MARKETPLACE

o motor do comércio eletrdénico global

@ globo



Mercado Global
Varejo fisico x
Varejo digital

VAREJOFISICO

O varejofisico ainda responde Crescimento do varejo no mundo Vendas varejo e-commerce no mundo

por mais de 90% das vendas no (varejo fisico, e-commerce e varejo total) Em trilhdes de dolares
varejo na maioria dos paises, e R$ 8,1
continua sendo o determinante 10% R$ 7.1 R$7.6
para o crescimento do total 8% g% 7% 79 R$ 6.1 R$66
das vendas. 770% . ’ l% R$5.1 R$S6 I
R 6% >% 4% 4% 4% 4% 4% I |
VAREJO ELETRONICO 3 Je0p— 12
As vendas do comércio T % 3% 30 3% 3%

eletronico crescerdo quase

2,5 vezes mais rapido do que
2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028

o varejo fisico. Mas o . I 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
. dos dois Crescimento de vendas varejo online
crescimento nacasados Crescimento de vendas varejo fisico

digitos estd cada vez mais Total crescimento vendas varejo
raro de acontecer.

mmmm \/endas (US$ tri) % Crescimento
% das vendas totais de varejo

@ glObO Fonte: eMarketer Sales Excellence Insights 2025



Mercado Global

MARKETPLACES

A digitalizagcdo acelerada pela
pandemia também consolidou
o crescimento dos

marketplaces. 7em1o

consumidores no

mundo fizeram uma

[ ] [ ] ~ I.
A participacéo das vendas de S arke il T

altimos 12 meses.

e-commerce realizadas via
marketplaces cresceu de 38%
em 2014 para 62% em 2024.

@ glObO Fonte: Euromonitor International Passport - Retail, edigdo 2025. Sales Excellence Insights 2025
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O tamanho do
mercado global
de marketplaces

valor global das vendas

US$ 2.4
M e de e-commerce via
t r I o e s marketplaces em 2024
Mais que o PIB do Brasilem 2024

2% | 14%

participagcdo dos taxa média de crescimento
marketplaces nas vendas anual (CAGR) das vendas
totais do e-commerce globais de e-commerce via
varejista global em 2024 marketplaces 2019 - 2024

Fonte: Euromonitor International Passport - Retail, edigéo 2025. Sales Excellence Insights 2025
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Ameérica Latina acelera e  osrasiléoprincipal motor

dessa expansdo: sozinho

COnSO“dG SUCI fO I'(}CI nO representa em média 43% das

vendas de e-commerce de

e-commerce gIObGI varejo da América Latina.

Vendas de e-commerce de varejo na América Latina
Bilhbes de dolares
® Brasil (US$ bi)  m Outros paises (US$ bi)

131
s 90
62 68 76 84 92 o

2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Fonte: Latin America Ecommerce Market Shares 2025 - eMarketer
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Penetragcao do e-commerce no varejo

Brasil

Muito espago para
crescimento em
territorio nacional

Categorias com maior participagdo
no ecommerce brasileiro 15825:
moda (28%), eletrénicos (22%) e

casa e jardim (14%)

(®globo

9,9
82 go 86 9.0

2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025*

Estados
Unidos

249 245

20,7
16,0
146 146 14,6 154
10’7 | | | | |

2019 2020 2021 2022 2023 2024

2019 2020 2021 2022 2023 2024

Fonte: Statista; E-commerceBrasil

China

272 276 268
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O Brasil se consolida
como um dos mercados
mais dindmicos em
marketplaces no mundo

O crescimento dos marketplaces no Brasil &
impulsionado por fatores estruturais que
transformaram o consumo digital.

Adogdo em massa do mobile commerce
e de meios de pagamento instantdneos,
como o Pix, tornou as compras online
mais acessiveis e cotidianas.

A expansdo de grandes players, como
Mercado Livre, Amazon, Shopee e
Magalu ampliou o alcance do canal e
diversificou a oferta.

Além disso, novas categorias, como
alimentos, saldde, moda e beleza, reforcaram
o formato preferido do brasileiro pela
conveniéncia, preco e variedade

Fonte: Statista Sales Excellence Insights
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Principais marketplaces no Brasil em 2024, por

valor bruto de mercadorias (GMV)
Em bilhées de dolares

Mercado Livre N 259 ——
Shopee [T 185
Amazon [N 16,1

Magalu N 7.0
Shein [ 46
AliExpress [ 4.4
CasasBahia [ 2.5
Temu [ 20

Carrefour M 15

O Mercado Livre reafirmou sua lideranga em 2024, tornando-se o
maior marketplace do pais e a empresa mais valiosa da América
Lating, avaliada em cerca de US$ 100 bilhGes.

Seu sucesso se apoia em trés pilares: crescimento acelerado,
rentabilidade solida e altos investimentos em tecnologia,
logistica e servigos financeiros.

S6 em 2024, foram US$ 4,5 bilhées aplicados no Brasil, incluindo
sistemas de robética que reduziram em 20% o tempo de
processamento nos centros de distribuicdo.
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Players nacionais consolidados vs
Asidticos em rapida ascensdo

Esse movimento reflete uma tendéncia clara no Brasil e no mundo:
as plataformas asidticas estdo ganhando forga e transformando a
dindmica do e-commerce com modelos de preco agressivo, logistica
integrada e experiéncias digitais altamente envolventes.

