
 

 

Como Começar a Vender Online do Zero 
 

Seja bem-vindo ao “Guia Prático para Começar a Vender Online”!  

Decidimos criar este material porque sei, na prática, como pode ser desafiador dar os 
primeiros passos no mundo das vendas online. Depois de anos atuando com vendas 
digitais, ajudando negócios a estruturar suas operações, percebi que muita gente quer 
começar — mas trava por falta de orientação clara, direta e acessível.  

Este guia é justamente isso: um passo a passo simples, mas eficiente, que vai te ajudar a 
tirar sua ideia do papel e começar a vender de verdade, seja no Mercado Livre, Shopee, 
Instagram ou outras plataformas.  

Aqui você vai encontrar desde as perguntas iniciais que precisa se fazer até orientações 
práticas sobre cadastro, precificação, logística e como fazer suas primeiras vendas.  

Nossa intenção é que este material te economize tempo, evite erros comuns e te ajude 
a entrar no digital com segurança e estratégia.  

No final do guia, também compartilho como você pode aprofundar ainda mais, caso queira 
um acompanhamento personalizado.  

Bora começar?  
O seu negócio digital pode estar a poucos passos de se tornar realidade. 

 
Capítulo 1: Por onde começar?  
Começar a vender online pode parecer um bicho de sete cabeças, mas, na prática, é muito 
mais simples do que parece. O mais importante é entender que todo negócio, seja ele físico 
ou digital, começa com clareza: clareza sobre o que você vai vender e para quem.  

1.1. O que você quer vender?  

Antes de tudo, defina o seu produto ou serviço.  
Pode ser:  

● Produtos físicos (roupas, acessórios, itens de tecnologia, decoração). 

● Produtos digitais (e-books, cursos, planilhas).  

● Serviços (consultoria, aulas, personalizações).  

Dica: Comece com algo que você já conhece ou gosta, pois isso facilita muito na hora de 
apresentar, explicar e vender.  

Se ainda não sabe o que vender, pense em:  



 

● O que as pessoas sempre te pedem?  

● O que você faz bem?  

● O que poderia comprar e revender?  

Não complique. Comece simples e vá ajustando conforme aprende.  

1.2. Quem é o seu público?  

Depois de escolher o que vai vender, pense: quem vai comprar? 
● Pessoas próximas?  

● Um nicho específico?  

● Consumidores em todo o Brasil?  

Saber quem é o seu público ajuda a decidir onde e como vender, qual linguagem usar e até 
que preço praticar.  

Exemplo:  

● Se vai vender roupas infantis, seu público são mães e pais.  

● Se vai vender acessórios esportivos, pode focar em atletas ou torcedores.  

1.3. Em qual plataforma começar?  

Aqui você precisa escolher onde quer vender.  

As principais opções são:  

Mercado Livre  

● Ideal para quem quer começar rápido e alcançar muita gente.  

● Fácil de cadastrar e vender.  

● Tem taxas, mas oferece muita visibilidade.  

Shopee  

● Cresceu muito no Brasil.  

● Boa para produtos mais baratos e com foco em preço.  



 

● Tem várias promoções internas e frete facilitado.  

Instagram  

● Excelente para quem quer criar uma marca com identidade forte.  

● Ideal para vendas locais ou produtos personalizados. 
 

      ● Exige mais dedicação para criar conteúdo e gerar relacionamento.  

Site próprio  

● Mais profissional, mas exige mais estrutura e investimento.  

                           ● Ideal quando o negócio já está rodando bem em outras plataformas.  

Como escolher?  

● Se quer vender rápido: Mercado Livre ou Shopee.  

● Se quer criar uma marca com identidade: Instagram.  

● Se quer ter controle total: site próprio (mas só mais pra frente).  

Nossa sugestão:  
Comece em uma ou duas plataformas e vá testando. Não precisa estar em todas desde o 
início. Foque onde consegue entregar com qualidade e vai aprendendo aos poucos.  

1.4. Tenha resistência à frustração e continue aprendendo 

Aqui vai uma verdade importante: não vai dar tudo certo de primeira.  

