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1. A matematica dos 300k

Trezentos mil por més parece outro planeta quando vocé fatura 20. N@o é. E a mesma operagao
com trés alavancas puxadas: ticket, pedidos/dia e canais. Faturamento mensal = ticket médio x

pedidos/dia x 30 x n° de canais rodando de verdade. Olha os trés caminhos:

RS 300k

a meta mensal
= R$ 10k/dia em 30 dias

Cenario Ticket médio Pedidos/dia por canal Faturamento/més

A — Volume R$ 55 92 2 ~R$ 303 mil
B — Equilibrio R$ 120 42 2 ~R$ 302 mil
C — Ticket alto R$ 250 27 1,5% ~R$ 304 mil

*1,5 = um canal dominante + um secunddrio com metade do volume.

3 caminhos pra 300k/més (esforco relativo de operagao)

C — Ticket alto / volume baixo (27 ped/dia) 30

]

B — Equilibrio (42 ped/dia) 45
_ T

A — Ticket baixo / volume alto (92 ped/dia) 90

Trés leituras importantes dessa tabela:

Primeira: ninguém precisa de 1.000 pedidos/dia. O cenario B — 42 pedidos/dia em cada um de 2
canais — é uma operacdo que cabe em 2-3 pessoas com processo. E menos distante do que o

numero redondo sugere.

Segunda: ticket médio é a alavanca mais barata. Dobrar pedidos exige dobrar estoque,
embalagem, gente e ads. Subir o ticket de R$ 55 pra R$ 120 — com kit, bundle, versdo premium,

frete gratis acima de X — usa a MESMA estrutura.



RS 120 42

Ticket médio Pedidos/dia por canal

cenario B equilibrado cabe em 2-3 pessoas

2

Canais rodando
ML + Shopee

Terceira: o caminho ndo é escolhido no papel, € imposto pelo seu nicho. Quem vende acessério de
celular vive no cenario A e precisa de maquina logistica. Quem vende ferramenta elétrica vive no C

e precisa de capital de giro pesado (estoque caro parado).

Regra de ouro: 300k de faturamento com 5% de margem liquida sdo R$ 15 mil de lucro.

Com 12%, sdao R$ 36 mil. O resto deste ebook existe por causa dessa diferenca.

Escolha seu cenario agora, no papel. Toda decisdo das proximas 13 secOes deriva dele.



2. Margem antes de volume

A sequéncia certa de escala é: arruma a margem, depois pisa no volume. Quem inverte, escala

prejuizo — e prejuizo escalado quebra mais rapido que prejuizo pequeno.

A conta é fria. Se sua margem liquida real é 4% e vocé dobra o faturamento de 30k pra 60k, seu
lucro foi de R$ 1.200 pra R$ 2.400 — e seu risco (estoque, ads, fretes, devolugdes, capital travado)

dobrou junto. Vocé trabalha o dobro pra continuar pobre, sé que com mais exposicao.

v Quem escala X Quem trava

e Arruma margem ANTES do volume ® Pisa no volume com margem furada

e Conhece o lucro real por SKU e Olha so6 faturamento bruto

e Mata produto que vende prejuizo e Protege o 'campedo de vendas' que déa prejuizo
e \olume amplifica lucro e \olume amplifica buraco

O diagnéstico honesto, produto a produto:

1. Pegue seus 10 produtos mais vendidos do ultimo més;

2. Pra cada um, calcule a margem liquida REAL: pre¢o — comissdo — taxa fixa — frete subsidiado -
imposto - custo do produto — embalagem - rateio de devolucao (sim, devolugdo é custo
recorrente, ndo acidente);

3. Classifique: acima de 15% = saudavel; 8-15% = atencdo; abaixo de 8% = vocé esta empregado

do marketplace.

O campeao de prejuizo
Em 9 de cada 10 operacdes, esse exercicio revela 2-3 produtos ‘campedes de venda' que sdo
campedes de PREJUIZO. Vendem muito porque estdo baratos demais — e cada venda piora o

seu més. Margem abaixo de 8% por SKU é alerta vermelho.

O que esse exercicio revela em 9 de cada 10 operacdes: 2 ou 3 produtos "campedes de venda™
que na verdade sao campedes de prejuizo. Vendem muito porque estdo baratos demais — e

cada venda piora seu més.
As 4 jogadas pra consertar margem antes de escalar:
e Renegociar custo: com seu volume atual vocé ja compra melhor do que comprava; cobre isso
do fornecedor (ou cote o concorrente dele);
¢ Subir preco dos produtos sem elasticidade (secdo 4 aprofunda);
e Matar ou reformular os produtos abaixo de 8% que nao sao porta de entrada estratégica;

e Cortar custo invisivel: embalagem superdimensionada, frete mal classificado (peso/dimensao

errados no cadastro), ads em produto que ja venderia organicamente.



