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Resumo: O tema deste artigo € como utilizar os portais marketplace para iniciar e
expandir as vendas pela internet. O objetivo geral foi pesquisar o modelo de negdcio
marketplace de vendas pela internet, identificar sua estratégia de vendas e possibilitar
lucro para o empreendedor. O objetivo especifico propor implantar o marketplace
como opc¢ao de negdcio por meio da internet. Analisar as vantagens dessa forma de
comércio e como integrar E-commerce com Marketplace. Marketplace online é uma
plataforma colaborativa, denominada shopping virtual, onde um conjunto de empresas
ofertam produtos e servicos no mesmo endereco na internet. O método de
procedimento utilizado para efetivacéo desse trabalho foi a pesquisa descritiva, que
tem como finalidade principal a descricdo das caracteristicas de determinada
populacao ou fenbmeno, andlise técnica quantitativa e abordagem técnica referéncias
bibliograficas. A hipbtese de reconhecer como negécio desejavel.

Palavras-chave: Marketplace, lucro, vantagens, internet, vendas.

Abstract: The topic of this article is how to use Marketplace portals to start and expand
Internet sales. The general objective of the research was to research the Marketplace
business model of Internet sales, identify its sales strategy and enable profit for the

entrepreneur. And the specific objectives were to propose the implementation of the
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Marketplace as a business option through the Internet, analyze the advantages of the
Marketplace and how to integrate E-commerce with Marketplace. Online Marketplace
is a collaborative platform, called virtual shopping, where a group of companies offer
products and services at the same address on the Internet. The method of procedure
used to carry out this work was the bibliographical research. The work also used the
descriptive research technique, whose main purpose is to describe the characteristics
of a given population or phenomenon, and a quantitative approach.

Keywords: Marketplace, profit, advantages, internet, sales.
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1.INTRODUCAO

A palavra Marketplace trata-se da jun¢ao de outras duas palavras “market” e
“place” que do inglés significam, respectivamente, mercado e local. Dessa forma,
podemos considerar que se trata do local de mercado, ou entdo, de centros de venda.
Marketplace online sdo plataformas colaborativas, denominadas shopping virtual,
onde um conjunto de empresas ofertam produtos e servicos no mesmo endereco na

internet.

Segundo dados da plataforma Ebit/Nielsen, Marketplace cresceu 52% em
2020, acima do total do mercado, o que resultou em R$ 73, 2 bilhdes para a
categoria. Isso significou 148,6 milhdes de pedidos, crescimento de 38% com
relacdo a 2019.

O problema levantado para realizacao da pesquisa é como utilizar os portais
marketplace para expandir as vendas. Segundo Cervo & Bervian (2002), o
problema de pesquisa é uma pergunta que deve ser redigida de forma clara,
precisa e objetiva, cuja solucdo seja viavel pela pesquisa. Geralmente, a

elaboracao clara do problema é fruto da revisao de literatura e da reflexdo pessoal.

O objetivo geral desta pesquisa foi pesquisar o modelo de negdcio
marketplace de vendas pela internet, identificar sua estratégia de vendas e
possibilitar lucro para o empreendedor. O objetivo geral refere-se a uma visao
global e abrangente do tema de pesquisa. Ele esta relacionado com o contetdo
intrinseco dos fendmenos, dos eventos ou das ideias estudadas (LAKATOS &
MARCONI, 1992).

O objetivo especifico foi propor implantar o marketplace como opcéao de
negocio por meio da internet, analisar as vantagens do marketplace e como
integrar E-commerce. Ainda conforme o0s autores, 0s objetivos especificos
apresentam um carater mais concreto, sua funcéo € intermediar e instrumentalizar

objetivo proposto para permitir aplicar em situacdes particulares (LAKATOS &
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MARCONI, 1992).

