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Como empresas tradicionais constroem operacoes
digitais que escalam exponencialmente.

Um guia completo de como estruturamos, posicionamos e escalamos
empresas tradicionais dentro dos marketplaces e do comércio digital —
do primeiro anuncio a escala exponencial, com método, dados e

inteligéncia artificial.
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Toda empresa que vende bem no digital um
dia foi sO presenca fisica. A diferenca entre
as que cruzaram essa fronteira com sucesso
e as que ficaram pelo caminho

Foi o método. A capacidade de transtormar
uma operacio tradicional em uma mdquina
digital — estruturada, posicionada e
preparada para escalar. E essa travessia que
a Midias Up conduz:
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—— BOAS-VINDAS

BOAS-VINDAS

Vocé nao precisa nascer
digital. Precisa fazer a travessia.

Milhares de empresas que hoje vendem bem na internet comecaram

exatamente onde vocé pode estar agora: com um bom produto, uma operacio

fisica consolidada — e muitas diividas sobre como cruzar para o digital sem

desperdicar tempo e dinheiro.

A Midias Up existe para conduzir essa travessia.
Nao como uma agéncia que entrega campanhas e
vai embora, mas como uma assessoria estratégica
360° que fica ao lado da operacao — estruturando,
posicionando e escalando cada etapa da presenca
digital:
performance e crescimento sustentavel.

marketplaces, vendas online, branding,

Ao longo dos anos, percebemos um padrao
consistente. As empresas que chegam até nos
raramente tém um problema de produto. O produto
é bom. O que falta é uma operacao digital
preparada para recebé-lo — com a vitrine certa, o
posicionamento correto, a logistica ajustada e a
reputagao construida. Sem isso, o melhor produto
fica invisivel.

COMO USAR ESTE GUIA

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

Este guia existe para mostrar, com transparéncia
total, como pensamos e como trabalhamos. Nao é
um folheto de vendas. E um documento técnico e
estratégico que descreve a metodologia que
usamos para tirar empresas do offline e integra-las
no digital de forma estruturada — ancorado nos
numeros reais do mercado brasileiro de 2026.

Vocé vai encontrar dados sobre o e-commerce
nacional, um retrato da disputa entre os grandes
marketplaces, o0s quatro pilares da
metodologia e a forma como usamos inteligéncia
artificial em cada etapa. Tudo organizado para que,
ao final, vocé responda a uma pergunta simples:
"esse é o caminho certo para a minha empresa
crescer no digital?"”

Nnossa

Leia da forma que fizer mais sentido para vocé. Quer entender o mercado primeiro? Comece pela
Parte 1. Ja conhece o cenario e quer ir direto ao método? Pule para a Parte 3. Esta avaliando uma
parceria? Va para a Parte 6. Cada parte funciona sozinha — e ainda melhor em conjunto.

DO BALCAO AO ALGORITMO 04



PARTE UM

PARTE UM

O cenario:
onde estd a
oportunidade.

O mercado digital brasileiro nunca foi tdo grande — nem tao
competitivo. Antes de falar de método, é preciso entender o
terreno: quanto o e-commerce movimenta, quem domina os
marketplaces, como o consumidor decide e por que tantas
operagdes fracassam mesmo com produto bom.

01 O Brasil digital 0 tamanho da oportunidade

02 A nova guerra dos marketplaces ML, Shopee, Amazon e o share

03 Como o consumidor compra hoje  Mobile e search-first

04 Por que a maioria das operacdes falha  Os gargalos invisiveis

05 A virada da inteligéncia artificial De ferramenta a espinha dorsal
MIDIAS UP - ASSESSORIA 360° PARTE 1 - 0 CENARIO

0 CENARIO
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CAPITULO 81 - 0 CENARIO 0 BRASIL DIGITAL

—— CAPITULO 01 - 0 CENARIO

O Brasil digital e o tamantio
real da oportunidade.