Fonte: Statista Sales Excellence Insights

2025



Ranking dos maiores e-commerces do Brasil
Dados de visitas mensais de apps Android e web

EM MILHOES
Marca abr/25 mai/25 jun/25 jul/25 ago/25 set/25
Meli 338 352 359 393 385 370
Shopee 243 270 259 286 281 277 Com mais de 639 milhoes
Amazon 182 192 176 209 78 200 de acessos no meés,
__ Temu 272 304 242 410 339 148 e-commerces asidaticos
Shein 88 95 104 m 14 119 representam cerca de
40% do trafego total do
oLX 106 108 101 106 103 96 top 10 do Brasil.
Samsung 80 95 95 94 92 89
iFood 71 72 73 71 71 71
Magalu 69 70 65 67 62 61
AliExpress 58 59 66 60 61 57

@ glObO Fonte: Relatério Setores E-Commerce no Brasil - Conversion - agosto 2025 Sales Excellence Insights 2025



m» A forca asiatica no e-commerce brasileiro

Principais marketplaces asiaticos no pais hoje

AliExpress

AliExpress aposta nalogistica local
para reduzir prazos: firmou parceria
com o Magalu e com operadores
nacionais para entregar em até cinco
dias, tornando o modelo cross-border
mais competitivo.

(®globo

~

Shopee

Shopee consolida-se como um dos
principais marketplaces do Brasil, ao
investir eminfraestrutura logistica
propria e ampliar o namero de lojas
oficiais de grandes marcas. A
plataforma busca equilibrar o apelo de
preco acessivel com a diversificagdo do
mix e maior confianga do consumidor.

SHEIN

Shein acelera sua nacionalizagdo no
Brasil com operacgdo hibrida, com
producdo local e parcerias com
fabricantes brasileiros. Além da moda,
ampliou seu portfélio para beleza, casa
e lifestyle, reforgando o vinculo com
consumidores jovens e digitais, atraidos
por variedade, prego e velocidade de
entrega.

Fonte: Relatério Setores E-Commerceno Brasil - Conversion - agosto 2025
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TEMU

Temu, recém-chegada ao pais em
2024, protagoniza um crescimento
explosivo. Em poucos meses, superou
Shopee e AliExpress em trafego,
impulsionada por uma estratégia de
precgos ultra-competitivos, cupons
agressivos, gamificagdo e campanhas
massivas de marketing.

Sales Excellence Insights 2025



Curva de adogdo alta, mas penetragcdo
ainda baixa (10,4%) vs Meli (51,4%) no 1725
(SimilarWeb)

INTERNET

N Com pI‘OdUQCIO em |Cﬂ'90 Temu se torna o aplicativo de
es.cala, p~re<;os Agressivos compras mais baixado do Brasil

@ inovagdo constants, e e e e
asidticas conquistam f—

espaco frente as marcas
locais e globais tradicionais.

Muitas ja instalam operagdes no pais para reduzir 6 O /o

custos logisticos e aumentar a confianga do
consumidor brasileiro.

Shopee fez a 19 edigdo do Casa Shé.
O espago conta com afiliados e empresas
com loja oficial dentro da plataforma.

escolhem comprarem
marketplaces asiaticos por
perceber OSs pregcos como
Janado se trata apenas de marketplaces globais mais baixos
disputando espacgo no digital, mas de uma ofensiva de

marcas asiaticas que buscam presenga direta no pais.

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



A forca asidticano
mercado brasileiro

pré 2000
2 HUAWEI @idea @ %) Oppo_ TEMU
@ LG CHERY m XI30MI  Kwai Shopee Hisense
AliExpress %ALAMGVE KeeTa

@ R — 0 SHEIN G@ﬂ gg‘

@ glObO Sales Excellence Insights 2025



“A Asia deixou de ser
apenas a fabrica do mundo
para transformar o mundo
em seu marketplace”

WGSN



Os marketplaces se consolidaram como a espinha dorsal
do comeércio digital global. Mais do que simples vitrines
online, tornaram-se ecossistemas que reinem consumo,
entretenimento, servicos financeiros e publicidade,
movimentando trilhdes de dblares todos os anos.

Neste estudo, vamos analisar como esses ambientes
multifuncionais moldam o varejo digital e compreender as
percepg¢des dos consumidores emrelagdo a eles.

@ glObO Sales Excellence Insights 2025



da amostra:

icdo

Distribu
Offerwise | total de entrevistados: 1000 pessoas

@®globo

Género

a

51%

)
BN

49%

Idade

55+ im

45-54
35-44
25-34

18-24 @

Classe social

AB

DE

37%

45%

18%

Regido

Norte
7%

Nordeste
19%

Centro-Oest
9%

Sudeste
49%

Sul
17%
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Top of mind

Qual é a primeira marca de
marketplace que vem d sua mente?

®globo

Fonte: Estudo proprietdrio
Globo | Marketplaces 2025

Em 2022, o Mercado Livre
ocupava o 4°lugar

Em 2022, a Shopee
ocupava o 3°lugar:
Americanas ocupava o 7°

v 5°

80
90

10°

Magazine Luiza (Magalu)
Americanas

Shein

Casas Bahia

OLX

Centauro novas

KaBuM

amazon
N

Em 2022, a Amazon
ocupavao 2°lugar
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Todas aslojas sao

percebidas iguais?