Regra de ouro: volume é amplificador. Amplifica lucro e amplifica buraco — ele nao

escolhe. Quem decide o sinal é a margem.



3. Curva ABC toda segunda-feira

Curva ABC ndo é relatério de fim de més pra olhar com café. E ritual operacional de segunda-

feira, 30 minutos, que decide onde vai seu dinheiro, seu estoque e seus ads na semana.

A mecanica: ordene seus SKUs por receita dos ultimos 30 dias (janela movel, ndo més fechado). Os
que somam 80% da receita sdo A (tipicamente 15-20% dos SKUs). Os proximos 15% da receita séo

B. O resto — metade do seu catalogo gerando 5% da receita — é C.

Curva ABC do faturamento

@® Curva A— ~20% dos SKUs 80%
Curva B— ~30% dos SKUs 15%
® Curva C— ~50% dos SKUs 5%

O que fazer com cada letra, toda segunda:

e Curva A — proteger como patrimonio. Estoque NUNCA fura (cobertura minima de 2x o lead
time do fornecedor). Ads sempre ativos. Preco monitorado diariamente contra os 3
concorrentes diretos. Qualquer queda de posicao ou de conversao num produto A é incéndio,

nao pauta de reunido.

e Curva B — laboratério de promocao. E aqui que vocé testa campanha, kit, cupom, melhoria
de anuncio. Todo B é um candidato a A que ainda ndo provou — ou um A decadente a

caminho do C. Identifique qual é qual.

¢ Curva C — tribunal semanal. Cada C responde: vocé gira capital, gera trafego pra loja ou
completa kit? Nao? Entdo é liquidacao pra virar caixa. C parado nao é "variedade de catalogo"

— é dinheiro dormindo na prateleira pagando armazenagem.

Os dois cruzamentos que valem ouro: receita x margem (produto A em receita e C em margem
€ uma bomba vestida de troféu) e receita x giro (A que estd desacelerando 3 semanas seguidas

pede acao antes de virar B).

30 minutos, toda segunda

A curva ABC néao é relatério de fim de més — é ritual operacional de segunda de manha. Em
meia hora vocé decide onde védo seu estoque, seus ads e seu dinheiro na semana. E a reunido

mais lucrativa que vocé tem.



Regra de ouro: quem trata todos os produtos igual estd, na pratica, tirando recurso dos

campedes pra financiar os perdedores.

Trinta minutos, toda segunda, sem excecdo. E a reunido mais lucrativa da sua semana.



4. Precificacao dinamica: quando SUBIR o
preco
Todo vendedor sabe baixar preco — aperta o botdo e pronto, qualquer estagiario faz. Saber subir é

0 que separa operacao madura de guerra de pobre contra pobre. E na escala, cada 1% de preco

bem subido cai quase inteiro na ultima linha.

+1%

de preco bem subido

cai quase 100% na margem — em 300k, sdo ~R$ 3k/més por ponto

Os 6 sinais de que o preco esta baixo demais:

1. Estoque acabando antes da reposicao chegar. Vender tudo em 10 dias com lead time de 30
ndo é sucesso — é preco errado. O estoque que falta nos 20 dias seguintes é receita doada ao

concorrente.

2. Conversao muito acima da categoria. Se sua taxa de conversdo estd em 8% onde o normal é

3%, o mercado esta gritando que pagaria mais. Suba 5-8% e meca.

3. Vocé é o mais barato com folga. Estar 15% abaixo do segundo colocado é filantropia. Suba

até ficar 2-4% abaixo do lider e fique com a diferenca.

4. Buy box/posicao ganha com margem de sobra. Se vocé ganha a disputa por distancia, esta

pagando caro por uma vitéria que custaria menos.

5. Avalia¢oes destacam qualidade, nao preco. Quando o cliente elogia produto e entrega, ele

nao esta comprando por centavos — ha gordura de percepgao pra capturar.

6. Demanda sazonal chegando. Antes do pico (Dia das Maes, Black Friday, volta as aulas),
reposicione PRA CIMA — é contraintuitivo e € onde o lucro do ano se faz, porque o volume

vem de qualquer jeito.