A justificativa para a pesquisa € a crescente globalizacdo que inseriu a
internet no cotidiano da sociedade, e contribuiu para diversas facilidades, uma
delas a compra online. Segundo dados da plataforma Ebit/Nielsen, as vendas on-
line ganharam 13 milhdes de novos consumidores no Brasil em 2020, com mais
pessoas comprando na internet, o faturamento de lojas on-line cresceu 41% em
2020, em comparacdo com o mesmo periodo de 2019. E a maior alta do setor em
13 anos. “Procura-se aqui demonstrar a legitimidade, a pertinéncia, o interessa e
a capacidade em lidar com o referido tema” (CERVO & BERVIAN, 2002)

Dessa forma, torna-se importante para oS comerciantes investirem em
novas formas de vendas por meio da internet, o Marketplace € uma das opc¢des,
devido a sua facilidade. O Marketplace € uma excelente alternativa para empresas
sem experiéncia, que estdo iniciando no e-commerce e nao querem realizar
grande investimento financeiro com divulgacao, seguranca de site, diversidade de
formas de pagamento, dentre outros (SEBRAE, 2016).

O presente trabalho tem como metodologia a pesquisa descritiva, que,
segundo Gil (1999), tem como finalidade principal a descricdo das caracteristicas
de determinada populagéo ou fendbmeno, ou o estabelecimento de relacdes entre
variaveis. Sao inumeros os estudos que podem ser classificados sob este titulo e
uma de suas caracteristicas mais significativas aparece na utilizacdo de técnicas

padronizadas de coleta de dados.

Terd uma abordagem quantitativa que para Mattar (2001), busca a validacéo

das hipoteses mediante a utilizacdo de dados estruturados, estatisticos, com anélise

de grande numero de casos representativos, recomendando um curso final da agéo.

A abordagem técnica por meio de pesquisa bibliografica. Segundo Vergara
(2000), a pesquisa bibliografica é desenvolvida a partir de material ja elaborado,
constituido, principalmente, de livros e artigos cientificos e € importante para o

levantamento de informacgdes basicas sobre os aspectos direta e indiretamente
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ligados a tematica.

Como hipotese a partir do problema da pesquisa sera desejavel reconhecer
0 marketplace como uma opg¢ao vantajosa para iniciar as vendas pela internet.
Para obter sucesso, o ideal é ter um produto com poucos competidores ou ser
anico, com condi¢do de estoque satisfatorio, para vender mais, ainda uma tese
para 0os negdécios. Ainda pesquisar a possibilidade de ndo investir em marketing e

aproveitar o trafego ja estabelecido pela plataforma.

Para Rudio (1980), hipétese é uma suposicado que se faz na tentativa de
explicar o que se desconhece. Esta suposicdo tem por caracteristica o fato de ser
provisoria, devendo, portanto, ser testada para a verificacdo de sua validade.
Trata-se de antecipar um conhecimento na expectativa de que possa ser

comprovado.

2. DESENVOLVIMENTO

A internet contribuiu com mudancas em diversos aspectos da sociedade, uma
delas foi a relacdo de compra e venda. Antes, era necessario se deslocar até grandes
centros para comprar algo, atualmente € possivel fazer compras sem sair de casa e
receber produtos de diferentes locais pelos chamados e-commerce.

Segundo Anderson (2017), ao superar as limitacfes da geografia e da escala,
empresas ndo sO expandem seus mercados, mas também, o mais importante,
descobrem outros mercados inteiramente novos.

As lojas virtuais, ou e-commerce, surgiram com o foco de trocar arquivos de
solicitacdes de pedidos, ou seja, apenas mostrar ao dono da empresa que o cliente
tinha interesse em solicitar determinado produto para compra. Esse modelo foi
evoluindo ao decorrer dos anos, e atualmente existem diversos tipos de comércio

eletronico, um deles o Marketplace.

O Marketplace € um modelo de negdcio no qual um site agrega produtos de
diferentes vendedores, intermediando a relagdo do consumidor com o

comerciante. A base do conceito desses portais de vendas surgiu nos Estados
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Unidos, com o site Ebay que tinha como objetivo a venda de consumidor para
consumidor por meio de leildes. Ser a base n&o necessariamente explica o
conceito todo, mas a ideia de ter um local de venda de produtos de terceiros era
lancada. (VILLAR, 2021).

