COMERCIO ELETRONICO: vantagens oferecidas para peqienas empresas.
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RESUMO: Artigo proposto com o intuito de explanar a repeias principais vantagens
percebidas e oferecidas para comércio eletrénicped@enas empresas. A organizagcdo do
trabalho estd em definir conceitos chave comoroder-commerce e e-business, apresentar e
situar a Tecnologia da Informacdo e seus procedspso do comércio eletrdnico, assim
como dar a importancia de um planejamento de negdgresentam-se alguns casos e
indicam-se as vantagens percebidas. A intencamastéstra e levantamento de informacdes
no que se refere a uma tendéncia mundial de coonéecrede de internet com baixos custos
de publicagéo e locacéo de espaco assim comadtigls de pagamento e usabilidade, tanto
por parte dos pequenos empresarios quantos dageslieA metodologia aplicada foi um
levantamento bibliogréafico sobre o assunto, sendofahte priméria e secundaria e o0s
resultados alcancados esta justamente na realigacfoocesso de planejamento de negocio
com seus efeitos de vantagens.
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1 INTRODUCAO

A partir do tema estipulado o comércio eletréniceuas vantagens oferecidas para
pequenas empresas, pretendem-se apresentar atqoestas e analises no que se refere as
principais vantagens para negocios eletrénicos atéedade atual, da informacdo. Como
argumento, € possivel indicar que devido ao mereadnémico globalizado e tecnolégico do
século XXI, empresas vém obtendo uma vantagem didimpeacelerada das quais empresas
pequenas encontram mais adversidades para se emargecrescerem, neste cenari@o
commerce entra Como um recurso auxiliar vantajoso em dos@nbitos, de tal forma que
com planejamento, investimento e dedicacdo podeer ekcelentes resultados.

Dessa forma este € um trabalho do qual busca masraantagens do comeércio
eletrénico para as pequenas empresas na obtend@mmsleesultados na competitividade do
mercado atual. Qe-commerce oferece a empresa um custo mensal muito reduz:do s
comparado as estruturas fisicas das organizac@es, gasto com o aluguel e com

funcionarios, e permite investimentos em novos yiagl e servicos. No ambito académico
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esta pesquisa visa demonstrar uma tendéncia dorciongletronico, tendo por base e
premissa o planejamento e controle, justamenteastrande uma nova forma de lidar com o
mercado, sendo inovador e inteligente. Junto aadesle Tl — Tecnologia da Informacéo é
possivel definir quais vantagens advindas edmmmerce, com a aplicacdo de algumas
métricas sendo elas eficiéncia, controle de veadkslos, definicdo do publico-alvo, visdo de
negocio, planejamento e tomada de decisdes.

Para o desenvolvimento desse artigo foi estipulddons objetivos, sendo de forma
geral realizar um estudo a respeito das principaigagens de se ter uercommerce para
pequenas empresas queigraram de um comércio fisico para o digital/ vait e
especificamente realizar um levantamento bibliagoafapresentar instrumentos de pesquisa
principalmente na selecédo de dados para a devasa®e posterior solugdo como indicagao
das vantagens percebidas.

A seguir teremos o desenvolvimento e argumentdgatema, desde a definicdo de
alguns conceitos chaves, a importancia do planejmme apresentacdo de uma analise de

dados de algumas pequenas empresas.

2 PLANEJAMENTO — DE CONCEITOS A PROCESSOS

A partir da compreensao a respeito do uso da iitgrara a realizacao de diversas
tarefas como comunicacdo com outros individuosoded remota sincrona ou assincrona,
troca de informacdes dentre elas arquivos de téxtagens e som, assim como transagdes
comerciais, € possivel mencionar uma grande inavgc@esenvolvida na metade dos anos
1990, o chamado comércio eletrénico, com foco paimente na realizacdo de transacdes
de compra e venda no meio digital. Vale ressatjar a diferenca entre comércio eletrénico
(e-commerce) e negadcio eletrénica{pusiness), cada conceito com uma definicdo distinta.