O método, sem drama: suba em degraus de 3-5%, um produto por vez, segure 7 dias, compare
unidades vendidas x margem total. Se a margem total em R$ subiu (mesmo vendendo menos

unidades), o degrau ficou. Repita até a margem total parar de crescer — esse é seu teto atual.

0 Degrau

Suba 3-5% num produto sé, sem elasticidade.

0 Segure 7 dias

Nao toque. Deixe o mercado responder.



0 Compare margem total em R$

Subiu mesmo vendendo menos? O degrau fica.

0 Repita até travar

Quando a margem total parar de crescer, achou seu teto.

Regra de ouro: o preco certo ndo é o que vende mais unidades. E o que maximiza
margem total sem furar o giro minimo do estoque.



5. Ads como maquina, nao como cassino

Em escala, ads deixa de ser "impulsionar de vez em quando" e vira linha industrial: estrutura fixa,

metas numéricas, regra de corte executada sem d6. Quem opera ads por feeling financia o
marketplace, ndo o préprio crescimento.

A estrutura em 3 camadas:

e Campanhas de defesa (curva A): sempre ligadas, orcamento garantido primeiro. O objetivo é
ndo deixar concorrente comprar a SUA demanda — inclusive sua prépria marca/termo, se vocé

ja tem busca direta.

e Campanhas de ataque (curva B com potencial): orcamento de teste, objetivo de descobrir o
proximo A. Aqui se aceita ACOS mais alto temporariamente, porque esta comprando dado e
posicao, nao sé venda.

e Campanhas de liquidacao (curva C a queimar): raras, pontuais, sé quando o custo de capital
parado supera o custo do ad.

ACOS alvo — a conta que ninguém faz: seu ACOS maximo de equilibrio é a sua margem antes de
ads. Margem de 18%? ACOS de 18% = empate. A meta operacional saudavel: defesa rodando a 8-
12%, ataque tolerando 15-20% por até 21 dias, liquidacao até o empate. ACOS médio da

conta acima de dois tercos da margem é sinal de dependéncia — vocé esta alugando vendas, ndo
construindo posigao.

8-12% 15-20%

ACOS defesa (curva A) ACOS ataque (curva B)

sempre ligada até 21 dias

ate o empate
ACOS liquidacao (curva C)
= margem do SKU

ACOS alvo por camada de campanha (%)

Defesa — curva A 10%
]

Ataque — curva B 18%

e

Liquidacdo — curva C 22%

A regra de corte (executar toda semana, sem excecao):

¢ Anuncio com gasto > 3x o ticket médio e zero venda — pausa imediata;



e ACOS acima do teto por 14 dias seguidos — corta lance 20% ou pausa;
e Termo de busca irrelevante comendo orcamento — negativa na hora;

e Campanha de ataque que nao provou em 21 dias — verba volta pra defesa.

(@ Gasto > 3x ticket sem venda = pausa

Anuncio que gastou mais de 3x o ticket médio e ndo vendeu NADA: pausa imediata, sem 'mais
um dia pra ver'. Ads sem regra de corte executada toda semana é cassino — e a casa (0
marketplace) sempre ganha.

Regra de ouro: ads bom é chato. Se a gestdo das suas campanhas tem emocao, tem
prejuizo em algum lugar da planilha.



6. FULL e fulfiliment: a conta de quando entrar

Mandar estoque pro armazém do marketplace (Full no ML, FBS na Shopee) é das decisdes com
maior impacto na escala — pra cima ou pra baixo. O selo de entrega rapida aumenta conversao e
ranking de forma real e mensuravel. Mas Full ndo é prémio, é contrato logistico com multa

silenciosa.
A conta de entrada, produto a produto (nunca “a loja inteira"):

Vale mandar pro Full quando: (ganho de conversao x margem unitaria) > (custo de fulfillment
+ custo de armazenagem + custo do capital parado). Na pratica, o produto candidato precisa

passar em 4 filtros:

1. Giro alto e previsivel — referéncia: cobertura de 30-60 dias de venda comprovada. Produto de

giro incerto no Full é aposta com multa;

2. Margem que absorve a tarifa — tarife o fulfillment no SKU e veja se sobra. Produto barato e

volumoso (baixo valor por litro) costuma reprovar;
3. Baixa taxa de devolucdao — devolucao de item no Full é mais cara e mais lenta de recuperar;

4. Tamanho/peso padrao — fora do padrdo paga tarifa punitiva.

0 Filtro 1 — Giro alto e previsivel

30-60 dias de venda comprovada. Giro incerto no Full é aposta com multa.

a Filtro 2 — Margem que absorve a tarifa

Tarife o fulfillment no SKU. Produto barato e volumoso reprova.

e Filtro 3 — Baixa devolucao

Devolucdo no Full é mais cara e mais lenta de recuperar.