O comérecio eletronico brasileiro encerrou 2025 com faturamento de R$ 235,5
bilhdes — alta de 15,3% sobre o ano anterior, segundo a ABIACOM. Nio é um
mercado que estd “comecando”. E um mercado {4 grande, em expansio
acelerada e cada vez mais profissional.

R$235 5 438 o o Z P

Faturamento do e- Pedidos realizados ao longo Compradores online ativos
commerce brasileiro em do ano no pais
2025

Por tras desses numeros existe um recado claro para quem vende — ou pretende vender — pela internet:
a digitalizacao do consumo €&, nas palavras da prépria entidade do setor, “um caminho sem volta”. O
ticket médio nacional chegou a R$ 536,60 em 2025. Para 2026, a projecao é de faturamento de R$ 259,8
bilhées, com ticket médio de R$ 562,15 e quase 460 milhdes de pedidos.

FATURAMENTO DO E-COMMERCE BRASILEIRO - R$ BILHOES

Evolucao recente e projecao para 2026

204 235 260

2024 2025 2026 - proj.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 061 - 0 BRASIL DIGITAL 06



CAPITULO 81 - 0 CENARIO 0 BRASIL DIGITAL

O dado mais interessante nio esta no total — esta no ritmo.

Levantamento da Loggi apontou que as PMEs cresceram 77% em vendas no e-commerce em 2025 —o
maior indice entre todos os perfis de vendedor. O espaco de crescimento mais acelerado esta justamente
em negécios que se profissionalizam e estruturam suas operacodes digitais.

0 QUE ISSO SIGNIFICA NA PRATICA

O bolo esta crescendo e ha espaco para novos players. Mas, como o setor amadurece a cada ano,
a margem para o amadorismo encolhe na mesma velocidade. Crescer deixou de ser "ter trafego”;
passou a ser transformar trafego em relacionamento, recorréncia e margem.

Quem é o consumidor por tras desses bilhoes

60% 35% 54%

das compras online em concentrados na geracao de dos pedidos vieram da
2025 foram feitas por 35 a 44 anos (millennials) classe C
mulheres

A concentragao geografica também é expressiva: o Sudeste responde por mais de 55% das transagoes
digitais, e Sao Paulo, sozinho, representa cerca de 32% do volume nacional. Para uma operagao que
atende o interior paulista e o Sul de Minas — como muitos dos negdécios com os quais trabalhamos —, isso
significa estar dentro do epicentro do consumo online do pais. Saber que a maioria dos compradores é
mulher, millennial e da classe C muda fotografia de produto, copywriting, faixa de prego e escolha de
categorias.

“A digitalizagdo do consumo é um caminho sem volta. O e-
commerce seque avancando, potencializado por novas tecnologias
e pela inteligéncia artificial, que tornam as jornadas de compra
cada vez mais personalizadas.”

e Fernando Mansano
PRESIDENTE DA ABIACOM

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 01 - 0 BRASIL DIGITAL 07



CAPITULO 81 - 0 CENARIO 0 BRASIL NO MAPA GLOBAL

—— 0 BRASIL NO MAPA GLOBAL

Estamos apenas no inicio
da curva.

Os nimeros brasileiros impressionam isoladamente. Mas ao lado da China e
dos EUA revelam algo ainda mais importante: quem chegar bem estruturado
agora tem tudo para surfar a maior onda de crescimento que esse mercado vai
gerar.

E-COMMERCE: BRASIL VS. EUA VS. CHINA - 2025, EM US$ TRILHOES

O tamanho do mercado revela o quanto ainda ha para crescer

China 3,45 tri
Estados Unidos 1,30 tri
Brasil 45 bi

O numero que mais interessa nao é o tamanho absoluto — é a penetracao do e-commerce no varejo
total. Na China, 47% de todo o varejo ja acontece online. Nos EUA, 23%. No Brasil, o indice ainda esta
entre 10% e 15%. Isso significa que mais de 85% do varejo brasileiro ainda nao migrou para o digital.