A definicdo desses conceitos tem as seguintes iispeges, a palavra-business é
um acronimo do termo em inglédectronic business (negdécios eletrbnicos), ou seja,
nomenclatura utilizada para identificar os negoécefstuados por meios eletrénicos,
geralmente na internet. De acordo com a definigd® |BM citado por COSTA (2013):

E-business como uma forma segura, flexivel e iatdgrde fornecer um
valor diferenciado na gestdo administrativa, pelalinacéo de sistemas
e processos para a administracdo e funcionamentpelacdes centrais,

de forma simples e eficiente, alavancada pela agiic da tecnologia da
internet.(2013, p. 58).
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Ja oe-commerce pode-se dizer que € um subgrupoedmsiness, com foco especificamente
no comercio eletrénico ou de compras e vendasipieanet. De modo geral @commerce é
dependente da-business que por sua vez esta atrelado a estratégia oegamiml da

empresa, veja na figura abaixo a exemplificacéo.

Figura 01: Esquema — subordinacéo

ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

E-BUSINESS

E-COMMERCE

Fonte: Autor, 2016

Outro autor apontado que também conversa sobssuni € DEITEL (2004, p. 07)

“e-commerce envolve trocas entre clientes, parsaiomerciais e fornecedores. O e-business
€ composto desses mesmos elementos, mas tambénopmiacdes realizadas em fungéo do
proprio negocio”. Com isso entende-se eleommerce como o dia-a-dia de clientes e
vendedores e e-business como o0 negécio como um todo, com o seu desenvehitim infra-
estrutura e gerenciamento.
Dessa forma entendemos que o comércio eletronitaris@ uma pecga chave para aumentar a
eficiéncia do negocio e atingir novos mercadospétefunciona sozinho ndo é simplesmente
e apenas um processo de compra e venda, mas spnoaesso que engloba toda uma série
de parametros e dados, seja no proprio negécia @stnatégia escolhida da empresa.

Com isso cabe mencionar como a Teciwldg Informacdo estd atrelada eo
commerce, devemos desse modo compreender que o desenvotoinda tecnologia da
informacédo — Tl que estd em processo constantduddizacdo e inovacado e que vem de
modo geral mudando a forma como as instituicoesnatel como as pessoas se relacionam,
seja socialmente ou economicamente — tem papeliarte em todo o processo do comércio

eletronico.



Nesse momento apresentam-se as principais fumigdéscnologia da informag¢ao no
e-commerce, de modo técnico e abrangente a Tl se insereilimgdio da internet desde o seu
oferecimento de servico de banda larga ou moéveimasomo o préprio suporte a ser
utilizado como um desktop ou smartphone, a Tl tamleéta presente na possibilidade de
capacitacao profissional dos individuos, o que puemencionar da Educacéo a Distancia
com um vasto leque de oportunidades para obterniigdes, sanar duvidas e aplicar
conhecimentos; e de modo gerencial e especificogdeangestdo de-commerce com as
definicbes do marketing digital, as estratégias r@passar confianca aos clientes
principalmente nos processos de compra, demorsgigaranca com a minimizagéo dos riscos
por fraudes e todo o0 apoio sistémico aos procaksasmércio eletrénico da empresa.

Com a indicacao citada, a Tl tem por convencaoireipalmente para aqueles que
dispbem de um pequenecommerce por disponibilizar primordialmente a funcédo de
confianca, isso no que concerne a utilizacdo de plataforma de pagamento transparente,
dentro do préprio site e em constante evolucdagdsmtando a demanda dos lojistas e de seus
clientes. Obter formas variadas de pagamento dwamado “pagamento de forma natural” o
que engloba comodidade por utilizacdo de dispasitmoveis comaablets e smartphones.
Outra questéo estd no que confere a analise m&ditu seja, identificar quais pontos sao
vulneraveis em toda a estrutura do comeércio elemdtancando mao de aplicar métodos de
prevencdo e combate a riscos e fraudes, desse éaahportante implementar sistemas
antifraude e firewalls eficientes. Em sintese pamemdicar a seguinte argumentacdo como
de acordo com FILHO (2015):

O empresério tem o poder de tornar a experiénc@dgra um processo
simples, prazeroso e intuitivo. Um primeiro passor exemplo, seria
evitar que a pagina de pagamento contenha banpeypagandas e
informacdes secundéarias que dispersem o clienteseNsentido, uma
ferramenta de pagamento que ofereca uma integragaeebservice, na

qual toda a interface de compra permanece dentprdtaia loja, pode
ser um modelo eficaz para a converséo da venda5(p002)