Você vai errar no cadastro de um produto, vai ter dificuldades com frete, talvez demore para 
fazer a primeira venda… e tá tudo bem!  

Resistência à frustração é essencial para quem quer empreender online. O caminho é de 
aprendizado contínuo, e quanto mais você insistir e evoluir, melhores serão os resultados.  

Por isso, não pare de buscar conhecimento:  

● Veja vídeos sobre as plataformas que usar.  

● Leia blogs especializados.  

● Acompanhe canais e perfis de quem compartilha dicas.  



 

● Teste estratégias diferentes até encontrar a que funciona para você.  

O mundo digital muda rápido. Quem aprende e se adapta, vende. Quem desiste na primeira 
dificuldade, nunca sai do lugar. 
Resumo deste capítulo:  
 
Defina o que quer vender.  
Entenda quem é seu público.  
Escolha a plataforma mais adequada.  
Esteja preparado para errar, aprender e evoluir sempre.  

No próximo capítulo, vamos falar sobre como estruturar sua operação, incluindo 
cadastro, criação de anúncios e precificação.  

Bora continuar! 
 
 
Capítulo 2: Estruturando sua operação  
Agora que você já sabe o que vai vender, para quem e onde, é hora de estruturar a sua 
operação. Aqui é onde muita gente se enrola, mas com organização e foco, você vai ver 
que dá para começar de maneira simples e eficiente.  

2.1. Cadastro nas plataformas  

Cada plataforma tem o seu processo, mas todas são intuitivas.  

Dicas gerais:  
Tenha um e-mail profissional (não use aquele que você criou na adolescência). ✅ 
Use um número de celular ativo.  
Prepare documentos pessoais e da empresa (se for o caso).  
Leia com atenção os termos de uso para não cometer erros que possam gerar 
bloqueios.  

Exemplo:  

● No Mercado Livre, o cadastro é gratuito e rápido.  

● Na Shopee, também é simples, mas eles exigem verificação.  

● No Instagram, separe um perfil exclusivo para sua loja — evite misturar com o 
pessoal.  

 



 

2.2. Como criar anúncios atrativos  

Um bom anúncio vende por você.  

O que não pode faltar:  

➡️ Título claro e objetivo  

● Inclua o nome do produto e suas principais características.  

● Evite exageros ou mentiras.  

Exemplo ruim: “Produto incrível — promoção!”  
Exemplo bom: “Tênis Esportivo Masculino, Leve e Confortável — Numeração 38 ao 43” 
➡️ Descrição completa  

● Explique bem o que está vendendo.  

● Liste materiais, tamanhos, cores e formas de uso.  

● Se possível, conte uma história ou benefício:  

○ “Ideal para quem busca conforto e estilo no dia a dia.”  

➡️ Fotos de qualidade  

● Use boa iluminação.  

● Mostre o produto de vários ângulos.  

● Se possível, mostre o produto em uso (isso aumenta muito as vendas). 

Importante: fotos reais transmitem confiança.  

2.3. Precificação: como calcular seu preço  

Este é um dos pontos mais importantes.  

Nunca chute o preço.  
Precifique com base em:  

Custo: quanto você pagou no produto ou gastou para produzi-lo. ✅ 
Despesas: embalagem, taxas da plataforma, frete (quando for gratuito). ✅ 



 

Lucro: quanto você quer ganhar.  

Fórmula básica:  

Preço de venda = Custo + Despesas + Lucro desejado  

Exemplo:  

● Custo do produto: R$ 50  

● Embalagem: R$ 5 
● Taxa da plataforma: R$ 10  

● Lucro desejado: R$ 35  

Preço final: R$ 100  

Dica:  

● Não entre na guerra de preços. Venda pelo valor que oferece, não só pelo preço. 

● Às vezes, cobrar um pouco mais com um bom atendimento vale muito.  

2.4. Cuide da identidade da sua loja  

Mesmo que esteja começando, pense como um negócio.  

Escolha um nome fácil de lembrar.  
Tenha uma bio clara no Instagram ou descrição profissional na plataforma. ✅ 
Crie um padrão de atendimento educado e eficiente.  

