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RESUMO

Os marketplaces se tornaram um foco de interesse desde os anos 1990, combinando tecnologia
inovadora com sistemas de informac&o interorganizacionais. Este estudo explora a utilizagéo
de marketplaces como Mercado Livre, Magalu, Amazon, B2W, Shopee e Shein, destacando
suas vantagens e desafios. Juntamente com estratégias de marketing, politicas de vendas e
suporte ao cliente, é realizado um estudo de caso no Armario Infantil, que abrange uma empresa
de roupas infantis de Catanduva—SP. O trabalho fornecera percepcfes para otimizar operaces
no comércio eletrénico, destacando o uso do ERP Bling, explorando a evolucdo dos
marketplaces, a necessidade de ferramentas de gestdo como o Bling, e as implicagcdes de uma
integracdo eficiente para processos empresariais. A metodologia utilizada inclui entrevistas e
andlises quantitativas e qualitativas, com foco nas implementacdes realizadas no Armario
Infantil. A pesquisa revela melhorias na gestdo de estoque e aumento nas vendas, especialmente
em plataformas como Shopee e Mercado Livre, apesar de desafios persistentes como a
integracdo de estoques e a manutencdo do crescimento das vendas. Espera-se apresentar
praticas que podem otimizar os beneficios dos marketplaces e apresentar recomendacdes para
continuidade de ajustes para sustentar o sucesso da empresa no mercado online. O estudo
implementou solugdes nos sistemas ERP e marketplaces da Arméario Infantil, otimizando a
gestdo de estoques, precificacdo e andncios. Acdes estratégicas elevaram as vendas, com
destaque para Mercado Livre, Amazon, Shein e Shopee, enquanto canais menos rentaveis,
como Magalu e B2W, receberam menos foco. As melhorias reforcaram a competitividade da
empresa, evidenciando a importancia de ajustes continuos para sustentar os resultados.

Palavras-chave: Marketplaces. Beneficios. Desafios. Comércio Eletronico.

ABSTRACT

Marketplaces have become a focal point of interest since the 1990s, combining innovative
technology with interorganizational information systems. This study explores the use of
marketplaces such as Mercado Livre, Magalu, Amazon, B2W, Shopee, and Shein, highlighting
their advantages and challenges. Along with marketing strategies, sales policies, and customer
support, a case study is conducted on Armario Infantil, a children's clothing company from
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Catanduva—SP. The study aims to provide insights to optimize e-commerce operations,
emphasizing the use of the ERP system Bling, exploring the evolution of marketplaces, the
need for management tools like Bling, and the implications of efficient integration for business
processes. The methodology used includes both quantitative and qualitative interviews and
analyses, focusing on the implementations carried out at Armario Infantil. The research reveals
improvements in inventory management and increased sales, particularly on platforms such as
Shopee and Mercado Livre, despite persistent challenges like stock integration and maintaining
sales growth. The study aims to present practices that can optimize the benefits of marketplaces
and offer recommendations for continued adjustments to sustain the company's success in the
online market. Solutions implemented in the ERP and marketplace systems of Armario Infantil
optimized inventory management, pricing, and advertising. Strategic actions boosted sales, with
Mercado Livre, Amazon, Shein, and Shopee standing out, while less profitable channels like
Magalu and B2W received less focus. These improvements have strengthened the company’s
competitiveness, underscoring the importance of continuous adjustments to sustain results.

Keywords: Marketplace. Improvement. Optimization. E-commerce.

1 INTRODUCAO

Um dos modelos de comércio eletrdnico que mais atraem a atencdo dos pesquisadores,
investidores e outras organiza¢fes do mundo dos negocios é o marketplace (MATQOS, 2019).
Neste trabalho, explora-se integrar marketplaces importantes como Mercado Livre, Magalu,
Amazon, B2W e Shopee, destacando suas vantagens, como acesso a uma ampla base de clientes
e infraestrutura de vendas, e desafios, incluindo concorréncia acirrada e taxas de comiss&o.