Contudo, todo esse processo deve estar atrelamoaaboa analise e planejamento,
dentre as etapas podemos destacar as seguintdéise at@ nicho do mercado e melhor
oportunidade para a implementacdo do comérciodeiets; definicdo da plataforma levando
em conta os custos, a funcionalidade e usabilidatiegracdo com sistemas a exemplo de
operadoras de cartdo e redes sociais, assim calomtdevido planejamento da execucdo da
seguranca da loja virtual. Outro ponto importarg& enas formas de pagamento, sejam no

cartdo de crédito, moeda digital coridcoin, pagamentopeer-to-peer (ponto a ponto) do

4



qual usuarios efetuam pagamentos a beneficiariesemplo da empresa PayPal, boleto
bancério e terceirizagdo de pagamento o que ceraisiprestadoras de servicos com relacdes
comerciais com instituicdes financeiras, ou se@,t@nam agentes intermediarios entre
comerciantes e clientes. Interessante perceber egsa forma pode ser utilizada
principalmente por pequenas empresas, justamefdeppaco volume de transacbes o que
nao compensaria o custo de trabalhar com divetsamestradoras de cartdo. Ao citar o autor

DEITEL (2004) a respeito das formas de pagamemoge

As pessoas podem pagar suas contas, preenchercent@escheques,
negociar acfes, obter empréstimos, hipotecar sasasce administrar
seus ativos on-line. O dinheiro, como conhecemaosle@ deixar de
existir, sendo substituido por tecnologias mais vearentes, como
cartdes inteligentes e dinheiro digital. (200409).

Outro item a ser citado e que deve estar prese@nggaboracédo do planejamento de um
e-commerce € com relacdo a entregas, prazos e politica delWd#o ou troca, € importante
sinalizar as informacdes de forma clara e no casentrega deve-se escolher o meio se por
transportadoras terceirizadas ou pelos Correiosiderando as suas especificagdes e valores,
assim como considerar sempre modelos que prezemgmtlez, o que demonstra atencéo ao
pedido do cliente. A politica de devolucédo ou troese estar acessivel ao cliente e caso
ocorram situacdes o contato com o comprador devgaycrapidamente e sempre facilitado,
justamente para evitar que a imagem da empresa pigudicada.

As estratégias de marketing também sdo um fatovechdentre os quais pode-se
destacar a comunicacao planejada e atualmente aassonidias sociais. De acordo com
COSTA (2013, p. 193) “uma estratégia de marketimgpréposta por um conjunto de pecas,
cada uma com um objetivo diferente, mas com um elégmnem comum: a marca da
empresa”. Nisso é possivel perceber o papel do etiagkque atua diretamente com o
publico-alvo determinado, sendo considerado osglfmoecidos pelos clientes e estratégias
estipuladas. De modo geraleecommerce pode estabelecer formas de obter informacdes de
seus clientes por diversos canais, bem como fazeélése e elaborar estratégias eficientes. O
envolvimento da Tl nessa questdo como ja citadopsta obter diversas informacdes, com a
intencdo de ter um cliente mais satisfeito e camseigmente aumentar a fidelizagdo. Uma
das formas esta no mapeamento do perfil do publam€om a utilizacdo de ferramentas que
processam milhares de dados e ainda conseguenr ¢nfizanacdes e assim atingir os
clientes de forma mais direta, com a recomendaggwabtutos, marketing dirigido, sistemas
de pesquisa inteligentes e melhora da experiémciasdario dentro do propriscommerce.
Nesse ambito temos DEITEL (2004):



Muitos e-business podem personalizar as experindanavegacédo dos
usuarios adaptando as paginas Web as suas prédsréndividuais e

possibilitando que conteldo especifico seja envidskp € feito pelo

rastreamento do movimento do consumidor pela Iatera pela

combinacdo desses dados com outros fornecidodgaresmo. (2004, p.
09).

Podemos destacar a partir desse momento 0S poecesais importantes e que
resultardo nas principais vantagens, em destaqnest® chamado 24x7 que significa a
disponibilidade de atendimento dscommerce 24 horas por dia, sete dias por semana;
também a grande diversidade de oferta de produtasreducdo de custos, pois ha a
eliminacdo de vendedores, atacadistas e locacd@sdaco. Vejamos também que as
principais vantagens percebidas para um comeéreitndaico de uma pequena empresa Sao
modo barato de fazer propaganda e realizar pesdeisgercado dada as suas especificidades;
menores custos de transacdes financeiras; custo para alugar uma loja virtual e contratar
um servidor; mercado determinado por nichos, queerdprodutos de especialidades e

oportunidade de alcance de clientes no mundo dinéeirm baixo custo.