0 Filtro 4 — Tamanho/peso padrao

Fora do padrao paga tarifa punitiva.

A armadilha da armazenagem longa: as tabelas de armazenagem sdao desenhadas pra punir
estoque parado — apds 60/90 dias, a tarifa escala de forma agressiva, e produto esquecido no
fundo do armazém vira um boleto mensal crescente por mercadoria que ninguém vé. O erro
classico do vendedor em escala: mandar estoque de Black Friday em outubro, vender 60%, e deixar
0s 40% restantes apodrecendo em tarifa longa até marco. Plano de saida antes do plano de
entrada: todo lote enviado tem data-limite pra girar; ndo girou, liquida ou retira — a retirada custa,

mas custa menos que 6 meses de tarifa longa.



i1, A tarifa longa que come o lucro

Apos 60-90 dias parado, a tarifa de armazenagem escala de forma agressiva. Mandar estoque
de Black Friday em outubro e deixar 40% apodrecendo até marco é virar boleto mensal

crescente por mercadoria que ninguém vé. Defina a data-limite de giro ANTES de enviar.

Regra de ouro: Full é pra produto que JA gira — ele multiplica giro existente. Mandar

produto encalhado pro Full é pagar aluguel premium pro seu préprio erro.



7. Multicanal sem furo de estoque

O furo de estoque multicanal é o erro mais caro da escala — e o mais previsivel. A Gltima unidade
vendida em dois canais ao mesmo tempo gera: um cancelamento por culpa sua, um tombo de
reputacdo, e (no ML) risco real de perder o termdmetro verde que custou meses. Aos 300k, com

80+ pedidos/dia, isso ndo é hipdtese — é certeza estatistica, a menos que o sistema impeca.

_l Sincronizacao em minutos, nao em horas

Vendeu na Shopee, o saldo do ML tem que cair em minutos. O Vendedorix sincroniza saldo
entre Shopee e ML automaticamente — e o custo da ferramenta é ridiculo perto de UM

cancelamento em produto curva A.

Os 4 pilares da operagao multicanal sem furo:

1. Fonte Unica de verdade. Um lugar — sistema, ndo cabeca de sécio — onde o estoque real
vive. Todos os canais leem dali e baixam dali. Planilha atualizada "de noite" ndo é fonte Unica, é

foto velha: o furo acontece entre uma atualizacdo e outra.

2. Sincronizacao em minutos, nao em horas. Vendeu na Shopee, o saldo do ML tem que cair em
minutos. E exatamente o tipo de trabalho que ferramenta faz melhor que gente — o
Vendedorix sincroniza saldo entre Shopee e ML automaticamente, e o custo de qualquer

ferramenta dessas ¢ ridiculo perto de UM cancelamento em produto curva A.

3. Estoque de seguranca asimétrico. Reserve um colchdo (ex.: as Ultimas 3-5 unidades) que so
um canal pode vender — de preferéncia o de maior margem ou o de reputagdo mais sensivel.

Melhor "esgotar" 5 unidades antes no canal B do que cancelar no canal A.

4. Regra do estoque comprometido. Unidade em pedido pago-mas-nédo-despachado e unidade
em transito pro Full NAO s3o estoque disponivel. Sistema que nio separa "fisico" de

"disponivel" vai te trair em campanha.

E o teste de estresse: o furo nunca acontece na terca calma — acontece na live, no pico de

campanha, no 11.11. Antes de toda data grande, confira cobertura dos A e aumente o colchdo de

seguranca.

Regra de ouro: em multicanal, quem controla estoque na memoéria esta sempre certo —

até o dia em que esta publicamente errado.



8. Reputacao como ativo financeiro

Pare de pensar em reputacdo como medalha. Em escala, reputacao é ativo financeiro com

rendimento mensuravel — e o balanco é simples de fazer.
O que a reputacao alta paga, em dinheiro:

e Ranking: posicdo organica melhor = menos dependéncia de ads. Se cair de reputacao te

obrigar a compensar com ads, o custo da queda ¢ literalmente a diferenca de ACOS;

¢ Frete: no ML, vendedor com reputacao alta e Mercadolider tem desconto maior na tarifa de
frete que ele subsidia — em operacao de 300k com ticket médio sob R$ 79-100, isso é

facilmente alguns milhares de reais POR MES, direto na margem;

e Campanhas e selos: Preferido na Shopee e Lider Platinum no ML destravam campanhas,

cupons cofinanciados e exposi¢do que o vendedor amarelo nem vé;

e Conversao: 0 mesmo anuncio, com loja 4,9 vs 4,5, converte visivelmente diferente. E margem

gratis.

