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RESUMO

O objetivo geral consiste em identificar os
métodos e os processos adotados pela empresa
nas atividades em marketplaces, bem como
quantificar e avaliar as vendas realizadas nas
plataformas. Quanto a classificacdo metodoldgica,
a presente pesquisa se classifica em quantitativa,
exploratéria, bibliografica e estudo de caso.
Quanto aos procedimentos metodolégicos,
utilizou-se da pesquisa documental realizada na
empresa King Som. Os resultados evidenciam um
consideravel diferencial no faturamento da King
Som nas plataformas B2W e Cnova, chegando
a faturar aproximadamente RS$334.000,00
nos sites Americanas.com, Submarino.com e
Shoptime(B2W).

Palavras-chave: Marketplaces. King Som. B2W.
Cnova.

INTRODUCAO

O comércio é uma atividade que consiste
na troca de bens ou servigos entre duas ou mais
pessoas,asprimeirastrocascomerciasapareceram
no cotidiano das antigas civilizacGes, onde cada
individuo ou chefe familiar possuia um tipo de
habilidade ou trabalho especifico, mesmo tendo
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certa habilidade ou trabalho estes trabalhadores
ndo teriam condi¢des suficientes para dedicar seu
tempo a realizagao de outras atividades que Ihe
eram necessidades essenciais para si ou para sua
familia, dessa forma um trabalhador ou individuo
poderia recorrer aos produtos ou trabalhos de
um outro para que assim pudesse satisfazer suas
necessidades através de trocas, assim surgiram as
primeiras atividades comerciais (SOUSA, 2018).

Com o passar dos anos, essas trocas
comecaram a se tornar dificeis e os comerciantes
passaram a entender que a troca de um produto
por outro ndo era justa, sendo assim, passou a
ser necessario saber o valor justo a ser cobrado
por cada produto ou servico, surgindo, entdo, a
moeda, que passou a ser utilizada como forma de
pagamento.

O comércio eletronico (CE) é uma
modalidade de comércio que realiza transacées
financeiras através de dispositivos ou plataformas
eletronicas. Albertin (2002) define o comércio
eletronico como “a realizagdo de toda a cadeia
de valor dos processos de negdcio num ambiente
de comunicacdo e de informacdo, atendendo aos
objetivos do negdcio”.

Turban (1999), por sua vez, define CE
como um conceito emergente que descreve
o processo de compra, venda ou troca de
produtos, servicos e informacdo através de redes
de computador, incluindo a internet. O valor
significativo do CE contribui para as empresas
implantarem novas estratégias de negdcio e
gerenciamento de seus clientes, trazendo maior
interatividade dos consumidores com os canais
de vendas e formando uma rdpida adaptacao
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ao comportamento do cliente em tempo real,
de modo que sempre esteja atualizada com as
tendéncias de mercado.

Dentro do comércio eletronico, existem os
marketplaces (MKPs). Trata-se de uma plataforma
online na qual produtos sdo comercializados e
cujo diferencial para o CE é abrigar em um mesmo
local diversas marcas, empresas e produtos
diferentes em um Unico ambiente. MKP é um
intermediador entre lojistas e consumidores,
cuja funcdo é atrair trafego em sua plataforma
para que os comerciantes consigam realizar suas
vendas. A empresa que gerencia o MKP ndo é a
responsavel pelos produtos, e sim pela gestao,
pela credibilidade dos lojistas parceiros e também
pelas politicas de vendas nos canais.

Em 2017, o e-commerce (comércio
eletrénico) apresentou crescimento de 12% em
relacdo ao faturamento do ano anterior, chegando
aos RS$59,9 bilhdes de reais, segundo dados da
Associacdo Brasileira de Comércio Eletrénico
(ABComm, 2017). Em nuUmeros concretos,
realizaram-se mais de 203 milhdes de vendas por
lojas virtuais brasileiras. O ticket médio no ano
foi de RS 294,00, e os principais ramos foram:
eletroeletrénicos R$558,20; dticas e acessorios
RS 454,40; acessérios automotivos RS 418,20
(E-commerce Radar, 2017).