47% 23 % N12%

do varejo chinés ja é digital do varejo americano ja a penetracao estimada no
— maior penetracao do acontece online varejo brasileiro
mundo

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 01 - MAPA GLOBAL 08



CAPITULO 81 - 0 CENARIO 0 BRASIL NO MAPA GLOBAL

0 QUE ESSE GAP REPRESENTA

Se o Brasil seguir a trajetéria dos EUA — que saiu de 5% de penetracao em 2005 para 23% em
2025 —, o e-commerce nacional pode quadruplicar sua participacao no varejo nos proximos 15 a
20 anos. Para quem entra agora, com estrutura e método, isso ndo é ameaca. E janela.

O que a China ensina sobre o futuro do varejo digital

01 Live commerce em escala

Em 2024, o live-stream shopping gerou US$ 807 bilhdes em GMV na China — 17 vezes o e-commerce

brasileiro inteiro. No Brasil, 0 modelo ainda engatinha.

02 Super-apps e social commerce integrado

O consumidor compra sem sair do app de mensagens, do feed de video ou do streaming. O Brasil
avanca com WhatsApp e Instagram Shop, mas ainda da os primeiros passos.

()3 Agentes de IA como vendedores

Os maiores players chineses ja operam com agentes de IA que conversam, entendem intencao e
executam a compra. Em breve, isso vai redefinir o que significa “estar no digital”.

2026: 0 ano em que o Brasil acelera

No 1° trimestre de 2026, a Nuvemshop registrou R$ 6,5 bilhées em vendas so pela sua plataforma, e 78%
dos lojistas projetam crescimento focado em profissionalizacao. O Pix ja responde por quase 49% das
transacdes de e-commerce. A base de compradores caminha para 97 milhdes de pessoas e o volume de
pedidos deve cruzar 460 milhdes em 2026.

“Quando olhamos para a China e os EUA, ndo vemos ameaga —
vemos um mapa do que o Brasil vai ser. A pergunta que fazemos
para cada cliente é sempre a mesma: vocé quer construir sua
operacdo agora, enquanto o terreno ainda estd aberto, ou
quando ele jd estiver saturado?”

a Fagner Rezende
S6CI0 — MIDIAS UP

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 01 - MAPA GLOBAL
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CAPITULO 02 0 CENARIO

—— CAPITULO 02 - 0 CENARIO

A GUERRA DOS MARKETPLACES

A nova guerra dos marketplaces.

No Brasil, a maior parte das vendas online acontece dentro de marketplaces — e

trés nomes dominam a disputa. Entender o terreno de cada um € o que define

onde vale a pena investir esforco, estoque e verba de midia.

PARTICIPACAO NO TRAFEGO DE MARKETPLACES

Os trés maiores players e o restante do mercado

Mercado Livre

Shopee

Amazon Brasil

Outros players

A disputa esta longe de estatica. Em plena Black
Friday e Natal de 2025, a Amazon Brasil chegou a
zerar as taxas do fulfillment (FBA) para atrair
vendedores e reduzir a distancia para o lider — um
movimento agressivo que mostra o quanto as
plataformas brigam pela atengao de quem vende.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

BRASIL

34,3%

24,8%

16,8%

24,1%

O Mercado Livre, por sua vez, anunciou investimento
recorde de R$ 34 bilhées no Brasil em 2025,
reforcando logistica (Full), pagamento e publicidade.
Para quem vende, € um ecossistema cada vez mais
completo — e cada vez mais exigente em relagao a
quem quer aparecer nas primeiras posicoes.

CAP. 02 MARKETPLACES 10



CAPITULO 02 - 0 CENARIO A GUERRA DOS MARKETPLACES

Cada plataforma, uma logica diferente.

Nao existe "melhor marketplace". Existe 0 marketplace certo para cada produto, publico e margem. Tratar
todos da mesma forma € um dos erros mais caros que uma operagcao pode cometer.

