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     Dedicatória




    Este livro foi pensado e escrito para que possamos difundir e apreender cada vez mais com o novo momento dos negócios na internet chamado marketplace.




    Embora seja um conceito grande e extenso, em poucos capítulos, tento trazer a visão teórica e prática de quem por muitos anos esteve presente nos maiores canais de vendas da internet e aprendeu e aprende muito todos os dias com seu avanço.




    Em cada dia de trabalho com meu time, enfrentamos todas as dificuldades do marketplace e suas mudanças. Meu objetivo é propiciar informações para que você possa aprender de maneira rápida e fácil todos os detalhes desse tio de negócio e chegar ao sucesso muito mais rápido.




    Dedico este livro à minha família, à minha esposa e ao meu filho, que tanto me apoiam e deram uma pequena parcela do tempinho deles; ao meu pai, pelo apoio diário e incondicional para que nosso trabalho seja um sucesso.


  




  

     Prefácio




    Este livro trata-se de uma parte do universo que corresponde ao Marketplace.




    Do conhecimento adquirido por anos de trabalho neste segmento, você poderá encontrar todo o processo que envolve esse tipo de operação, como adaptar ao seu negócio, e de como obter atalhos para atingir o sucesso sem maiores surpresas.




    Em um mercado dinâmico e com poucas pessoas dispostas à ensinar, neste livro você poderá encontrar toda ajuda que precisa para iniciar uma operação em marketplace, inclusive até mesmo como filtrar e saber qual canal de vendas mais se adequa ao seu negócio.




    Nas páginas seguintes todo o conteúdo histórico sobre como surgiu o marketplace, seus avanços e particularidades estarão descritas. Em sequência toda à prática de como operar, obter resultados e ferramentas que poderão lhe auxiliar nesta nova jornada.




    Tenho certeza que diante de tanto conteúdo você poderá encontrar à tranquilidade que pre cisa para saber tudo sobre o segmento e evitar erros que possam prejudicar o seu negócio.




    Nesta nova edição novos conteúdos e atualizações sobre mudanças que ocorreram foram descritas, bem como todo um novo trabalho em cima das novas tendências que vem sendo aplicada no segmento.




    Em um mercado dinâmico atualizar o conhecimento se faz necessário constantemente.


  




  

     
Apresentação




    A história da minha família começa há 58 anos quando vindo de uma cidade do interior de São Paulo, chamada Santa Cruz do Rio Pardo, da Fazenda Caeté, meus avós Fernando e Rosa vieram para capital tentar a sorte após enfrentar anos de dificuldades no trabalho agrícola em 1954.




    Diante de uma mudança difícil, com poucos recursos e pouquíssimo estudo, meu avô conseguiu emprego de ajudante de caminhão da empresa Goodyear. Enfrentando por um bom período as dificuldades na capital. Após anos de trabalho, foi dispensado em 1962, ganhando um salário mínimo, porque iria fazer 40 anos e para sua função estava velho, e ter 3 filhos fez as dificuldades aumentarem ainda mais.




    Sem conseguir outro emprego por ter apenas o segundo ano primário, um padrinho que já trabalhava nas feiras de rua, algo muito comum na época, resolveu ajudar e orientar a família, explicando como poderia tentar ganhar algum dinheiro vendendo alguns produtos na feira, dentre eles, calçados.




    Tudo começou em outubro de 1962, na feira, na Cidade de São Paulo.




    Não foram anos fáceis, ainda mais sem experiência como comerciante e a vida puxada dos feirantes que “rodavam” muito para levar seus produtos até os locais de venda e passavam o dia fora de suas casas embaixo de muito sol, calor, frio e chuva.




    Com muito suor e dificuldades, o conhecimento nos calçados foi crescendo e o trabalho trouxe os seus primeiros resultados, 11 anos como feirante se passaram e essa experiência no ramo de calçados trouxe lojas físicas, conseguindo abrir a primeira loja em 1973, no bairro Vila Industrial, em São Paulo.




    Apesar da loja física, os negócios na feira não pararam, afinal, ainda era a principal fonte de renda da família.




    Com muita garra e determinação, em julho de 1976, mais uma loja foi aberta e no mesmo ano, no dia 31 de dezembro, um novo ciclo voltado para lojas se iniciava e encerrava a jornada de feirante para dedicação exclusiva aos pontos físicos, e 3 anos mais tarde, em 1979, abriria a terceira loja da família.




    O trabalho levou a família para novos rumos, seguindo os passos de cada membro da segunda geração e preparando cada negócio para uma nova direção à espera da próxima geração.




    O meu pai, sempre almejando inovação e crescimento, tendo minha mãe como parceira, além de novos pontos físicos em comércio de rua tradicional, eles aproveitaram a explosão de lojas nos Shopping Centers no início dos anos 2000, com isso o crescimento foi rápido e em constante inovação, incorporando aos produtos vendidos, acessórios, confecção, entre muitos outros produtos.




    A experiência no mercado de calçados trouxe a terceira geração aos negócios e a ideia de inovar e ganhar espaço em um novo mercado, o que deu início ao trabalho na internet, a inovação do varejo atual.




    Em 2007, surge o primeiro site e-commerce do grupo com a minha vinda 100% após formação acadêmica, em 2005, pois desde criança estive presente no dia a dia da empresa e, em uma nova aposta e mirando alcançar novos clientes, novos universos comerciais e mesclar a experiência do cliente em um ambiente físico e virtual, iniciamos as vendas pela internet.




    Desde lá, anos se passaram, muitas dificuldades com pouca informação de mercado, algo pouco divulgado na época, muitos erros e prejuízos tornaram os primeiros anos de operação bem difíceis, mas com estudo e profissionalismo, as dificuldades foram ficando para trás e inovações surgiram.




    No ano de 2012 e 2013, o conceito de marketplace toma conta do mercado, o fenômeno das empresas virtuais, como Amazon, Mercado Livre, Ebay, se insere no mundo e em um novo ciclo de inovação.




    Nossa empresa não poderia ficar de fora, pois sempre estivemos presentes nas maiores inovações do varejo e desde o início do marketplace, nos maiores canais de venda do Brasil.




    Aprendemos muito durante esses anos e hoje estou aqui para compartilhar o meu conhecimento sobre o assunto, os conceitos, etapas, formas de divulgação e atenção para que todos possam entender melhor sobre esse novo tipo de mercado e como fazer para ter um grande sucesso.




    Do zero ao milhão em vendas. Como tornamos nosso pequeno negócio regional em um dos portais com grandes vendas e presente nos maiores marketplaces do Brasil.




    Não é fácil, existem diversas possibilidades e maneiras de fazer um bom trabalho via Marketplace, mas nada melhor que aprender com quem já viveu, errou e acertou muito nesse novo mercado.




    Vamos lá?
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     Marketplace




    Para iniciar nossa jornada pelo mundo do marketplace, vamos caminhando ponto a ponto, do básico, conceitos e suas histórias a fim de chegarmos a pontos específicos do dia a dia da operação, até os mais novos pontos e tendências nesse mercado gigantesco e inovador.




