
De Zero a Sucesso: 

Como uma Marca de Relógios 

Conquistou o E-commerce com 

Estratégia Inteligente

Um case inspirador de transformação digital que mostra como 

determinação, mentoria especializada e estratégia multicanal 
transformaram desafios em oportunidades de crescimento exponencial 
no competitivo mercado brasileiro de e-commerce.



O Desafio: 
Quando o Sucesso Vira Obstáculo

Durante dois anos consecutivos, uma empresa brasileira de relógios 

construiu uma presença sólida e relevante no Olist, consolidando-se como 
um dos vendedores de destaque na plataforma. As vendas fluíam 
consistentemente, a marca ganhava reconhecimento e o futuro parecia 

promissor.

Mas o cenário mudou drasticamente quando a empresa perdeu sua 

indexação no marketplace. De repente, a visibilidade conquistada com 
tanto esforço desapareceu, e com ela, o fluxo de pedidos que sustentava o 
negócio. Era o momento de tomar uma decisão crucial: depender 

eternamente de terceiros ou construir um caminho próprio.
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CASE DE SUCESSO



O Encontro que Mudou Tudo

A Parceria Estratégica

Reconhecendo a necessidade de 

expertise especializada, a empresa 

buscou a Vanessa Becker Mentoria. 

O objetivo era claro: desenvolver 

uma plataforma de e-commerce 

própria e construir uma estratégia 

sustentável de longo prazo.

Visão de Futuro

Mais do que resolver um 

problema imediato, a mentoria 

ofereceu uma visão estratégica 

para transformar a crise em 

oportunidade de crescimento 

estruturado e independente.

Plataforma Própria

Desenvolvimento de um e-commerce robusto, capaz de sustentar operações 

complexas e oferecer uma experiência de compra diferenciada aos clientes.



Capacitação: 
O Alicerce da Transformação

Treinamento Intensivo dos Gestores
A equipe passou por um processo completo de capacitação, aprendendo 
desde os fundamentos do cadastro de produtos até técnicas avançadas 
de otimização. Cada detalhe foi cuidadosamente trabalhado para garantir 
que a plataforma fosse populada com informações precisas e atraentes.

O diferencial estava na abordagem: não bastava apenas listar produtos, 
era necessário contar histórias, criar conexões emocionais e destacar os 
diferenciais de cada relógio.

Inteligência Artificial
Implementação de IA para criar 
descrições enriquecidas, otimizadas 
para SEO e altamente persuasivas

Padrão de Qualidade

Estabelecimento de guidelines rigorosos 
para fotos, títulos e especificações 
técnicas

Otimização Contínua
Processos de revisão e aprimoramento
constante do catálogo de produtos

INOVAÇÃO



A Frustração do Lançamento

"Construímos tudo com tanto cuidado, mas onde estão os clientes?"

O lançamento da plataforma própria foi tecnicamente perfeito. O site estava 

bonito, funcional, com checkout otimizado e descrições impecáveis. Mas nos 

primeiros dias após o lançamento, a realidade foi dura: praticamente nenhuma 

conversão.

A expectativa de que clientes chegariam organicamente se mostrou ingênua. Sem 

tráfego qualificado, sem histórico de avaliações e sem a autoridade de 

marketplaces estabelecidos, a loja própria era como uma ilha deserta no oceano 

digital. Era hora de pivotar a estratégia.

Lição Aprendida: Uma plataforma excelente sem tráfego é como uma 

loja física em uma rua sem movimento. O produto precisa estar onde os 

clientes já estão procurando.



PONTO DE VIRADA

A Estratégia Multicanal: 
Estar Onde o Cliente Está

A mentoria conduziu a empresa a uma conclusão fundamental: não era uma questão de escolher entre plataforma própria OU marketplaces, 

mas sim de integrar AMBOS em uma estratégia coesa e inteligente.