Analisam-se ainda estratégias de marketing, politicas de vendas e suporte ao cliente
para cada plataforma. A pesquisa inclui um estudo de caso na empresa Armario Infantil,
especializada em roupas infantis e localizada em Catanduva-SP. O objetivo é fornecer
diretrizes sobre como otimizar operagdes e alcancar sucesso no comércio eletrénico, com foco
nas funcionalidades do ERP Bling, e na importancia da integracédo para simplificar processos
como controle de estoque, emissdo de notas fiscais e analise de desempenho.

Em um cenario onde a internet permite compras 24/7 e acesso a uma vasta gama de
produtos (Giuliani, 2014), o comércio eletrébnico desempenha um papel crucial na
transformacéo dos héabitos de consumo, proporcionando conveniéncia e acesso a mercados
globais. Dentre os modelos de negdcios digitais, 0 marketplace destaca-se por sua capacidade
de reunir uma vasta gama de produtos e servicos em um Unico ambiente, atraindo tanto
consumidores quanto vendedores. Entretanto, a competitividade desse mercado exige que as
empresas adotem solugdes tecnologicas e estratégias otimizadas para se destacarem.

A escolha de integrar marketplaces consagrados, como Mercado Livre, Magalu,
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Amazon, B2W e Shopee, justifica-se pela oportunidade de potencializar a visibilidade e ampliar
a base de clientes, utilizando infraestruturas ja estabelecidas. Ao mesmo tempo, a complexidade
da gestdo simultanea de multiplas plataformas demanda ferramentas eficazes, como o ERPs
Bling, que facilitam a automatizag&o de processos criticos, como controle de estoque e emissdo
de notas fiscais.

Assim, este trabalho é relevante por abordar desafios e oportunidades que auxiliam
empresas como a Armario Infantil a compreenderem as melhores préaticas para prosperar no
cenario online, oferecendo um estudo que combina teoria e aplicacdo pratica em um ambiente

de negdcios competitivo e dindmico.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Esta secdo aborda o surgimento dos marketplaces, do comércio eletrénico e sua
evolucdo até hoje no mundo e no Brasil, destacando ainda a necessidade do surgimento do ERP

Bling, uma ferramenta para auxiliar na gestédo dos marketplaces.

2.1 Origem dos Marketplaces

Os marketplaces digitais evoluiram o comércio eletrénico ao permitir que diversos
vendedores oferecam produtos a uma ampla base de consumidores, proporcionando maior
diversidade, precos competitivos e conveniéncia. A seguir, sdo apresentados alguns exemplos:

O Mercado Livre foi fundado em 1999 por Marcos Galperin e Stelleo Tolda na
Universidade de Stanford, na Argentina, expandiu-se para o Brasil dois meses depois e
rapidamente se tornou uma das principais plataformas de e-commerce na América Latina
(Mercado Livre, 2024).

A Amazon foi fundada em 1994 por Jeff Bezos como uma livraria online, diversificou
seu catalogo e se tornou um dos maiores marketplaces do mundo. No primeiro més, recebeu
pedidos de todos os 50 estados dos EUA e 45 paises. Em 1997, realizou sua oferta publica de
acoes, contando com mais de 2,5 milhdes de livros e 148 milhdes de ddlares em vendas. Apesar
dos prejuizos iniciais, Bezos focou na expansao e infraestrutura, alcangando lucro em 2001. No
Brasil, a Amazon iniciou suas operagdes em 2012 com Kindle e livros digitais, passou a
oferecer edi¢des fisicas em 2014 e abriu seu marketplace para lojistas em 2017 (Canal Tech,
2024a).

A Magazine Luiza (Magalu) foi fundada em 1957 como uma rede de lojas fisicas e
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transformou-se em um gigante do e-commerce no Brasil. Lancou seu marketplace em 2011 e,
em 2018, rebatizou-se como Magalu, ampliando seu ecossistema digital. A empresa realizou
aquisicoes estratégicas, como a Logbee em 2018, a Netshoes e Estante Virtual em 2020, e a
Kabum em 2021, consolidando sua posi¢do no mercado (Magazineluiza, 2024).

A B2W foi formada em 2006 pela fusdo de Americanas.com, Submarino e Shoptime.
Tornou-se uma das maiores plataformas de e-commerce do Brasil, aproveitando sinergias na
logistica e no atendimento ao cliente (Canal Tech, 2024b).