A matematica da prevencao: uma reclamagado formal aberta custa horas de operacgao, derruba
métrica e pode contaminar o termémetro por semanas. Um reembolso preventivo de R$ 40
resolvido no chat custa... R$ 40. Em escala, a politica tem que ser escrita e delegavel: abaixo de X
reais, o atendente resolve na hora sem pedir autorizacao (reembolsa, reenvia, devolve a
diferenca). Defina X como ~0,5-1% do seu tiquete de lucro diario. Parece caro até vocé precificar

UMA semana de termOmetro amarelo.

Os 3 indicadores pra vigiar semanalmente: taxa de reclamacao por venda (ndo o niUmero
absoluto — a TAXA), tempo médio de primeira resposta, e taxa de cancelamento por culpa propria.

Os trés tém que ter dono com nome (secao 9).

v [ ]
por venda tempo médio
Taxa de reclamacao 12 resposta
a TAXA, ndo o numero absoluto € métrica de ranking

por culpa propria
Cancelamento

antecede a queda do termometro

Regra de ouro: reputacao é o Unico ativo do seu negocio que o marketplace ndo cobra

comissdao — e o Unico que vocé nao consegue recomprar rapido quando perde.



9. Time enxuto: o que delegar primeiro

Dos 10k aos 300k, o gargalo muda de nome: deixa de ser "vender mais" e vira "o dono parado no
meio do fluxo”. Se todo pedido, pergunta e etiqueta passa por vocé, seu faturamento maximo é o

tamanho do seu dia.
A ordem de delegacao (do mais delegavel pro menos):

1. Primeiro: expedicdo. Separar, embalar, etiquetar, despachar. E fisico, repetitivo, treinavel em
uma semana com checklist e fotos de referéncia. Um bom auxiliar de expedicao libera 3-4

horas do seu dia imediatamente — as horas mais bracais e menos estratégicas.

2. Segundo: atendimento nivel 1. Perguntas pré-venda e pos-venda padrdo (prazo, medida,
rastreio, troca simples) com script + a alcada de reembolso da secao 8. Regra clara do que

escala pra vocé: disputa formal, reclamacao de A, qualquer coisa fora do script.

3. Terceiro: cadastro e contetido. Fotos, fichas técnicas, variagdes, subir produto novo seguindo

seu padrao documentado de titulo e descrigao.

4. Por ultimo (ou nunca): compras e precificacao. Decidir o que comprar, quanto pagar e a que
preco vender é onde o lucro nasce e morre. Delegue execucao (cotar, conferir pedido), nunca a

decisdo — até ter um comprador formado por VOCE, anos a frente.

a 1° Expedicao

Fisico e treinavel em 1 semana. Libera 3-4h do seu dia na hora.

a 2° Atendimento nivel 1

Perguntas padrdo com script + alcada de reembolso da sec¢éo 8.

e 3° Cadastro e contetido

Fotos, fichas, varia¢des, seguindo seu padrdo documentado.

° Por ultimo — Compras e pre¢o

Onde o lucro nasce e morre. Delegue execucdo, nunca a deciséo.

Os dois erros classicos: contratar um "faz-tudo" sénior caro antes de ter processo escrito (ele vira
um dono n° 2, caro e tdo gargalo quanto); e delegar sem métrica — toda fun¢do entregue precisa
de 2-3 numeros que o dono olha semanalmente (pedidos expedidos/hora e erro de expedicao;

tempo de resposta e nota de atendimento).

Referéncia de estrutura aos 300k: 1 expedicdo (ou 2 em pico), 1 atendimento/cadastro, dono em

compras, preco e estratégia. Trés salarios e meio rodando uma operacao de trezentos mil.



1-2 1

Expedicao Atend./cadastro

2 s6 em pico script + alcada

compras + preco

a decisdo fica com vocé

Regra de ouro: processo escrito primeiro, pessoa depois. Quem contrata pra "se livrar”

do caos so6 contrata uma testemunha do caos.