Mercado Livre

O gigante do e-commerce brasileiro, 

com milhões de visitantes diários e alta 

intenção de compra

Amazon Brasil

Credibilidade internacional e público 

premium buscando qualidade e 

confiança

Magalu

Forte presença regional e programas de 

fidelidade que impulsionam conversões

A decisão de expandir para múltiplos marketplaces não foi aleatória. Cada canal foi cuidadosamente selecionado com base no perfil do 

público-alvo, ticket médio esperado e potencial de crescimento para a categoria de relógios.



Arquitetura da Expansão Multicanal

Preparação Estratégica

Antes de iniciar o cadastro em massa, a

equipe desenvolveu um plano detalhado 

de implementação, considerando as 

particularidades de cada marketplace.
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Análise de Requisitos

Estudo aprofundado das políticas, taxas e requisitos técnicos de cada plataforma

02

Adaptação de Conteúdo

Customização de títulos, descrições e imagens para atender às diretrizes específicas

03

Estruturação de Preços

Definição de estratégia de precificação considerando comissões e competitividade

04

Logística Integrada

Configuração de sistemas de gestão de estoque e fulfillment unificado



O Poder da Integração Tecnológica

Um dos grandes diferenciais da estratégia foi a integração inteligente entre a 

plataforma própria e os marketplaces. Não se tratava apenas de listar produtos 

em vários lugares, mas de criar um ecossistema sincronizado e eficiente.

Catálogo Unificado

Gestão centralizada de produtos com sincronização automática em 

todos os canais

Estoque em Tempo Real

Atualização instantânea de disponibilidade, evitando vendas sem 

estoque

Pedidos Centralizados

Todos os pedidos convergem para um único sistema de gestão e 

expedição



Mentoria em Ação: Suporte na Fase Crítica

Acompanhamento Estratégico

Durante toda a fase de expansão para os marketplaces, a Vanessa 
Becker Mentoria manteve um acompanhamento próximo e ativo. 
Reuniões semanais garantiam que obstáculos fossem rapidamente 
identificados e resolvidos.

A experiência da mentoria foi crucial para evitar armadilhas comuns: 
desde a configuração correta de tributação até estratégias de 
precificação dinâmica que mantinham a competitividade sem 
sacrificar margens.

Resolução de Bloqueios

Suporte imediato para questões técnicas e burocráticas que 
surgiam em cada plataforma

Otimização de Listings

Análise e melhoria contínua de títulos, descrições e imagens 
para maximizar conversão

Estratégias de Precificação

Ajustes táticos para posicionamento competitivo sem 
comprometer rentabilidade

Análise de Métricas

Monitoramento de KPIs e identificação de oportunidades de 
crescimento



Da Preparação à Execução Impecável

Com a estratégia definida, a tecnologia integrada e o suporte da mentoria ativo, chegou o momento da execução. O processo de cadastro nos 

marketplaces foi meticuloso e estratégico.

1

Semana 1-2

Cadastro inicial no Mercado Livre com produtos 

de maior giro e aprovação das contas

2

Semana 3-4

Expansão para Amazon e Magalu, replicando o 

catálogo com adaptações específicas

3

Semana 5-6

Otimização de títulos e descrições baseada em 

dados de busca de cada plataforma

4

Semana 7-8

Ajustes de precificação e início de testes com 

pequenos investimentos em anúncios

Cada etapa foi cuidadosamente planejada para construir momentum gradualmente, aprendendo com os dados de cada canal antes de escalar 

investimentos.



SUCESSO

O Marco dos 30 Dias: As Primeiras Conversões
Após exatos 30 dias do início da implementação da estratégia multicanal, as primeiras vendas começaram a aparecer. Não foram apenas uma 

ou duas vendas isoladas – foi um fluxo constante e crescente que validou toda a estratégia.

30

Dias

Tempo até as primeiras conversões significativas

5x

Multiplicação

Aumento no volume de vendas vs. período 

anterior

3

Canais ativos

Marketplaces gerando vendas simultâneas

"Ver as notificações de vendas chegando de diferentes marketplaces ao mesmo tempo foi a confirmação de que estávamos no caminho 

certo. Não era mais questão de SE iríamos vender, mas de QUANTO iríamos crescer."



