presenca internacional e pouca experiéncia no comeércio eletréonico transfronteirico.
E dificil fazer vendas se vocé ndo localizar totalmente o seu negoécio para o seu mercado-
alvo — e isso inclui ter uma pessoa juridica naquele pais. A expansdo dos hegdcios No
exterior é estratégico para aumentar o mercado, ser mais inovador e competitivo. E dificil
se vocé ndo tiver uma base legal nos paises de destino. Mas hd empresas especializadas,
como a sul coreana Tgoon, que dirijo, que prestam servigos para empresas que podem
ter dificuldade na entrada direta no comeércio eletrénico transfronteirico. Assim, se uma
empresa brasileira quisesse vender nos Estados Unidos, a Tqoon USA funcionaria como
sua entidade legal nos Estados Unidos.

Os marketplaces online referem-se a sites como Amazon, nos EUA, Mercado Livre, na
América Lating, Rakuten e Amazon Japan, no Japdo, Taobao e JD, na Ching, ou Shopee na
maior parte do Sudeste Asidtico. As empresas podem estabelecer contas de vendedor
nesses marketplaces online, mas sua empresa fica completamente ligada a esses sites,
dificultando o sucesso a longo prazo.



A Ultima opgdo € a mais dificil — atrair consumidores do exterior para comprar No seu site
do seu pais. Usando o exemplo acima, isso significaria uma empresa brasileira tentando
convencer os clientes nos Estados Unidos a comprar de seu site brasileiro.

Quantas vezes vocé comprou algo pessoalmente emum
site com sede no exterior? Mesmo que o tenha feito por
necessidade, quéo dificil foi o processo para vocé como
consumidor? Isso deve responder ds suas perguntas sobre
por que esta néo é uma opgdo atraente para empresas que

tentam conquistar clientes no exterior. Quando um produto
especifico esta disponivel apenas em um determinado pais
ou empresda, pode haver uma chance maior, mas situagdes
como essas séo raras e muitas vezes néo duram.

TER SUCESSO EM MARKETPLACES E EXTREMAMENTE DIFICIL

Quando se trata de expansdo no exterior, 0 primeiro pensamento da maioria das empresas
€ vender seus produtos por meio de marketplaces como Amazon, eBay, Rakuten, Taobao ou
Shopee. Eles veem isso como um caminho rdpido e facil para os consumidores no exterior.
No longo prazo, porém, ter sucesso apenas em um marketplace &€ mais raro do que ganhar
na loteria. Suas chances sdo maiores se vocé tiver um produto exclusivo ou algo patenteado
que tenha alta demanda, mas com um produto como esse vocé certamente terd sucesso
mesmo sem vender em um mercado online.

Pessoalmente, penso que encorajar as pessoas a colocarem o seu foco nestes mercados
online & o mesmo que dizer a alguém para investir todo o seu dinheiro em um casino. O
perigo real &€ que, embora a maioria das pessoas esteja ciente dos riscos envolvidos no
jogo, ndo reconhece os riscos e dificuldades relacionados & venda de seus produtos em
marketplaces. As pessoas recomendam esses sites a amigos e parceiros de negdcios sem
experimentd-los, o que os impede de falar por experiéncia propria ou de dar conselhos reais.

Mesmo quando alguém traz evidéncias de que as empresas
podem ter sucesso por meio de marketplaces, sugiro

que averiguem se as alegagdes utilizadas nédo sédo muito
generalizadas.




Como CEO da Tgoon Global, tenho procurado verdadeiras histérias de sucesso
provenientes de mercados online em todo o0 mundo. Se eu encontrar evidéncias
suficientes para provar que € um empreendimento valioso, é claro que o
recomendarei dos N0ssos parceiros. Mas, nos Ultimos anos, s6 encontrei mais
razdes pelas quais € melhor evitar colocar todas as suas apostas nesses mercados.

SEM CONTROLE DA SUA IDENTIDADE DE MARCA

Os consumidores s se lembram do site no qual compraram os produtos, néo

se lembram de qual empresa os vendeu dentro do marketplace. Mas construir
uma base regular de clientes é fundamental nos negécios, seja nos Negocios
online ou offline. Os clientes regulares respondem por 80% das vendas na maioria
das empresas, mas os marketplaces impedem que sua empresa construa um
relacionamento capaz de fidelizar clientes regulares.