O maior e mais conhecido Marketplace do mundo € a Amazon que iniciou sua
carreira com as vendas de livros, mas apoés a bolha da internet expandiu o seu portal
para terceiros. Ainda conforme o autor, nesse caso, surge de fato o Marketplace e seu
conceito de lugar de mercado que torna possivel para qualquer pessoa que siga as
diretrizes abertas pela Amazon de vender seus produtos no ambito de sua plataforma
e encontrar clientes em qualquer lugar.

No final dos anos 90, o Marketplace Mercado Livre surge na Argentina e logo
se expandiu para o Brasil. Por volta de 2013, o grupo Via Varejo formado pelas lojas
Casas Bahia, Ponto Frio e Pdo de AcUcar abriram suas portas para terceiros, logo
atraindo outros grupos como o BW2 formado pelas lojas Americanas, Submarino e
Shoptime.

Segundo dados da plataforma Ebit/Nielsen, Marketplace cresceu 52% em
2020, acima do total do mercado, o que resultou em R $73, 2 bilhdes para a categoria.
Isso significou 148,6 milhdes de pedidos, crescimento de 38% com relagdo a 2019.

Para iniciar as vendas nesse modelo, € necessario que o interessado entre em
contato com o marketplace, verifique os requisitos de adesao e os valores de taxas
administrativas, comissfes e assim por diante, abra sua conta e inicie o upload dos
seus produtos para venda.

Ao atuar como intermediario eletrébnico, o marketplace beneficia tanto
fornecedores quanto compradores. Para os fornecedores, propicia um meio eficiente
para publicidade e reducdo dos custos de suas opera¢cdes comerciais e financeiras.
Para os compradores diminui o tempo e 0s custos do processo de selecdo de
fornecedores, aumenta o nimero das alternativas a serem consideradas, permite a
customizagao dos produtos oferecidos, facilita a obtencdo de informacgdes sobre os
produtos e permite a eliminagdo dos intermediarios tradicionais da cadeia produtiva
(BAKOS, 1998).



AO
ULO

Paula Souza GOVERNO DOESTADO

Secretaria de
Desenvolvimento Econdmico

Etec Professor Carmine Biagio Tundisi

No Brasil, existem diversos portais de marketplace, com variados nichos de
produtos, entre os maiores e mais conhecidos, destacam-se quatro deles: a Amazon,
o Mercado Livre, a B2W e a Via Varejo.

A Amazon ja opera no Brasil a alguns anos e esta cada vez mais investindo em
centros de distribuicdo espalhando sua malha para um atendimento eficiente em todo
0 pais. O plano profissional de vendas tem um custo de R$19,90/més, e o plano
individual cobra R$2,00 por venda independente da quantidade de produtos, além
disso a comissédo gira em torno de 20%, considerada alta para os padrdes nacionais.

O Mercado Livre é um dos sites mais acessados do pais, possui um forte
sistema de logistica e é referéncia no mercado. As comissfes de venda variam de
acordo com o anuncio realizado, gratuito, classico ou premium. O portal conseguiu
entender o mercado brasileiro e suas peculiaridades, com parcelamento sem juros,
entrega rapida, e campanhas de frete agressivas (VILLAR,2021).

O portal B2W, detém 3 marcas do varejo nacional, Americanas, Submarino e
Shoptime, possui pagamentos 2 vezes ao més com repasses integrais, auxiliando
empresas que estdo comecando. A comissao cobrada é de 16% sobre o valor do item
e uma taxa de R$5,00 por venda. Um ponto negativo € que atualmente cobra-se
comissionamento no produto + frete, ou seja, o0 lojista ndo vende o frete, mas paga a
comisséo.

Via Varejo, também ¢é formado por 3 grandes nomes do varejo, Casas Bahia,
Ponto Frio e Extra. Foi o sistema precursor de marketplace nas grandes empresas.
Os portais que compdem a Via Varejo possuem milhdes de acessos ao més e sao
referéncia no mercado, os pagamentos sdo realizados trés vezes ao més, de acordo
com os ciclos de pagamento dos pedidos, e as comissfes giram em torno de 16%.