3 ANALISE DE CASOS

A seguir sera possivel verificar trés analisesas®s, dos quais serdo apresentadas as
principais vantagens percebidas e como iniciarama eptaram pel@-commerce. Os dados
utilizados sao de fonte primaria, como jornal inggee site de noticias.

Caso 01 — Casal Curitibano investe em e-commercgetsilios para cozinha

Depois de passar um ano frequentando feiras papaeendedores e
estudando o mercado, o casal Fernanda e Fabio &Slechbgou a
conclusdo de que investir no ramo da gastrononmia aemelhor opc¢éo
de negdcio para diversificar seus investimentoss Elvestiram em um e-
commerce para vender utensilios de cozinha parts éh@mantes da
culinaria. H& dois anos no mercado, o E-Casa Noweeccializa cerca de
180 produtos por més para consumidores do Paramd&iande do Sul,
S&o Paulo, Minas Gerais, Espirito Santo e Bahia.r&dis de 800 itens
no catalogo entre objetos para cozinhar e servindeas consagradas.
“Procuramos trazer funcionalidade com conceito.nusamuitas marcas
que tém um design diferente e que possibilitamajpeoduto seja usado
como objeto de decoracdo”, explica Fernanda. Noecondo E-Casa
Nove, a empresa tinha um ponto fixo em Curitibémaba loja virtual.
Um ano depois, o casal percebeu que o faturamenwabmmerce era
superior a loja fisica — que tinha custos muitoames. A deciséo acabou
sendo de fechar o ponto fixo e ficar s6 com o antbievirtual.
“Yendemos muito mais para fora do que para a red@darana. O
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pessoal do Nordeste e do Sudeste adora comprauiiodi Fabio
Skraba.

SANT’ANA, Jéssica. Casal Curitibano investe em ewwrce de
utensilios para cozinha&azeta do Povo Curitiba, 20 de jan. 2016.
Economia, p. 21.

Com a apresentagdo do caso 01 ficou claro quedesizadores de-commerce
buscaram desenvolver uma loja virtual da qual &ssel um publico bem especifico, porém
com a possibilidade de atendimento aos clientesodm o territério brasileiro. Assim como
ja mencionado anteriormente o casal buscou pelascifisidades dentro de um nicho ja
consolidado, a gastronomia; bem como o investimemoinovacdo e personalizagcdo de
atendimento.

E possivel observar também que devia@amércio eletrdnico, neste caso
ocorreu uma possibilidade de melhor planejamentmrdrole através de métricas como,
controle de vendas e melhor eficiéncia, controlelagos e definicdo de publico alvo, assim
como uma visdo de negocio e tomada de decisdoctedsicas essas de vantagens do
comércio eletrénico devido ao uso da Tl — Tecna@latp Informacé&o. Vale destacar aqui o
argumento de BELISSA (2016, p. 02) a respeito dea tempresa de confeccdes “A
empreséria afirma que [...] ‘H& cerca de oito ambsrmatizamos todo nosso processo de
criagdo, desenho e modelagem, o que gerou otintiz&&anao de obra e espaco fisico™. E
possivel perceber como o papel da tecnologia estdamente ligado ao desenvolvimento do

negaocio.

Caso 02 — Loja virtual ndo é nenhum bicho-papéao

A falta de conhecimento é o principal fator qudcdifa a entrada dos
peguenos empresarios no segmento de vendas petaemtavalia o
consultor do Sebrae-PR, Marcos Uda. A pesquisaraagte, entre os
que fazem vendas on-line, apenas 28% tém site iprép8% estdo em
marketplaces. Ao planejar entrar no e-commerces elafrentam
problemas para conciliar as demandas de criacdareitancao do site
com a logistica de anunciar, vender, embalar ecgatr Apesar de o
processo ser parecido com o de uma loja fisicaplmemte virtual requer
uma série de cuidados para que traga resultaddspss

SANT'ANA, Jéssica. Loja virtual ndo € nenhum bigtepédo.Gazeta do
povo, Curitiba, 04 de fev. 2016. Economia, p. 21.