Um e-commerce é desenvolvido nas
mesmas bases do comércio tradicional, porém
com base em uma plataforma eletrénica que
possibilita a venda de produtos pela internet,
onde o lojista deve tragar estratégias para obter
trafego para a loja, gerando entdo vendas em sua
loja virtual. Em paralelo a esse tipo de comércio,
existem os MKPs, que sdo empresas ja existentes
por todo o pais com lojas fisicas, que também
atuam no cenario virtual e s3o conhecidas como
shoppings virtuais.

Empresas que utilizam as formas de
comércio eletrénico como ferramenta precisam
estar atentas as necessidades e expectativas
dos clientes, ao tipo de comunica¢do que se faz,
as opinides dos clientes, verificando se estdo
satisfeitos ou insatisfeitos, e ainda daqueles
gue nunca compraram da empresa, mas que a
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acompanham e falam dela — sdo os chamados
nao clientes (KOTLER; KELLER, 2012).

Diante do exposto, este estudo tem como
proposta elucidar a seguinte questdo: como a
empresa King Som realiza as atividades de seu
marketplace?

O objetivo geral consiste em identificar os
métodos e os processos adotados pela empresa
King Som nas atividades do comércio eletronico,
bem como quantificar e avaliar as vendas
realizadas nos marketplaces.

Estudar o comércio eletronico é essencial
para fazer um trabalho ainda mais eficaz e buscar
resultados ainda melhores, pois a empresa
encontra-se em fase de crescimento e almeja
grandes passos no mundo virtual para um futuro
proximo. Para empreendedores interessados por
essa tendéncia no mercado, ndo existem muitas
pesquisas e trabalhos sobre o comércio eletronico,
portanto é cada vez mais necessario que se
publiguem artigos que possam fundamentar
possiveis novas pesquisas sobre o tema proposto.

REFERENCIAL TEORICO

E-Business

O uso de ferramentas, assim como de
recursos de forma online, pode representar
diferentes vantagens competitivas para as
empresas. O e-business é uma das principais
utilizadas.

De acordo com Eugénio (2015), o
e-business pode ser definido como a integragao
de diversas atividades organizacionais com o
auxilio de sistemas de informacdo. O termo
“e-business” teve seu primeiro registro na década
50, por meio do nome de uma revista online na
época. Contudo, foi somente em 1997 que o
tema ficou conhecido, quando a empresa IBM
(International Business Machines) o associou
a uma forma de criar novas oportunidades em
negocios altamente conectados a internet.

Segundo Ebmud (2013), e-business “é



acrénimo do termo em inglés electronic business
(negdcios eletronicos), é a denominagdo aos
negocios efetuados por meios eletrénicos,
geralmente na Internet”; resumindo: sdo
transagbes comerciais que utilizam a internet
como meio de veiculo. Para Dantas (2015), a
implementa¢ao de uma solugdo de e-business
pode significar grandes beneficios para as
organizacdes, uma vez que permite integracao
e troca de informacles de todas as areas da
empresa.

Segundo Eugénio (2015), as principais
vantagens do e-business sao:

o Integragdao: Sistemas conectados que
facilitam a troca de informacdes.
J Agilidade: Informag¢bes em tempo real

sobre o negoécio, o que facilita a tomada de
decisoes.
o Transparéncia: Todas as etapas envolvidas
estdo disponiveis para o nivel gerencial.
Definindo de maneira simples, e-business
é o sistema central de uma empresa: se ele
funciona corretamente, as informacdes sdo
passadas, recebidas, e tudo ocorre da melhor
forma possivel, em caso de falhas toda a empresa
serd afetada e até mesmo prejudicada.