O grande diferencial do e-marketplace é ter vantagens para todos os
envolvidos: consumidor, lojista e operador do e-marketplace (SEBRAE, 2014).

As vantagens para o consumidor s&o encontrar produtos de diferentes
segmentos em um unico lugar, e ter acesso a pre¢cos mais competitivos, o que agrega
mais valor a experiéncia de compra.

Para o portal de marketplace também existem diversos beneficios, em geral

esses sites ja trabalham com uma quantidade alta de trafego e uma quantidade grande
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de produtos. E quanto maior a variedade de produtos, maior a chance de o visitante
encontrar o que procura.

O lojista pequeno e médio tem os seus beneficios em atuar dentro de uma
plataforma de marketplace. Pode-se destacar primeiramente, o aumento consideravel
da visibilidade dos produtos da loja, j& que uma quantidade muito maior de usuarios
terd acesso aos seus produtos, vitrine de alta projecéo.

Como o marketplace oferece uma estrutura completa de atendimento e
operacédo de venda, o trabalho do lojista nesse sentido se torna mais simples, fazendo
valer o investimento na comissdo de venda da plataforma, que se transforma na
métrica do custo por aquisicdo de novos clientes (TAKAHATA, 2017).

Por outro lado, o Marketplace também possui as suas desvantagens. No
momento da escolha do portal, € necessario se atentar as possiveis variacdes de taxa.
E de suma importancia que se escolha adequadamente a plataforma, optar por uma
com bom suporte para os vendedores. O site para ficar no ar precisa lucrar, as
plataformas cobram taxas de comissdo para que pessoas possam vender seus
produtos no site, algumas cobram taxas grandiosas engquanto outras cobram taxas
medianas.

Além disso, a seguranca com 0 pagamento também € algo importante, e é
necessaria uma atencdo maior neste topico. Geralmente, os marketplaces trabalham
com um prazo de pagamento que pode chegar a até 45 dias apds a postagem ou
entrega do pedido. Isso acontece porque é necessario garantir que a entrega sera
realizada ao cliente. Assim, o pagamento é liberado apds este procedimento ser
encerrado com sucesso.

Outro ponto € que a grande popularidade dos marketplaces no Brasil atraem
uma infinidade de lojistas, com isso, ha muitos concorrentes comercializando o0s
mesmos produtos, o que gera uma grande competicdo. Depender das vendas desse
portal também é algo perigoso, ja que se o0 seu parceiro quebrar vocé quebra também.
Sua empresa deve estar preparada para qualquer dificuldade. E quando sentir falta
das vendas, em pouco tempo podera equilibrar a observacado e continuar o trabalho
(VILLAR, 2021).
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A venda em sites de marketplace envolve diversos fatores, como o
comissionamento, regime tributario, frete, custo de operacdo e embalagem, que
podem influenciar no lucro do vendedor. Grandes comissfes, apos reducdo de
impostos, custo de operacdo, lucro, perdas e outros problemas que podem surgir,
tornam a margem apertada, ou até negativa (VILLAR, 2021).

Dessa forma, sdo necessarias estratégias para que haja a possibilidade de
lucro para o comerciante dentro dessas plataformas. Segundo Cucolo (2020), para ter
sucesso, € preciso: precos competitivos, estoque atualizado, logistica estruturada
para entregas no prazo e principalmente organizacao financeira.

Para tracar uma estratégia ideal para o sucesso nesses sites, a primeira etapa
€ iniciar, decida o produto e em qual marketplace ira comercializa-lo, essa escolha
precisa ser de acordo com 0s requisitos ideais para 0 seu negdcio no momento, ja que
cada marketplace tem suas regras distintas, datas de repasses e taxas diferentes.

Além disso, com o tempo, sera possivel descobrir o perfil do consumidor e os
melhores produtos para comercializar, 0 que promovera melhores experiéncias de
compra.