    Conceito




    Marketplace é a junção de duas palavras em inglês que correspondem respectivamente a market (mercado) place (local). Em tradução para o português, seria algo relacionado ao local de mercado, fazendo alusão ao mercado como um centro de vendas. Um conceito de ponto de encontro.




    De maneira mais popular, podemos dizer que é um shopping1, um local no qual existem várias lojas, mas com premissas diferentes. O cliente é do shopping, e ele vende pra você. Diferentemente do shopping físico que conhecemos, o qual agrupa lojas e traz muitos clientes, mas os clientes são dos lojistas.




    Interessante!




    Lembre-se:




    “O cliente é do shopping”
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    História/Origem/Evolução




    Inicialmente o conceito se forma nos Estados Unidos, por volta de 1995, quando se inicia duas operações, na época, voltadas com propostas diferentes, Ebay, venda de consumidor para consumidor, que logo cresceu e se tornou um local de vendas de empresas para consumidor, e hoje o maior e mais conhecido marketplace do Mundo, a empresa Amazon, que na época era um portal voltado para a compra e venda de livros.




    Vamos analisar o caso Ebay2 antes. Os fundadores naquela época tinham uma proposta muito simples. Leilão. Ou seja, quem pagasse mais, levava. O que os surpreendeu desde o começo foi a velocidade de crescimento da plataforma, com a quantidade de interessados em anunciar seus produtos, inclusive usados para fazer negócios na internet. Os consumidores e visitantes do portal perceberam a grande potencialidade de mostrar seus produtos para uma gama enorme de clientes em qualquer lugar do mundo.




    O fato relevante dessa história é o ano de 1995. Aqui no Brasil, mal tínhamos acesso aos computadores, imagina uma rede virtual, internet, com sites e com um portal que você anunciava e já encontrava potenciais clientes.




    Nota-se que o amadurecimento do mercado americano se deu de forma mais ágil há muito tempo, com a popularização das bandas de internet. Evidente que isso já demonstrava o grau de desenvolvimento dos Estados Unidos para o mundo tecnológico e varejo.




    Por aqui, ferramentas similares, como Mercado Livre3, vieram anos depois, 1999, e nem de fato começou aqui no Brasil, mas prosperou rapidamente. Na essência do Ebay, estava atrelada a intermediação de negócios entre pessoas. Surgia nessa identidade a base do marketplace.




    Ser a base não necessariamente explica o conceito todo, mas a ideia de ter um local de venda de produtos de terceiros era lançada. O conceito aqui se estabiliza com a ideia de que um usuário poderia, dentro de um determinado portal, inserir seus produtos disponíveis para venda e intermediar negócios com outros potenciais consumidores, mesmo que na época a base fosse leilão. Preceito esse que logo ganhou corpo para a inserção básica de venda de produtos sem estar atrelada ao leilão.




    No caso da Amazon4, que surge como uma loja tradicional de vendas de livros, depois de venda de Cd’s, DVD’s, e brinquedos, no modelo lógico de e-commerce, onde o lojista compra o produto, armazena, anuncia e vende para o cliente. O conceito de expandir para que outros pudessem vender dentro do seu portal somente ocorre após a bolha de internet. As consequências daquele período tão difícil para as empresas digitais, diante de uma desconfiança no mercado de valores, geraram uma crise mundial, e foi que então, em 2003, surgiu a ideia de abrir as portas para empresas parcerias para oferecerem seus produtos dentro do portal da Amazon.




    Nesse caso, surge de fato o marketplace e seu conceito de lugar de mercado que torna possível para qualquer pessoa que siga as diretrizes abertas pela Amazon de vender seus produtos no âmbito de sua plataforma e encontrar clientes em qualquer lugar.




    O tempo passou e a estratégia de mercado deu certo. O avanço da tecnologia fez com que pessoas e empresas que possuíam qualquer produto enviassem umas para as outras, em qualquer lugar do país, hoje, do mundo, via uma plataforma digital.




    Os canais de e-commerce se proliferam, e uma grande corrida das empresas em estarem presentes no âmbito on-line cresce de maneira assustadora, afinal, ninguém poderia ficar fora do mercado que mais crescia no momento.




    Nascem no mundo inteiro diversos tipos de negócios, os quais, mesclando conceitos de marketplace que antes não existiam, passam a tornar a experiência de compra do cliente cada vez melhor, surgindo sites marketplace de produtos como Amazon, carros, comida, hotéis e tantos outros.




    Para que você possa ter uma ideia do crescimento desse tipo de negócio, e do tamanho da operação da Amazon nos Estados Unidos, uma pesquisa do ano de 2016 mostra que a pesquisa de produtos é maior dentro do site da Amazon do que na página do Google5, hoje o maior buscador de informação do mundo.




    Por mais que o Google também tenha inovado e tentado, diante de sua rede de anúncios, direcionar os clientes para os produtos dentro do seu shopping ir direto para o site do anunciante e fechar vendas, esse tipo de resultado já evidencia os movimentos que o Google vem tomando desde 2018 nos Estados Unidos e que em breve devem propagar pelo mundo de também ter o seu próprio Marketplace, via Google Shopping Actions, o que permitirá o cliente comprar diretamente na página do Google6.




    Imagina a força que esse novo meio possibilitará quando tornar o processo de compra completo, pois além do anunciante pagar pela divulgação do seu produto ou serviço, o Google, em determinada proporção, participa também e recebe pela venda e repassa os valores para o lojista, descontando uma comissão.




    Podemos ter certeza que esse novo modelo de negócio veio para ficar. Mas, atenção, por mais que o modelo possa ser muito atrativo, devemos apreender uma forma de lidar com ele de uma maneira mais seguro. Independente do produto vendido ou tamanho da sua empresa, o relacionamento com essas empresas marketplace sempre, sempre será de um gigante contra um pequeno parceiro.




    Devemos ter cautela, estudar e sempre tentar aprender algo que possa nos ajudar no processo e nas etapas que serão vivenciadas no dia a dia da operação, seja ele no âmbito de um produto vendido na Amazon, até em um serviço de comida, hotéis, etc.




    
Marketplace no Mundo




    O sucesso do markeplace se propagou rápido. A possibilidade de crescer e encontrar clientes no mundo todo possibilitou a criação de marketplace em diversos níveis. Do mais básico produto, como livro, até passagens áreas e hotéis.




    A simples possibilidade de encontrar clientes e ter uma demanda em qualquer lugar iniciou, dentro de mercados de varejo, um novo ciclo de trabalho focado em marketplace.




    Nos Estados Unidos, a Amazon cresce de forma voraz, passou com grande velocidade outro portal, o Ebay, assumindo um papel de liderança global, estando presente nos maiores mercados do mundo, mesmo que, no Brasil, ainda de maneira tímida, mas com presença mundial muito forte.




