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Como estruturar sua operação de marketplace sem depender só de

anúncios pagos. O que separa quem cresce com consistência de

quem vive de campanha.

4 camadas
de uma operação sustentável

R$1bi+
operado sob gestão

250+
operações auditadas

yav.com.br EXECUÇÃO, NÃO CONSULTORIA



O DIAGNÓSTICO

Por que a maioria das operações de
marketplace trava

O roteiro se repete em quase toda operação que auditamos: a empresa entra no marketplace,

ativa o anúncio interno, o produto aparece e a venda começa. O gráfico sobe.

Aí vem o mês seguinte. A verba de anúncio cai. O produto some da vitrine. A venda despenca. A reação

é aumentar a verba de novo. O ciclo se repete até a margem não aguentar mais. O problema não é o

marketplace — é que a operação foi construída sobre visibilidade comprada, e nunca desenvolveu

visibilidade própria.

A RAIZ DO PROBLEMA

Visibilidade comprada é aluguel. Visibilidade orgânica é ativo. Quem só aluga nunca constrói. Se você

depende 100% de anúncio interno para gerar venda no marketplace, você não tem operação — você tem

uma torneira que fecha quando o orçamento acaba.

OS 3 SINAIS DE QUE SUA OPERAÇÃO ESTÁ PRESA NESSE CICLO

Quando você pausa o anúncio, a venda cai proporcionalmente e de forma imediata

Seus produtos não aparecem nas primeiras páginas por busca orgânica dentro do marketplace

Você não sabe a taxa de conversão real dos seus produtos — só enxerga o volume gerado por

tráfego pago

A solução não é parar de anunciar. É construir primeiro as camadas que sustentam o crescimento

orgânico — e só depois usar o anúncio como acelerador do que já funciona.



FRAMEWORK OPERACIONAL

As 4 camadas de uma operação que cresce sem
depender de Ads

01
Fundação

Cadastro
Produto mal cadastrado é produto invisível. O algoritmo lê título, atributos e histórico de

conversão para decidir quem aparece — antes de qualquer anúncio.

Título com a palavra-chave que o cliente digitaria — não o nome interno ou

código

Descrição original (mín. 300 palavras); imagem principal fundo branco

1200×1200px; mín. 4 fotos

Todos os atributos preenchidos; variações como variantes do mesmo

produto (não separadas)

FAQ com mínimo de 5 perguntas — dúvida não respondida vira abandono

02
Ativo

Reputação
Reputação não é só nota de avaliação. É o conjunto de sinais que o algoritmo usa para decidir
o quanto vai te expor — e que determina quem cresce sem verba.

Taxa de reclamação monitorada com meta abaixo de 2%

Cancelamento por ruptura controlado com meta abaixo de 1% (estoque

mínimo por SKU)

Prazo de despacho cumprido em 95%+ dos pedidos de forma consistente

Nota média acima de 4,5 estrelas — avaliação é consequência de toda a

experiência



03
Alavanca

Precificação
Preço no marketplace não é só número — é posicionamento. O algoritmo usa o preço como

critério de relevância. O objetivo não é ter o menor preço; é ter o preço certo para o
posicionamento que você quer.

Preço mínimo por SKU com a taxa do marketplace incluída — a do Mercado

Livre varia de 10% a 19% por categoria

Monitoramento dos 3 principais concorrentes por categoria, com cadência

semanal

Mix por estratégia: produto de entrada (volume/reputação), principal

(margem saudável) e premium (margem máxima)

Política clara de participação em campanhas: quais SKUs, desconto máximo

e volume mínimo

04
Experiência

Logística
Logística define experiência e reputação na prática. A decisão de fulfillment impacta
diretamente o posicionamento orgânico — e não existe uma resposta única para toda a

operação.