Crescimento Exponencial: 
Superando Todas as Expectativas

Resultados Surpreendentes

O que começou como um teste cauteloso 

rapidamente se transformou em uma máquina de 

vendas. Em menos de três meses, a empresa não 

apenas recuperou o faturamento perdido com a crise 

do Olist, mas superou seus melhores números 

históricos.

O sucesso não foi uniforme – cada marketplace 

apresentou características únicas, com o Mercado 

Livre liderando em volume, a Amazon em ticket 

médio e a Magalu em conversão de público regional.
Mês 1 Mês 2 Mês 3

A diversificação de canais não apenas aumentou o volume total de vendas, mas também reduziu drasticamente o risco do negócio. Agora, a

empresa não dependia mais de uma única plataforma para sua sobrevivência.



OTIMIZAÇÃO

A Revolução do Investimento em Mídia
Com vendas orgânicas consistentes estabelecidas, chegou o momento de acelerar o crescimento através de investimentos estratégicos em 
anúncios. A abordagem foi completamente redefinida, abandonando a intenção inicial de focar em Google e Meta Ads.

A Mudança de Paradigma
Em vez de competir por atenção em ambientes genéricos 

como Google e Facebook, a decisão estratégica foi 
investir onde a intenção de compra já estava estabelecida: 

dentro dos próprios marketplaces.

Mercado Ads: O Motor de Crescimento
A plataforma de anúncios do Mercado Livre se tornou o 
principal canal de investimento, oferecendo segmentação 
precisa para usuários já em modo de compra de relógios, 
com ROI consistentemente acima de 4x.

Amazon Ads: Premium e Rentável
Os anúncios patrocinados da Amazon provaram ter 

conversão superior e ticket médio mais alto, justificando 
CPCs mais elevados com margens proporcionalmente 

maiores.



ROI que Fala por Si: 
A Ciência dos Anúncios em Marketplaces

O investimento em anúncios dentro dos marketplaces provou ser dramaticamente 
mais eficiente do que canais tradicionais. A razão é simples: você está anunciando 
para pessoas que já estão no ambiente de compra, comparando produtos e prontas 
para decidir.

4.2x
ROAS Médio

Retorno sobre 
investimento em anúncios 

consolidado

R$ 28K
Investimento Mensal

Budget otimizado 
distribuído entre canais

R$ 118K
Receita de Anúncios

Faturamento direto 
gerado por campanhas 

pagas

Mercado Ads

• 65% do budget total de mídia

• Foco em produtos de maior margem

• Testes A/B constantes de criativos

• Segmentação por categoria e intenção

Amazon Ads

• 35% do budget total de mídia

• Sponsored Products como carro-chefe

• Otimização de palavras-chave negativas

• Campanhas de marca defensivas



Lições de Uma Transformação Completa
De uma crise que parecia terminal à construção de um negócio multicanal próspero e escalável – esta jornada oferece insights valiosos para 
qualquer empreendedor de e-commerce que busca crescimento sustentável.

1
Não Coloque Todos os Ovos na Mesma Cesta

Depender exclusivamente de um canal de vendas é um risco existencial. A diversificação não é luxo, é estratégia de sobrevivência e crescimento.

2

Mentoria Acelera Resultados

Experiência especializada economiza meses de tentativa e erro. O investimento em conhecimento retorna multiplicado em resultados mais rápidos
e decisões mais assertivas.

3

Adaptação é Mais Importante que o Plano Inicial

A capacidade de pivotar rapidamente quando a realidade diverge das expectativas define empresas vencedoras. O fracasso inicial da loja própria 
poderia ter sido o fim – tornou-se o início de algo maior.

4
Invista Onde a Intenção Já Existe

Anúncios dentro de marketplaces convertem melhor porque capturam demanda existente, não tentam criá-la do zero. ROI superior justifica a estratégia.

Resultado Final: De zero conversões a um negócio multicanal faturando consistentemente seis dígitos mensais, com operação escalável e risco 
distribuído. Uma transformação completa em menos de seis meses.
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https://www.vanessabecker.com.br
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