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Este material foi escrito para lojistas, gestores e compradores B2B do setor pet que ja
vendem, mas buscam melhorar margem, previsibilidade e qualidade do
abastecimento. O objetivo nao é dizer que “marketplace é ruim” ou que “atacado é
sempre melhor”, e sim explicar, de forma técnica e pratica, como cada modelo
impacta o resultado financeiro ao longo do tempo.

Marketplaces oferecem conveniéncia e velocidade. O atacado exige planejamento e
relacionamento comercial. A diferenca real aparece quando avaliamos estrutura
completa de custos, nao apenas o preco unitdrio visivel.
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1) Cenario analisado (didatico, realista e aplicavel)

Para manter a analise objetiva, usamos um cendrio tipico no varejo pet brasileiro. Os
valores sao didaticos (exemplos realistas), com o propdsito de demonstrar a ldgica
econdmica.

* Perfil: pet shop pequeno ou médio

» Mix: acessoérios basicos de alto giro (ex.: comedouros, brinquedos simples, itens de
reposicao)

* Volume: 120 unidades/més

* Preco médio de venda: R$ 35

* Observacao: sem marcas premium e sem variacoes extremas de ticket

Esse cenario reflete uma realidade comum: margens apertadas em itens de baixo
ticket, onde qualquer custo estrutural “come” o resultado.

2) Estrutura de custo no marketplace (o que muita
gente nao coloca na conta)
No marketplace, o custo ndo é apenas “produto + frete”. O modelo geralmente envolve

uma combinacao de comissao percentual e custo fixo por item, especialmente em
produtos abaixo de determinado valor.

Do ponto de vista técnico, esses custos financiam aquisicao de trafego, meios de
pagamento, antifraude, logistica integrada, atendimento e o ecossistema que premia
histérico de vendas e relevancia algoritmica.

2.1) Por que a taxa fixa pesa tanto em produto barato

Em produtos de baixo ticket, o custo fixo tem impacto desproporcional. Uma taxa fixa
“igual para todos” pesa muito mais em um item de R$ 35 do que em um item de R$ 150,
reduzindo a margem antes de custos operacionais (aluguel, equipe, impostos, perdas).

2.2) Exemplo didatico (para visualizar impacto)

Suponha um produto vendido por R$ 35: comissao de ~17% (R$ 5,95) e taxa fixa por
item abaixo de R$ 79 (R$ 6,50). Somando, o custo estrutural pode chegar a R$ 12,45 (=
35% do preco).

Impacto proporcional das taxas por faixa de preco (exemplo
didatico)

Preco do produto Comissao (%) Taxa fixa (ex.Custo total marketplac¥ do preco

R$ 25 17% R$ 6,50 R$ 10,75 43%
R$ 35 17% R$ 6,50 R$ 12,45 35%
R$ 50 17% R$ 6,50 R$ 15,00 30%
R$ 100 17% — R$ 17,00 17%

Valores ilustrativos usados para demonstrar a légica econémica. As taxas variam conforme
plataforma e categoria.
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3) Estrutura de custo no atacado (por que a margem
tende a estabilizar)

No atacado, a légica é diferente: compra por volume, frete diluido por unidade e
auséncia de comissao e taxa fixa por item. O custo tende a ficar concentrado em
mercadoria + logistica, com menos intermediérios.

* melhor custo por unidade em itens de alto giro

* frete diluido (melhor eficiéncia logistica)

* mais previsibilidade do custo médio de reposicdao

* menos dependéncia de promocdes para “fazer a conta fechar”

4) O ponto mais importante: o custo do marketplace
nao vira desconto imediato

Um erro comum é assumir que todo o custo estrutural do marketplace pode ser
eliminado e convertido em “desconto” ao comprar direto. Na pratica, isso nao
acontece de forma instantanea.

Vender em marketplace gera beneficios econémicos indiretos (histérico de vendas,
relevancia algoritmica e continuidade de exposicao). Ao reduzir o marketplace, parte
desses beneficios diminui no curto prazo. Por isso, o mais realista € uma conversao
parcial e progressiva: com o tempo, parte do custo pago a plataforma se converte em
melhor custo de mercadoria e margem mais estavel.

4.1) Como essa conversao acontece na pratica

Conforme o lojista constréi relacdo comercial sélida com fornecedor (compras
recorrentes e previsiveis), a negociacao melhora. Parte do “custo de plataforma” tende a
se transformar em:

* melhor preco por volume

» condigcdes comerciais mais estaveis

* mix mais eficiente (menos encalhe)

» reducdo de urgéncias (urgéncias custam caro)

Em resumo: ndo é magica. E maturidade comercial.

