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INTRODUCAO

Osmarketplacesjasaoumarealidade  Neste material estao resumidas as
no Brasil e vender nos principais principaisconclusoes do estudo, bem
e-commerces & uma opcao para como tendéncias e caracteristicas
grande parte dos lojistas pais afora. que podem ser incorporadas por
Mas onde vendem? Como operam? E,  lojistas que desejem atuar nesse
principalmente, como se organizam  segmento.

0os lojistas que optaram por essa

modalidade de negécio? Boa leitura!

A primeira edicao da pesquisa Vender
em Marketplaces: diagnéstico e
tendéncias no Brasil - 2017 tem
como objetivo responder a essas e
outras perguntas, tracando um perfil
inédito dos lojistas profissionais que
atuam em parceria com grandes
e-commerces. O levantamento
realizado com mais de 550 lojistas
traz respostas importantes ao ainda
escasso banco de informacoes sobre
a modalidade no pais.

Equipe Olist




Para a producao deste estudo
a metodologia utilizada foi a
quantitativa, com a coleta de
respostas por meio de um formulario
online divulgado nos canais de
comunicacao do Olist e na midia.
Para o seu desenvolvimento foram
necessdrias as seguintes etapas:
criacao de perguntas adequadas ao
tema, divulgacdo para profissionais
atuantes na drea de vendas online,
levantamento e consolidacao dos
dados.

Os participantes sao lojistas reais
que consomem conteddos digitais.
O puablico alcancado esta presente
na base de e-mails do Olist, como
clientes, leitores do Blog Universo
Marketplace, visitantes das nossas
redes sociais e leitores de sites
parceiros em que a pesquisa foi
divulgada.

Responderam a esta pesquisa 576
lojistas de todos os portes e de todas
as regioes do Brasil, entre os dias 06
de julho e 06 de agosto de 2017.




SUMARIO EXECUTIVO

Marketplaces no Brasil

Estima-se que o0s marketplaces
respondem por 20% a 30% do volume
total de vendas de produtos novos
no e-commerce brasileiro.

Esse crescimento tem se acentuado
desde 2012, ja que grandes redes
varejistas passaram a incorporar
essa pratica em suas estratégias de
negdcio.

Por esse motivo, é fundamental
entender como 0Ss comerciantes
que atuam nesse segmento tém
estruturado suas operacoes, de modo
a garantir o melhor atendimento
possivel aos clientes finais.




DESTAQUES

Confira algumas das conclusbes que foram destague nesta pesquisa:

&

DOMINIO DO SUDESTE MERCADO EM CONSTRUCAO

64% dos lojistas informaram que a empresa 64,8% dos Llojistas que atuam
estd sediada nessa regiao do Brasil. em marketplaces estao nesse canal
de vendas ha menos de dois anos.

40,4% dos lojistas também fazem vendas por 41,1% dos lojistas possuem entre 6 e 50 unidades
meio de lojas fisicas. Além disso, 65,8% em estoque, mostrando que modelos como
revelam possuir e-commerce préprio. dropshipping nao sao populares nestes canais.






Grafico:
Qual sua localizacao?

‘ Centro-Oeste
‘ Nordeste
. Norte

‘ Sudeste

Sul




1) Perfil dos profissionais participantes

Faixa etaria

Vender em marketplaces é uma atividade executada
porlojistas mais experientes. Deacordo com os dados
levantados na pesquisa, 34,9% dos participantes
declararam ter entre 26 e 35 anos, seguidos por
lojistas com mais de 45 anos (28,8%). Lojistas com
menos de 18 anos ou de 18 a 25 anos sao minoria
entre os participantes (8,2%).




Grafico:
Sua empresa é
formalizada?

‘ Sim - Sou ME|
‘ Sim - Sou Simples Nacional
‘ Sim, mas em outro regime tributdrio

olist



2) Perfil do negécio

Principal categoria de vendas

Sao diversas as opcOes de categorias vendidas pelos lojistas de marketplaces.
Porém, algumas sao mais populares e buscadas, tanto por compradores quanto
por lojistas. Aquelas com maior adesdao dos lojistas sao: “Casa e Decoracdo’,
"Roupas”, "Eletronicos” e "Cosméticos e Perfumaria’. Outras categorias nao
mencionadas representam 10,1% das respostas.