A Shopee foi fundada em 2015 e é uma plataforma de e-commerce que rapidamente
se expandiu pelo Sudeste Asiatico e, posteriormente, para outras regides, incluindo o Brasil. Se
destaca por sua abordagem centrada no cliente, integracdo de jogos e recompensas, além de
uma forte presenca em dispositivos moveis (Wikipédia, 2024).

A Shein foi fundada em 2008 na China como ZZKKO e renomeada Shein em 2015. A
marca comecou com vestidos de noiva e expandiu suas operacdes por mais de 150 paises.
Atualmente, é a segunda marca mais popular entre a geracao Z, atrds apenas da Amazon (Olhar
Digital, 2022).

2.2 Situacdo Atual dos Marketplaces

Os marketplaces continuam a evoluir e crescer, desempenhando papéis cruciais no
comércio eletrénico global e local e oferecendo diversos servicgos e beneficios aos usuérios. A
Figura 1 mostra o ranking de visitas nos marketplaces no periodo de dezembro de 2023 a
fevereiro de 2024.

Figura 1 — Ranking de visitas nos Marketplaces

@ oz, o IMERS/O
amazon

Ranking Visitas Marketplaces

- dez./23 jan./24 fev./24 Trend

Fonte: Similar Web (2024).

Atualmente, 0 Mercado Livre continua a expandir suas opera¢ées na Ameérica Latina,
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investindo fortemente em logistica e tecnologia financeira, e mantém a lideranca de mercado
na regido. E o marketplace mais visitado no Brasil. Seu principal beneficio é o programa
Compra Garantida, que assegura reembolso tanto para compradores quanto para vendedores.
Além disso, o Mercado Full oferece entrega rapida, inclusive no mesmo dia, e 0 Meli +
proporciona frete gratis, descontos, plataformas de streaming e outros beneficios para
assinantes.

Ja a Amazon ¢ a segunda mais visitada no Brasil e continua dominante globalmente.
Foca em IA, cloud computing (AWS) e inovacgdes, como entregas por drones e lojas sem caixa.
No Brasil, destaca-se pelo Amazon Prime, que oferece um pacote de beneficios.

A Magalu, 5% colocada, se destaca pela inovagdo digital e aquisicBes estratégicas,
integrando mais de 25 empresas ao seu ecossistema e oferecendo uma experiéncia omnichannel.

Agora parte da Americanas S.A., a B2W foca na melhoria da logistica e experiéncia
do usuério, mas enfrenta dificuldades financeiras com uma divida de mais de R$ 40 bilhdes, o
que pode afetar seu desempenho.

A Shopee cresce rapidamente em mercados emergentes com investimento em
marketing e expanséo logistica. E a 32 colocada, focando em produtos de ticket médio menor.

A Shein, 62 colocada, domina o fast fashion online, usando big data e IA para design
e producdo. Expandiu seu marketplace para o Brasil, representando 55% das vendas no pais,
com cerca de 15 mil vendedores cadastrados desde seu langamento em abril de 2023.

2.3 Necessidade do Surgimento do Bling

Com o crescimento do e-commerce e a complexidade dos marketplaces, surgiu a
necessidade de ferramentas para gerenciar lojas de forma eficiente, como o Bling, atualmente
utilizado pela empresa, que oferece:

e Interface com diversas plataformas de e-commerce, permitindo que o0s
vendedores sincronizem seus estoques e acompanhem todas as suas vendas.

e Automatizagdo de tarefas administrativas, como emissdo de notas fiscais e
controle de estoque, reduzindo o trabalho manual e erros.

e Funcionalidades que auxiliam no controle financeiro, emissdo de boletos e
integracdo com sistemas contabeis, facilitando a gestdo empresarial.

e Ferramentas de analise que auxiliam os vendedores a entenderem melhor seu
negacio e a planejarem estratégias de crescimento.

Em resumo, a medida que o e-commerce e 0s marketplaces se tornam mais complexos,
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a utilizacdo de ferramentas como o Bling é fundamental para os vendedores manterem suas

operacdes eficientes e competitivas.

3 METODOLOGIA

Os procedimentos metodoldgicos orientam a construgdo e estruturacdo da pesquisa,
fornecendo um modelo para guiar a transicédo das informacoes coletadas aos objetivos do estudo
(Vergara, 2010).