E-Commerce

De acordo com Sampaio (2017),
E-commerce é uma loja virtual que vende
produtos de uma Unica empresa, ou seja, a sua.
Loja virtual, loja online, comércio eletrénico ou
e-commerce — esses termos nada mais sao do
gue sites que vendem, pela internet, produtos ou
servicos. O cliente acessa essas lojas por meio de
umdispositivocomacessoainternet(computador,
notebook, smartphone, tablet, entre outros) de
qualquer lugar e a qualquer momento, escolhe o
produto ou servico desejado, realiza o pagamento
por meio de cartdo de crédito/débito, boleto ou
depdsito bancdrio e recebe o produto em um
prazo determinado em seu endereco cadastrado.
Segundo Sampaio (2017), existem diferentes
tipos de e-commerce (Quadro 1).

Quadro 1- Tipos de e-commerce

B2B E utilizado por empresas cujos principais clientes sdo outras empresas. Em
geral séo vendidos maquinarios ou matéria-prima, embora possam vender
também produtos acabados.

B2C E utilizado por empresas que vendem diretamente ao consumidor final,

sem limites para os tipos de produtos que podem ser vendidos nessa
categoria: moveis, roupas, medicamentos, eletrdnicos, alimentos, servigos.
Trabalha com vendas em grandes quantidades; geralmente oferece a opgdo
de retirar o produto pessoalmente em uma loja fisica.

Trabalha com vendas em pequenas quantidades; tipicamente ndo possui um
grande estoque de produtos.

Envolve a comercializagdo de produtos fisicos (tangiveis).

Atacadista

Varejista

De produtos
fisicos
De produtos | Vende ou aluga conteldo de informagdo (filmes, cursos a distancia,
digitais softwares).

Fonte: Sampaio, 2017. Adaptado pelo autor.

Marketplace

Diferente de um e-commerce, em que um
site de vendas comercializa somente produtos
de uma loja, o marketplace baseia-se em uma
plataforma na qual diferentes lojas podem
vender seu produto em um Unico lugar. Segundo
Borges (2017), o modelo de negdcio, também
conhecido como feirdo virtual ou e-shopping,
comecou no Brasil em 2012 através de grandes
nomes do e-commerce e ganhou forga expressiva
no mercado nos ultimos anos.

Para vender em um marketplace é
preciso se cadastrar na plataforma e realizar
também o cadastro dos produtos. Em troca
de toda a estrutura e divulgacao, serd cobrada
uma comissao sobre a venda, forma pela qual a
empresa que gerencia o marketplace consegue
monetizar e lucrar. Sdo exemplos de marketplaces:
Americanas, Submarino, Casas Bahia, Amazon
entre outros.

Segundo Sampaio (2017), os marketplaces
funcionam da seguinte forma: o consumidor
acessa a plataforma X, escolhe um produto que
esta sendo vendido e enviado pela loja Y. Além
disso, pode-se comprar de varias lojas diferentes
e efetuar apenas um pagamento, em vez de
passar pelo mesmo processo em todas essas
lojas (carrinho de compras). Resumidamente, o
marketplace é como um shopping center, onde
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se encontram diversos produtos de vendedores
diferentes em um Unico lugar.

Para que os produtos sejam divulgados e
comercializados em um marketplace, é cobrada
uma comissao que varia de 9,5% a 30% por venda
realizada, e, quanto maior o nivel de divulgacao
solicitado no cadastro, maior sera a visibilidade
dos produtos e maior a comissdao. Além dessa
comissdao, o marketplace possui prazos para o
repasse dos valores recebidos nas vendas, que
pode variar de 02 a 45 dias, contados a partir da
postagem ou da entrega do pedido.

METODOLOGIA

O tratamento das informagdes e dados
foi realizado de maneira quantitativa, com
0 propodsito de proceder a uma verificacdo
empirica e tornar-se importante para que se
obtenha resultados uteis, formulando hipdteses
gue serdo comprovadas através de testes
estatisticos. Pesquisas quantitativas apresentam
e quantificam fatores segundo um estudo tipico,
servindo-se frequentemente de dados estatisticos
(RAMPAZZO, 2005).

