


Momento inesperado, pessoas isoladas, lojas 
fechadas. Como vender e manter seu 
negócio lucrativo diante de tudo o que está 
acontecendo? Em uma situação como essa, 
onde as próprias pessoas estão se 
resguardando dentro de suas casas, um dos 
maiores aliados de clientes e lojistas são os 
canais digitais. Mais do que nunca as pessoas 
estão conectadas. Estão diante de seus 
computadores em home office, com seus 
celulares na mão para acompanhar as 
últimas notícias, se distraírem com  jogos, 
vídeos e conversas por aplicativos.



Por isso, utilizar os canais digitais como 
ferramenta de comunicação é uma ótima 
saída. Na verdade, o ambiente digital tem 
transformado o mundo dos negócios há 
muito tempo. Mas agora, se tornou 
imprescindível. 

E o Fujioka Distribuidor quer ajudar você com 
algumas sugestões que podem colaborar 
para você continuar realizando negócios, 
mesmo nesse período.





Você já deve ter ouvido a frase: 
“esteja onde seus clientes 
estiverem.” De forma mais 
intensa, seus clientes estão 
passando mais tempo nas redes 
sociais. Portanto, é necessário 
estar lá. Junto deles. 

Coloque-se à disposição dos seus 
clientes, não só do ponto de vista 
comercial. Seja sensível ao 
momento, traga mensagens 
positivas e some forças ao 
combate ao novo coronavírus. 
Lembre-se: esteja do lado do 
seus clientes.    





Existem diversos canais que podem 
ajudar você na tentativa de manter seus 
negócios ativos. Publicar anúncios dos 
produtos que tem em estoque no OLX, 
Amazon e Mercado Livre ou fazer venda 
sob demanda (sem estoque) são 
exemplos interessantes. No caso 
de venda sem estoque, lembre-se 
de considerar um valor acima da variação 
de preços conseguido no Fujioka 
Distribuidor.

O Mercado livre é um exemplo. Após 
efetuar um cadastro simples, você poderá 
vender pela plataforma. Para isso, você 
pode escolher entre um anúncio clássico 
(que cobra 11% referente ao valor da 
venda) ou um premium (que custa 16% 
do valor da venda). O premium fará com 
que seu anúncio tenha mais alcance nas 
buscas. Se o custo for comprometer 
a margem de lucro, existe a opção de 
embuti-lo nos preços dos produtos no 
site.



• Use um título que tenha dados úteis 
para que os compradores consigam 
encontrar exatamente o que procuram. 
Use palavras-chave sobre o produto. 
Elas farão parte da URL (link do produto);
• Faça uma descrição detalhada do item 
a ser vendido;
• Use imagens. Elas vão auxiliar 
o consumidor a reconhecer exatamente 
o produto que deseja comprar.



























É possível usar o Instagram e 
o Facebook para anunciar e fazer com 
que seus produtos e ofertas cheguem 
a mais pessoas. Claro, pessoas que 
estejam dentro do perfil de 
consumidores dos seus produtos. 
Esses canais oferecem recursos para 
que você atinja um público 
selecionado, na região que você 
deseja, inclusive determinando idade 
e sexo desse público.

Para o Instagram e Facebook, o 
Instagram Ads e o Facebook ads são 
maneiras de veicular anúncios  em 
diversos formatos das redes sociais. 



• Com pouquinho você já consegue 
anunciar. A partir de R$ 50,00 é possível 
atingir milhares de pessoas na sua cidade. 
• Você pode escolher um objetivo;
 Se você faz uma campanha para 
aumentar o número de visitas, pode 
escolher um botão de ação que leve as 
pessoas ao seu perfil. E assim, de acordo 
com cada objetivo que escolher;
• Quanto ao investimento, você determina 
o valor que quer investir e você vai poder 
escolher quanto deseja gastar por dia ou 
durante toda a campanha, além de 
programar o período em que o
seu anúncio vai ficar no ar. 





É possível montar listas de contato 
(conhecidas como listas de 
transmissão) no WhatsApp para 
informar como e quando seu negócio 
estará funcionando, trazer novidades, 
oportunidade, tornando assim o canal 
disponível para atender seus clientes 
e receber pedidos para entregas na 
região. Por profissionalismo, é 
imprescindível utilizar o WhatsApp 
Business, devidamente identificado 
com sua marca, contato e outras 
informações importantes.  

Contudo é preciso ter cuidado com os 
excessos para não transformar um 
canal promissor, de comunicação em 
uma inconveniência para seus clientes. 
Ou seja, use de maneira inteligente 
e com moderação.   