@ gIObO Sales Excellence Insights



I Associagdo de categorias

10

20

30

49

50

Maior ticket médio

LI

ELETRONICOS

mercado
livre

Magalu

CASAS
BAHIA

ﬁ Shopee

amazon
S

®globo

.
ELETRODO-
MESTICOS

Magau

CASAS
BAHIA

mercado
livre

ﬁ Shopee

amazon
S ——

L/

MOVEIS

CASAS
BAHIA

Magalu

mercado
livre

ﬁ Shopee

amazon
S

I SO

NFORMATICA ROUPASE
mercado SHEIN
a!!'_a}on ﬁ Shopee
ﬁ Shopee ’“‘?&,?2“
MAgaLU | smencanas
gAgns | emazon

ROUPASE
ACESSORIOS
ESPORTIVOS

ﬁShopee
SHEIN

mercado
livre

amazon
S

americanas

&

COSMETICOS,
PERFUMEE
PRODUTOS
DE HIGIENE

EBELEZA

a Shopee

mercado
ivre

americanas
amazon
S

SHEIN

T

ARTIGOS DE
DECORAGAO

a Shopee

mercado
livre

amazon
S
americanas

SHEIN

&

BRINQUEDOS

ﬁ Shopee

PRESENTESE
LEMBRANCINHAS

ﬁ Shopee

&l

PAPELARIA
EMATERIAIS
PARA
ESCRITORIO

ﬁ Shopee

()

PRODUTOS
DIAADIA
(ou artigos

de valor
até R$50)

a Shopee

B i i e
americanas | americanas americanas americanas
a@;on a@;on a@;on SHEIN
Magalu | sHeIN SHEIN amazon

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025

v

PRODUTOS
DELIMPEZAE
HIGIENE
DOMESTICA

americanas

mercado
livre

ﬁ Shopee
amazon
S

MagoaLu
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e-commerce

EXCELENCIA EM E-COMMERCE

Em 29 de novernbro de 2025 (D1 min

Shopee registra alta em
busca por itens de maior
valor

Nas primeiras 12 horas da Black Friday 2025, a Shopee identificou maior apetite

dos consumidores por produtos de maior valor agregado. Consoles de
videogame, smartphones, moveis e TVs lideraram as vendas, enquanto o pico

de transacoes ocorreu entre 9h e 10h da ultima sexta-feira (28).

Confianga
sendo

criada
através de
frequéncia

Sales Excellence Insights 2025



I Associagdo de categorias

60
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.
ELETRODO-
MESTICOS

TEMU

L/

MOVEIS

TEMU

m A © @

GAMESE
INFORMATICA

TEMU

ROUPASE
ACESSORIOS

TEMU

ROUPASE
ACESSORIOS
ESPORTIVOS

TEMU

COSMETICOS,
PERFUMEE
PRODUTOS
DE HIGIENE

EBELEZA

TEMU

T

ARTIGOS DE
DECORAGAO

TEMU

&

BRINQUEDOS

TEMU

PRESENTESE
LEMBRANCINHAS

TEMU

&l

PAPELARIA

EMATERIAIS

PARA
ESCRITORIO

TEMU

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025

v
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PRODUTOS
DIAADIA
(ou artigos

de valor
até R$50)

TEMU

PRODUTOS
DELIMPEZAE
HIGIENE
DOMESTICA

TEMU

Menor ticket médio
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“72%

“para produtos mais caros eu fago uma grande

pesquisa na internet, mas para produtos mais
baratos eu geralmente compro no meu site de
preferéncia e ndo pesquiso muito”

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



americanas

0 Jolela /0o N

+frequéncia

- QOO0

CASAS .
BAHIA +confianga

mercado
livre

Maior ticket médio <

v

Menor ticket médio

AliExpress e Magalu fecham acordo Casas Bahia e Mercado Americanas vai vender produtos no

e venderao produtos no Brasil Livre se unem por eletro site do Magalu e vice-versa
pEIos dOIS markEthaces e m()veis A partir desta terca (18), a Americanas inicia as vendas na plataforma digital do Magalu; ja a oferta

Previs&o é que parceria esteja disponivel a partir do terceiro trimestre. Estratégia valida a partir de novembro, acordo visa fortalecer a sua de itens do Magazine Luiza no site da Americanas comeca nas préximas semanas
relevancia no varejo digital

Por Bruna Miato, g1 MEIO & MENSAGEM ()

A (O AS N - Por Helena Benfica, Valor —Sao Paulo
24/06/2024 09h42 - Atualizado hd um ana 23 de outubro de 2025 - 149 LS/1112025 15159  Armatizado b i @ @
Magawu  Aj Express gﬁﬁ‘&s me"ﬁgdo MQagawu  smericanas

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



Frequéncia
& confianca:

atributos com potencial
de diferenciag¢do para
fugir da guerra de preco

®globo

Fatores decisivos para escolher uma loja online:

~

Prazo de entrega Experiéncia

Ofertas,
promogoes ou Frequéncia
cupons

.

[ 64% Frete gratis ]
{ 63% Preco }
p

53%
-

50%
p

46%
-

N
Serlojaem que
tenho confianca

J

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



Preg¢o mais baixo

Variedade muito grande de produtos em um sé lugar

ASIATICAS

Quando vocé escolhe comprar

em marketplaces a SiétiCOS Promogoes e cupons de desconto que reduzem
. . . . bastante o valor final

qual é o principal motivo?

Produtos diferentes que ndo encontro no Brasil

Facilidade de compra e entrega internacional

Acumulo pontos ou recompensas no app que me ddo
desconto nas compras (ex:moedas, missées, gamificagdo)

Nunca compro em site asiaticos

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025
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D) Se vocé encontraum produto que estd procurando com o mesmo
preco e condi¢oes de entrega (frete gratis e mesmo prazo de entrega),
em duas ou mais lojas, 0 que te faz escolher onde comprar?

experiéncia

frequéncia

confianga

®globo

1°LUGAR

“Escolho aquelaem
que ja tive uma boa
experiéncia de
compra, € nenhum
problema (46%)"

Mulheres: 51%

2° LUGAR

“"Escolho a marca da

loja que mais gosto
e ja tenho o habito
de comprar (35%)"
Classe AB: 47%

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025

Sales Excellence Insights



BN Ter parceiros bem

(®globo

avaliados pode ser
decisivo no momento
da compra

Ao comprar em marketplaces, o
quanto vocé se preocupa com quem
esta vendendo o produto dentro da
plataforma (por exemplo, um vendedor
parceiro vs. a loja oficial)?