Considerando os fins, sua classificacdo é
exploratéria, pois possibilita “maior familiaridade
com o problema, com vistas a torna-los mais
explicitos [...]” (GIL, 2002, p. 41). Segundo Lino
(2013), a pesquisa exploratdria traz conhecimento
e maior entendimento ao meio cientifico sobre o
tema abordado.

Quanto aos meios utilizados na pesquisa,
classifica-se como bibliografica e estudo de
caso intrinseco. Bibliografica, por ser um estudo
sistematizado e desenvolvido com material
publicado em livros, revistas e redes eletronicas
acessiveis ao publico em geral (VERGARA, 2006).
E estudo de caso intrinseco, por se tratar da
busca por melhor compreensao de um caso pelo
interesse despertado por aquele caso particular
(STAKE, 2000).

Para a coleta de dados, utilizou-se da
pesquisa documental. Esse método tem como
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objetivodiscorrer sobreasformascomoaempresa
realiza suas acdes de vendas no marketplace.

A andlise documental favorece a observacdo
do processo de maturacdo ou de evolucdo de
individuos, grupos, conceitos, conhecimentos,
comportamentos, mentalidades, praticas, entre
outros (CELLARD, 2008).

Para tal, utilizou-se como objeto de

estudo a empresa King Som, localizada na cidade
de Uba-MG, Zona da Mata mineira, que atua nos
segmentos de som e acessorios automotivos.
O levantamento e a coleta das informacdes foram
realizados durante o periodo de margo a outubro
de 2018. Os dados a serem discutidos nesta
pesquisa referem-se ao periodo compreendido
entre o primeiro semestre de 2017 e o primeiro
semestre de 2018.

O presente estudo tem como base a
anadlise das vendas em 2 principais marketplaces:
o O grupo B2W digital, criado em 2006,
gue opera sob o modelo de marketplace,
permitindo que qualquer lojista anuncie nesses
canais. Pertencem ao grupo os seguintes sites:

Americanas.com, Submarino, Shoptime e
Soubarato;
o O grupo Cnova, criado em 2014, apés a

fusdao das empresas nova pontocom e cdiscount.
Também atua no segmento eletrénico, sendo
responsavel por sites como: Extra, Ponto Frio,
Casas Bahia;

Para a amostra dos dados coletados,
foi construido um grafico linear para a melhor
apresentacdo e comparacdo das séries temporais
presentes neste estudo, entre os canais de vendas
abordados (B2W Digital e Cnova).

RESULTADOS E DISCUSSAO

A King Som atua no ramo automotivo e
trabalha com as principais marcas do mercado
no setor, como a JBL, pertencente ao grupo
Harman, que é uma companhia da multinacional
coreana Samsung. A empresa iniciou suas



atividades em 2004 como prestadora de servigos
eletrénicos em equipamentos automotivos,
fazendo manutencdes e prestando assisténcia
técnica autorizada para algumas fabricas do ramo
automotivo.

Ao longo dos anos, tornou-se distribuidora
daregidoehojetambém estdinserida no comércio
virtual. Suas atividades em marketplaces tiveram
inicio no segundo semestre de 2016, tendo
como sua primeira parceira a organizacao B2W
Digital, que conta com os sites Americanas.com,
Submarino, Shoptime e SouBarato. Sua sede no
Brasil localiza-se no estado do Rio de Janeiro e foi
fundada em 2007.

A segunda parceria veio em sequéncia,
com o grupo Cnova, pertencente a investidores
franceses, que criaramaorganizacdoem 2014 com
a fusdo do capital das empresas Nova Pontocom
(Grupo P3ao de Agucar) e Via Varejo. A Cnova esta
sediada nos Paises Baixos e é administrada pelo
grupo francés Casino. Em sua rede varejista, conta
com as lojas Casas Bahia, Ponto Frio e Extra.

A empresa também comercializa seus
produtos no site Walmart, organizacdo que
iniciou suas atividades no Brasil em 1995, sediada
em Barueri, na regido metropolitana da capital
paulista Sdo Paulo. Esta presente em 18 estados e
no Distrito Federal com lojas fisicas nos formatos
de hipermercado, supermercado, atacado, lojas
de vizinhanga e clube de compras.