Lembre-se: a primeira impressão que o cliente terá da sua loja será pelo seu perfil ou pelo 
anúncio.  

Resumo deste capítulo:  

 
Cadastre-se de forma profissional.  
Crie anúncios completos e atrativos.  
Precifique corretamente, sem prejuízo.  
Cuide da identidade da sua loja desde o início.  



 

No próximo capítulo, vamos falar sobre um ponto crucial: logística e entrega — como 
embalar, calcular frete e evitar dores de cabeça.  

Bora seguir? 
 
 
Capítulo 3: Logística e Entrega  
Vender é só a primeira parte. Depois da venda, vem um dos pontos mais importantes para 
garantir a satisfação do cliente: a entrega. Uma logística bem feita transmite 
profissionalismo, evita problemas e aumenta as chances de o cliente voltar a comprar com 
você.  

3.1. Como definir frete e política de entrega  

Cada plataforma tem suas opções de frete:  

➡️ Mercado Livre:  

● Tem o Mercado Envios, que calcula automaticamente o frete para o cliente e gera a 
etiqueta para você enviar.  

● Você pode escolher se quer oferecer frete grátis ou não. Lembre-se: frete grátis 
aumenta as vendas, mas o custo é seu.  

➡️ Shopee:  

● O frete é muito competitivo e a plataforma oferece várias promoções de frete grátis. 

● Também gera etiquetas automaticamente.  

➡️ Instagram:  

● Aqui você negocia diretamente com o cliente.  

● Combine bem prazos e valores de entrega para evitar mal-entendidos. ● Use 

transportadoras, Correios ou entrega pessoal, dependendo da sua região.  

Dica importante:  
Defina uma política clara de:  
✅ Prazos de envio.  
✅ Frete fixo ou variável.  
✅ Devoluções e trocas.  



 

E deixe isso bem explicado na descrição do produto ou nas mensagens com o 

cliente. 3.2. Embalagens: tipos e onde comprar 

Embalagem não é só para proteger o produto, é também parte da experiência do cliente.  

O que considerar:  
✅ Segurança: o produto precisa chegar intacto.  
✅ Economia: escolha embalagens de acordo com o tamanho e peso do produto. 
✅ Estética: uma embalagem caprichada transmite mais profissionalismo.  

Tipos comuns:  

● Caixas de papelão (para produtos frágeis).  

● Envelopes plásticos (para roupas e itens leves).  

● Sacolas personalizadas (quando quiser investir na marca).  

Onde comprar:  

● Papelarias e lojas especializadas na sua cidade.  

● Sites como Mercado Livre, Shopee ou distribuidoras específicas de embalagens.  

3.3. Como lidar com devoluções e trocas  

Mesmo fazendo tudo certo, às vezes o cliente quer ou precisa devolver. Isso faz parte do 
jogo.  

Como se preparar:  
✅ Estabeleça uma política de troca e devolução — clara, justa e conforme as regras do 
Código de Defesa do Consumidor.  
✅ No Mercado Livre e na Shopee, as plataformas já possuem regras e sistemas para 
isso — leia e conheça bem.  
✅ No Instagram, você define como vai lidar: combine bem com o cliente e registre o 
combinado.  

Dica:  
Mantenha sempre uma comunicação respeitosa e profissional, mesmo quando 
houver problemas. Um bom atendimento recupera vendas e fideliza clientes.  

 



 

Resumo deste capítulo:  
 

Escolha a melhor forma de envio e informe o cliente 
com clareza. ​
Use embalagens adequadas e profissionais.  
Tenha uma política de trocas e devoluções bem definida.  
Atenda sempre com respeito e profissionalismo. 
 
No próximo capítulo, vamos falar sobre como fazer suas primeiras vendas e alavancar sua 
operação: estratégias para divulgar e vender mais.  

 

Vamos seguir? 
 
Capítulo 4: Primeiras Vendas  
Agora que você já sabe o que vender, onde vender e como estruturar sua operação, 
chega a parte mais esperada: fazer as primeiras vendas!  