0 TERMOMETRO DO MERCADO

ML Mercado Livre

Maior alcance e ecossistema mais completo (logistica, pagamento e publicidade integrados).
Publico amplo e generalista. E onde a demanda aparece primeiro: quando um termo sobe nas
buscas do ML, o efeito transborda para os concorrentes. Ideal para lideranca de categoria e
volume qualificado.

PRECO, VOLUME E GAMIFICAGAO

Shopee

Base de usuarios enorme e engajada, com forte sensibilidade a preco e ticket médio mais baixo.
Promocdes agressivas, cupons e mecanicas de jogo. Excelente para produtos de baixo custo,
giro rapido e construcao de volume.

RECORRENCIA E CONFIANGA

Amazon Brasil

Reconhecida pela alta confianca do consumidor e pela exceléncia logistica (FBA). Forte em
recorréncia e itens essenciais. Crescendo rapidamente e disputando agressivamente novos
vendedores. Ideal para marcas que valorizam reputacao e operacao enxuta.

COMPORTAMENTO “SEARCH-FIRST”

O consumidor brasileiro pesquisa dentro do marketplace antes mesmo de usar buscadores
tradicionais. Quem se antecipa a intencao de busca ganha o clique; quem tem logistica rapida
ganha a conversao. Por isso, posicionamento e SEO interno viraram o centro da estratégia
comercial — nao mais “detalhe técnico”.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 02 - MARKETPLACES 11



CAPITULO 83 - 0 CENARIO COMO O CONSUMIDOR COMPRA

—— CAPITULO 03 - 0 CENARIO

Como o consumidor
brasileiro compra fioje.

das transac¢des online no Brasil jd sdo feitas por dispositivos

moveis. Quase oito em cada dez compras nascem na tela do
/ celular — o que torna foto, titulo e primeira dobra do antincio
O  decisivos.

O mobile nao é apenas um canal: € o contexto em que a decisao acontece. Numa tela pequena, o
consumidor escaneia em segundos. A primeira foto precisa comunicar valor instantaneamente, o titulo
precisa conter exatamente os termos que ele busca, e o preco precisa estar coerente com a percepgao de
qualidade. Nao ha espaco para anuncio confuso ou descricao genérica.

A jornada virou uma corrida de poucos segundos

Busca — Comparacao — Reputacao — Decisdo

Em cada micromomento, uma operagao bem estruturada ganha pontos e uma operagao descuidada perde a
venda. A foto ruim derruba o clique; o titulo incompleto tira o anuncio da busca; a reputacao fraca quebra a

confiancga; o frete caro encerra a decisdo. Some-se a isso o comportamento search-first: quando um termo
entra em ascensao no Mercado Livre, o "efeito transbordamento” leva a mesma demanda rapidamente para
Amazon, Shopee e Magalu.

0 DETALHE QUE VIRA MARGEM

Cada elemento que melhora a experiéncia de compra — foto, titulo, prazo, atendimento —
aumenta conversao. E conversao maior, com o mesmo investimento de midia, significa custo de
aquisicao menor e margem maior. E por isso que tratamos “detalhe” como variavel financeira, nao
como capricho estético.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 03 - CONSUMIDOR 12



CAPITULO 04 0 CENARIO

—— CAPITULO 04 — 0 CENARIO

POR QUE A MAIORIA FALHA

Por que a maioria das

operacoes falha.

N4io é falta de produto. Néo é falta de mercado. Na imensa maioria dos casos, o

que trava o crescimento € uma soma de pequenos gargalos invisiveis —

problemas que ninguém vé isoladamente, mas que juntos drenam resultado

todos os dias.