Nessa citagdo ha o argumento e indicagcédo das miffesede uma loja fisica para uma
digital, considerando principalmente a grande diflade encontrada pelos pequenos
empresarios no momento de abrir o s@ammerce.

E necessario um conhecimento basico em suporteteta®logias fisicas como
desktops, smartphones e tablets, e também em astgpmeracionais; enfatizar na capacitagéo
dos profissionais com a possibilidade do uso deagfio a distancia, no marketing digital, na
seguranca da informacao, no apoio as processoéredeis da empresa. Faz-se necessario a
definicdo da plataforma analisando os custos, msdnalidades, a usabilidade e a integracéo,
todas essas necessidades podem ser feitas ateagépatitacdo ou treinamento com uso da
EaD para o proprio pequeno empresario.

Atualizacéo constante garante sucesso a sites cibénos

A Espaco Gestante, empresa curitibana especializatamoda para
gravidas, comecou ha sete anos com uma loja fi€iom o tempo, a
proprietaria Milena Lenzi Morais percebeu que eracigo ampliar os
canais de venda, pois muitas gravidas tém umagjestde risco e ndo
podem sair de casa com frequéncia.

Lancado ha mais de um ano, o e-commerce represgfta do
faturamento da marca. “Muitos maridos também compaa pecas pela
internet para presentearem suas esposas”, diz MilRara facilitar na
escolha das pecas, hd uma tabela de medidas esvideo dicas e
novidades no site. A empresa também estd presentedes sociais e

mantém um blog. Todos os canais sdo administraoiosma especialista
em marketing.

SANT’ANA, Jéssica. Loja virtual ndo é nenhum bighepao.Gazeta do
povo, Curitiba, 04 de fev. 2016. Economia, p. 21.

Nessa indicacao percebe-se a preocupacédo e p&xagaaldo comércio eletronico para com
seus clientes, a empresaria buscou atender asifiesg@des do publico alvo com as
utilizacbes de outros meios de venda do seu prpdutpe gerou um maior faturamento e
satisfacdo dos compradores.

Podemos observar o uso de uma estratégia de nmagrketeligente direcionada ao
publico alvo, como é orientado pelo autor COSTA1@0p 193) "uma estratégia de
marketing consistente pode ser um fator-chave gaeao negdocio prospere”. Principalmente
na internet da quais empresas dependem de umeshaior para o desenvolvimento de sua
marca perante os clientes.

Outra empresa curitibana que encontrou no e-conamnent nicho de
mercado foi a Tutu Sapatilhas. Com o canal ha deiguatro anos no ar,
a marca esta sempre fazendo atualiza¢des parsaptamds exigéncias

dos clientes. A mais impactante foi a mudanca sigdedo site, ha cerca
de dois anos.



A loja virtual responde, em média, por 50% do faento do negocio.
Para conseguir bons resultados, a empresa inv@gtelbticacdo diaria de
posts nas redes sociais e em parceria com blogudeamoda. “No
comecgo, achei que era mais simples conseguir esmagoternet. Nao
basta vocé criar um e-commerce e achar que vaieveN@cé tem que
estar sempre alimentando suas redes sociais. [Eabaiho diario”, conta
Fabiana Montalvao, s6cia da empresa.

SANT'ANA, Jéssica. Loja virtual ndo é nenhum bighapao.Gazeta do
povo, Curitiba, 04 de fev. 2016. Economia, p. 21.

Aqui temos mais um caso de arommerce que esta atento as exigéncias dos
clientes e que busca determinar o seu lugar nalgrede de comunicagéo, a internet. Vale
destacar também a importancia da manutencédo ezagid das informacdes do que se
pretende vender, ou seja, trazer sempre novidaaiemkzar os canais de comunicacgao.

Através do comércio eletronico estoadsteve uma reducdo de custo de propaganda
perante o potencial de alcance, aumento da cajplgcide competitividade, melhor
mapeamento dos clientes ou publico alvo e redugdiocubkto do negocio, essas sao

caracteristicas de vantagens do comércio eletrfm@doentes neste caso.