Mas atenção: essa é uma fase que exige persistência, paciência e ação contínua. Nem 
sempre a primeira venda acontece no mesmo dia em que você coloca o produto online. E 
está tudo bem!  

4.1. Como divulgar sem gastar?  

No início, nem sempre dá para investir em anúncios pagos. Por isso, comece com as 
estratégias mais acessíveis:  

Compartilhe com amigos e familiares  

● Não tenha vergonha. Quem te conhece pode ser seu primeiro cliente ou te indicar 
para alguém.  

Divulgue em grupos de WhatsApp e Facebook  

● Procure grupos que aceitam divulgação: bazares, grupos de bairro, comunidades do 
nicho do seu produto.  

● Escreva uma mensagem clara, com link para a loja e uma foto chamativa do 
produto.  

Use bem suas redes sociais pessoais  

● Poste sobre seu produto no Instagram e Facebook.  



 

● Mostre o produto em uso, conte uma história. As pessoas se conectam com histórias 
mais do que com preços.  

Crie um perfil exclusivo para o negócio  

● Isso passa mais profissionalismo e evita misturar vida pessoal com a empresa.  

4.2. Como impulsionar com anúncios pagos  

Quando puder investir, anúncios pagos são uma excelente forma de acelerar as vendas. 
Por onde começar:  

Mercado Livre:  

● Oferece a opção de anúncios patrocinados, que aumentam a exposição. 

● Você define quanto quer gastar por dia.  

Shopee:  

● Tem o “Shopee Ads”, também muito fácil de usar.  

● Pode começar investindo valores baixos.  

Instagram e Facebook:  

● Pode promover posts diretamente pelo aplicativo.  

● Comece com pequenos valores (R$ 10 a R$ 20 por dia) para testar.  

Dica:  
Antes de gastar com anúncios, tenha certeza de que seu anúncio está bem feito 
Título claro.  
Descrição completa.  
Fotos de qualidade.  

Não adianta atrair mais gente se o anúncio não convence!  

4.3. A importância do bom atendimento  

O que faz o cliente voltar ou indicar sua loja? O bom atendimento.  

Responda rápido.  
Seja educado, mesmo com perguntas óbvias.  



 

Explique com clareza.  
Cumpra prazos.  

Lembre-se: no mundo online, você não tem o olho no olho — então o que passa confiança 
é a sua comunicação.  

Um cliente bem atendido pode comprar de você por anos. Um mal atendido, nunca 

mais. 4.4. Mantenha a paciência e a consistência 

É normal que as primeiras vendas demorem. O segredo está em:  
✅ Ajustar o que não está funcionando.  
✅ Continuar divulgando.  
✅ Melhorar anúncios.  
✅ Ampliar sua rede.  

Vendas online são uma construção. Quem insiste, cresce.  

Resumo deste capítulo:  
 
Divulgue de forma inteligente e sem vergonha.  
Use anúncios pagos quando puder, mas com estratégia.  
Atenda bem, sempre.  
Mantenha a paciência e siga ajustando.  

No próximo capítulo, vamos falar sobre como manter e crescer o seu negócio online — 
passando da fase das primeiras vendas para um negócio mais estruturado e rentável.  

 

Vamos seguir? 
 
Capítulo 5: Mantendo e Crescendo  
Depois das primeiras vendas, muita gente comete o erro de achar que “agora é só deixar 
rolar”. Não é bem assim. Se você quer transformar sua loja online em um negócio sólido e 
rentável, precisa manter o ritmo e pensar em como crescer de forma inteligente.  

5.1. Como gerir estoque  

Se você trabalha com produtos físicos, cuidar do estoque é essencial para evitar dois 
grandes problemas:  

Prometer e não entregar (falta de produto).  



 

Comprar demais e não vender (excesso de produto parado).  

Dicas práticas:  

● Comece com um estoque enxuto, mas com variedade.  

● Use uma planilha simples para controlar entradas e saídas.  

● Reponha produtos com base no que vende mais.  

Exemplo: se você percebe que camisetas brancas vendem mais que pretas, aumente a 
compra desse item.  