    E encontrou no Mercado Chinês7 um concorrente de peso, Alibaba8, diante de um mercado gigante, de bilhões de pessoas, e com particularidades específicas, onde ambos hoje lutam para atrair novos compradores e vendedores, hoje Alibaba responde por 80% das vendas na internet na China.




    Esse trabalho resultou na expansão dos negócios em diversas frentes, como evolução no processo logístico, sistema de pagamentos e repasses, bem como segurança para os seus clientes, gerando milhares de empregos por todo o mundo.




    Não podemos esquecer que a Amazon desenvolveu uma metodologia para sua logística que está beneficiando e muito seus parceiros chineses9, isso mesmo, chinês.




    A Amazon criou um processo para que os produtos vindos da China ficassem muito baratos para seus clientes nos Estados Unidos, acirrando ainda mais a concorrência de mercado na venda de nichos de produtos dentro do seu portal.




    Na verdade, é uma medida para contra-atacar sua concorrente Alibaba, que fornecendo esse tratamento diferenciado para essas contas chinesas, evita que o seu cliente nos Estados Unidos pesquise produtos no site chinês e envie por ele as encomendas.




    O processo de divulgar tudo para todos torna essas ferramentas em um espaço fantástico que liga oferta e demanda, compradores e vendedores, e agora vem ultrapassando países como o exemplo acima.




    Como iremos abordar mais adiante, esses trabalhos além das fronteiras são chamados de cross border, vender além. Encontrar um cliente interessado no seu produto do outro lado do mundo.




    O marketplace traz o conceito de centralizar em um local que tenha notoriedade produtos ou serviços que possam ser divulgados para um grande número de pessoas, mas a briga por audiência dentro desses portais torna a disputa voraz e cria novos caminhos para qualquer tipo de pessoa ou fornecedor de ter seus produtos comercializados além do seu país.




    Quando você pega o caso da Amazon, por exemplo, só o nome e o número de acessos que a plataforma possui, seu espaço marketplace detém certa relevância, uma vez que a sua chance de obter sucesso é muito maior, ele elimina outras centenas de concorrentes e de certa forma acaba monopolizando toda uma cadeia de trabalho.




    
Marketplace no Brasil




    Por aqui o conceito veio não diretamente do Brasil, mas especificamente da nossa vizinha Argentina. Nos meados no final dos 90, mais precisamente 1999, surge por lá o Mercado Libre, que, com a ideia de unir compradores e vendedores, cresce rapidamente e inicia seu processo de expansão tão logo no Brasil, no final do mesmo ano.




    O Mercado Livre, já traduzido para o português, abriu as portas para todos os brasileiros interessados em vender seus produtos usados ou novos e encontrar clientes por todo o território nacional.




    Trouxe também, no início, uma base do conceito do Ebay de leilão de ofertas, aos poucos migrando seu trabalho, que não existe mais hoje, mas a venda direta acabou se tornando a base da ferramenta com o passar dos anos, e a grande divulgação por meio das parcerias com lojas oficiais de grande nome.




    O trabalho de anunciar “Lojas Oficiais”, que consiste no trabalho de vendas de grandes marcas diretamente dentro do seu portal, como produtos vendidos diretos pela própria Apple, Gillette, entre outras, faz hoje o Mercado Livre ser o site mais acessado por aqui10, pois possui um volume gigantesco de vendas e será para a Amazon, que chega aqui de maneira tímida, o seu maior concorrente.




    Analisando hoje, em pesquisa informal, grande parte dos brasileiros não conhece o nome Amazon, mas quando perguntados sobre Mercado Livre, se nunca usaram, pelo menos já ouviram falar, ou conhece alguém que fez ou faz negócios com a plataforma.




    Os anos se passaram, poucos concorrentes ingressaram no marketplace, no entanto, por volta do ano de 2013, o grupo Via Varejo11 hoje, mas na época chamava Cnova, detentor das grandes empresas: Ponto Frio, Casas Bahia, Extra pertencentes ao grupo Pão de Açúcar, resolveu arriscar no mercado do marketplace, abrindo suas portas, de maneira criteriosa, pois não poderiam correr riscos à sua imagem, para que lojistas pudessem vender seus produtos dentro do seu portal. Diferentemente dos portais exclusivos Marketplace, uma vez que suas marcas já eram percebidas por grande nome no segmento de varejo, ao contrário dos portais exclusivos Marketplace que tinham como seu propósito à venda de produtos de terceiros.




    Rapidamente o projeto se tornou um sucesso, lojas de informática, saúde e beleza encontraram uma vitrine enorme para divulgação, números da época já mostravam que eles já possuíam milhões de acessos aos seus sites e os resultados aconteciam de maneira muito rápida.




    Tão logo a notícia do trabalho deles se propagou, outros grupos também já se preparavam e trabalhavam para lançar seus canais marketplace, como B2W12 (Submarino, Americanas, Shoptime) que lançou no mesmo ano, e até Walmart, hoje não mais presente no mercado brasileiro, mas de grande reputação na época, e os resultados já foram positivos de imediato com grande aceitação dos sellers parceiros.




    Já no caso do Walmart, que encerrou suas atividades no Brasil, em particular pela mudança de suas estratégias, acabou sendo um dos poucos casos de um marketplace que abriu e fechou13, mas não foi pelo resultado que operava com os parceiros, e sim pela estratégia de vendas entre mercado físico e virtual e a venda de suas operações no Brasil para outro grupo14.




    Importante notar que, embora o conceito já existisse com sites, como Mercado Livre e OLX, de vendas marketplace, essa nova fase mudou o mercado, pois se inicia um processo de transformação no qual um grande player, que já atua no varejo, que possui estoque e armazenagem própria, abre suas portas para terceiros, parceiros, até concorrentes que no caso, perante uma parceria comercial, irá utilizar a vitrine desse grande player para expor os seus produtos.




    Rapidamente esses players percebem a vantagem que esse novo negócio poderia atribuir aos seus resultados, uma vez que todos os custos de compra, logística do produto e envio ficariam por conta desse terceiro, e apenas a vitrine, marketing e o recebimento dessa venda ficam aos seus cuidados, aumenta o faturamento da empresa com margens mais atraentes.




    Com o passar dos anos, novos marketplaces surgiram em mercados mais específicos, como o de moda, com Netshoes e Dafiti, e móveis, como Madeira Madeira, Marabraz, de carros como Icarros e Webmotors, comida, Ifood e Rappi, sendo possível agora terceiros vender em seus portais, ou até mesmo ferramentas 100% focada em venda e intermediação de produtos ou serviços de terceiros.




    Essas novas modalidades conseguiram atender outras demandas que dentro de portais gigantescos, como os do grupo Via Varejo e B2W, se tornam não tão relevantes, sendo mais um departamento, mas nas lojas específicas, os volumes de vendas ficam atrativos por atraírem para o seu canal clientes da sua base ou com foco já direcionado no produto comercializado. Dentro dos outros portais, seus produtos inseridos em uma categoria fazem com que essas empresas precisem gerar mais tráfego para esses departamentos para tornar a parceria mais viável e com resultados.