Quando os clientes ndo conseguem reconhecer ou
lembrar da sua empresa, perde-se o controle da
identidade da marca da empresa, e aidentidade da

marca é a chave para o marketing e para manter
lagos estreitos com seus clientes.

SEM ACESSO AOSEUBANCO DEDADOS DE CLIENTES

Os mercados abertos online ndo fornecem aos seus vendedores um banco de
dados de clientes. Eles 0 mantém trancado a sete chaves para evitar que os
vendedores “roubem” seus usudrios que foram conquistados arduamente, para
que eles ndo comprem nos sites proprios dos vendedores . Ter o controle de

seu proprio banco de dados de clientes € mais do que importante no comeércio
eletrénico, pois vocé ndio encontra seus clientes pessoalmente. Quando vocé ndo
conhece seus proprios clientes, € impossivel se relacionar, direcionar o marketing e
mMuito mais.

NAO SAO PERMITIDOS LINKS EXTERNOS

Os marketplaces online ndo permitem links para sites externos nas descrigcdes dos
produtos. Isso também evita que os vendedores levem seus usudrios.



NAO SAO PERMITIDOS ANUNCIOS EXTERNOS E 0S ANUNCIOS DO
MARKETPLACE SAO MUITO CAROS

Os consumidores podem classificar seus resultados de pesquisa em marketplaces
pelo que € mais barato, o que vende mais, 0 que é mais popular ou o que tem

as melhores avaliagdes. Isso torna qualquer tipo de andncio externo sem sentido,
sendo impossivel. Os usudrios simplesmente continuardo avangando nas
pesquisas.

Os vendedores pagam mais caro para colocar seus produtos no topo dos
resultados da pesquisa. Em dltima andlise, esses anlncios de canal de pesquisa
custam mais do que anunciar seu proprio site.

Com um site préprio, auténomo, vocé pode
comercializar do seu préprio jeito, usando
influenciadores, blogs, midias sociais e os

principais mecanismos de pesquisa de maneiras
personalizadas para se adequar ao seu negocio.

Vocé também pode usar a otimizagdo de mecanismos de pesquisa (SEO) para
colocar seu site no topo das pesquisas sem gastar um centavo. A maior vantagem
& poder fazer marketing direcionado — a maneira mais eficaz de atrair clientes para
0 seu site e, do mesmo tempo, economizar dinheiro.

Os marketplaces impossibilitam as empresas de veicular seus proprios andncios
de palavras-chave e promogdes de midia social, além de dificultar a criagdo e
implementagdo de suas proprias estratégias de marketing.

SEM CONTROLE SOBRE SEUS SERVICOS

Em marketplaces, as empresas ndo conseguem manter o controle de seu proprio
marketing ou atendimento ao cliente. Vocé ndo pode definir seus proprios produtos
recomendados para cada produto, quando e sta é uma das melhores maneiras
de aumentar as vendas. Em um site autdbnomo, as empresas podem fazer parceria
com outras empresas para marketing, mas isso ndo é possivel por meio de
marketplaces que limitam suas atividades.

Ao vender exclusivamente por meio de marketplaces online, vocé perde o controle
de seu proprio negdcio.



DIFICULDADE DE ESPECIALIZAR O SEUNEGOCIO

O comeércio eletrénico como um todo estd dominado por grandes empresas. Em
vez de bater de frente com esses gigantes, &€ melhor especializar completamente
0 seu negdcio para uma determinada necessidade do consumidor. Sua linha de
produtos e suas palavras-chave de pesquisa também devem refletir isso.

Quando vocé se registra em um mercado online
como vendedor, é dificil se especializar em
seu hegécio e transmitir essa identidade aos

clientes. A maioria dos mercados concentra-se na
uniformidade entre seus vendedores.

As corporagdes que os dirigem ndo se preocupam em atender aos desejos ou
necessidades individuais dos vendedores para individualizagdo e, como tal, eles
nem mesmo lhe ddo uma oportunidade.