Decisão Full vs. Seller tomada por categoria, não para toda a operação —

custo calculado produto a produto

Fulfillment do marketplace (ML Full, FBA, Shopee Fulfillment) entrega

vantagem de posicionamento e prazo menor

Prazo de despacho calibrado com a capacidade real — prazo cumprido vale

mais que prazo agressivo

Custo de frete por região mapeado antes de escalar; padrão de embalagem

por tipo de produto



ATENÇÃO OPERACIONAL

Os 4 erros de precificação que destroem
margem silenciosamente

ERRO COMUM IMPACTO REAL

Preço estático em categoria

dinâmica

Concorrente que ajusta preço diariamente leva vantagem sobre quem

define uma vez por mês. É necessária cadência de revisão.

Precificar sem considerar a

taxa do marketplace

A taxa do Mercado Livre varia de 10% a 19% por categoria; a Amazon

cobra entre 10% e 15%. Sem isso, você vende com margem que não

existe.

Participar de campanha sem

calcular o impacto

Semana do Consumidor, Black Friday e liquidações parecem

oportunidade. Para quem não calculou, são destruição de caixa com

volume alto.

Usar desconto para

compensar problema

estrutural

Preço baixo compensa cadastro ruim no curto prazo. No médio, treina o

cliente a esperar desconto e destrói a margem.

COMO ESTRUTURAR PRECIFICAÇÃO SAUDÁVEL

Defina o preço mínimo por SKU: custo do produto + taxa do marketplace + frete + embalagem +

devolução esperada + margem mínima

Monitore concorrentes por categoria com cadência semanal — não para copiar, mas para entender

seu posicionamento

Separe SKUs por estratégia: entrada (volume/reputação), principal (margem saudável), premium

(margem máxima)

Política de campanhas com antecedência: quais SKUs participam, desconto máximo e volume

mínimo para fazer sentido financeiro



ESTRATÉGIA DE CRESCIMENTO

Como reduzir a dependência de anúncios sem
perder volume
Com as 4 camadas no lugar, a operação começa a gerar visibilidade orgânica. Há ações que

aceleram isso e mudam o papel do anúncio — de muleta para alavanca.

1 · CONSTRUA HISTÓRICO DE VENDAS ANTES DE ESCALAR

O algoritmo usa histórico de vendas como critério de posicionamento. Use o anúncio nos primeiros 60–

90 dias para construir esse histórico; depois reduza gradualmente e monitore se o orgânico sustenta.

Esse é o único uso estratégico do anúncio — investimento em ativo, não dependência.

2 · CONCENTRE AVALIAÇÕES NOS PRODUTOS ESTRATÉGICOS

Avaliação é prova social que o algoritmo lê. Concentre esforço de geração de avaliações nos produtos

de maior ticket e margem — não na carteira inteira de uma vez, em que o impacto se dilui.

3 · USE A BUSCA INTERNA DO MARKETPLACE COMO SEO

O buscador interno do Mercado Livre e da Amazon funciona como um Google de produtos. Pesquise os

termos que seu público usa, cruze com o que os concorrentes bem posicionados usam no título e na

descrição, e ajuste o cadastro.

4 · MONITORE E PROTEJA O BUY BOX

Quando vários vendedores oferecem o mesmo produto, o Buy Box é a caixa de compra principal —

quem ganha recebe a maioria das vendas. Critérios: preço competitivo, reputação, prazo de entrega,

fulfillment e histórico. Quem opera as 4 camadas compete pelo Buy Box de forma sustentável, sem

precisar ser sempre o mais barato.

5 · USE CONTEÚDO DE PRODUTO COMO ATIVO DE LONGO PRAZO

Descrições originais, FAQs e atributos completos têm impacto além do marketplace: aparecem no

Google, são indexados pelos buscadores de IA e constroem autoridade. Produto com conteúdo rico é

mais difícil de copiar e mais resiliente à competição de preço.

Quer que a YAV assuma a operação dos
seus canais?

O guia mostra o caminho — a operação é diária. Se você prefere que um

time de especialistas construa as 4 camadas e opere seus marketplaces,

vamos conversar.



Conversa de 30 min · yav.com.br/conversa

https://yav.com.br/conversa/