62%

Muito
(s6 compro de lojas
oficiais ou vendedores
bem avaliados)

30%

8%
Um pouco Nada, ndo me
(olho a reputagdo, mas preocupo
se o prego for bom eu (confio que o marketplace
arrisco) resolve qualquer problema)

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights

2025



®globo

Entdo os
consumidores
sdo 100%
decididos?

Ndo necessariamente.

58%

costumo ter umalloja

em mente, mas
frequentemente mudo
de ideia emrelagdo a
qual loja vou realizar
minha compra

A escolha
ndo esta
ganha:

a atencao
redefine
quem vence
acompra

Sales Excellence Insights
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. prego )

7 \~
~
N

Para ganhar a preferéncia, é

NECESSARIO UM MIX de Se PRECO é fator decisivo
atributos e categorias! para a escolhade uma
Nd&o adianta prego baixo, sem marca, EXPERIENCIA faz
frequéncia ou umaboa parte do pacote
experiéncia |

1 \

experiéncia

1 1
1 I
\

Ter maior FREQUENCIA traz Com uma EXPERIENCIA positiva é

oportunidade da marca transmitir importante provocar a
CONFIANCA paraqueo FREQUENCIA de compra através
consumidor se sinta seguroem de ofertas e promogodes
realizar mais compras .7

‘/.
\’ 7

M frequéncia g

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025
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Pensando no momento da compra, sem considerar pre¢o, as
principais formas de se tornar uma loja “favorita” sdo:

Boa expriéncia de compra (do momento de compra a

o)
entrega do produto) 50%

Facilidade no momento de compra, rapida e com

poucas etapas no processo, ou até mesmo "com _ 33%
apenas um clique”
A marca tem umaimagem forte de seriedade e 3204
copromisso com o cliente

Comunicagdo clara e agradavel nas propagandas,

. s 24%
seja na televisdo, internet ou de outra forma

Identificagdo e empatia com a marca (ela acredita e

o L 18%
defende os mesmos ideais ou causas sociais que eu)

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025
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Com o amadurecimento do e-commerce e a
ascensdo dos players asiaticos, a competi¢do
entre marketplaces deixou de ser apenas por

preco.

O diferencial agora estd em como essas
plataformas criam conexao, relevancia e
experiéncia dentro de um ambiente cada vez
mais saturado de op¢oes.

Sales Excellence Insights

2025



B i 4vés do Social

(®globo

Experiéncia

O futuro dos marketplaces sera guiado por
experiéncias visuais, imersivas e
compartilhaveis.

Sejaincorporando elementos de redes social
dentro do marketplace, ou levando o
marketplace para as redes.

—> |magensricas, videos curtos, lives e
recomendagdes baseadas em
comportamento etc.

No Social Commerce, a descoberta de
produtos acontece de forma orgdnicaq,
dentro do préprio feed.

Ecommerces pelo mundo adotam modelo do
TikTok como estratégia de vendas

= Aplicativos unem videos curtos, feed infinito e algoritmo de
recomendagao nos anuncios

= Especialistas afirmam que o desenho adotado pelas plataformas €é o
mesmo usado em caga-niqueis

YouTube Shopping chega com
Mercado Livre e Shopee

Varejistas serdo os primeiros parceiros do programa de
afiliados da plataforma

Hol Deal &

&I -

Add to cart

v -
MNew cust

BY.DYLN Andi Shirt In White

L Buyer Protection Pregram

=

tomer daa

A\

J

Fonte: Estratégia de e-commerce: marketplaces, WGSN

Shopify temseu

app Shop onde as
recomendagoes
mudam em tempo
real com base no
envolvimento e
comportamentodo
usudrio. O layout traz
elementos de social.

Sales Excellence Insights 2025
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Vinculos >
transacoes

Em meio dinstabilidade econémicae a
pressdo por pre¢o, o que gera valor real
€ a capacidade de personalizar e
manter relevancia ao longo do tempo
construindo relagdes mais profundas
com o consumidor.

Em vez de focar apenas em conversado,
os lideres do setor estdo expandindo sua
proposta de valor: oferecendo
personalizagdo, curadorias exclusivas
e criando comunidades.

Ifood utilizainteligéncia
artificial (IA) para auxiliare
personalizar a experiéncia de
compras de supermercado, o
que inclui sugestoes baseadas
nos hdabitos de consumo do
usudrio.

Lotte-Mart Zeta é um app de
supermercado que usa o
histérico de compras, a
frequéncia de compras e os
padrdes de consumo para criar
um carrinho de compras com
curadoria em 10 segundos.

Fonte: Estratégia de e-commerce: marketplaces, WGSN

Shein abriu uma loja tempordaria com mais
de 13 mil pegas disponiveis para venda com
diversidade de estilos e tamanhos,
descontos e brindes. Clientes precisam
reservar ingressos com dia e hordrio
marcados para visitagdo.
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6%

“Tendo a comprar mais em sites que sabem o que eu
gosto e recomendam produtos especialmente pra mim”

E preciso estar em contato com esse consumidor
para conhecé-lo cada vez mais.

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



75% do publico faz pelo

menos uma comprda por meés
E quase metade, uma vez a cada 15 dias.

@®globo

E Gerdl

I 10%

Quase que diariamente

I 18%

Pelo menos uma vez por semana

I 19%

Uma vez a cada 15 dias

— 28%

Mensalmente

I 1%

A cada 3 meses

Uma vez a cada 6 meses, oumenos [ 8%
frequente

BN 6%

Apenas em datas comemorativas

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights

2025



75% do publico faz pelo

menos uma comprda por meés
E quase metade, uma vez a cada 15 dias.