7]. %0

O acesso a ferramenta nao é o problema. O problema é a falta de

das empresas nao
alcancaram suas metas de
marketing em 2024 —
mesmo com mais
tecnologia

O erro mais comum é tentar resolver isso com mais
verba de anuncio. Mas colocar trafego em cima de
uma operacao furada € como abastecer um carro
com o tanque perfurado: quanto mais vocé enche,
mais vaza. O dinheiro entra na midia e sai pela
conversao baixa, pelo frete caro, pela recompra que
nao vem.

0S GARGALOS INVISIVEIS MAIS COMUNS

Titulo sem termos de busca

Precificagdo sem margem real

Catalogo desorganizado

Zero recorréncia

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

Foto principal fraca

Estoque Full mal planejado

Anuncios sem estrutura

CAP. 04

estrutura e estratégia para usa-la. Chamamos de gargalos invisiveis os
pontos da operagao que nao aparecem num relatério de vendas, mas
sabotam o resultado silenciosamente.

E exatamente aqui que a ldgica da assessoria 360°
se diferencia. Em vez de acelerar uma operacao
quebrada, nds primeiro encontramos e eliminamos
0s gargalos — e sO entao pisamos no acelerador.
Acelerar antes de estruturar é a forma mais rapida de
queimar verba e paciéncia.

Ficha técnica incompleta
Reputacao descuidada

Midia sem leitura de dados

POR QUE FALHA 13



CAPITULO 05 0 CENARIO

—— CAPITULO 05 — 0 CENARIO

A VIRADA DA IA

A virada da inteligéncia

artificial.

Até 2023, “IA no marketing” significava testar uma ferramenta para gerar
textos ou imagens. Em 2026, a inteligéncia artificial deixou de ser um
experimento isolado para se tornar a espinha dorsal das operagdes de varejo

mais competitivas.

91% 89%

das empresas de varejo ja
estao engajadas com IA —

em uso ou avaliacao receita

A discussao deixou de ser “se” usar IA e passou a
ser "como escalar” o uso de forma integrada ao
negocio. Algoritmos preditivos ja permitem reduzir
custos por automagao, aumentar a eficiéncia de
estoque em até 20% e personalizar a oferta em
tempo real.

afirmam que alAja
contribui para o aumento da

59%

das varejistas brasileiras ja
usam IA; 90% planejam
expandir

Ha uma mudanca mais profunda em curso: o varejo
migra da busca por palavra-chave para um modelo
de agentes inteligentes, capazes de entender
intencdo, contexto e momento. Em vez de procurar
produtos, o consumidor passa a conversar com um
assistente que monta o carrinho e executa a compra.
Quem influencia o agente, influencia a venda.

“Quando um cliente nos procura com problema de trdfego,
raramente o problema é trdfego. Nossas primeiras perguntas sGo
sempre sobre estrutura — e € ai, quase sempre, que encontramos

o verdadeiro gargalo.”

Thiago de Oliveira Santos

FOUNDER & CEO — MIDIAS UP

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°
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CAPITULO 05 - 0 CENARIO A VIRADA DA IA

EM 2026

Quem nio estruturar seus dados para
serem lidos por algoritmos perderd a
guerra de precos na gondola.

Rangel Turatti

R

PEERS CONSULTING + TECHNOLOGY

E por isso que a tecnologia ndo é um “extra” na nossa metodologia — ela esta embutida
em cada pilar. Da pesquisa de mercado a escala, usamos IA e automacao para acelerar
analises, ganhar produtividade e tomar decis6es mais rapidas e precisas. Mas com um
principio inegociavel: a tecnologia potencializa a estratégia humana; nunca a substitui.
A maquina processa volume; o estrategista decide o que importa.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 065 - A VIRADA DA IA 15



PARTE DOIS A FILOSOFIA 360°

PARTE DOIS

A tilosoftia

da assessoria
360°.

Antes do método, vem a visao. A assessoria 360° parte de um
principio simples e radical: olhar a operacao inteira, e nao
pedacos dela. E essa filosofia que torna o nosso trabalho
diferente de “fazer anuncio spam” ou “publicidade no escuro”.