Casa e Decoracao
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2) Perfil do negécio

Quantidade
de centros de
distribuicdo

De onde saem o0s produtos de quem vende em
marketplaces? Para 85% dos participantes
da pesquisa, 0s produtos saem apenas de um
lugar. Porém, para mais de 10% dos Llojistas que
responderam, os produtos saem de dois ou trés
centros de distribuicao.




Grafico:
Quais canais de venda

voceé utiliza?

E-commerce proprio
Loja fisica

Nao possui outro canal



3) Vendas em marketplaces

Quantos vendem
em marketplaces
atualmente

Ao entrarmos em questoes mais especificas sobre
venda em marketplaces, foi possivel identificar
padroes que ajudam a tracar o perfil do lojista
brasileiro e sua relacao com esses e-commerces.

No caso de serem questionados se vendem ou ndo
em marketplaces, 53,6% dizem vender por meio
dessa modalidade.




Grafico:
Quais sao os motivos para
nao vender em marketplaces?

‘ Nao entendo o conceito
‘ Ndo acredito que dé resultado
‘ Comecar a vender é complexo e burocrdtico

Nao tenho estrutura para operar
mais um canal de vendas

olist



3) Vendas em marketplaces

Perspectiva de
iniciar as vendas
em marketplaces

Para os lojistas que ainda nao estao com seus
produtos nos marketplaces, a perspectiva de
inicio da operacao é de em até seis meses. O
destaque esta para quem nao pretende vender em
marketplaces: apenas 3,4% dos participantes se
enquadram nesse perfil.




Grafico:
Quais sao os motivos para
vender em marketplaces?

Aumentar minhas

0,
vendas e meu lucro 86,6%

Aumentar exposicdo da
. posILdo ¢ 50,5%
minha marca propria

Testar um novo

0,
ambiente de vendas 39,7%



3) Vendas em marketplaces

Tempo de
atividade nos
marhketplaces

A maioria dos vendedores de marketplaces
sao novatos na modalidade. Quase 39,4%
dos participantes dizem vender nos grandes
e-commerces ha menos de um ano, seguidos
por quase 25,4% que relataram vender entre
um e dois anos nesses canais de venda.




Grafico:
Em quais marketplaces
vocé vende?
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3) Vendas em marketplaces

Faturamento médio
mensal com as vendas
em marketplaces

60,3% dos participantes da pesquisa faturam até
R$ 10 mil por més com vendas em marketplaces.
Apenas 9,2% faturam mais de R$ 100 mil mensais.

Esse retrato mostra a importdancia desse tipo
de estratégia para os micro, pequenos e médios
lojistas. Além disso, tem papel crucial na
operacao de algumas lojas que faturam alto com
0s marketplaces e certamente dependem desses
resultados para complementar outras operacoes,
ou ainda tém suas marcas operadas totalmente
dentro dos marketplaces.




Grafico:

Possui funcionarios
dedicados a operacao nos
marketplaces?

Sim, mas penso em deixar
de ter em breve

‘ Ndo e ndo pretendo contratar
‘ Ndo, mas pretendo contratar

Conto com ajuda tempordria
em momentos de pico

Tenho contrato com empresa
terceirizada para a embalagem e envio

olist




3) Vendas em marketplaces

Gerenciamento de
estoque dos produtos
anunciados em
marhketplaces

Um dos elementos mais importantes a ser
controlado em todo o ecossistema de vendas

em marketplaces é o estoque. Sobre esse tema,
a maioria (57,3%) conta com estoque Unico,
compartilhado entre todos os canais de venda
e integrado na plataforma de e-commerce.
Um percentual relativamente alto (32,2%)
mantém estoques dedicados e exclusivos por
canal de venda.




Grafico:
Quantos itens em média
possui em estoque?

‘ I unidade

. Entre 2 e 5 unidades

‘ Entre 6 e 10 unidades

‘ Entre 11 e 50 unidades

‘ Entre 51 e 100 unidades

‘ Entre 101 e 500 unidades

‘ Acima de 500 unidades

‘ Faco Cross Docking / Dropshipping

olist



3) Vendas em marketplaces

Concentracao
de vendas nos
marhketplaces

Cerca de um quinto (19,5%) dos participantes
da pesquisa depende exclusivamente dos
marketplaces como fonte de receita. A grande
maioria, contudo, atua de maneira diversificada
em operacdes que incluem desde o e-commerce
proprio até lojas fisicas para a venda de produtos.




Grafico:
Pretende seguir com as
vendas em marketplaces?