5.2. Como analisar suas vendas e controlar o estoque Não basta vender, é 

preciso entender o que está funcionando e o que pode melhorar.  

Quais produtos vendem mais?  
Quais plataformas trazem mais clientes?  
Quais anúncios geram mais cliques?  

A maioria das plataformas já oferece relatórios:  

Mercado Livre e Shopee: mostram suas vendas, produtos mais vendidos e evolução.  

Instagram: a conta comercial oferece insights de alcance, curtidas e cliques.  

Dica: reserve um tempo semanal para analisar os dados. Isso vai te ajudar a 
tomar decisões mais inteligentes.  

Além disso, use essas informações para fazer um controle estratégico do estoque. 

Exemplo: 

● Se você vende, em média, 100 unidades por mês de um produto e só tem 50 
unidades no estoque, sabe que esse estoque só vai durar aproximadamente 15 
dias.  

● Ou seja: é preciso repor o estoque a tempo, para evitar a ruptura, que é quando 
você fica sem o produto e perde vendas.  

O ideal é sempre ter uma margem de segurança no estoque, principalmente dos produtos 
que vendem mais.  

Analisando bem suas vendas, você consegue:  
Programar reposições com antecedência.  
Negociar melhor com fornecedores.  
Evitar excesso ou falta de produto.  

Controle e análise caminham juntos para que seu negócio funcione com mais eficiência e 



 

sem sustos.  

5.3. Quando expandir para outras plataformas?  

No começo, o ideal é focar em uma ou duas plataformas para aprender 

bem. Mas, conforme sua loja cresce, você pode (e deve!) pensar em 

expandir:  

Criar um perfil no Mercado Livre ou Shopee se ainda não tiver.  
Abrir uma loja no Instagram.  
Criar seu próprio site ou loja virtual.  

Vantagem: diversifica canais e reduz riscos. Se uma plataforma tiver problemas, você não 
depende só dela.  

5.4. Como melhorar continuamente  

O mercado muda rápido e quem não se adapta fica para trás. Por isso, mantenha sempre a 
mentalidade de melhoria contínua:  

Aprenda sobre marketing digital.  
Acompanhe tendências do seu nicho.  
Participe de grupos e comunidades de vendedores.  
Teste novas formas de divulgação, promoções e parcerias.  

Exemplo:  
Se perceber que vídeos curtos estão funcionando bem no Instagram, considere 
experimentar, mesmo que comece de forma simples. 
5.5. Cuide do seu cliente  

A base de um negócio duradouro não são apenas as vendas, mas os relacionamentos que 
você constrói.  

Peça feedbacks.  
Mantenha contato.  
Ofereça vantagens para quem compra mais vezes (descontos, brindes, etc.). 

Clientes satisfeitos são sua melhor propaganda.  

Resumo deste capítulo:  

Controle bem o estoque.  
Analise suas vendas para tomar decisões.  
Expanda no momento certo.  
Busque sempre melhorar e aprender.  
Valorize e fidelize seus clientes.  



 

No próximo capítulo, vamos compartilhar algumas dicas extras para facilitar sua 
rotina, evitar erros e potencializar seus resultados.  

Bora seguir? 
 
Capítulo 6: Dicas Extras para Facilitar sua Rotina e 
Vender Mais  

Agora que você já tem toda a estrutura para começar, manter e crescer sua loja online, aqui 
vão algumas dicas extras que podem facilitar muito sua rotina, evitar erros e te ajudar a 
vender mais com menos esforço.  

6.1. Use aplicativos e ferramentas a seu favor  

Não precisa fazer tudo sozinho e no improviso. Hoje existem várias ferramentas — muitas 
gratuitas — que podem facilitar sua vida.  

✅ Planilhas de controle:  

● Use o Google Sheets para gerenciar estoque, vendas, clientes e fornecedores. 

● Pode criar uma planilha simples ou baixar modelos prontos.  

✅ Apps de edição de imagens:  

● Canva: fácil de usar, ideal para criar imagens e posts bonitos.  

● Snapseed: ótimo para ajustar fotos dos produtos.  

✅ Ferramentas de organização:  

● Trello ou Notion: para organizar tarefas, listas de produtos e prazos.  

