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Mercados, tendéncias e desafios
do e-commerce estiveram em de-
bate esta semana numa conferén-
cia promovida pelos CTT, em pa-
receria com o Dinheiro Vivo e a
TSE. Francisco Lacerda, presiden-
te dos CTT, deu inicio i conversa
sublinhando que o e-commerce &
uma parte estraturante “das ala-
vancas de crescimento dos CTT" e
que os servigos e produtos dos
CTT viio continuar a evoluir.

A transformacio digital trouxe
consigo a mudanga de comporta
mentos um pouco por todo o
mundo. Alberto Pimenta, diretor
de ecommerce dos CTT, refenu
que muita desta transformagio
“passa por novas formas de com-
prar e vender”, obrigando a uma
alteracio dos habitos de consumo.
Em Portugal, mais de um ter¢o
dos portugueses ji fazem compras
online e espera-se que o retalho
onling cresga mais do que o tradi-
cional até 2021. A Amazon e 0
Alibaba sio os lideres do comércio
eletronico mundial, a represen-
tar cerca de 50% do mercado
em 2016, “Claramente o posicio-
namento dos CIT € liderarmos
a construgio do ecossistema

,

O primeiro painel de debate foi moderado pelo jomalista Jodo Tomé, do Dinheino Vivo, pis

nacional”, contribuindo desse
modo para o desenvolvimento do
Ee-COMMerce.

Neste tipo de comércio, “o que
conta é a experiéncia do utiliza-
dor”, Para isso, & essencial ouviras
preferéncias dos clientes, sejam
eles e-buyers (compradores) ou e-
-sellers (vendedores). O diretor de
e-commerce dos CTT defendeu que
st assim & possivel desenhar solu-
¢oes que se foquem na experién-
cia do utilizador. “Temos hoje
um consumidor muito diferente,
E muito mais informado, tende a
desconfiar daquilo que é veicula-
do pelas marcas”, explicou Hélia
Gongalves Pereira, professora de
Gestao @ Marketing do ISCTE.
Este consumidor “mais exigente”
comporta expectativas “sucessi
vamente mais altas”. Por essa ra-
zio, a docente afirmou que se
deve olhar para o cliente comoum
parceiro.

“0 e-commerce, como alavanca
do crescimento dos CTT, obrigou-
-nos a alterar um pouce o paradig:
ma de quem é o nosso cliente. An-
tes era qUem enviava as enco-
mendas e hoje é quem as recebe
porgue quem as recebe também &
quern as envia”, esclareceu Alber-
to Pimenta. E porque o segredo ji
nao € a alma do negacio, o diretor

de ¢e-commerce dos CTT salientou
que a atitude colaborativa é funda-
mental. “ O segredo hoje sdo as re-
lagoes que se estabelecem com to-
dos os operadores do processo.”
Alberto Pimenta explicou que se
algo com a entrega corre mal,
@ provavel que seja o retalhista a
sentir as consequéncias. “Temos
de ser o melhor parceiro do reta
lhista", disse

Iniciativas

“Nos, nos CTT, nio acreditamos
no Cne Size Fits All. Queremos
entrar nos virios segmentos do

— ALBERTO PIMENTA
Diretor de e-commerce dos CTT

I'T “Temos hoje um consumidor
que tende a desconfiar do que
é veiculado pelas marcas”

Transformagcao digital nos habitos de consumo foi a debate. Hélia
Gongalves, do ISCTE, alerta para a mudanca de perfil do consumidor.

servigo e ser os melhores em cada
um”, afirmou Pedro Faradsto, di-
retor de Marketing Expresso dos
CTT.

No mercado nacional, existe
desde 2015, a rede Pick-up Drop-
-off, que permite aos e-buyers ter
uma alternativa i rece¢io dasen-
comendas no domicilio em hora
rios e locais de conveniéncia ele-
vada.

Atualmente, hi mais de mil
pontos de recolha desde postos de
correio CTT a agentes payshop.

Disponivel desde janeiro de
2017, a CTT e-segue permite per
sonalizar os envios e ter a liberda-
de dealterar o dia,a horae o local.
Atraveés de umaaplicacio movel é
também possivel acompanhar o
percurso das encomendas.

Em 2018, foram realizadas
duas parcerias - coma OLX e a
Shopkit - para integrar a opgio
de entrega dos CTT na fase de pa-
gamento. As grandes novidades,
ainda em fases piloto, sio os ca-
cifos automdticos - Parcel
Lockers e a SuperXpress, uma so-
lugio de entregas em uma ou
duas horas.

Aacompanhar a transformacio
digital, os CTT procuram também
posicionar-se no marketplace por-
TURUEs.

Alberto Pimenta
Cacifos e uber
das encomendas
sdo nova aposta

Cacifos automiticos e uber das
encomendas. Como funcionam
estas duas novas modalidades?
Quer os cacifos automdticos quer
opiloto das entregas same day que
estamos a desenvolver prendem-
-5€ COIM @ Prencupagio que temos
de dar ao cliente final a sua me-
Lhor experiéncia no last mile (na
ltima fase de compra). Os cacifos
estdo muito associados & questao
da conveniéncia, Eum local deen-
trega que seja conveniente, onde
o cliente possa receber todas as
suas encomendas. Estes cacifos
estio disponiveis 24 horas por dia,
em locais publicos. Através de
uma app, o cliente recebe uma
notificagio de que a sua enco-
menda vai ser entregue no seu
locker preferencial - mais proxi-
mo do seu local de trabalho, da sua
casa ou de um local onde ele pas-
sa todos os dias - e um cadigo pin.
O SuperXpress tem uma analogia
muito grande com a Uber 56 que
em vez de levar passageiros leva
encomendas. Temos uma rede de
estafetas que estd afeta a este ser-
vigo e consoante a sua localizagio
e o percurso que tem de ser feito,
através de um algoritmo de otimi-
zagdo de rotas, espera-se que os
pedidos sejam respondidos em
uma hora ou duas.

Em que fase se encontram as
experiéncias?

Neste momento, temos 13 cacifos
automiticos na zona de Lisboa.
Esta nova funcionalidade da vir-
tualizagdo foi langada agora no
mésde junho. No final doano, ire-
mos tomar uma decisdo se esse pi-
loto é para continuar ou em que
moldes hi de continuar. Relativa-
mente ao SuperXpress, esta sema-
Na Vamos entrar num ambiente
controlado de testes intemos mas
que pensamos que durante o més
de julho o vamos langar no merca-
do como uma experiéncia mais
efetiva.

Qual é o caminho a seguir?
Como iniciativa, desejamos de-
senvolver efetivamente uma pla-
taforma de e-commerce para as
empresas portuguesas. Uma pla-
taforma em que qualquer loja,
qualquer retalhista, qualquer em-
presa possa vender, com as ferra
mentas adequadas, montar o seu
catalogo e alojar a sua loja até ao
apoio do marketing digital. Os
marketplaces que existem - eBay,
Amazon, Zalando e Alibaba - nao
estdo em Portugal. Portanto, ha
aqui uma oportunidade de criar-
mos uma plataforma para estas
empresas poderem envolver-se
mais direramente nos negoécios
do digital, uma drea em que s6
27% das empresas portuguesas
tém presenca.
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