O Quadro 2 apresenta informacgdes sobre
as organizacbes pesquisadas entre o primeiro
semestre de 2017 e primeiro semestre de 2018.

Quadro 2 - Marketplaces

Marlat Logo Plataforma Site
Place
https://www.americanas.com.br/lojista/king-som
B w https://www.shoptime.com.br/lojista/king-som
B2W Digital DIGITAL https://www.submarino.com.br/lojista/king-som

https://www.extra.com.br/lojista/19616/kingsom
https://www.casasbahia.com.br/lojista/19616/kingso

m
Cnova Cnova https://www.pontofrio.com.br/lojista/19616/kingso

m

As organizacbes presentes do Quadro
2 estdo entre os principais marketplaces em
atividade no Brasil e permitem a venda de
produtos por parte de qualquer integrador com
as plataformas.

De acordo com Castanho (2017), o
principal marketplace atuando no Brasil hoje é o
grupo B2W, administrando os sites Americanas.
com, Shoptime e Submarino, que, juntos, recebem
mais de 21 milhdes de visitantes Unicos por més,
possuem mais de 1 milhdo de produtos ofertados
e captam 2,4 milhGes de pedidos mensais.
Emseguida, vemaorganizagdo Cnova, responsavel
pelos sites Casasbahia.com, Pontofrio.com e
Extra.com, que, juntos recebem 25 milhdes de
acessos Unicos mensais e registram cerca de 1,4
milhdes de pedidos mensalmente. Segundo a
pesquisa realizada, a empresa estudada teve,
no periodo de analise, 326.809 visitas em seus
e-shops.

Assim como em uma loja fisica, ha uma
relacdo de compra e venda entre vendedor e
consumidor. No marketplace, o cliente seleciona
o produto desejado e realiza o pagamento, que
pode ser feito por meio de boletos bancarios ou
cartdes de crédito/debito; o marketplace recebe
o valor cheio pago pelo cliente final e depois
repassa o valor descontado das comissdes (16%
sobre a venda em ambos os MKPs) cobradas
pelas plataformas nas datas determinadas em
contrato. Na Figura 1, pode-se visualizar todo o
processo.

Figura 1 - Etapas da venda virtual
Jiente acessa Cadsatra seus Makopare 0 setor
site e define dados e financeiro
— L ] | 5| pedidojunto -
qual o produto confirma a S recebe o
deseja adquirir| compra cliente pagamento

0 lojista. Embala o
Cliente recebe recebe o produto
aconfimagdo | | peddodo | | Sepaao | Fawa || Emieanca | ladequadamentel
do pedido marketplace produto fiscal para néo sofrer
validado com os dados danos no
do cliente transporte

Validagéo do
pedidono |
marketplace

O prodto é Transportadora
coletado a uma faz 0 envio do Cliente recebe

produto para o 0 produto

Fonte: elaborado pelo autor.

terceirizada cliente
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A Tabela 1 demonstra os 10 produtos mais
vendidos pela empresa no periodo analisado
(primeiro semestre de 2017 ao primeiro semestre
de 2018), assim como a quantidade vendida e o
faturamento desses produtos.

Pode-se observar que o produto
Minigeladeira Kx3 é o mais vendido pela empresa
em marketplaces, com 274 unidades, porém nao
€ 0 que agrega maior faturamento (ocupa a 52
posicdo). O produto Fonte Usina 120A apresentou
maior faturamento, com RS 118.614,56, e foram
vendidas 219 unidades. O Aspirador de Pé
Automotivo Multilaser é o terceiro mais vendido
pela empresa e também o que possui menor
faturamento, devido ao seu baixo valor.