    Diante desses cenários, o Brasil desenvolveu uma base grande de portais marketplace, diluindo a concentração de vendas, mesmo tendo Mercado Livre como um grande portal do Brasil, não sentimos ainda aqui no Brasil a força da Amazon como o site centralizador de vendas desse tipo de mercado, precisando ainda caminhar e ganhar notoriedade para cair no gosto e popularidade dos brasileiros, mas não tem medido esforços para isso.




    Vale ressaltar que o segmento que segue em franca expansão hoje conta ainda com a presença de grandes Marketplace estrangeiros como Aliexpress, Shopee, Wish, dentre outros.




    Claro que não podemos deixar de destacar outros tipos de marketplace que trabalham com outros tipos de negócios, mas que configuram a meu ver um portal marketplace, como os sites Decolar, com um trabalho de comercializar diversos tipos de passagens, hotéis, carros, entre outros, Webmotors, tornando possível a venda de anunciantes de carros, pessoas físicas ou jurídicas, entre tantos outros, e Ifood, especializada na parte de restaurantes, alimentos entre outros itens.




    Todos esses apostando firme na nova estratégia de centralizar no seu portal o maior número possível de ofertas por parceiros espalhados por todos os lados.




    Vantagens (custos reduzidos em relação a um e-commerce, visibilidade, confiança, SEO, público abrangente, facilidade)




    O modelo marketplace é nítido a sua vantagem e seu resultado.




    Pequenos parceiros, em pouco tempo, ganham grande visibilidade e tráfego vendo os seus produtos gerando vendas. Crescimento rápido.




    Seria com muito suor e muito investimento a possibilidade de um site começar do zero e ganhar a força que o mercado exige para se tornar frente aos canais de vendas marketplace existentes, salvo se fossem frutos de operações físicas já existentes e que ingressassem também no mundo virtual.




    A sua marca presente em grandes players significa que você foi escolhido dentre muitos para estar presente lá, afinal, essas grandes empresas estão com o seu nome em jogo para que você utilize a vitrine deles. Aos olhos populares parece relativamente fácil ingressar nos portais mais análises são feitas com critérios para que somente contas com potencial possam se tornar parceiros.




    Quem nunca viu “vendido e entregue por FULANO”?




    Existe, nesse caso, uma associação de marcas, onde o parceiro e o portal se unem para dar credibilidade para o cliente.




    Evidente que problemas existiram no começo, quem poderia ser parceiro, quais os requisitos, documentos, tempo de mercado, tínhamos um grau de exigência elevado, afinal para associarmos marcar com grandes players era preciso ter credibilidade e seriedade no trabalho, mas hoje o processo está muito maduro não tão criterioso, e muito mais abrangente, mas não significa que os portais não criaram métricas e procedimentos para terem ao seu lado os melhores parcerios.




    Podemos citar um exemplo do Magazine Luiza, que faz um trabalho diferenciado.




    Atualmente conta com um número de mais de 200.000 sellers, isso mesmo, 200.000.




    A empresa, além de fazer uma análise criteriosa dos seus produtos para admissão, da compatibilidade dentro do perfil de trabalho deles, a empresa precisa preencher outros critérios no mínimo 6 meses de existência, ter uma reputa ção boa perante Reclame Aqui e PROCON, que são órgãos importantes de atendimento e respeito aos consumidores, além, claro, de analisarem o cadastro dos sócios. Afinal, você venderá em nome do Magazine Luiza e precisa ter credibilidade e confiança.




    Vale lembrar que durante a pandemia a Magazine Luiza veio para o mercado com uma estratégia ousada para permitir que várias empresas que estavam com suas empresas fechadas por restrições interpostas para abertura dos seus negócios, tiveram uma oportunidade de inserir os produtos no portal da Magazine Luiza e buscar novos clientes.




    Algumas exceções foram trazidas no momento e foram de supra importância para sobrevivência de alguns negócios em um período tão difícil.




    Evidente também que inserir uma grande quantidade de parceiros sem experiência se fez necessário uma atenção especial do time deles para que pudessem monitorar esses sellers com mais atenção e que o cliente Magalu tivesse o mínimo de impacto possível caso transcorresse algum tipo de problema.




    O fato é que grandes empresas abriram suas portas e conseguem ver uma grande oportunidade de trabalho e resultado para suas operações, podendo, por exemplo, deixar de atuar em departamentos menos competitivos e buscar parceiros que possam distribuir esse produto no seu portal sem ter que comprar o produto e fazer toda a logística desse produto.




    Podemos até citar aqui 2 exemplos, em conversas informais, um grande player do mercado que vende bicicletas comentou que esse departamento dava margem negativa, pois o produto tinha muita concorrência, era grande, pesado e o custo de envio para todo o Brasil tornavam as vendas um pesadelo.




    Com o novo modelo de negócio, encontrou parceiros especializados em bicicletas para que pudesse colocar todo o seu portfólio em seu site e assim deixar esse departamento 100% aos cuidados dessa empresa e diminuir sua atuação nesse campo. Diante desse cenário, o departamento passou de negativo para positivo em um curto prazo de tempo, apenas ajustando os parceiros que poderiam trabalhar na segmentação deficitária.




    Em resumo, marketplace é muito vantajoso para todos os envolvidos. Observe esse cenário:




    





    Vantagens para a empresa marketplace:




    

      	Atua em campos que não é tão competitiva;




      	Aumenta a quantidade de Sku’s, itens disponíveis para seus clientes;




      	Aumento de receita;




      	Diminui o risco de alguns departamentos:




      	Atua de maneira mais competitiva em todas as regiões do Brasil:




      	Administra todos os recebimentos das vendas:




      	Pode gerar receitar de marketing através de campanhas dentro do portal, e




      	Pode gerar receita de crédito ao lojista, oferecendo dinheiro ao parceiro mediante juros.




      	Pode gerar receitas com Frete ao despachar os produtos do seller por sua malha logística.


    




    





    Vantagens para o parceiro:




    

      	Vitrine de altar projeção;




      	Aumento de vendas;




      	Credibilidade por estar presente em um grande player;




      	Inadimplência zero;




      	Não precisa investir em marketing, raras exceções;




      	
Recebe o total da venda, dependendo do caso em até 60 dias;




      	Diminui os custos de SAC (Serviço de Atendimento ao Consumidor), e




      	Não tem riscos de fraude nas compras.




      	Desvantagens (dependência, identidade da marca, concorrência)


    




    





    Claro que em todo trabalho nem tudo são flores, existem desvantagens também na venda marketplace, esses pontos também deverão ser levados em conta no momento de fechar um contrato.




    Podemos destacar 3 grandes desvantagens.




    Dependência: Acredito que esse seria a principal desvantagem e também a mais perigosa. O significado de dependência é depender das vendas desse portal. Ou seja, se esse parceiro tem algum tipo de problema, você quebra com ele.