06 O que é uma assessoria 360° Construcao de operacao
07 As nove dimensoes da operacao O que olhamos antes do anuncio
08 O preco de operar sem visao integrada  Onde o dinheiro vaza

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° PARTE 2 - A FILOSOFIA 16



CAPITULO 06 A FILOSOFIA 360°

—— CAPITULO 086 - A FILOSOFIA 360°

CONSTRUIMOS OPERACOES

Nao trabalhamos campanhas.
Construimos operacaoes.

O grande diferencial da Midias Up estd na profundidade estratégica. Ndo

entregamos um servico avulso — desenhamos um ecossistema comercial

preparado para crescer de forma sustentdvel.

Repetimos como mantra: nenhuma empresa cresce
de maneira saudavel trabalhando apenas trafego,
apenas anuncios ou apenas design. Cada frente,
isolada, produz um resultado parcial e fragil. O
anuncio sem estrutura queima dinheiro. A estrutura
sem trafego nao vende. O design bonito sem
posicionamento nao converte.

Por isso observamos toda a operacao de forma
integrada: o produto e seu encaixe no mercado, o
posicionamento e a concorréncia, a logistica, a
reputacao, a conversao, o branding, a publicidade e
a capacidade de escalar. Sao dimensodes diferentes,
mas que so funcionam quando trabalham na mesma
direcao.

Esse olhar amplo nao é teoria — ele vira método.
Quando entendemos a operacao inteira,
identificamos onde esta o verdadeiro gargalo, que
muitas vezes ndo é onde o cliente imagina. As vezes
o problema "de vendas” &, na raiz, um problema de
foto. As vezes o problema “de trafego” é, na verdade,
um problema de margem. A visdo 360° nos permite
tratar a causa, e nao o sintoma.

O objetivo final é sempre o mesmo: criar operacoes
integradas, soélidas e preparadas para crescimento
continuo. Operacdes que nao dependem de um
Unico produto campedo, de uma Unica plataforma ou
de uma Unica pessoa. Operagdes que viram um ativo
— algo que tem valor, gera caixa e pode escalar.

“A Midias Up ndo trabalha apenas campanhas. Trabalha a
construcdo de ecossistemas comerciais preparados para

crescimento sustentdvel.”

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°
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CAPITULO 07 - A FILOSOFIA 360°

—— CAPITULO 087 - A FILOSOFIA 360°

As nove dimensdes que
olhamos em cada operacdao.

Toda operacao digital saudavel equilibra nove frentes. Quando uma delas falha, o sistema inteiro perde
performance. Por isso mapeamos todas — antes de tocar em qualquer anuncio.

1

Produto

Encaixe com o mercado,
diferenciais reais, oportunidade
de kit e potencial de margem. O
ponto de partida.

4

Logistica

Prazo, frete e fulfillment (Full /
FBA). Pesa na conversao e no
rangueamento. Logistica rapida
ganha a venda.

7
Branding

A marca como ativo de longo
prazo. Identidade, consisténcia e
valor percebido. Permite cobrar
mais e fidelizar.

POR QUE NOVE E NAO TRES

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

2

Posicionamento

Como o produto é percebido e
onde aparece. Define faixa de
preco, categoria de disputa e
narrativa.

5

Reputacao

A confianca acumulada da conta.

Avaliacoes, tempo de resposta e
resolucao. No ultimo clique,
confirma ou cancela.

8
Publicidade

Midia paga dentro e fora dos
marketplaces. Valida
comportamento, melhora
posicao e acelera o algoritmo.

AS NOVE DIMENSOES

3

Concorréncia

Quem disputa o0 mesmo clique.
Mapeamos precgos, fotos, titulos
e reputacdo para achar o espago
livre.

6

Conversao

A taxa que transforma visita em
venda. Foto, titulo, ficha,
descricao e prova social. Cada
ponto reduz o CAC.