Essa frequéncia € um pouco mais intensa
entre as pessoas que possuem algum tipo
de assinatura.

41% dos entrevistados possuem algum tipo de
assinatura mensal com marketplaces.
AB:51% | 25 a 34 anos: 54%

Nas lojas que possuem assinatura:
85% do piiblico faz pelo menos uma
compra por més e quase 60% uma
vez a cada 15 dias

@®globo

B Geral ™ Naslojas que possuiassinatura

10%

Quase que diariamente 15%

Pelo menos uma vez por semana
P 22%

%
21%

Uma vez a cada 15 dias

28%

Mensalmente 27%

1%

A cada 3 meses 9%

8%

Uma vez a cada 6 meses, ou menos
frequente 4%

6%

1

Apenas em datas comemorativas 1%

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights
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amazon prime
E/:-olg rapmas COr(T:\IOb Frete GRATIS sem valor minimo
ell+, r.|me e U e de compra
daLu criamum ciclo " s s g o
de valor continuo

beneficios tangiveis enquanto & strearmings porum, e
aprofundam o conhecimento do

consumidor — o que aumenta a
frequéncia, a preferéncia e o
ticket ao longo do tempo. CLube dau,

en . meli+ MEGA %@
Entregam conveniéncia e
HB®

&ty

max
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As plataformas

asidticas se destacam

por transformar o
e-commerce em uma
experiénciaviva e
envolvente.

Diferentemente do modelo ocidental
centrado apenas na transagado, elas
combinam personalizac¢do, curadoria
algoritmica, gamificagdo e recompensas
para criar jornadas de compra que
prendem a ateng¢do e estimulam o
engajamento continuo.

(5

Hi 1 For your support,
we are giving you a FREE GIFT!

P

Invite friends 1o claim

Temu oferece recomendagdes
personalizadas de seus diversos produtos na
pdginainicial, além de descontos, minigames
e ofertas-reldmpago. Ainda na paginainicial,
janelas pop-up déo acesso a games dentro
do app, como Fishland, Farmland e Hat Trick
Draw, que premiam os usudrios com créditos

na loja, itens gratuitos e cédigos de desconto.

Fonte: WGSNRetail Strategy: Mobile Commerce

Na Shopee o usudrio acumula moedas por
tarefas simples (como check-in didrio,
avadliagdes e missdes), participa de roletas e
mini-games, coleciona cartdes em
campanhas e desbloqueia cupons conforme
avanga em metas.

Sales Excellence Insights

2025



Ter mais frequéncia

de compras e pontos E mais

de contato com os Mais do oportunidade
consumidores & bom que isso... para as marcas
dpenas para as rentabilizarem!

vendas?

@ glObO Fonte: WGSNRetail Strategy: Mobile Commerce Sales Excellence Insights



I Retail Media

®globo

Marketplaces estdo investindo fortemente em retail media, que
consistem em vender espacos publicitarios dentro de suas
proprias plataformas para marcas e anunciantes.

Isso permite que os marketplaces monetizem sua audiénciaq,
oferegam experiéncias de compra mais personalizadas e coletem
dados valiosos sobre o comportamento do consumidor.

Nova fonte Dados de Conversdo
de receita primeira mdo & inovagado

Retail media é uma Acesso diretoao Mais possibilidades
das dreas de comportamentode de anilincios
crescimento mais comprados personalizados,
rapido no varejo, consumidores, levando marcas a
com previsdo de permitindo serem criativas para
atingir US$ 140 segmentagdo se manterem
bilhdes globalmente precisa e campanhas relevantes.

até 2026. altamente eficazes.

Brazil

$14

2016 2019 2025 2029
B Retail media [ Social network I Search

Mercado Livre vai capturar quase 60% das receitas de retail
media da América Latinaem 2025. JG Amazon detém 17% da
receita. Juntos, eles capturam mais de 3/4 do mercado, deixando
pouca margem para os demais competidores regionais, que por
sua vez devem tornar o retail media uma prioridade.

Fonte: Estratégia de e-commerce: marketplaces, WGSN Sales Excellence Insights
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Share de trafego - consolidado

Mercado Livre s 35%
I 26%
I 16%

Shopee
Amazon Brasil
Olx

Magazine Luiza
Casa Bahia
Elo7
Americanas
Havan

Ponto Frio
Colombo
Gazin

Extra

Bemol

Casa E Video
Outros

Aumenta aimportdncia
pela corrida dos acessos

I 9%
. 6%
mm 3%

1 1%

1 0,8%

1 0,7%

I 0,2%

I 0,2%

I 0,2%

I 0,2%
0,1%
0,1%

1 0,8%

2022

30

10

4°

20

50

2025

10

20

30

40

50

60

Quais marketplaces vocé usa com frequéncia (7x a cada 2 meses)?

Mercado Livre

Shopee

Amazon

Americanas

Shein

Magazine Luiza
(Magalu)

52%

50%

39%

22%

21%

15%

+frequénciade acesso P +possibilidade de frequénciade compra P + possibilidade de outras receitas

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025; SimilarWeb
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Entdo, como
tornar esses

consumidores
mais frequentes?




O que fariavoce
comprar com
mais frequéncia

emummesmo
marketplace?

o

1

20

30

4°

50

so% Entregas maisrapidas

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025
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Preferéncia dos consumidores
emrelagdo a entrega:

Gosto de acompanhar o pedido em tempo real ou
receber atualizagdes frequentes do status da
entrega

Prefiro entregas feitas por transportadoras
conhecidas (ex.: Correios, Jadlog, Loggi, etc.)