    É normal, no mercado marketplace, as plataformas passarem por ajustes, ocorrerem problemas de integração para exposição dos seus produtos na vitrine, mas, em alguns casos, podem ocorrer problemas sérios que possam deixar os seus produtos fora do ar e não entrar nenhuma venda por um dia ou até meses, ou, quem sabe, uma quebra de contrato. Sem contar, no caso como relatamos acima, imagina quem dependia das vendas do Walmart e do dia para a noite para uma operação.




    Diante disso, vejo esse como a principal desvantagem do marketplace. Dependência. Sua empresa deve estar preparada para qualquer dificuldade. E quando sentir falta das vendas diárias, em pouco tempo possa perceber tal efeito e buscar solução o mais breve possível e continuar o trabalho.




    No momento que a sua empresa está atrelada a um parceiro comercial, todas as ações das partes começam a ficar entrelaçadas. Dessa maneira, a escolha do parceiro comercial também deve ser analisada com cautela, pois, por mais que se possa deslumbrar um crescimento e aumento das vendas através dele, é também possível que você possa ter consequências da má gestão desse player.




    Em breve relato, em nosso segmento tivemos um case em que um player com grande grau de crescimento no ramo de calçados iniciou o processo de criação do seu departamento Marketplace.




    Com um crescimento exponencial chamava atenção de todos para ingressar nele como um canal de vendas adicional no mercado. Sem relatar nomes, afinal esse portal ainda resiste no varejo online, enfrenta ainda hoje sérios problemas financeiros. Ou seja, também é nossa obrigação pesquisar sobre quem será nosso parceiro Marketplace, pois essa dificuldade financeira pode prejudicar todo o seu trabalho quando vinculado e dependente de um único canal, ou mais relevante para o seu negócio.




    Imagina se ele resolve encerrar às operações?




    Contudo dependência pode estar atrelada em vários fatores.




    Para que você possa entender um pouco do problema na prática, essas grandes empresas passam por reformulações de suas estratégias o tempo todo, e o seu departamento ou produto pode ser o queridinho e ao mesmo tempo irrelevante.




    Alguns anos atrás, o departamento de moda era um dos que mais cresciam no mercado. Nossa empresa detinha um contrato com um grande player do mercado desde o início, e que naquele momento era o principal target da empresa, moda. Tínhamos prioridade na subida de produtos, reuniões semanais, e crescemos absurdamente em um lapso de tempo muito curto. Para processar os pedidos, tivemos que aumentar o departamento de logística, contratação de mais colaboradores e uma estrutura pesada de infraestrutura para poder processar os pedidos em tempo hábil.




    Passado quase 1 ano desse trabalho crescente, sentimos algumas dificuldades de relacionamento, já não conseguíamos atenção para a subida de produtos de maneira rápida, e o crescimento logo foi empatando, caindo, caindo até chegar a ZERO, é isso mesmo, ZERO. O que fazer?




    Alguns meses atrás, uma venda forte, um trabalho intenso, compra e venda de produtos, equipe dedicada e absolutamente do nada as coisas foram diminuindo, um erro aqui na plataforma, uma demora a subir os produtos, até que chegou o absurdo do zero.




    Vendo tal situação, por isso hoje descrevo como a principal desvantagem do marketplace, e aqui posso afirmar, tendo parceria com os maiores do Brasil, NENHUM é 100% seguro e sempre tem um problema aqui, uma mudança daqui, e algo acontece que prejudica o seu trabalho.




    Mas o que fazer? Como não ficar dependente?




    No nosso caso específico, tivemos Sorte! Enquanto uma plataforma caía, tínhamos duas outras subindo e recuperamos parte da venda. Conseguimos nos salvar, proteger a empresa e os colaboradores, mas não foi fácil. Passamos alguns meses até equilibrar novamente, e posso dizer uma coisa, até hoje esse portal não voltou a vender o que vendia, acredita? Quatro anos depois.




    Dessa maneira podemos destacar que a dependência de um único canal de venda pode e se tornará um grande problema do dia para a noite. Pode ter certeza.




    Quando falamos de vendas Marketplace e não temos controle sobre a plataforma e o trabalho que pode ser realizado, percebemos o quanto nosso negócio fica frágil e exposto a diretrizes empresariais de terceiros, e isso poderá desde trazer um sucesso rápido a um fracasso mais rápido ainda. Mas o que fazer, então? Diversifique.




    Analise o seu mercado e tenha pelo menos 2 portais similares. Diminua a sua dependência em 50% tendo 2 portais, pois se algo acontecer, como foi o nosso caso, você consegue se segurar e tocar, e não que seja pessimista, mas pode acontecer até dos 2 portais ao mesmo tempo darem problema e você ficar sem ter como vender os seus produtos.




    Aproveito aqui para relatar um caso prático de uma ligação que recebi de um lojista desesperado por ajuda. Me procurou tarde da noite para que eu pudesse orientar de como ele poderia subir produtos na Netshoes, pois tinha dificuldades e não conseguia resolver.




    Nesta conversa aproveitei para entender o cenário que ele atuava, quais canais ele trabalhava e tentar ver quais caminhos eu poderia auxiliar sua empresa voltar aos negócios.




    Mas como assim, voltar?




    Por incrível que pareça como tenho relatado aqui, ele trabalha 100% com o Mercado Livre. Tinha uma equipe grande de funcionários, uma saída significativa de produtos diários, e do dia para a noite viu seu negócio ruir.




    O Mercado Livre, por sua força e potência muda diretrizes comerciais com uma força terrível.




    No presente caso, o Mercado Livre ingressou no projeto de vendas de calçados direto, ou seja, trouxe para o seu CD produtos e comercializa direto para os clientes, o famoso “1P”, como se diz no linguajar dos marketpalce, tornando-se um concorrente para os milhares de sellers que vendem calçados dentro da plataforma.




    Nessa mudança no negócio, adotou política rígidas nas vendas dos produtos, mudou categorias, segurança e originalidade de produtos, até que dentre dessas mudanças a loja desse lojista que entrou em contato foi suspensa.




    Diante de tal acontecido o lojista tentou, a duras penas, contato com o Mercado Livre, que de longe tem a melhor assistência ao lojista, com prazos de até 3 dias para entrar em contato com algum parecer fez com que o negócio desse lojista ficasse parado.




    Sem vendas, sem resposta, o tempo foi passando e ele não conseguia resolver o impasse com o Mercado Livre para ajustar sua conta. Neste momento, resolveu correr atrás da Netshoes para tentar colocar seus produtos lá. Aí foi tarde demais.




    Teve que dispensar alguns colaboradores, enfrentar todo o procedimento de cadastro e filiação do seller, e depois integrar seus produtos. Muito tempo perdido e sérios prejuízos ao negócio.




    Por isso, digo, não fique acomodado achando que esse único lugar de venda está ótimo e você não precise crescer e diversificar. Ficar parado em único lugar fará com que o risco para o seu negócio seja grande demais e se alguma mudança ocorrer pode ser tarde demais para iniciar um novo projeto em outro local de venda.