9
Escalabilidade

A capacidade de crescer sem
quebrar. Estrutura, processos e
dados para multiplicar volume
mantendo margem.

E tentador resumir uma operacéo a “produto, preco e andncio”. Mas é justamente nas dimensées
esquecidas — logistica, reputacao, branding — que se escondem os gargalos mais caros. Olhar as
nove é o que evita a falsa sensacao de controle.

CAP. 07 - NOVE DIMENSOES 18



CAPITULO 07 - A FILOSOFIA 360° AS NOVE DIMENSOES

Um sistema, nio uma [/ista de tarefas.

O mais importante de entender sobre essas nove dimensdes é que elas ndo sdao uma checklist a ser
concluida uma vez. Elas formam um sistema vivo, em que cada parte influencia as outras. Melhorar a foto
(conversao) muda o desempenho do anuncio (publicidade), que muda o posicionamento (ranking), que
muda o volume (escalabilidade), que pressiona a logistica — e assim por diante.

E por isso que tratamos a operacdo como um organismo, e hdo como um conjunto de servicos soltos. Um
ajuste isolado pode gerar uma melhora pontual; mas o crescimento consistente s6 aparece quando as
nove dimensdes evoluem de forma coordenada — na ordem certa e no ritmo certo.

Uma corrente € tdo forte quanto o seu

Numa operacio digital, o elo mais fraco
define o teto de crescimento de toda a estrutura.
Nosso trabalho é encontrar esse elo, fortalecé-lo, e

entio elevar o teto — repetindo o ciclo

continuamente.

“Marketplace maduro é marketplace exigente. O algoritmo ndo
perdoa estrutura fraca — e o consumidor, menos ainda. E por isso
que chegamos com perquntas antes de chegar com solugées.”

a Fagner Rezende
S6CI0 — MIDIAS UP
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CAPITULO 08 - A FILOSOFIA 360° 0 PREGCO DE OPERAR SEM VISAOD

—— CAPITULO 08 - A FILOSOFIA 360°

O preco silencioso de
operar sem visdo integrada.

Operar sem uma visdo 360° raramente causa um colapso visivel. O dano é mais
perverso: € uma erosio lenta de margem, energia e oportunidade que vai
acontecendo enquanto todos os relatdrios dizem que “esta tudo bem”.

Imagine uma operagao com bom produto e investimento constante em anuncios, mas com foto fraca, titulo
incompleto e reputagcao descuidada. Os anuncios geram cliques — e o relatério mostra trafego “saudavel”.
Mas a conversao fica abaixo do potencial, o CAC sobe e a recompra nunca acontece. O dinheiro vaza por

trés ou quatro pontos ao mesmo tempo, sem que nenhum deles, sozinho, chame atencao.

— ONDE 0O RESULTADO VAZA

l Conversao abaixo do potencial

Cada visita que nao vira venda é midia paga jogada fora. Foto, titulo e ficha fracos derrubam a taxa de
conversao e inflam o custo de aquisicao.

T Custo de midia inflado

Anuncios sem estrutura competem mal no leildo. Vocé paga mais caro pelo mesmo clique e o ACOS cresce
sem que o faturamento acompanhe.

@ Recorréncia inexistente

Sem branding e sem experiéncia cuidada, o cliente compra uma vez e some. Vocé refaz o esforco de
aquisicao do zero a cada venda.

@ Posicionamento perdido

Estoque mal planejado e reputacao fraca derrubam o ranqueamento justamente nos momentos de maior
demanda, quando a venda valeria mais.

A BOA NOTICIA

Se o problema é estrutural, a solucdo também é — e estrutura se constrdi. E exatamente isso que
a metodologia da Midias Up faz: encontra os vazamentos, fecha cada um na ordem certa, e s6
entao acelera. Nenhum desses vazamentos se resolve com mais verba. Eles se resolvem com
estrutura.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 08 - OPERAR SEM VISAD 20



PARTE TRES - 0 CORAGCAO DESTE GUIA

PARTE TRES - 0 CORACAO DESTE GUIA

A metodologia:
quatro pilares,
um ciclo.