Prefiro entregas feitas por entregadores locais, com
comunicagdo direta (ex.: WhatsApp, telefone)

Sempre prefiro lojas que entregam a compra no
mesmo dia

Gosto de agendar o dia e/ou hordrio da entrega
conforme minha disponibilidade

m. Dou preferéncia para lojas online que utilizam
embalagens sustentdveis ou meios de transporte
com menor impacto ambiental
Prefiro comprar online e retirar em um local fisico

(prépria loja, locker, ponto de entrega etc.)

Ndo tenho preferéncia quanto d forma de entrega

B 9%

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025

Sales Excellence Insights
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[ J
mmme Corridapela
. E-commerces enchem os galpées logisticos
e n t r e g q m q I S Estudo da RB Investimentos mostra que empresas de comeércio eletrénico

ocupam 38% dos galpdes do Brasil. Mercado Livre, Shopee e Amazon séo as

ra p i d G companhias que mais tém espago
&

O mercado de galpdes logisticos no Brasil vive uma expansdo aceleradaq,
A nova fronteira de competitividade consolidando-se como um dos segmentos mais promissores do setor imobiliario
entre marketplaces estd na - impulsionado pelos e-commerces, que estdo modernizando suas cadeias de

velocidade suprimentos em busca de eficiéncia operacional. —

Plataformas como Mercado Livre,
Shopee e Amazon investem bilhdes
em centros de distribui¢do, hubs
urbanos e frotas proprias para reduzir
o tempo entre o clique e a entregaq,
transformando logisticaem
diferencial de marca.

Keeta vem se posicionando
no mercado brasileiro com
uma proposta clara: entregas
mais rapidas e pregcos mais
baixos. A estratégia da
empresa segue aloégica dos
grandes marketplaces
asidaticos que ja conquistaram
relevancia por aqui.

@ glObO Fonte: Estratégia de e-commerce:marketplaces, WGSN Sales Excellence Insights 2025
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(®globo

categorias

Os grandes marketplaces estdo
ampliando seus territérios de atuagdo
para além de suas categorias
originais, transformando-se em
ecossistemas completos de consumo.

Essatendénciareflete o
amadurecimento do e-commerce no
Brasil, que passa a buscar recorréncia
e aumento do ticket médio por meio
dadiversificagdo de ofertas e
ampliagdo de categorias.

iFood querreforcarsua
identidade como
marketplace

Nova campanha tem como objetivo mostrar aos consumidores que
o app vai além do delivery de comida, atendendo também a
demandas em outras categorias

- J

Fonte: Estratégia de e-commerce: marketplaces, WGSN

Mercado Livre adquiriuuma
farmacia na zona sul de Sdo Paulo
e estd testando modelos de
logistica, armazenamento e
operagdo regulada, enquanto
aguarda ajustes regulatérios para
operar como marketplace no
setor, conectando farmacias de
todos os portes a sua base.

IFood tenta descolar sua
imagem de app de delivery e se
posiciona cada vez mais como
um marketplace, oferecendo
uma gama variada de produtos.

Amazon comprou recentemente
participagdo do app de entregas
Rappi como forma de competir
com Mercado Livre na América
Latina.

Sales Excellence Insights

2025
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Produtos de giro rapido
como um caminho para o
aumento de frequéncia
de compra e construgdo
de confiancga.

56%

ja fizerem compras de

supermercado (alimentos, bebidas,
produtos de higiene pessoal e

limpeza do lar) pela internet.
Em 2024 era 31,5%

Quando vocé compra esse tipo de produto (alimentos, bebidas,
produtos de higiene pessoal e limpeza do lar) pela internet, onde

costuma comprar?

Nos sites multimarcas (marketplaces), como:

Amazon, Americanas, Magalu, Mercado Livre etc.

Nos aplicativos (app) das lojas multimarcas

(marketplaces), como: Amazon, Americanas,

Magalu, Mercado Livre etc.

Em aplicativos (app) de entrega rapida, como: Rappi,
iFood etc.

No site do proprio supermercado, como Carrefour,
Pdo de Acglcar etc.

No aplicativo (app) do préprio supermercado

Pesquiso os produtos em sites de buscas, (ex.:
Google, Bing, Yahoo etc.), e escolho onde encontro
os melhores precgos

Outro lugar

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025

1%

8%

45%

37%

36%

34%

29%
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O que fariavoce
comprar com
mais frequéncia

emummesmo
marketplace?

20

30

4°

50

sa% Ter os melhores precos e promogoes

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025
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D CI t(] S p ro m O C i O n q iS S a O As maiores altas de GMV acontecem em eventos com forte apelo

comercial, revelando que o e-commerce depende cada vez mais de

m Oto r d O e - C O m m e rC e picos concentrados em promogoes para crescer.

Vendas GMV(R$) e Index de Sazonalidade — 2024

3 GMV(RS) em bilhées de Reais - [ndice de Sazonalidade T.Ecomm =  ===== Indice de Sazonalidade FMCG _
Black Friday
14,000 Singles Day
Pdscoa  pig das e Esquenta —
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200%
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60%

40%

0
20%

@ glObO Fonte: NIQ E-commerce - Webshoppers 51 - Variagdo valor da semana sazonal vs mesma sazonalidade do ano anterior. Periodo 2024 vs 2023 Sales Excellence Insights
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m» Paraalém das datas sazonais

As datas duplas vieram para ficar!