A fim de aumentar as vendas e o lucro, é necessario se atentar em pontos
como, compra, anuncios e precos. A compra dos produtos para serem revendidos, ou
a compra de determinados materiais para a produ¢do de um produto, € um ponto
importante para a lucratividade. Segundo Ratz (2019), se vocé compra mais, vocé
paga menos, e se Vocé paga menos, vocé tem melhor competitividade,
consequentemente melhora seus resultados financeiros.

Invista em precos competitivos, pois quando o0s consumidores estao
procurando por um produto, avaliam inicialmente a qualidade e o preco. Dessa forma,
contar com precos competitivos é essencial para atrair clientes e fechar novos
negacios. E preciso monitorar a concorréncia e saber como eles estdo precificando
seus produtos.

Em relagédo aos anuncios, uma boa apresentacao dos produtos é fundamental,
para o marketplace agregar variedade de produtos e fornecedores, a concorréncia é
acirrada, por isso, € preciso ficar atento a todos os detalhes, para que as suas

mercadorias possam se destacar perante as outras lojas e atrair os consumidores.
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Dessa forma, € importante tirar boas fotos dos produtos procurando mostrar todos os
aspectos deles com imagens de qualidade, possuir boas descri¢cbes, apresentando a
mercadoria e inserindo todas as informacgdes técnicas.

Caso, 0 comerciante ja possua um e-commerce, a integracdo do e-commerce
com o marketplace € uma boa estratégia para o crescimento e visibilidade da sua loja
virtual, os sites de marketplace fazem grandes investimentos em marketing e com o
trafego dos produtos e dos clientes, ou seja, além do lojista fazer parte de uma grande
rede de lojas virtuais ele também economiza com a propaganda digital e os proprios
sites separam os visitantes e os consumidores locais.

O e-commerce integrado tem mais chances de ter seu nhome nos sites de
buscas, porque com a grande visibilidade que vai ganhar, a loja se torna cada vez
mais relevante para os publicos, quanto mais relevante for, melhor vai ser os
resultados nas buscas organicas das empresas (sdo 0s sites que aparecem logo
abaixo dos anuncios pagos, denominados como busca organica todos os sites que o
google acha relevante para os publicos em geral).

Para fazer a integracdo com o marketplace, primeiro de tudo o lojista tem que
pesquisar o site de marketplace que melhor se encaixa com o nicho do seu negécio.
Apés a aprovacdo de ambos serdo responsaveis pelo marketplace e do lojista,
comeca a parte de cadastrar os produtos que vao ser comercializados na loja virtual,
para isso fluir bem os produtos precisam ter uma descricdo detalhada e imagens de
alta qualidade, isso promove uma identificagcdo melhor das mercadorias oferecidas.

Como citado anteriormente, uma das vantagens dos portais de Marketplace é
nao precisar realizar grandes investimentos com marketing e divulgacao dos produtos,
porém funcionalidades como o Marketplace Ads surgiram para impulsionar ainda mais
a visibilidade dos produtos.

Dessa forma, seriam anuncios pagos, a fim de colocar os produtos em posi¢cao
de destaque dentro da plataforma. Essa ferramenta pode proporcionar diversos
beneficios, destacam-se a maior visibilidade dos produtos que consequentemente
pode acarretar aumento das vendas.

Independente do fato de que o investimento nessa funcionalidade traga

resultados e aumentos nas vendas, € importante se atentar se a quantidade de venda
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podera arcar com o custo desse investimento. Aparecer com prioridade aos clientes,
com certeza pode gerar mais frutos, devido as posicdes privilegiadas, mas somente
fara sentido ao negécio se tiver margens para bancar essa experiéncia (VILLAR,
2021).

3.RESULTADOS E DISCUSSOES
Com o objetivo de pesquisar a relevancia e importancia do tema do estudo, foi
realizada uma pesquisa para a coleta de dados. Desse questionario, trés principais
perguntas foram ressaltadas:

Gréfico | - Vocé sabe o que é Marketplace?

Néo
sim 48%
52%

Fonte: do proprio autor, 2021.