DIFICULDADES COM REMESSA, ALFANDEGA, DEVOLUGOESE
REEMBOLSOS

Os vendedores, geralmente, enfrentam dificuldades significativas com remessa,
alféndega, devolugdes e reembolsos por meio de marketplaces. Muitas dessas
dificuldades sdo empurradas para o cliente, o que torna essa opgdo de compra
menos atraente. E por isso que os clientes geralmente optam por comprar de
vendedores domésticos, mesmo nesses grandes mercados.

RISCOS DE PERDER SUA CONTA DE VENDEDOR

E muito facil perder sua conta de vendedor em marketplaces porque vocé ndo tem
o controle de seu préprio negdcio como vendedor. Eles podem restringir ou até
mesmo remover contas por um pegueno erro. Mesmo se vocé apelar do seu caso e
obter sua conta de volta, o processo costuma demorar tanto que voceé j& perdeu a
maioria dos seus clientes.



SITES PROPRIOS AUT6NOM_OS LOCALIZADOS SAO BEM-
SUCEDIDOS - APROVA ESTA NOS NUMEROS

A melhor maneira de expandir seus negécios

no exterior é criar e gerenciar um site comuma
experiéncia de compraonline igual a das empresas
locais, adequando-se ao mercado-alvo. As etapas

e processos bdasicos para a criagdo de um site de
comércio eletrénico internacional e doméstico nédo
sdodiferentes, independentemente de onde vocé
estd vendendo no mundo, seja nos EUA, Brasil, Reino
Unido ou Japéo. Na verdade, é até mais facil e barato
do que administrar um site em seu proprio pais, com
melhores resultados. Basta ter uma pessoa juridica
no pais de sua escolha e contratar falantes nativos
do idioma desse pais. Existem algumas dificuldades
de administrar um negécio de comércio eletrénico
localmente, mas em troca vocé pode garantir que
seus produtos estdo em demanda antes de comecgar.

Sua empresa pode entrar no negdcio sabendo que tem uma vantagem
competitivg, e os lucros a seguirdo. Conforme o tempo passa e o comercio
eletrénico transfronteirico se torna a norma, isso se torna mais dificil, portanto,
estabelecer o seu negdcio no exterior antecipadamente o colocard em uma
vantagem. Mas é fundamental que se garanta que seus produtos tenham uma
vantagem competitiva antes de comegar.

Exemplo de sucesso de uso dos servigos de localizagdo de sites proprios é a
operacdo da Tgoon Korea do adprintjp, um site especializado em produtos
impressos, no Japdo, desde 2007. O Adprintjp ndo é diferente de qualquer site de
comeércio eletrénico operado localmente no Japd&o. Em 2020, a Tqoon faturou mais
de US $ 16 milhdes em vendas apenas naquele site.



A Tgoon criou resultados reais ajudando uma carteira de empresas a participarem
do comeércio eletrénico internacional. A tabela abaixo mostra o crescimento dos
parceiros Tqoon ao longo dos anos. Em 2020, 30 parceiros Tgoon faturaram mais
de 100 milhées de KRW ($ 90K USD) em vendas para o Japdo. Seis deles ganharam
mais de 1 bilhdo de KRW ($ 900K USD), e trés desses seis venderam mais de 3 bilhées
de KRW ($ 2.7M USD) no valor.

Tqoon Partner
Sales by Year

Vendas anuais 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

90 mil a 270 mil 0 7 2 9 12 9 1 9
270 mil a 450 mil 1 1 2 5 5 2 4 4
450 mil a 900 mil 1 1 1 1 5 9 8 1
Mais de 900 mil 3 4 5 6 5 5 6 6
Total 5 13 10 2 27 25 29 30

Com vendas como essas, os parceiros da Tqoon foram responsdveis por 14,7% das
vendas de comeércio eletrénico da Coreia para o Japdo no ano fiscal de 2020. Apesar
do nosso sucesso, a Tqoon, uma startup nascida hd apenas treze anos, ainda &€ uma
empresa relativamente pequena na Coreia do Sul. Com o faturamento de US$ 26
milhdes, em 2020, a Tgoon Korea ja recebeu o reconhecimento do governo coreano,
sendo premiada com a Export Tower do governo pelos resultados alcangados nas
exportacdes para o Japdo, da ordem de $ 3 milhdes de dblares, em 2012, $ 5 milhdes
de ddlares, em 2014, e $ 10 milhées, em 2017.