(4 [

’ mercado
ﬂ Shopee »

livre
@1 \ . = DA BLACK FRIDAY 200
LIQUIDA DO ANO 2 = - i O W
RS20 MILHOES FRETE GRATIS MENOR PREC‘:D - ; R$ 100 EMN!I(-:UI%EIg [ ,"‘ » -' 't‘i"'"
— Bl p———— T —— L OFERTAS ANTECIPADAS DA BLACK FRIDAY
\ il ol e ' + CUPONS DEDESCONTO

AliExpress

ALIADOS SHEIN RECOMENDA
DESGONTO o achadinhos imperdiveis de

701
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i ¢
.
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m» Datas proprias aa

53%
. 44%
Liquidagdo Fantdastica - r 34% o
Magalu 16% 2 2 /o
31%
Pay Day - Magalu Fm% ° nUNCa comprou em
nenhuma das opgoes

Semana Tematica r 28%

Americanas 15%

Datas Duplas - r 19%

AliExpress 9%

® Conheceadata = Jdcomprounadata

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



Qual foi o principal motivo para vocé ter
comprado nessa data promocional?

Tt entrega oo I 5o
de entrega 0

Foi lh dicdod
ot e e Prese aue e 7% As compras em datas

promocionais seguem

Entregarapida [N 38% altamente racionais.

Precisava do item naquele momento e _ 34%
aproveitei a data para comprar

4 N
Aproveitei a promog¢do para antecipar a . .
compra de um presente (Dia das Maes, _ 28% Mas ha oportunldade para
Pais, etc.) .
trabalhar outros atributos,
N&o precisava do item, mas comprei por _ 15% ——— comrespostas relacionadas
causa da promogdo 0 R .
acompra por ImPU|SO e
Tinha perdido uma data importante e usei _ 14% antecipagao.
essa promogdo para comprar depois °
\ J

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



5%

dos respondentes
costumam fazer
compras por
impulso

Em quais situagdes vocé costuma fazer
compras por impulso (ou ja fez alguma vez)?

Quando vejo uma promog¢do em um site ou
app de marketplace

Quando vejo um andncio nas redes sociais
(Instagram, TikTok, etc.)

Quando recebo uma notificagdo de oferta
no celular

Quando recebo indicagdo de amigos ou
familiares

Quando vejo uma promogdo na televisdo

Quando vejo uma promogdo no Youtube

Quando vejo recomendagdes de
influenciadores

Quando vejo uma promogdo em portais da
internet (Uol, Terra, G1, Globo.com etc.)

Ndo costumo fazer compras por impulso

— 34
E— 27%
I—— 22%
I 21%
I 20%
I, 18%
I 6%

N 15%
I 25%

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



O que fariavoce

Sistema de
comprar com 63% pagamento
H proprio pode
mais frequéncia 3 a4% Mais confianganaplataforma comprarne TS

mesmo site, construgado.

porque € a
4° loja online
que eu confio

emummesmo
marketplace?

50

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



O que fariavoce

comprarcom
mais frequéncia 59%
emummesmo o _ trocar Oportunidade
4 39% Facilidadeemtrocas e devolugoes produtog :inee’lcr:g?gghszr
compraaos
mClrketpl(]CG? peIoFi)nternet atributo
. ndo é uma
° experiéncia

facil

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



O que fariavoce
comprar com
mais frequéncia

emummesmo
marketplace?

39% Programade fidelidade ou

assinaturacom vantagens
(cashback, fretegratisetc.)

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025

Sales Excellence Insights
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As compras estdo mais frequentes e o preco,
sozinho, deixou de diferenciar. Quando todas
as marcas praticam valores semelhantes, o
que pesa € o habito, a familiaridade e a
experiéncia construida no dia a dia.

Ndo basta competir em preco.
E preciso competir em presenca.

Marcas que aparecem
mais criam preferéncia.

Y |

-
@ glObO - v Sales Excellence Insights




E s 23 Desejo por conveniéncia

3— O tempo passou a ser percebido como um bem precioso,
] tdo relevante quanto o dinheiro. O consumidor
contempordneo rejeita fricgdes e espera que sua
R j jornada de compra seja simples, rapida e confiavel.

tbﬂ‘ﬁ lT_J v‘ll

bl b [ ] WEE Gamifi P~

=.:-:.:IIIIII miricacao das compras

As compras deixaram de ser apenas funcionais e passaram
a ocupar também um espacgo de lazer e socializagdo. O
consumidor busca engajamento, descoberta e conexdo
durante o processo de consumo, transformando o ato de
comprar em experiéncia.
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Persondlizagdo como expectativa

Se antes a personalizagdo era um diferencial, hoje € uma
exigéncia. Os consumidores esperam que marcas e
plataformas entendam suas preferéncias e oferecam
experiéncias sob medida.

Sales Excellence Insights 2025




Consumidores

35%0
racional

“Levo em consideragdo as
especificagdes técnicas e

caracteristicas dos
produtos antes de decidir
comprar.”

(o)
g?(p{%riente

"Busco marcas e

produtos especificos
que ja usei e confio.”

(0)
2l o

"Dou preferéncia alojas
que oferecam entrega

rapida e opgdes de
montagem ou instalagdo.” antes de comprar.”

13%
social

"Levo em consideragdo a
opinido e recomendagdes
de amigos e familiares

6% .
impulsivo

"Gosto de aproveitar
promogodes e descontos

sem pensar muito antes
de comprar.”