Um estudo € realizado na empresa Armario Infantil, um e-commerce de roupas infantis
localizado em Catanduva—SP, fundada ha mais de 45 anos por uma empreséria que queria
expandir para o mercado de moda infantil e adulta, a empresa conta atualmente com 6
funcionarios e visa ampliar ainda mais seu alcance.

Nesta pesquisa, utilizou-se um estudo de caso com metodologias qualitativa e
quantitativa (Zanella, 2009). O estudo de caso permite uma compreensdo detalhada de
fendmenos individuais por meio de pesquisas e entrevistas, oferecendo percepcdes sobre a
realidade social a partir das perspectivas dos participantes.

O estudo qualitativo visa entender o significado e a interpretacdo dos fendmenos em
seus contextos naturais, focando em uma compreensdo profunda e detalhada das experiéncias
humanas (Creswell, 2013). Envolvendo a coleta e analise de dados numéricos para identificar
padrdes, testar hipdteses e fazer previsdes, permitindo a generalizacdo dos resultados para
populacdes maiores (Babbie, 2010).

Este trabalho utiliza dados da empresa Armario Infantil, especializada em vendas
online de roupas infantis, visando entender e auxiliar empresas do setor em suas operagcdes em
marketplaces. As implementacdes sugeridas foram aplicadas para ampliar o alcance da marca
e aumentar as vendas. A andlise de dados € realizada comparando o desempenho da empresa
em vendas, visibilidade e alcance de usuérios entre 10 de outubro de 2022 e 10 de outubro de
2023.

4 UM ESTUDO SOBRE INTEGRACAO DE MARKETPLACES

Aqui sdo demonstrados os resultados obtidos através das entrevistas com o0s
funcionarios da Empresa Armario Infantil e a analise das implementacOes feitas e seus

respectivos resultados.
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4.1 Analise da entrevista com a proprietaria e colaboradores

O questionamento inicial a proprietaria abordou a implementacéao das plataformas e as
principais dificuldades enfrentadas. O processo de implantagéo foi conduzido internamente,
envolvendo a contratacdo de ferramentas, aquisicao e cadastro de produtos. A Unica exce¢do
foi o desenvolvimento do layout do site, que foi terceirizado. O restante das atividades se baseou
na rede de fornecedores e no conhecimento de mercado obtido atraves das lojas fisicas.

As dificuldades iniciais foram acentuadas pela escassez de informacfes acessiveis no
mercado e pelo suporte limitado das ferramentas disponiveis, 0 que demandou consultas
frequentes ao atendimento técnico para a compreensdo das plataformas. Além disso, o
desenvolvimento do layout do site sofreu atrasos significativos devido & agéncia de marketing.
A transicdo do varejo fisico para o online também se mostrou desafiadora, especialmente pela
inexperiéncia das marcas fornecedoras com e-commerce. Entre os erros iniciais, destaca-se a
decisdo de ndo centralizar as informacdes no ERP, optando-se pela plataforma da loja online,
motivada pela falta de conhecimento e pela aparente facilidade de uso da Tray.

Ao ser questionada sobre os resultados, a entrevistada citou que, no inicio, 0s
resultados foram insatisfatorios, abaixo do esperado, devido a demora para gerar tracdo, pedidos
e frequéncia de vendas. Foi realizada uma grande compra inicial para o langamento, mas o site
enfrentou atrasos para entrar no ar, resultando em um inicio lento e uma fase prolongada com
mercadorias no site sem possibilidade de novas aquisi¢des. Durante cerca de dois anos, 0s
resultados foram medianos. No entanto, com a chegada da pandemia, houve um aumento
significativo nas vendas, o que transformou o desempenho do negécio.

Em seguida, questionou-se o motivo da implementacdo dos marketplaces ter sido tdo
tardia. O foco inicial foi totalmente voltado para o site, em parte devido a experiéncia prévia
com lojas fisicas, 0 que gerou a expectativa de expandir o negécio e manter o controle sobre
acOes comerciais, precos e margens. Na época, a compra de moda online em marketplaces ndo
era amplamente popular, e 0 Mercado Livre era percebido como uma plataforma para produtos
de baixa qualidade, usados ou falsificados. A vinculagéo da marca a essa percepcéo foi evitada.
No entanto, no ano seguinte, foi iniciado o trabalho com a B2W, resultando em melhorias nos
resultados, embora o site ainda gerasse um volume de vendas superior.