✅ Calculadoras de frete:  

● Correios ou apps das transportadoras, para evitar surpresas e passar o preço 
correto ao cliente.  

6.2. Não pare de aprender  

O mundo digital muda o tempo todo. Por isso, se você quer manter sua loja viva e 
crescendo, nunca pare de aprender:  

✅ Assista vídeos de vendedores que compartilham dicas.  



 

✅ Leia blogs e e-books sobre vendas online. 
✅ Participe de grupos e comunidades para trocar experiências.  
✅ Faça cursos, quando possível.  

Quem aprende mais, vende mais.  
O conhecimento é o seu maior ativo no mundo online.  

6.3. Atenção aos prazos  

Ser organizado é fundamental para:  
✅ Postar seus produtos no prazo prometido.  
✅ Repor estoque antes que acabe.  
✅ Cumprir o prazo de entrega combinado com o cliente.  

Dica: use alarmes ou lembretes no celular para garantir que não vai esquecer nenhum 
envio ou pedido de reposição.  

6.4. Cuide do relacionamento com o cliente  

Venda online não é só transação — é relação.  

✅ Responda mensagens com cordialidade.  
✅ Agradeça pela compra.  
✅ Peça feedbacks.  
✅ Ofereça vantagens para clientes recorrentes.  

Clientes satisfeitos são os melhores divulgadores do seu negócio.  

6.5. Não tenha medo de errar  

Por mais que você se prepare, erros vão acontecer: um produto que não vende como 
imaginou, um cliente que desiste, um atraso de fornecedor.  

Faz parte!  

O importante é:  
✅ Aprender com cada situação.  
✅ Ajustar processos.  
✅ Seguir em frente.  

Resiliência é uma das maiores qualidades de quem quer ter sucesso no mundo das 
vendas online. 
 
 
 
 
 
 



 

Resumo deste capítulo:  
 
Use ferramentas que facilitem sua rotina.  
Mantenha-se sempre aprendendo.  
Organize-se para cumprir prazos.  
Valorize o relacionamento com o cliente.  
Aceite os erros como parte do processo.  

No próximo e último capítulo, vamos para o encerramento, com uma mensagem final e 
orientações sobre como seguir evoluindo, inclusive com possibilidade de consultoria 
personalizada comigo.  

Vamos seguir? 
 
Capítulo 7: Encerramento — Sua Jornada Está Só 
Começando  

Parabéns por chegar até aqui!  
Se você leu este guia até o final, já deu um passo que muita gente não dá: se preparar 
antes de agir.  

Agora você já tem todas as bases para começar a vender online:  
✅ Escolheu o que vai vender.  
✅ Entendeu onde vender.  
✅ Estruturou sua operação.  
✅ Conhece as estratégias para divulgar, vender e crescer.  

Mas quero que você guarde uma coisa importante: o seu sucesso não depende só do 
que você sabe, mas do que você faz com o que sabe.  

Esse material foi feito com muito cuidado para te ajudar a começar com segurança e 
clareza, mas a caminhada é sua.  

O mais importante é:  
➡️ Comece, mesmo que pequeno.  
➡️ Ajuste conforme aprende.  
➡️ Não desista na primeira dificuldade.  
➡️ Continue estudando, testando e evoluindo.  

O mercado digital está cheio de oportunidades, mas elas só são aproveitadas por quem 
entra em ação. 
 
 
 
 
 
Quer aprofundar ainda mais?  

Se quiser um acompanhamento mais personalizado, podemos te ajudar 
com:  



 

Consultoria individual para estruturar sua loja.  
Diagnóstico do seu negócio atual.  
Orientações para vendas em marketplaces.  

Entre em contato conosco:  
Instagram: @borafazer.ag 
E-mail: guilhermebraganca@agenciaborafazer.com.br 
WhatsApp: 21 96717198  

Vai ser um prazer te ajudar a transformar essa ideia em um negócio rentável e 
sustentável.  

Bora colocar tudo isso em prática?  
O seu sucesso no digital está só começando!  

Nos vemos pelo mercado!  

 