    Monte uma estratégia para entender suas possibilidades e tente da melhor maneira possível diversificar e inibir o máximo que puder o seu grau de dependência de um único canal de venda.




    Fique atento!




    Marketplace não é fácil




    [image: ]




    Existem muitas particularidades que mudam constantemente e afetam o seu negócio do dia para noite. Como disse anteriormente, somos o pequeno, contra o gigante.




    Identidade da Marca: Trabalhar via marketplace com a esperança de ganhar aderência ou visibilidade para a sua marca não é um ponto forte. Em anos de experiência nesse mercado, podemos contar nos dedos os clientes que compraram via marketplace e agora são nossos clientes. Como dito anteriormente, o cliente não é seu, ele é do shopping, do marketplace.




    No começo, pensamos que seria um canal para colher frutos no longo prazo, ou seja, temos o produto lá no marketplace, somos responsáveis pela entrega e esse cliente, observando a seriedade do nosso trabalho, posteriormente voltaria para comprar conosco direto. Ilusão.




    O modelo de pesquisa e as formas de encontrar produtos mudaram e se você não investir em propaganda e marketing, dificilmente esse cliente volta para comprar com você diretamente no seu e-commerce. No princípio, parece absurdo, pois pensamo-lo já me conhece, já comprou comigo, mas essa fidelização é praticamente zero.




    Mas poderíamos fazer uma propaganda para esse cliente quando ele compra conosco, enviar cupom de descontos, folders, etc., não é mesmo?




    Fato importante destacar é que não é possível fazer qualquer tipo de propaganda quando você envia, para o cliente, os produtos. É uma regra contratual que impede que você tenha contato com esse cliente, tudo deve ser feito via portal e você não tem acesso a dados mais completos do cliente, só o endereço mesmo. Com raras exceções, essa possibilidade é permitida.




    Vale ressaltar que esse tipo de contrato está baseado nas vendas nos portais marketplace , como Americanas, B2W, Extra, Netshoes, entre outros, porque são portais que possuem o departamento dentro do seu “mix” de produtos e não querem que você tenha acesso aos clientes deles. No momento que você fizer propaganda dentro do pedido, você poderá estar tirando clientes do site deles para que possam comprar diretamente no seu portal.




    Existem exceções, como no caso da Amazon, que até pode vender algum produto, mas não impede que você possa fazer propaganda para o seu cliente. Com isso, o retorno desse cliente fica muito difícil.




    Todavia, alguém sempre vai dizer, você não fez, ou faz um bom trabalho…. Pode até ser, mas, diante das limitações que temos de informações dos clientes e dentro do portal do parceiro, poucas empresas conseguem ter uma taxa de retorno posterior em seu site positiva. Infelizmente o trabalho gera poucos frutos para sua marca. Não invista como um trabalho de branding, pois não é.




    Concorrência: No início o trabalho, era um pouco diferente. Quem entrava primeiro com o produto vendia sozinho aquele produto. Com o passar do tempo, ficou possível vender o mesmo produto por mais que uma loja adotando alguns critérios.




    Surgiu o conceito do by box. Com o crescimento dentro das plataformas de vários lojistas vendendo o mesmo produto, surgiu esse conceito que leva em consideração alguns fatores para a exibição do anúncio. Evidente que cada marketplace utiliza de uma forma.




    Elementos, como primeiro cadastro, preço, score, do parceiro por meio de avaliações dos clientes, SLA, tempo de entrega, são alguns dos critérios mais importantes para visibilidade do seu produto com preferência. Cada portal adota um critério diferente, mas o principal é preço.




    Quando o assunto é preço, a situação fica difícil. Além da competitividade pela concorrência, é muito difícil administrar, para quem tem muitos produtos, quais estão com o preço mais competitivo. Alterar o preço e gerar competição para o portal é algo bacana, pois empresas se “gladiando” para conquistar clientes pelo menor preço cria uma competição e vendas. No entanto, para o parceiro que tem o produto armazenado, bancando todos os custos financeiros, ocasiona uma enorme dor de cabeça e pouca margem. Por isso, antes de ingressar no portal, estude o seu mercado.




    Não o bastante ainda podemos sofrer concorrência direta do portal Marketplace, como exemplo podemos citar Amazon e Mercado Livre. Embora sejam portais de cunho exclusivo markatplace hoje eles trazem produtos iguais aos seus para dentro do seus CD’s para venda no portal deles e em outros casos até desenvolvem produtos similares para concorrer com o seu produto.




    Lembre-se que eles possuem todo o algoritmo da plataforma. Com isso, além de monitorar o seu produto e saber o que mais vende, cor, modelo ou a característica de produto que você venda, pode ter absoluta certeza que buscarão produtos no mercado iguais ou similares ao seu para abocanhar o mercado que você esteja atuando e ainda terão relevância maiores que os seus na tela de vendas.




    Esses portais possuem um grande trabalho de verificar nichos e espaços de mercado que possam aumentar os seus ganhos e margens com base no trabalho e análise de mercado que você faz de laboratório dentro do portal deles.




    Nada melhor que comprar um produto que você já saiba que vai vender, quanto ganhar, e o que mais vende. Essa seria a nossa caixinha mágica para expandir os negócios e que deixamos totalmente nas mãos desses portais para que possamos trabalhar com eles.




    Vale lembrar também que grandes sites, como Amazon, Mercado Livre, adotam também o critério de patrocínio de anúncio. Ou seja, você poderá pagar para anunciar o seu produto e ter mais relevância na conversão.




    Aqui no Brasil ainda temos algumas formas discretas de anunciar dessa maneira, mas é algo que vem tomando corpo e sendo difundido pelos marketplaces com a finalidade de ganhar receita e divulgar o produto.




    Ainda não o bastante, além de comissões por vezes elevada, ainda tentam influenciar os lojistas que investindo nesse modelo de anúncio trará resultados maiores para o seu negócio.




    De certa forma eu não duvido que possa acontecer, no entanto, você deverá ter margens consideráveis para que possa participar desse tipo de campanha para não ficar no prejuízo.




    Nas vendas Marketplace existe uma premissa que o portal de vendas é o encarregado de expor seus produtos para venda, e ao entrarmos no campo que se pague por essa divulgação demonstra apenas uma forma adicional do portal fazer receita através da exploração dos produtos do seller.




    Por vezes você se deparará com agentes de marketing dessas empresas oferecendo espaços e ou campanhas pagas para os seus produtos. Tentarão ainda justificar que aderindo ao sistema de anúncios deles você terá grandes resultados e subirá no rating de produtos para que os clientes sempre encontrem com mais facilidade, e ainda que trabalhar com margens negativas para isso é um bom negócio.




    O fato é, vender você vai vender. Ter lucro é outra história.




    Resultado futuro? Não acredito. 




    Vejo resultado rápido e que logo perde seu gás e volta tudo ao normal. Lembre-se, nestes tipos de ações todos ficaram felizes, menos você.