A préxima pergunta referiu-se ao impacto gerado pela pandemia na empresa, a
mudanca foi significativa no negocio, com um crescimento de 500% em um més. A familia se

envolveu intensamente para gerenciar 0 aumento da demanda. Com o fechamento das lojas
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fisicas, todos os pedidos recebidos foram cadastrados no site.

Por fim foi questionado os principais problemas enfrentados atualmente pela empresa,
a proprietaria citou que atualmente o principal problema é a integracdo de estoque, a
precificacdo manual dos produtos, falta de vinculos dos marketplaces com o Bling, composicao
de produtos e alavancar principalmente as vendas que estdo estagnadas. Enquanto os
colaboradores também comentaram sobre a dificuldade de se analisar os dados estatisticos.

A analise inicial focou na estrutura da empresa e dos cadastros no ERP Bling.
Observou-se que a empresa usa trés contas no ERP, integradas pelo BConnector, que sincroniza
estoques. Contudo, problemas de estoque persistem, especialmente com produtos contendo

(I3

caracteres especiais como (underline), e faltam custos em varios produtos, resultando em

precos abaixo do recomendado ou prejuizos. Além disso, a falta de padronizagao nos cadastros
levou a necessidade de criar estruturas de produtos para consolidar itens semelhantes, ja que

produtos antigos eram cadastrados de forma desorganizada.

4.2 Analise dos Marketplaces

Nesta secdo, sdo analisados os marketplaces e identificados os pontos ndo explorados
para melhorar as vendas. Conforme os testes realizados na empresa, a estrutura que deve ser
considerada para a construcdo dos anuncios é:

e Titulo: Impacta todos os canais.

e Descricdo: Atrativa para clientes, com titulo, breve descricdo, diferenciais, caracteristicas
e perguntas frequentes.

e Ficha técnica: Importante para Mercado Livre, Amazon, Shein e Magalu; recomendada
para Amazon e Shopee.

e VariacGes: Cor, tamanho ou modelo; indexam em todos os marketplaces.

e Fotos: Possui padrées para cada marketplace; recomendadas mais de 5 fotos.

e Videos: Fortemente indexados no Mercado Livre, Shopee e Shein.

e Logistica: Influéncia de maneira diferente em cada marketplace.

e ADS: Impacto significativo quando bem trabalhado.

Entre os principais erros identificados estdo a falta de variagdes de cores e tamanhos,
logistica inadequada, titulos curtos, uso limitado de imagens e auséncia de ADS e promogdes.
A anélise também revelou a falta de monitoramento da concorréncia e ajustes de precos,

resultando em perda de competitividade e vendas abaixo do mercado.
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4.3 Solugbes Propostas

Neste capitulo, sdo apresentadas as correcdes e solugBes para o0s problemas

identificados anteriormente para cada topico a seguir:

Bling: as correcgdes e solucBes foram aplicadas conforme os problemas identificados. A
integracdo de estoques foi ajustada ao remover a BConnector e integrar as trés contas
Bling diretamente via API. Com isso, todos os anuncios e integracbes com marketplaces
sdo geridos por uma unica conta Bling, e foi realizado um balanco de estoque para
garantir a precisdo. O problema com os custos dos produtos foi resolvido atualizando
0S precos com base nas notas fiscais de entrada dos fornecedores. Usou-se uma planilha
do Excel para ajustar os custos e corrigir o preco final de venda, eliminando os erros.
Para a estrutura dos produtos, as estruturas antigas foram levantadas e corrigidas por
meio de uma planilha. Um novo padrdo de SKU foi criado, e com base na Curva ABC,
foram renovadas as estruturas para os produtos da curva A. A nova estrutura consolidou
variacoes de cor e tamanho, melhorando a gestéo do estoque e resolvendo problemas de
vinculos.
Solucdo Geral dos Marketplaces: o problema com as variacdes foi resolvido, permitindo
a indexacdo correta em todos os marketplaces. Os titulos dos anuncios foram ajustados
conforme os requisitos de cada plataforma: até 60 caracteres para Mercado Livre, Magalu
e B2W, e até 100 caracteres para Shopee, Shein e Amazon. Utilizou-se o Google Trends
para identificar palavras-chave relevantes e a pesquisa andnima nos marketplaces para
definir as melhores combinac@es de palavras, garantindo titulos mais eficazes e relevantes
para os clientes.
Imagens: o problema com as imagens foi resolvido ajustando as dimensdes para cada
marketplace e adicionando de 5 a 8 imagens por anuncio. Utilizou-se 1200x1200 pixels
para Mercado Livre, Amazon, Shopee, Magalu e B2W. Para a Shein, foram usadas trés
dimensdes: 1785x1340 pixels (5 fotos com fundo livre e especificagdes), 1200x1200
pixels (1 foto com fundo branco) e 80x80 pixels (1 foto com zoom na estampa). A
primeira imagem nos marketplaces deve ter fundo branco e destacar o produto, enquanto
as demais devem incluir especificacfes e uma tabela de medidas para reduzir duvidas dos
clientes
Mercado Livre: o segundo problema foi a logistica. A empresa tinha poucos produtos