Caso 03 — Pequenas editoras ganham destaque ajwostarautores independentes

A Livrinho de Papel Finissimo é uma editora pernacaima que surgiu
para atender a necessidade de ver os amigos sehlicagos. O fanzine
“Fuséo” deu o pontapé inicial a empreitada que toifieama em 2007.
Com o material na rua, o grupo responsavel foi salificando e
amadurecendo a ideia de também atuar como ageetesdutacao:
ministrando oficinas de autopublicacdo, fanzinet®-gérox, fotonovela,
além de outros saberes que a Livrinho vem agregando

Conversei com a sécia-editora, Sabrina Carvalte spber como de fato
funciona a distribuicdo, curadoria das obras, ceithr dos autores,
formatos, e a dificuldade de manter uma editorasaleporte. A
distribuicao é feita pelo e-commerce, eventos dedmento dos livros ou
produtos em lojas de artes parceiras, onde segetaloos acordos
costumam serem bem menores e desproporcionaishdievaem
consideracgéo as grandes editoras.

ALBUQUERQUE, Jean. Pequenas editoras ganham destaque
apostando em autores independentes Disponivel em:
http://www.alagoas24horas.com.br/948245/pequeniagrad-ganham-

destaque-apostando-em-autores-indenpendentes/. stAcesn 18 de

fevereiro de 2016.

Vejamos aqui um caso do qual uma pequena emprssalbusolucionar a questao do
marketing obtendo parcerias de produtos com a qoalercializa em se@-commerce,
considerando a sua vantagem por nao ter grarmdedos, mas por terem a oportunidade de

atingir e captar clientes até entdo sem condicégmdicipacdo em uma grande empresa.
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As vantagens do comércio eletrbnico entraram nesse agregando valor nos
quesitos reducdo de custos, aumento do potencialodece, diversidade de produtos e
aumento de competitividade. Esse ultimo item tambpontado por TOKUDA (2014, p. 01)
“Manter o mercado ja conquistado e aumentar aindig sua participacdo, ja se torna uma
guestdo mesmo de sobrevivéncia”, € interessantatapa competitividade ndo s6 no
diferencial do produto a ser comercializado maisb&m nos modos de oferta, ou seja, a
inovacado do processo de venda.

Apos as exemplificacdes, todas as principais vaniagcabam por se tornar processos
necessarios, dos quais geram mais vantagens, igeertddos os processos essenciais para o
planejamento de ume-commerce de pequena empresa quando bem executados tornam-se
vantagens e essas quando bem analisadas contoovasprocessos, € um ciclo vicioso do

qual esta em constante evolucédo e inovacao.
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4 CONCLUSAO

Neste trabalho foi abordado o assunto sobre asipais vantagens do comercio
eletrbnico para pequenas empresas, tanto como @témpia da tecnologia da informacéao,
seus processos e o planejamento de negocio paddicéeia e efetividade, assim conclui-se
gue as principais vantagens acabam por se toroee$sos necessarios dos quais geram mais
vantagens contornando novos processos, ou sejaiclorvicioso em progressiva evolucéo e
inovacao.

Foram cumpridos todos o0s objetivos propostos, usm que 0 objetivo geral era
apresentar um estudo sobre vantagens do coméatidréto em pequenas empresas € 0S
objetivos especificos com o levantamento bibliageapor parte da metodologia, utilizacéo
dos instrumentos de pesquisa como de coleta desdaddontes primarias para 0 comercio
eletrénico e, por fim pode-se dizer a conclusaarda reflexdo para pequenas empresas com
a proposicdo de algumas solugbes através do comdetti das principais vantagens aqui
abordadas.

Este trabalho foi muito importante para meu conheoio e aprofundamento deste
tema, uma vez que permitiram compreender melhanadnamento do comércio eletrénico,
suas vantagens e seus resultados em pequenas asnpassim como desenvolver e
aperfeicoar competéncias de investigacdo, selegganizacdo e principalmente

planejamento.
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ELECTRONIC COMMERCE: offered advantages for small businesses.

ABSTRACT: Article proposed in order to explain about the mailvantages perceived and
offered to e-commerce small businesses. The orgtmiz of the work is to define key
concepts as the term e-commerce and e-businessenprand place the information
technology and processes within the e-commercejetisas to the importance of a business
plan. They present some cases and indicates tlveiped advantages. The intention is on
show and gathering information in relation to abgliotrend of trade via internet network with
low publication costs and space rental as wellaggnent and usability features, both by small
business owners how many of the customers. Theadelibgy applied was a literature on the
subject, with primary and secondary source and rémlts achieved is precisely the
realization of the business planning process \atleffects of advantages.

Keywords: E-commerce 1. Planning 2. Advantages 3.
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