    O Marketplace ganhou, o cliente deles ganhou, o governo, o fornecedor, e você que fez todo esse esforço para o trabalho ficou apenas com a esperança de um bom resultado futuro.




    Não se iluda com pareceres que resultados mesmo que negativos por campanha trarão bons frutos posteriormente, ao meu ver, negativo é sempre negativo e sempre existirá uma outra empresa que entrará no seu lugar deixando para o seu negócio apenas um resultado ruim. Não caia nessa. Exceto que seu produto seja muito bom, tenha uma grande margem. Caso contrário, não entre.




    Para você ter uma ideia, nos Estados Unidos, para alavancar um anúncio, o parceiro pode até que escolher palavras-chaves na Amazon15, como no Google, para que pague por ela e os produtos tenham maior relevância. Claro, devemos ressaltar que isso é feito em outro mercado, muito mais competitivo e hoje duas vezes16 maior que o nosso. Mas vale deixar registrado, pois modelos como esse, ou outros que possam surgir, deverão aparecer em breve por aqui com mais força, seja ele na própria Amazon, ou em outros portais, como Mercado Livre, que já tem aplicando parte desse conceito em seu portal.




    Canais marketplaces e seus tipos




    Entender os canais marketplace que possam se encaixar ao seu negócio é muito importante. Hoje podemos listar uma gama de portais marketplace17 atuando no mercado brasileiro nos mais diversos ramos, de varejo tradicional de materiais de construção, carros, hotéis, entre outros.




    Grande parte deles possui a mesma natureza, grandes redes que abriram para parceiros menores colocarem os seus produtos, ou alguns mais famosos como citamos acima, como Mercado Livre, Amazon, Via Varejo, B2W, Carrefour, Magazine Luiza, Renner, Riachuelo, Drogaria São Paulo, Madeira Madeira, entre outros possuem o mesmo DNA. Uma loja que vende de tudo, baseado em lojas de varejo ou hipermercados.




    Não obstante, você encontrará outros portais marketplace agora com nichos ou funcionalidades diferentes, como é o caso do Decolar, voltado para passagens áreas, hotéis, comidas, entre outros, ou até Webmotors, focado no mercado de automóveis. Diversos segmentos estão sendo apontados no modelo marketplace, seja na linha de artesanato, como o Elo7, seja como linha Pet, o aplicativo Beagle. Caberá ao parceiro escolher o canal que possa trabalhar e inserir seu negócio.




    No entanto, podemos conceituar marketplace de maneira mais abrangente. A cada dia surgem novos negócios em ramos ou segmentos que talvez ainda não pensamos, mas caberá à sua pesquisa enxergar quais canais possam se adequar melhor ao seu tipo de negócio.




    Você já ouviu falar do Decolar ou Webmotors? Será que eles possuem a natureza de marketplace? Vejamos:




    São portais que permitem que terceiros possam comercializar outros tipos de produto ou serviço.




    Você é dono de uma pequena pousada em alguma cidade do Brasil, logo precisa de hóspedes. Como conseguir notoriedade? Antigamente, um dono de hotel tinha que procurar parcerias com agências de viagens em cidades grandes, ou anunciar nas famosas listas amarelas, guia 4 Rodas, que eram formas disponíveis para época de divulgar o seu negócio.




    Com o advento da internet e dos sites, iniciou o processo de ter um domínio, um endereço eletrônico, mas que mesmo assim dependeriam de uns anúncios on-line agora para que sua empresa, o hotel, no caso, para atingir potenciais consumidores.




    No entanto, novos rumos foram criados, e sites como o Decolar, Trivago, que unem vários hotéis, várias locadoras de carros, um conjunto de serviço para o viajante pesquisar, analisar e fechar uma viagem, foram criados e com isso os novos marketplaces, agora não pensando só em produto, mas também viagens, aluguel de carros, ou outros serviços foram criados, e fechar uma parceria comercial com uma empresa de viagens nesse modelo seria a solução.




    E por que não carros?




    Como você venderia seu carro hoje? Um adesivo colado no carro?




    Um anúncio de jornal?




    Com certeza anunciando via digital para milhões de potenciais consumidores que possam estar interessados no seu tipo de carro. Um portal que reúna milhares de ofertas de veículos torna o seu caminho mais fácil para a venda, seja ele como uma pessoa física, ou até uma agência de carros.




    Imagine que você dependerá de um ponto comercial, da circulação de pessoas e carros, para que alguém consiga ver o veículo parado na sua loja para tentar fechar uma venda. Agora, em um portal de carros, quantos consumidores passariam na “vitrine” da sua loja para ver suas ofertas de carros. Um marketplace de carros. Uma ferramenta que possui filtros, que organiza preços, local dos veículos, características do carro.




    Realmente são formas importantes e diferentes de vermos o mesmo produto, mas de uma forma totalmente diferente. Esse novo formato faz com que possamos ser mais objetivos e assertivos com a escolha, trazendo o cliente certo para o seu negócio ou produto.




    Claro que cada marketplace utiliza uma forma de compartilhar o seu produto ou serviço, mas não foge do seu primeiro conceito, um lugar de mercado. Pode cobrar por anúncio, por venda, por contato, mas o fato de reunir, em um único local, muitos produtos e ofertas, torna esse lugar um marketplace de grande potencial.




    Alguns conceitos descritos nos tópicos podem não ser aplicados a todos os portais na sua totalidade, mas a base deles com certeza será aplicada.




    A nova forma mundial de “Lugar de Mercado”, onde o conceito marketplace é aplicado a fim de que um player seja criado e faça a gestão de todo um portal com produtos ou serviços de qualquer natureza, sendo considerado, hoje, um caminho sem volta. Se dentro dele, você ou sua empresa terá sucesso e obterá resultados, não sabemos, mas as ferramentas foram criadas e estão aí para nos ajudar.




    Riscos




    Quais riscos poderíamos ter em um relacionamento marketplace? É natural que, em todo negócio, podemos correr alguns riscos.




    Nos casos que citarei, serão tanto riscos do negócio, quanto riscos no todo, pois alguns podem influenciar o seu negócio ali ou aqui pontualmente, no entanto, também podem ser corrigidos, entretanto, alguns outros riscos podem ser fatais, acabando com o negócio todo.




    Risco baixo




    Estabilidade da plataforma: uma plataforma estável é um requisito de muita importância. Uma plataforma que oscila pode trazer diversos problemas para sua operação. Somente no dia a dia você conseguirá observar a estabilidade da plataforma. Quando digo estabilidade, estou relacionando a permanência do portal no ar, ou seja, se o site fica mesmo no ar o tempo todo, se não cai a conexão quando o cliente compra, coisas do tipo. Pode parecer algo simples, quase impossível de acontecer, mas acontece.




    Em tempos de pico de compras, como Black Friday, Natal, entre outros, uma plataforma que não tenha subsídios para aguentar um tráfego pesado no seu site poderá se tornar um pesadelo no momento de mais vendas. Assim, sempre questione o portal marketplace do plano de contenção para essas datas com picos de compras.