no servico de entregas rapidas, o Full. Para melhorar a eficiéncia, foram selecionados 0s
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10 produtos mais vendidos da curva A e enviados para o Full para maximizar a
visibilidade na primeira pégina. Além disso, foi identificado um déficit na analise de
métricas e reputacdo. Acompanhamentos diarios foram realizados para garantir a saude
da conta e a tomada de decisdes adequadas, como cancelamentos ou ajustes em pedidos.
Outra falha foi o subaproveitamento das promog¢fes. Foram levantadas as principais
promocOes mensais e incluidos produtos autorizados para essas promogoes. Finalmente,
foi revisada a campanha de ADS, que estava mal estruturada. Estudou-se os trés métodos
de ADS do Mercado Livre: Crescimento, Visibilidade e Rentabilidade. Ajustes foram
feitos com base no ACOS recomendado para cada método. Como resultado, viu-se um
aumento de 97,4% no faturamento e 147% nas unidades vendidas nos primeiros seis
meses.

Amazon: a Amazon é o marketplace mais rigoroso e competitivo, com o sistema Buy
Box, onde vendedores competem pelo destaqgue em um Unico andncio. Para melhorar o
desempenho, a empresa adotou a logistica FBA para envios rapidos de produtos da Curva
A e ajustou os precos para aproveitar as publicidades da Amazon. As publicidades
disponiveis incluem:

Ofertas: desconto visivel no andncio, dividido em Oferta Relampago e Melhor Oferta,
com desconto sugerido pela Amazon.

Cupom: desconto aplicado na finaliza¢do do anuncio.

Desconto no Preco: desconto ndo visivel no preco final, com periodo de validade mais
longo.

Desconto Exclusivo Prime: promocao anual para assinantes Prime.

Promocdes: permite maior flexibilidade, com periodos e descontos ajustaveis.
Implementou-se todas essas opcBes para promover produtos da Curva B e C com
estratégias mais agressivas, e para produtos da Curva A, campanhas menos agressivas
para melhorar a visibilidade na Buy Box. Além disso, foram criadas campanhas de ADS
focadas em palavras-chave e produtos segmentados, visando alcancar um ROAS (retorno
sobre o investimento em anlncios) entre 3 e 4. A meta foi superada, atingindo um ROAS
de até 16.

Magalu: o Magalu foi o 2° marketplace com menor retorno. As agdes foram limitadas as

solucdes gerais propostas e algumas promogdes. Embora tenha potencial de crescimento,
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n&o justificou o investimento de tempo e recursos comparados aos resultados de outras
plataformas.

B2W: apds a recuperacdo judicial, a B2W viu uma gueda acentuada nas vendas. Com 0s
resultados insatisfatérios em comparagcdo com outros marketplaces, a B2W foi deixada
de lado e esta sendo considerada para desativacdo. Nao houve investimento de recursos,
resultando em vendas irrelevantes.