10. Fluxo de caixa de escala: o ciclo dinheiro-

estoque

Eis o paradoxo que quebra vendedor em crescimento: quanto mais rapido vocé cresce, menos
dinheiro vocé tem no bolso. Crescer exige comprar estoque HOJE com dinheiro que so6 volta

DEPOIS — e quem ndo enxerga esse ciclo confunde lucro com caixa e morre lucrativo no papel.
O ciclo de conversao de caixa, na pratica do marketplace:

Dinheiro vira estoque (pagamento ao fornecedor) — estoque espera na prateleira (dias de
cobertura) — venda acontece — marketplace retém o repasse (liberacdo ligada a entrega/prazo de
reclamacdo — dias até semanas, conforme canal e reputacdo) — dinheiro volta, menor (comissdes
ja descontadas). Some as pontas: se vocé paga fornecedor a vista, segura 35 dias de estoque e
recebe ~14 dias ap0s a venda, seu ciclo é de ~50 dias. Crescer 30% no més significa financiar 30%
a mais de um buraco de 50 dias — com margem de 12%, o crescimento come o lucro de mais de
um trimestre ANTES de devolver qualquer coisa.

~50 dias

o ciclo de conversao de caixa

a vista + 35 dias de estoque + 14 dias de repasse

ﬁ Morrer lucrativo no papel

Quanto mais rapido vocé cresce, menos dinheiro tem no bolso. Crescer exige comprar estoque
HOJE com grana que s6 volta DEPOIS. Quem confunde lucro com caixa quebra no auge —

lucrativo na planilha, sem um real no banco.

As 4 alavancas pra encurtar o ciclo:

1. Prazo com fornecedor é margem disfarcada. Sair de "a vista" pra 28 dias financia metade do
ciclo de graca. Aos 50k+/més de compra, vocé TEM poder de negociacdo — use volume e
pontualidade como moeda;

2. Cobertura de estoque disciplinada: comprar "pra 3 meses porque ficou barato" é trancar o

caixa numa prateleira. Desconto de 8% nao paga 60 dias extras de capital parado;
3. Liquidar curva C religiosamente (segunda-feira, lembra?) — C parado é caixa congelado;

4. Antecipacao de recebiveis como ferramenta, nao muleta: a taxa de antecipacao do
marketplace as vezes é menor que o custo de perder uma compra boa de oportunidade. Faca a
conta dos dois lados — mas se a operagao s6 roda antecipando TUDO, o problema é margem,

nao caixa.



Regra de ouro: lucro é opinido, caixa é fato. Projete o caixa 8 semanas a frente, toda

semana — crescimento sem projecao de caixa é corrida de olhos vendados.



11. 1A no operacional — sem hype

Esquece "IA vai revolucionar seu negocio". A pergunta certa, de dono: onde IA tira horas da
minha folha ou pontos da minha margem, hoje, mensuravel? Trés frentes passam nesse filtro —

e s trés, por enquanto.

1. Atendimento: o rascunho, nao o atendente. |A redige resposta de pergunta pré-venda
(puxando da ficha técnica) e de pds-venda padrao em segundos, no seu tom. O modelo certo € IA
rascunha, humano aprova — pelo menos nos primeiros meses. Onde mede: tempo médio de
primeira resposta (que é métrica de ranking, lembra da se¢do 8) e capacidade por atendente. Um
atendente que respondia 60 mensagens/dia passa a validar 150. Onde NAO usar: disputa formal e

cliente irritado — rob6 em conflito joga gasolina.

2. Preco: vigilancia e sugestao, nao piloto automatico. Monitorar concorrentes de curva A
diariamente, a mao, é trabalho que humano faz mal e cansa. IA/automacao faz isso o dia todo e
sugere: "concorrente X subiu 6%, vocé tem espaco de +4% mantendo posicao”. A decisdo de
aplicar continua sua (regras da secao 4). Repricer 100% automatico sem trava de margem minima é

roleta — sempre com piso de margem cadastrado.

3. Demanda: previsao de reposicao. O salto real ndo é prever o futuro — é trocar o "acho que vai
vender" pelo padrao dos seus proprios dados: sazonalidade, tendéncia das ultimas semanas, efeito
de campanha. Erro de compra é o erro mais caro da operacao (secoes 6 e 10 mostraram por qué);

reduzir ele 20% vale mais que qualquer chatbot.

O critério de adocdo é sempre o mesmo: a ferramenta paga o proprio preco em horas
economizadas ou margem recuperada no primeiro més? Sim — adota e mede. Nao — é

brinquedo.