37% 34% 39% 35% 30%
oy 45% 43% 48% 46% 45% 1%
18% 16% 18% 15% 20% )
49% 48% 46% 45% 44% )
51% 52% 45% 54% 55% )
18-24  16% 16% 7% 16% 13% 18% )
25-34  25% 23% 22% 25% 28%
35-44  25% 23% 28% 22% 26%
45-54  18% 18% 7% 19% 17% 10%
55+ 7% 15% 18% 9% 13% )

®globo

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025
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Como vocé costuma pesquisar e se informar sobre o
produto que pretende comprar nainternet? total racional @ experiente pratico social @ impulsivo

Leio avaliagdes e opinides de clientes em sites e foruns especializados 0% - — —@- — 50%

Pesquiso online, utilizando mecanismos de busca

0, N ._ 0,
(ex.: Google, Bing, Yahoo etc.) 0% ® °0%
Verifico asinformagdes e especificagdes do
. . . 0% -0 0 — 50%
produto direto nos sites das lojas
. . Fo?o a busc.:f: pelo prosluto direto no app (aplicativo) 0% oo 0%
daloja, entre os aplicativos que ja tenho baixados no meu celular ou tablet
Assisto a videos de andlise e unboxing de produtos no YouTube/TikTok/Instagram 0% ) ¢ 50%
Pesquiso somente nos sites das lojas em que confio e que ja tive boas experiéncias de
) A 0% o - o 50%
compra (2 ou 3 sites no maximo)
Acesso as redes sociais para obter informagdes e feedback dos usudrios 0% 3 C 50%
Busco opinido de amigos e familiares 0% —@ ® 50%
Utilizo aplicativos e plataformas de comparacdo de pregos 0% —o» 50%
(ex.:Buscapé e Zoom)
Visito uma ou mais lojas fisicas para ver 0% - _@9-o 0%

e experimentar o produto pessoalmente

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



Como é seu habito de compras pelainternet?

total racional @ experiente pratico social @ impulsivo
Fago comparagdo de pregos em dlferent.es §|tes antesde 0% ° ] 50%
finalizar a compra
Costumo deixar produtos no carrinho por alguns dias antes 0% o - - @ 60%
de decidir comprar
Fago a maioria das minhas compras online pelo celular 0% o€ - 60%
Tenhoo hdbﬂfO de salv.ar produtos emlistas d.e 0% ° e 60%
desejos/favoritos para comprar depois
Costumo aproveitar ofertas relampago ou cupons para
0% o— © 60%

fazer compras online

Tenho o habito de esperar datas promocionais
(ex.: Black Friday, aniversarios das lojas) para comprar online 0% @ 4 60%

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025



Os que pretendem comprar em Marketplace
costumam realizar suas compras online
principalmente no periodo da tarde e noite.

n m m Manha Tarde Noite o - o

das 06h &s 13h das 13h as18h das 18h as 01h O principal horario de compra coincide
com o principal momento de consumo
dos meios de comunicagdo.

Realizar suas compras online

Assistir TV:

64%

tenho o habito de procurar online, produtos
que vejo anunciados na televisdo

Assistir videos online

Acessar site e portais

Acessar redes sociais

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 | Dash Mapa Potencial de Consumo (MPC) Globo 2025 Sales Excellence Insights 2025



I A visibilidade aumenta aintencdo de compra,
especialmente quando o andncio estana TV.

Ver mais publicidade de um
marketplace aumenta suas
chances de comprar nessa
loja, sejana horaouemum
momento futuro?

60%

“ver o comercial

de umaloja online
na televisdo me
® Sim, influencia faz confiar mais

= Né&o influencia nestaloja

Ndo sei dizer

@ glObO Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 Sales Excellence Insights 2025
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Consumo de
género por meio

Entre os que pretendem comprar
em Marketplace

Entre todos os géneros, os que
possuem maior concentragdo

de consumona TV Aberta:
Novelas

Programas de Auditoério

Futebol Feminino

TV por Assinatura:
Documentdrio
Série

Filmes

Sites e Portais:
Finangas pessoais
Empreendedorismo
Moda e Beleza

Série
Filmes
Documentario

Novelas

Programas de auditério

Futebol feminino

Filmes

Empreendedorismo

Moda e beleza

Finangas pessoais

Documentario

Série

BTV aberta TV por assinatura m Sites e portais Streaming

22% 14% 16%

21% 21% 16%
20% 23% 17%
19% 20% 16%

18%

15%

Fonte: Estudo proprietdrio Globo | Marketplaces 2025 | Dash Mapa Potencial de Consumo (MPC) Globo 2025 Sales Excellence Insights 2025
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I TAKEAWAYS

1. Marketplaces séo o centro do
e-commerce e o Brasil € protagonista
na América Latina

62% das vendas globais de e-commerce
acontecem via marketplace, e o Brasil
responde por 43% de todo o e-commerce

latino. O canal virou o motor do varejo digital.

4. Frequéncia é a chave para vencer

Consumidores compram cada vez mais
vezes ao més, e quem tem assinatura cresce
ainda mais. Frequéncia gera confianga, e
isso aumenta consumo, fidelidade e
rentabilidade das marcas (ex.: Retail Media).

2. Asidticos avangam e redefiniram
a experiéncia

Temu, Shopee, Shein e AliExpress ganharam
escala trazendo prego baixo, diversidade,
gamificagdo e logistica mais eficiente e
influenciam diretamente o comportamento
do consumidor brasileiro.

5. Velocidade e conveniéncia
sdo anova fronteira competitiva

Entrega rapida é o fator n®1 para aumentar
a frequéncia (60%). Junto disso, produtos
de giro rapido (supermercado) ampliam
recorréncia e criam habito, sendo um
diferencial decisivo.

Fonte: Estudo proprietario Globo | Marketplaces 2025

3. Preco sozinho ndo sustenta escolha.
E necessdrio um mix de atributos e
categorias

Entrega rapida, boa jornada, confianga no
seller e facilidade de encontrar o que precisa
superam o “menor pre¢o”. Quando tudo
empatq, 46% escolhem a loja onde j&
tiveram boa experiéncia.

6. Persondlizagdo deixou de ser
diferencial e virou expectativa

Em um ambiente onde preco e variedade ja
ndo diferenciam mais, entender o consumidor
individualmente se torna essencial para criar
conexao, relevancia e preferéncia. 66%
compram mais em sites que sabem o que
eles gostam. Para reter, aumentar ticket e
competir além do prego é preciso
personalizar
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