    Outro detalhe importante é se o portal faz muitas manutenções. Marketplaces, que mudam demais as regras, os sites, visuais e tudo mais, podem ter manutenções constantes e deixar seus produtos fora do ar por um tempo. Já tivemos experiências desse tipo, não acontecem com frequência, mas ocorrem, temos que ficar antenados.




    Preço errado: não é de hoje que pode ter problemas com preço. Ofertar preços que não são os corretos, ofertas que são alteradas com valores errados, e com isso possam gerar muitos prejuízos.




    Sempre, diante desse tipo de problema, nos deparamos com regras de proteção ao consumidor, que em alguns momentos podem ser justas ou injustas, esse não é o caso, mas você deverá resolver o problema para evitar quaisquer dissabores em órgão judiciais ou até PROCON, Reclame Aqui etc.




    Entretanto, independente disso, reclamações nos portais marketplace irão lhe prejudicar no seu índice SLA, que falaremos mais adiante, e que tem muita importância para o seu relacionamento e a permanência do seu contrato com o portal.




    Quanto maior a estabilidade do sistema, menos chance de isso ocorrer, e por mais que possa parecer um absurdo, acontece.




    Existem 3 tipos de integração, que explicaremos mais adiante, mas uma delas, por exemplo, é por Excel. Imagine que, na formatação da célula de preço, entrou uma vírgula no lugar errado. Pronto, está feito o erro na importação.




    O preço por ser algo essencial e base da operação, afinal, ele será o valor que você receberá pelo produto ou serviço, por isso deverá sempre ser analisado, revisado várias vezes.




    Por mais que pareça algo simples, o preço tem o poder de gerar diversos conflitos e tornar risco para o seu negócio. Como exemplo podemos citar um produto que você tenha grande volume de estoque e que pertença a sua curva A de produtos. O preço dele seria R$ 99,99 e por um equívoco no Excel ou na plataforma marketplace, o preço muda para R$ 9,99. Está feito o estrago. Dependendo do dia, ou do momento, poderá demorar a perceber, alterar e resolver o caso, além de ter que entregar o produto com o preço muito baixo a fim de evitar quaisquer transtornos com o marketplace, ou até sua exclusão contratual por causa de um simples erro.




    Na nossa empresa, passamos por isso algumas vezes. Algumas detectamos mais rápido, pois foi de um dia útil para outro dia útil, então tivemos prejuízos, mas conseguimos resolver em tempo mais rápido.




    Mas, no começo da operação, quando não tínhamos expediente aos finais de semana, um erro da sexta-feira que conseguimos detectar apenas na terça, e vendemos praticamente o estoque todo de centenas de produtos, pois, no processo de atualizar preço que na época ainda era por Excel, manual, pulou uma linha de preço, ficando alguns produtos exageradamente caros e outros muito barato. Mas você pode imaginar os produtos caros não venderam nada e o prejuízo foi gigantesco.




    Com esse erro, tivemos que melhorar processos e formas de revisar o trabalho que estávamos fazendo para que algo desse tipo não ocorresse novamente, mas, adivinha, aconteceu.




    Fique ligado nesse tipo de integração, tente deixar o processo mais automatizado possível, realize teste e formas de controle, isso ajudará a evitar esse tipo de problema. Mas, como disse, toda operação tem seu risco, o preço errado poderá lhe causar um grande estrago em uma velocidade muito rápida.




    Frete errado: a natureza do frete errado tem como objetivo demonstrar que o risco do seu negócio não deu certo, ou você e ou seu cliente não tem o valor correto da entrega, podendo gerar um custo excessivo para um ou para outro, podendo inviabilizar a compra do seu cliente pelo excesso de valor de entrega.




    Hoje algumas plataformas marketplace já utilizam e oferecem aos parceiros uma forma de enviar os produtos pelo seu contrato, ou seja, para o cliente, no site, o frete é calculado com referência à tabela de frete do portal, ou seja, utiliza-se a tabela da MAGALU, que é muito mais abrangente, mais barata, uma vez que o volume desses são bem superiores aos nossos. Dessa maneira, o frete fica mais competitivo e o cliente compra com mais facilidade.




    Geralmente essa informação pode ser observada na tela do produto quando aparece da seguinte maneira: “Vendido e Entregue por FULANO”.




    Entretanto, muitos ainda utilizam de uma planilha de Excel para calcular o frete, e essa tabela, a importação pode ocorrer erros, afinal, errar é humano, e você pode vender muitos produtos com cálculo de frete errado, tanto para baixo quanto para cima. Deve-se ter muito cuidado com as condições de frete.




    Os Correios não enviam nenhuma planilha de frete, tudo é automatizado, e você não consegue ter esses valores de maneira precisa. Ou você tem a integração via API, ou você terá uma planilha de abrangência, mas não de valores. Com isso, nunca terá valores corretos ou com saber o custo exato da entrega, pois a planilha é genérica e muitas exceções, como zona de risco, não são previstas no documento.




    Como no caso acima, você utiliza uma planilha de abrangência de CEP, algumas regiões podem ficar extremamente caras ou baratas. É preciso acompanhar de perto.




    Vale ressaltar que, para cálculo de frete, as medidas e peso são fundamentais e itens obrigatórios em todos os portais, assim uma dessas medidas feita errada, ou calculada errada, poderá lhe causar prejuízos desde não vender o produto por ter um frete muito caro, como barato demais, e a loja ter que arcar com os custos de envio da diferença.




    Ou seja, se você trabalhar com a planilha de CEP genérica, além de não ter todos os dados para saber o valor preciso, e sim estimados, ainda terá que aplicar variáveis de peso e medida para que o cálculo possa sair para o cliente. Neste caso, os valores podem oscilar muito e a chance de repassar o valor errado é muito grande.




    No entanto, visto a carência do mercado por esse serviço, algumas empresas, como Intelipost, vêm realizando um trabalho de oferecer algo que fique entre você e o marketplace, para o cálculo de o frete sair o mais próximo possível do real.




    Como detém uma base muito bem formatada, contratando o serviço dela, a chance de o frete dar algum tipo de problema fica bem reduzida, e vale a pena checar o serviço e sua possibilidade de integração junto ao marketplace escolhido.




    Ainda no sentido da inovação surgiram outras empresas como a Mandaê, que trouxe para o mercado a inteligência na gestão do frete. Mas como assim?




    De fato não sabemos qual seria a forma de envio mais barata, Correios, Transportadora X, Transportadora Y. Nesse sentido, a Mandaê trouxe para o mercado um trabalho de concatenar todos os envios em seu Centro de Distribuição e de lá enviar pela empresa mais competitiva. Com isso, ocorre um certo “leilão”de frete para que as empresas possam carregar as encomendas que o Mandaê dispõe e levar até o cliente final, ficando a Mandaê responsável pela gestão desse envio até o final.
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