L] Ofiltro de dono pra qualquer IA

Atendente que respondia 60 mensagens/dia passa a validar 150 com |A rascunhando. Esse é o
tipo de ganho que conta. Se a ferramenta ndo se paga em horas ou margem no 1° més, é

brinquedo — nao investimento.

Regra de ouro: IA boa no e-commerce é invisivel e chata — aparece no relatério de

custo, ndo no palco do evento.



12. Os 8 nimeros do dashboard do dono

Aos 300k, vocé ndo gerencia pedidos — gerencia nimeros que representam pedidos. O painel
do dono cabe numa tela e se 1é em 10 minutos por dia. Mais que isso é relatério pra impressionar,
nao pra decidir.

diario diario

Margem liquida real % Ritmo vs meta

por canal —on° 1 nesse passo, fecho em quanto?
diario 2x/sem
Margem dos ads Cobertura curva A

quanto sobra DEPOIS do ad em dias

diario semanal
Reputacao Caixa projetado

termoémetro + nota/taxas 8 semanas a frente



Numero

Frequéncia

Por que é vital

Margem liquida % (real, por

canal)

Faturamento vs meta do més

(ritmo)
Margem de contribuicao dos
ads (receita ads - custo ads x

margem)

Cobertura de estoque da curva
A (em dias)

Saude da reputacao
(termometro ML + nota/taxas

Shopee)

Taxa de cancelamento por culpa

propria

Caixa projetado 8 semanas

Ticket médio

Diario

Diario

Diario

2x/semana

Diario

Semanal

Semanal

Semanal

O Unico nimero que diz se a maquina da lucro.
Por CANAL, porque Shopee e ML tém

estruturas de custo diferentes

N&o o acumulado — o RITMO: "nesse passo,

fecho o més em quanto?"

ACOS sozinho mente; o que importa é quanto
sobra DEPOIS do ad

Furo de A é a perda mais cara da operacao

(secoes 3 e 7)

E o ativo que multiplica ou divide todos os

outros nimeros

O indicador antecedente da reputagcdo — sobe

ANTES do termometro cair
Lucro é opiniao, caixa é fato (secdo 10)
A alavanca mais barata dos 300k (secdo 1) — se

esta caindo, voceé esta comprando volume com

margem

As 3 disciplinas que fazem o painel funcionar: cada numero tem dono com nome (mesmo que

seja vocé); cada numero tem faixa de normalidade escrita (margem < 10% = amarelo, < 7% =

vermelho — sem faixa, nUmero é decoragao); e desvio gera agao no mesmo dia, ndo na reunido

do més que vem.

E a regra anti-vaidade: faturamento bruto é o nimero 2, ndo o 1 — de propdsito. Dono que abre o

painel pelo bruto administra ego; dono que abre pela margem administra empresa.

i

Cada namero precisa de 3 coisas

Dono com nome (mesmo que seja vocé), faixa de normalidade escrita (margem < 10% =

amarelo, < 7% = vermelho) e acdo no MESMO dia em caso de desvio. Sem faixa, nUmero é s

decoragao no painel.

Regra de ouro: se um niumero ndo muda nenhuma decisdo sua quando sobe ou desce,

ele ndo merece lugar no painel.



13. O plano de 90 dias

Noventa dias separados em trés blocos: arrumar a casa (margem), construir a maquina

(processo), pisar fundo (volume). Nessa ordem — inverté-la é escalar o caos.

0 Semanas 1-2 — Diagnéstico brutal

Margem real dos top 20 SKUs, 12 curva ABC, os 8 nimeros levantados.

Semanas 3-4 — Cirurgia de margem

Renegociar 3 fornecedores, reajustar precos, cortar os C que nao giram.

Semanas 5-6 — Maquina de ads

Defesa/ataque/liquidacdo no ar, ACOS alvo por camada, regra de corte rodando.

Semanas 7-8 — Processo e gente

Expedicdo documentada e delegada, scripts de atendimento, 12 contratacdo.

Semanas 9-10 — Full e multicanal

4 filtros do Full, primeiros A enviados com data-limite, sync de estoque ativa.

Semanas 11-12 — Pressao de volume

Verba de ataque ampliada, campanhas das plataformas, 22 rodada de fornecedor.

Semana 13 — Fechamento e ciclo

Dia 1 vs dia 90 dos 8 niUmeros, metas do trimestre, o que vira rotina.