Tabela 1 - Top 10 produtos vendidos

Produto Quantidade Vendida  Valormédio  Faturamento
Minigeladeira Kx3 274 RS 199,00 RS 54.526,00
Fonte Usina 120A 219 RS 541,61 RS 118.614,56
Aspirador de P9 Automotivo Multilaser 211 R$ 27,57 RS 5.818,58

Amplificador de Mesa Turbo Dance 189 RS 287,92  R$54.417,10
Mddulo Taramps TS400x4 170 RS 157,28 RS 26.737,70
Alarme Original Fiat 163 RS 222,94 RS 36.340,76
Fonte Usina 60A 142 RS 392,47 R$ 55.731,10
Fone Profissional Akg K414 139 RS 109,89 R$ 15.274,71
Caixa JBL Wind 115 RS 155,64 R$ 17.899,00
Central Multimidia MM Evolve+ 98 RS 902,87 RS 88.481,80

Fonte: elaborada pelo autor,

A Figura 2 traz o faturamento semestral
dos marketplaces B2W e Cnova.

Figura 2 - Faturamento semestral MKP

R$333.963.79
R$350.000,00
R$300.000,00

RS$250.000,00 R$220.564,27

R$197.314 65
R$200.000,00
R$150.000,00
R$100.000,00 348 86
095 94 235,05
R$50.000,00

RS-
12 Semestre 2017 22 Semestre 2017 12 Semestre 2018
mB2W mCNOVA

Fonte: dados da pesquisa.
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Pode-se concluir que é ampla a diferenca
entre os marketplaces estudados. A organizacao
B2W, por possuir o maior marketplace da América
Latina e também por ter os sites mais acessados,
supera a Cnova em todos os semestres analisados.

O segundo semestre de 2017 apresentou
significativo aumento do faturamento da King
Som. Esse crescimento se deve principalmente
a campanhas como Black Friday e Natal, em que
o trafego nos sites, assim como nas lojas fisicas,
aumenta consideravelmente.

Fato positivo apresentado pela empresa é
gue ambos os MKPs apresentaram aumento de
faturamento em relagdo aos primeiros semestres
de 2017 e 2018: o grupo B2W apresentou
aproximadamente 10,6% e Cnova teve aumento
de mais de 11,5%.

CONSIDERAGOES FINAIS

Esta pesquisa teve o objetivo de verificar
de que maneira a empresa King Som utiliza
as atividades nos marketplaces, assim como
identificar os métodos e processos adotados
pela empresa em suas atividades no ambiente
virtual, bem como quantificar e avaliar as vendas
realizadas nos marketplaces pesquisados.

Apbs a andlise e discussdo dos resultados
obtidos por meio de informacgdes coletadas na
prépria empresa e pelo levantamento de dados
realizado nos sites relacionados ao ambiente
virtual de vendas, foi possivel verificar qual
marketplace apresentou melhor desempenho
nas vendas durante o periodo pesquisado.

O grupo B2W, sendo o maior marketplace
da América Latina, entrega maior faturamento
para a King Som durante os semestres analisados.
A organizagao é visivelmente mais popular, com
o site Americanas.com, onde se concentram as
maiores receitas da empresa.

A King Som vem aumentando seu
faturamento anualmente nas plataformas do
grupo Cnova, e a expectativa de crescimento na



receita do segundo semestre de 2018 é em torno
65%. Mesmo assim, o grupo ainda esta distante
dos numeros apresentados por sua concorrente
direta.

O segundo semestre de 2018 serd
promissor para ambos os marketplaces, no més
de novembro principalmente, devido a campanha
“Black Friday”. Criada nos Estados Unidos,
essa promoc¢ao ocorre um dia apods o feriado
americano de Acdo de Gracas, normalmente na
Ultima sexta-feira do més de novembro. No Brasil,
a Black Friday teve inicio em 2010, envolvendo
principalmente os varejistas online; este ano sera
no dia 23 de novembro.

O estudo realizado apresentou limitacdes
importantes quanto ao referencial tedrico, devido
a falta de conteudo disponivel para pesquisa
sobre o tema marketplaces.

Para estudos futuros, sugere-se a
realizacdo de uma curva ABC com os produtos
que compdem o portfélio da empresa nesses
marketplaces, e uma nova andlise comparativa
referente ao segundo semestre de 2018.
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