Shopee: a Shopee foi um dos canais com maior melhoria, apresentando um crescimento
de 300% a 400% nas vendas. O projeto comegou com a otimizacdo de todos os anuncios,
corrigindo divergéncias encontradas na secdo de Informacdes Gerenciais da plataforma.
Foram implementadas vérias estratégias de marketing, incluindo cupons, descontos,
afiliados e Shopee ADS. Criaram-se cupons de 5% para compras acima de R$ 78 e 8%
para acima de R$ 120, com validade curta de 3 a 7 dias para incentivar compras imediatas.
Foi também introduzido um desconto mensal de 1% para atrair clientes para a pagina da
loja. O programa de afiliados se destacou, oferecendo 30% de comisséo em toda a loja.
Isso gerou 44 vendas nos primeiros 30 dias, com um ROI de 45,8. Enquanto na Shopee
ADS, foi gerado lances iniciais de R$ 0,17 em produtos de Curva A, sendo ajustados apos
analise de dados, resultando em campanhas mais eficazes e reducdo de custos. As Lives
foram exploradas para aumentar seguidores e limpar estoque. Utilizou-se uma estratégia
de moedas e sorteios para atrair espectadores, resultando em 5 mil novos seguidores em
um més com duas Lives semanais. Também foram oferecidos descontos de 50% para
produtos com mais de 6 meses de estoque, facilitando a limpeza do inventario.

Shein: a Shein, o canal mais novo da empresa, tem obtido 6timos resultados desde sua
implementagdo em maio de 2024. Seguindo 0s novos padrdes, tornou-se um dos canais
mais promissores devido a sua exclusividade em roupas, atraindo um puablico totalmente
alinhado com o nicho da empresa. Seu crescimento foi organico, sem investimentos em

ADS ou campanhas de desconto, apenas com a otimizacao de anincios e imagens.

Pode-se concluir que houve uma melhoria significativa no desempenho dos quatro

canais Amazon, Mercado Livre, Shein e Shopee mais trabalhados e uma queda nos dois canais

B2W e Magalu sem ac¢des tomadas. As escolhas foram tomadas mediante as vantagens e

desvantagens de cada marketplace e principalmente da relevancia em vendas para a empresa.

O quadro 1 mostra as principais vantagens e desvantagens de se vender em cada

marketplace abordado ao longo do estudo.
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Quadro 1 — Vantagens e desvantagens de cada marketplaces

Vantagens Desvantagens

- Alcance amplo na América Latina - Comissoes altas
Mercado Livre - Confianga do consumidor - Alta concorréncia
- Logistica prépria (Mercado Envios) - Dependéncia das regras da plataforma
- Taxas competitivas - Logistica com prazos longos
- Promogdes de frete gratis - Qualidade percebida dos produtos
- Foco em pequenos vendedores - Menor publico alvo
- Popularidade em moda - Foco limitado em moda (até o momento)
- Alto trafego de visitantes - Concorréncia direta com a prépria plataforma
- Taxas competitivas - Foco em produtos importados
- Reconhecimento global - Comissdes elevadas
- FBA (Fulfillment by Amazon) - Concorréncia interna com a prépria Amazon
- Alcance internacional - Exigéncias rigorosas
- Presenca omnichannel - Taxas elevadas
- Branding forte - Requisitos rigorosos
- Logistica eficiente - Foco em grandes varejistas
- Grande alcance no Brasil - Comissdes elevadas
- Diversidade de canais (Submarino, Shoptime) - Suporte ao vendedor pode ser menos eficiente
- Branding forte - Concorréncia intensa

Fonte: Autoria Propria.

CONSIDERACOES FINAIS

Em conclusdo, a anélise das implementacdes e solu¢Bes propostas revelou avangos
significativos para a Empresa Armario Infantil. A correcdo dos problemas nos sistemas ERP e
marketplaces levou a uma recuperacdo notavel na gestao de estoque, precificacdo e visibilidade
dos produtos. A adocdo de préaticas aprimoradas nos marketplaces, como otimizacdo de
anincios e estratégias de marketing, gerou um crescimento expressivo nas vendas,
especialmente nas plataformas Shopee e Mercado Livre. Apesar de desafios persistentes, como
a integracdo de estoque e a alavancagem das vendas estagnadas, as estratégias implementadas
demonstraram o potencial de transformar a empresa em um competidor mais robusto no
mercado. A continuidade da avaliacdo e ajustes continuos serdo cruciais para sustentar o

sucesso alcancado e enfrentar novos desafios.
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