Semanas

Foco

Entregas concretas

1-2

3-4

5-6

7-8

9-10

11-12

13

Diagnostico
brutal

Cirurgia de

margem

Maquina de
ads

Processo e
gente

Full e

multicanal

Pressdo de

volume

Fechamento e

ciclo

Margem real dos top 20 SKUs calculada; primeira curva ABC rodada; os 8

numeros do painel levantados pela primeira vez (mesmo que em planilha)

Renegociacao com 3 fornecedores principais; reajuste de preco nos
produtos sem elasticidade (degraus de 3-5%); corte/liquidacao dos C que
nao giram

Estrutura defesa/ataque/liquidacado no ar; ACOS alvo definido por camada;

primeira semana de regra de corte executada

Expedicdo documentada (checklist + fotos) e delegada; scripts de
atendimento nivel 1 + alcada de reembolso definida; contratacdo 1 feita ou

encaminhada

Andlise produto a produto do Full (4 filtros da secao 6); primeiros A
enviados com data-limite de giro; sincronizacdo de estoque entre canais
ativa e testada

Verba de ads de ataque ampliada nos B promovidos; entrada agressiva nas
campanhas das plataformas; segunda rodada de negociacdo de fornecedor

ja com volume novo

Comparativo dia 1 vs dia 90 dos 8 niUmeros; metas do proximo trimestre; o
gue vira rotina permanente (ABC as segundas, corte de ads, projecao de

caixa)

Trés avisos de quem ja viu esse filme: ndo pule os blocos 1-4 pra ir direto ao volume — é a

tentacdo de todo mundo e o erro de quase todo mundo; um plano desses sobrevive a no maximo

UMA grande surpresa por més (campanha que nao veio, fornecedor que atrasou), entdo blinde o

que é critico; e o plano so funciona se a revisao semanal de 30 minutos acontecer TODA semana —

plano sem ritual de revisdo é carta de intencdes.

Regra de ouro: em 90 dias vocé nao chega aos 300k. Vocé constroi a maquina que

chega — e isso vale mais.



14. O proximo nivel

Se vocé executar metade do que esta neste ebook, sua operacao vai ficar maior do que sua
capacidade de acompanhé-la em planilha. Esse é o sinal de maturidade — e o novo gargalo. Aos
40, 80, 150 pedidos/dia em dois canais, os 8 nimeros do painel mudam a cada hora, e a diferenca

entre ver o problema hoje ou na sexta custa milhares de reais.

A planilha foi honesta com vocé até aqui. Mas ela tem trés defeitos incuraveis em escala: depende
de alguém alimentar (e gente esquece), mostra o passado (e vocé decide no presente), e ndo grita

(e problema de margem nao marca reuniao — ele s cresce em siléncio).

O Vendedorix Business foi construido exatamente pra esse vendedor — o que saiu do "quanto

vendi?" e vive no "quanto sobrou, por canal, por SKU, agora":
e Margem liquida real por pedido, SKU e canal — comissao, taxa fixa, frete e imposto ja
calculados nas regras da Shopee BR e do Mercado Livre;

¢ O painel da secao 12 pronto: os 8 nUmeros do dono, atualizados automaticamente, com faixas

de alerta;
e Curva ABC viva — sua reuniao de segunda-feira ja montada quando vocé acorda;

¢ Estoque sincronizado entre canais em minutos, com colchdo de seguranca configuravel — o

furo da secao 7 deixa de ser risco;

e Alertas que gritam: margem de produto A caindo, reputacao ameacada, cobertura de estoque

critica, pedido parado.

A conta de dono, como tudo neste ebook: o plano custa menos que um tnico cancelamento de
curva A ou meia hora semanal do seu tempo em planilha. Se ele recuperar 0,5% de margem numa

operacao de 100k — e vai, sé na visibilidade de taxa e frete —, ele se paga 5 vezes.

B %

o plano se paga

recuperando s6 0,5% de margem em 100k/més

Teste com seus numeros reais

Crie a conta em vendedorix.com.br, conecte Shopee e Mercado Livre e veja sua margem real
por canal ainda hoje. O plano gratuito mostra o suficiente pra vocé nunca mais aceitar decidir

Nno escuro.

Teste com seus numeros reais: crie a conta em vendedorix.com.br, conecte Shopee e Mercado
Livre e veja sua margem real por canal ainda hoje. O plano gratuito mostra o suficiente pra vocé

nunca mais aceitar decidir no escuro.


https://vendedorix.com.br/

Regra de ouro (a que resume todas): opera¢do de 300k nao é uma loja grande — é
uma maquina pequena e bem medida, rodando sem o dono no meio do fluxo. Construa

a maquina. Os 300k sdao consequéncia.