5) Comparacao didatica de margem (ordem de
grandeza)

Cenério base: 120 unidades/més, venda a R$ 35. Custos totais por unidade (didaticos):
* Marketplace: R$ 27 (produto + frete + estrutura)
» Atacado: R$ 18 (produto + logistica diluida)

Margem bruta aproximada:
* Marketplace: R$ 8 por unidade (= 22,8%)
* Atacado: R$ 17 por unidade (= 48,5%)

Com 120 unidades/més, isso pode representar diferenca anual acima de R$ 13 mil, sem
aumentar vendas, apenas ajustando o modelo de compra. Conclusao: o teto de lucro do
pet shop é definido, em grande parte, pela estrutura de compra.

6) Quando o marketplace faz sentido (recomendacao
equilibrada)
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Marketplaces continuam sendo Uteis como ferramenta tatica. Fazem sentido para:
 testar novos produtos antes de comprar volume

* compras emergenciais

* volumes muito baixos

* itens fora do mix principal

O problema surge quando o marketplace vira o modelo estrutural de abastecimento,
especialmente em itens de baixo ticket e alto giro — onde taxas fixas e comissdes
corroem margem més apds més.

7) Conclusao consultiva (o que fazer na pratica)

Para a maioria dos pet shops, o caminho mais eficiente é uma transicao por etapas:

1. Mapear itens de alto giro e baixo ticket (onde taxas do marketplace doem mais)

2. Migrar esses itens para compra direta/atacado por volume

3. Manter marketplace para testes, urgéncias e itens fora do core

4. Fortalecer relacao com fornecedor para converter parte do custo estrutural em melhor
preco e previsibilidade

O resultado esperado ndo é apenas “pagar mais barato”. E ganhar: margem mais
estavel, reposicao mais previsivel e menos dependéncia de promocoes.

Leitura complementar: Guia pratico sobre compra de produtos pet no atacado (para
lojistas pequenos e médios):
www.distribuidorabestpet.com.br/pagina/fornecedor-de-produtos-pet-atacado.htmi
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Perguntas frequentes (FAQ)

Comprar no atacado é sempre mais barato do que comprar em marketplace?
Nem sempre no curto prazo. No inicio, o atacado exige planejamento e volume minimo,
enquanto o marketplace permite compras unitarias. A vantagem do atacado aparece
principalmente no médio e longo prazo, quando o custo por unidade e a previsibilidade
de reposicao melhoram.

Por que o marketplace parece barato, mas a margem nao fecha?

Porque parte do custo esta embutida na estrutura da plataforma, como comissao
percentual e taxa fixa por item. Em produtos de baixo ticket, esses custos tém impacto
desproporcional sobre a margem do lojista.

O custo do marketplace pode virar desconto direto no atacado?

Nao de forma imediata. Apenas parte desse custo estrutural pode ser convertida em
menor preco da mercadoria, e isso acontece de forma progressiva conforme a relacao
com o fornecedor amadurece.

Por que quem vende em marketplace tem incentivo para continuar no
marketplace?

Porque o histérico de vendas, a relevancia algoritmica e a continuidade de exposicao
geram previsibilidade de demanda. Esses fatores tém valor econ6mico real e nao
desaparecem sem impacto quando o lojista reduz o uso da plataforma.

Quando faz sentido continuar usando marketplace?
Marketplace faz sentido para testar novos produtos, realizar compras emergenciais,
atender volumes muito baixos e operar itens fora do mix principal da loja.

Quais produtos costumam se beneficiar mais da compra no atacado?
Produtos de alto giro e baixo ticket (como comedouros, brinquedos simples, itens de
reposicao e acessorios basicos) sao os que mais se beneficiam, pois sofrem mais com
taxas fixas quando comprados via marketplace.

E possivel migrar totalmente do marketplace para o atacado?

Na maioria dos casos, nao é recomenddvel uma migracao total e imediata. O caminho
mais eficiente costuma ser uma transicao gradual, mantendo o marketplace como canal
tatico e o atacado como base estrutural de abastecimento.

Como negociar melhor preco no atacado ao longo do tempo?

A melhoria de preco no atacado geralmente vem de previsibilidade e recorréncia.
Compras regulares, volumes consistentes e bom histérico de pagamento fortalecem a
relacao com o fornecedor e aumentam o poder de negociacao.

Comprar no atacado exige muito capital inicial?

Exige mais planejamento do que compras unitarias, mas nao necessariamente um
capital elevado. A escolha correta do mix e o foco em itens de giro rapido ajudam a
reduzir o risco de estoque parado.

Qual é o maior erro dos pet shops ao comprar produtos?
Comprar por conveniéncia em vez de estratégia, aceitando apenas o que o canal mais
facil oferece, sem calcular o custo total e o impacto real na margem.

Permissao de uso editorial
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Este material pode ser citado, compartilhado e utilizado em artigos, blogs e materiais
educativos, desde que a fonte seja mencionada com link para
www.distribuidorabestpet.com.br.
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