O governo coreano estd demonstrando crescente
interesse em nosso modelo de negécios gragcas ao nosso
sucesso, ajudando a expandir as vendas das pequenas

empresas coreanas para o Japéo, nosso principal
mercado-alvo, bem como para outros mercados.

A Tgoon Korea tem ajudado peguenas empresds coreands d vender para o Japdo
com nossas solugdes de comeércio eletrénico desde 2013. No ano passado, 40 de
nossas empresas parceiras venderam US$ 9 milhdes em produtos somente para o
Japdo.



Ampliando a atuag¢do para além do Japdo, temos como exemplos de clientes as
empresas Buena Impression, que vende adesivos personalizados da Coreia ao
Chile; a AdFlag, que vende banners personalizados; AdBest, que vende sacolas
reutilizGveis impressas da China para o Japdo; TQ Bottles, vendendo embalagens
de plastico coreanas para os Estados Unidos; Dallot, que exporta produtos de luxo
do Reino Unido para o Japdo; MyBody, levando suplementos de salde da Coreia
a Maldasia; e a TgoonPack, que exporta embalagens extensiveis portateis da Coreia
para a China.

Atualmente, a Tqoon tem mais de 50 parceiros ativos, sendo mais de 40
exportando da Coreia do Sul ao Japdo, 3 da China para o Japdo, 1 do Reino Unido
para o Japdo, 2 da Coreia do Sul para os Estados Unidos, 1 da Coreia do Sul ao Chile,
3 da Coreia do Sul para a Maldsia, 1 da Coreia do Sul para a Austrdlio, e ainda mais
empresas estdo se preparando para expandir internacionalmente, usando nossas
solugdes de comércio eletronico transfronteiras.

O FUTURO DO COMERCIO ELETRONICO RESIDE NA VENDA ALEM
DAS FRONTEIRAS

Os empresdrios hesitam em dar o salto para o comércio eletronico internacional
porgue ndo sabem o que esperar. Eles acham que serd muito dificil ou ndo serd
lucrativo. E o mesmo posicionamento que, antes do novo milénio, tinham com
relacdo & expansdo internacional das empresas. No entanto, a experiéncia
demonstra que, assim que conseguirem ter as portas abertas, todas as empresas
estardo aproveitando a chance de vender seus produtos diretamente no exterior.

Apesarda falta de fronteiras e limitagées online, a
maior parte do comércio eletrénico ocorre dentro das
fronteiras do pais de origem de cada empresa. Os
mercados domésticos estéo saturados de empresas

comideias e condigées de trabalho semelhantes. E por
isso que as empresas precisam comegar aolhar além
das fronteiras para seus negocios.




O COMERCIO ELETRONICO TRANSFRONTEIRIGCO EOFUTURO

O comércio eletrénico internacional, por meio de sites autdbnomos e localizados,
cria um oceano azul cheio de oportunidades para negdocios. Se sua empresa optar
por listar seus produtos em um marketplace online, ainda assim recomendamos
abertura e gerenciamento de seu proprio site localizado de comércio eletrénico.
Assumir e manter o controle de seu proprio negdcio e vendas sdo ainda mais
importantes quanto mais longe voceé estiver de casa.

Chong Park Kim
CEO Global Tgoon

Jong Bak Kim & um executivo sul-coreano com formagdo na Sungkyunkwan
University Gyeongsang National University. Preside a empresa Tqoon, desde
2007; ja dirigiu a empresa AdGator.com, uma empresa de servigos de portal;

e teve experiéncia de supporte na aquisicdo e leildo do Yahoo do Japdo
para empresa AdUnid. Foi reconhecido por trés presidentes sul-coreanos
com prémios relevantes de valores exportados, em 201, 204 e 2017. Foi eleito
como Desenvolvedor de Mercado Global (GMD) pelo Ministério das PMEs e
Startups em 2017 e 2018, como Potencial Pequena-Média Empresa e como
Atracdo de Investimento da Corporagdo Coreana de Pequenas e Médias
Empresas, em 2020. E autor do livro “Ser um vencedor no e-commerce
estrangeiro com sua loja propria”.