Sim

Nao

‘ Ainda ndo decidi



3) Vendas em marketplaces

Perspectiva de
faturamento nos
proximos meses

Para mais de 89% dos participantes da

pesquisa, o faturamento com as vendas
em marketplaces deve aumentar nos
proximos 12 meses.




Grafico:
Utiliza ferramenta de ERP?

Sim
‘ Ndao utilizo, mas pretendo utilizar

‘ Ndao utilizo e ndo pretendo utilizar
‘ Ndo utilizo e ndo sei o que é

olist



4) Ferramentas e Plataformas

Plataformas de
e-commerce

Boa parte dos respondentes também possui um

e-commerce proprio, em uma operagdo conjunta

aos marketplaces. Para 74,6% deles, a loja | I S50 S
propria é operada por meio de uma plataforma

de e-commerce. Mais de 30 servicos diferentes

foram citados pelos respondentes, mostrando

como esse mercado é altamente pulverizado.



Grafico:
Investe em acoes de
marketing hoje? Quais:?

Facébook
Google Ads E-mail

Adwords Marketing
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6) Envios

Contrato direto
com os Correios

Muitos lojistas (49,2%) contam com contrato direto
com os Correios, 0 operador Logistico mais popular
do Brasil. O destaque fica por conta dos 18,9% dos

participantes que declaram nao ter interesse em
firmar um contrato direto ou nao querem manter o
contrato com a estatal.




Grafico:
Qual modalidade de
envios utiliza?

‘ Correios

‘ Transportadora

‘ Correios e Transportadora
‘ Outra forma de envio




Nao ha dividas de que a venda
em marketplaces é uma estratégia
comercial cada vez mais relevante
no varejo brasileiro. 0Os dados
obtidos por meio desta pesquisa
nao sO confirmam essa tendéncia
como também ajudam a explicar
0 comportamento e a forma de
atuacao dos lojistas que optam por
esse modelo de venda.

O otimismo quanto aos resultados
dessa estratégia fica evidente com
a comprovacao de que a maioria
dos respondentes que atua nos
marketplaces pretende continuar
operando nesse modelo no préximo
ano. Mais do que isso, a grande
maioria também espera incremento
no faturamento, abrindo margem
para mais investimentos.

O surgimento de novos marketplaces,
a incorporacao de novos lojistas e o
fortalecimento de todo o ecossistema
em seu entorno (plataformas de
gestao, solucbes logisticas, novos
modelos de negocio) indicam que
ainda ha muito espaco de crescimento
até que esse modelo atinja sua
maturidade, o que representa uma
excelente oportunidade para lojistas
que continuarem apostando nessa
estratégia.

O Olist fara uma nova rodada deste
estudo em 2018, de modo a identificar
como esse mercado continuara
evoluindo.




OLIST

O Olist é a maior loja de departa-
mento dentro dos  principais
marketplaces brasileiros. A solucdo
permite que lojistas comercializem,
de forma simples e rapida, seus
produtos nos maiores e-commerces
do pais e gerenciem estoque, preco,
pedidos, entregas e pagamentos em
uma anica plataforma.

Além da tecnologia necessdria para
a integracao, o Olist oferece todo
0 apoio para que o varejista venda
mais, auxiliando-o em aspectos de
documentacao, performance em
vendas, SAC e pds-venda.

34

A proposta do Olist, além de ser
um grande descomplicador, &
criar uma comunidade online de
micro, pequenos, médios e grandes
vendedores nas principais redes
varejistas. Para participar do Olist, o
lojista deve solicitar um contato com
um dos nossos consultores.



https://olist.com/
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INFORMACOES
PARA A IMPRENSA

Divulgacdo de dados da pesquisa

O Olist autoriza a publicacao dos dados apresentados
nesta pesquisa para quaisquer fins, tais como: trabalho
académico, press release, artigo de opinidao, editorial ou
matéria jornalistica. Entretanto, todas as informacées
sao de propriedade da empresa, sendo obrigatério citar
explicitamente a fonte original.

Os profissionais do Olist também estdo a disposicao para
fornecer entrevistas sobre o assunto, contextualizando
todos os dados do estudo. Para isso, é necessario realizar
agendamento por meio dos sequintes contatos:

Assessoria de Imprensa Olist

Medialink Comunicacao - Fone: (11) 3817-2131
Raul Fagundes - raul.fagundes@medialink.com.br
Fernando Marchi - fernando.marchi@medialink.com.br
Lauro Marques - lauro.marques@medialink.com.br





https://olist.com/