Foram obtidas 100 respostas ao final do formulario, a primeira pergunta buscou
descobrir quantas pessoas tinham conhecimento do que seria um Marketplace, sem
nenhuma explicacédo inicial. Apesar da porcentagem de pessoas que sabem o que &
um Marketplace ser maior do que a das pessoas que nao sabem, a diferenca entre as

guantidades € minima, apenas 4 pessoas.
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Em seguida o formulario contava com uma explicacdo do conceito de Marketplace e
também de exemplos de portais desse modelo para as pessoas que informaram néo
saber do que se tratava o termo na pergunta anterior.

Gréfico Il - Vocé ja comprou em algum Marketplace?

Nao

Fonte: do proprio autor, 2021.

Nessa pergunta, 86 pessoas disseram ja ter comprado em algum Marketplace,
enquanto 14 ndo compraram. Com os dados obtidos nessa pergunta, nota-se que
muitas pessoas afirmaram ndo conheciam inicialmente o significado dessa palavra,
mas ja haviam realizado compras em alguns desses portais. Esses dados
demonstram a respeito das poucas informacfes encontradas sobre os portais de
Marketplace.

Gréfico Ill - Na posi¢cédo de vendedor, vocé venderia seu produto em uma

dessas plataformas?
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Néo
2%

Sim
98%

Fonte: do proprio autor, 2021.

Nessa pergunta, 98% das pessoas apresentaram uma resposta positiva apresentando
gue caso fossem vendedores colocariam seus produtos nesses portais. Dessa forma,
mostra-se importante produzir materiais que demonstrem as principais informacoes
dessa forma de venda para auxiliar possiveis comerciantes interessados em iniciar e

expandir as vendas pela internet.

4. CONSIDERAC;@ES FINAIS

O primeiro ponto a atentar para se tornar um vendedor de sucesso em um
marketplace é fazer uma boa sele¢édo dos produtos a serem anunciados (SEBRAE,
2020).

Para se destacar deve-se escolher um nicho de atuacédo, ja que quanto mais
especializado o vendedor for, mais conseguird se diferenciar entre 0s outros
anunciantes do portal.

E necessario esforco, dedicacdo e estudo para ter um anincio de sucesso,
pesquisar 0s concorrentes, como eles anunciam, o que as pessoas perguntam para
seus concorrentes. Essas perguntas podem orientar no momento de anunciar o
produto. Isto altera os algoritmos dos marketplaces e poderd fazer com que o0s
produtos aparecam melhor nas buscas.



AO
ULO

Paula Souza GOVERNO DOESTADO

Secretaria de
Desenvolvimento Econdmico

Etec Professor Carmine Biagio Tundisi

Ter o produto para entregar é essencial para a venda online. Se o estoque de
um produto for muito pequeno e ele esgotar, o anuncio deve ser encerrado ou
pausado. Isto farA com que ocorra a perda de relevancia no algoritmo
do marketplace de indicacédo de produtos.

Ao utilizar os Marketplaces o comerciante pode aproveitar o proprio trafego de
anuncio estabelecido pela plataforma, economizando no investimento em
propaganda. Apesar desse trafego, atualmente, existem funcionalidades de anuncios
pagos que podem auxiliar na visibilidade dos produtos dentro dos sites.

Podemos considerar vantajoso investir nesses anlincios apenas se a empresa
tiver margens para bancar o custo dessa experiéncia, pois mesmo sem investir nos
anuncios o produto continuard dentro do site, criando a possibilidade de vendas
naturais, ja que os clientes ainda poderao encontrar os produtos.

Concluimos que, as vendas pela internet se popularizam cada vez mais e as
empresas precisam se adequar a essa nova tendéncia de venda. Os portais
Marketplace de venda pela internet apresentam uma oportunidade para empresas
iniciarem e expandirem as vendas pela internet, devido as suas vantagens e
facilidades apresentadas ao decorrer da pesquisa.

Mesmo com os beneficios descritos, é necessario que 0s comerciantes
realizem uma andlise para identificar se esse modelo é de fato adequado para o
préprio negocio. Implantar os portais Marketplace como uma opcéao para modelos de
venda pela internet traz diversas vantagens aos comerciantes, entretanto cabe ao

préprio lojista analisar o melhor modelo para a sua empresa.
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