Aqui esta o que realmente fazemos. Nossa metodologia
transforma operagcées comuns em estruturas digitais de alta
performance através de quatro pilares encadeados: pesquisar,
estruturar, posicionar e escalar.

09 Visao geral do ciclo  Os quatro pilares e como se conectam

10 Pilar 1 — Pesquisa de Mercado Robusta Dados, ndo achismo

11 Pilar 2 — Estruturacdao Sem Gaps  Eliminar gargalos

12 Pilar 3 — Ranking Estratégico Posicionar e acelerar

13 Pilar 4 — Escala Exponencial Crescer com margem

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° PARTE 3 - A METODOLOGIA

A METODOLOGIA
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CAPITULO 09

—— CAPITULO 09

A METODOLOGIA

A METODOLOGIA

O ciclo em quatro pilares.

Toda operacido que assumimos passa pelo mesmo ciclo 16gico. A ordem importa:

cada pilar prepara o terreno para o préximo, e pular etapas € a causa numero

um do desperdicio de verba no digital.

0 CICLO EM QUATRO PILARES

Pilar 01
Pesquisa de
Mercado

Entender o terreno:
concorréncia,

Pilar 02
Estruturacao
Sem Gaps

Eliminar gargalos: foto,
SEO, copy, identidade,

Pilar 03
Ranking
Estratégico

Posicionar e validar:
publicidade que vende
e ensina o algoritmo a

Pilar 04
Escala
Exponencial

Acelerar com
seguranga: midia
avangada, expansao

consumidor, prego e catalogo e
tendéncias. Decisoes configuragao antes de
orientadas por dados. acelerar.

Repare na légica: primeiro entendemos (pesquisa),
depois preparamos (estruturagcado), em seguida
posicionamos (ranking) e, por fim, aceleramos
(escala). Cada pilar resolve um conjunto especifico de
dimensdes. A pesquisa cuida de produto,
concorréncia e posicionamento. A estruturagcao
trabalha conversao, branding e logistica. O ranking
ativa a publicidade. E a escala consolida a
escalabilidade.

A REGRA DE OURO

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

de catalogo e
inteligéncia
operacional.

entregar mais.

E um ciclo, ndo uma linha reta com fim. Quando uma
operacdao chega a escala, os dados gerados
alimentam uma nova rodada de pesquisa, que aponta
novos ajustes de estrutura, que abrem novas frentes
de posicionamento, que sustentam um novo patamar
de escala. E assim que o crescimento se torna
continuo, e nao um pico isolado seguido de queda.

Nunca acelerar uma operacao que ainda nao foi estruturada. Investir em midia sobre uma base
furada multiplica o desperdicio. Por isso respeitamos a ordem dos pilares com disciplina — mesmo
quando a ansiedade pede para “comecar a anunciar logo".

CAP. 09 0 CICLO 22



CAPITULO 89 - A METODOLOGIA 0 CICLO EM QUATRO PILARES

Cada pilar, uma pergunta — e uma entrega.

Nas proximas paginas abrimos cada pilar em detalhe: o que fazemos, por que fazemos, quais séo as
entregas concretas e como medimos o sucesso de cada etapa. Esse é o nucleo do nosso trabalho.

PILAR PERGUNTA CENTRAL ENTREGA PRINCIPAL

1- Pesquisa Onde esta a oportunidade real? Diagnadstico e plano orientado por
dados

2 - Estruturacao A operacgao esta pronta para receber Anuncios, catalogo e marca sem

trafego? gargalos

3 - Ranking Como conquistar posi¢ao e validar? Publicidade que posiciona e gera
dados

4 - Escala Como crescer sem perder margem? Operacao acelerada e sustentavel

A PROMESSA DO METODO

Transformar operacdes comuns em

estruturas digitais preparadas para
alta performance.

MIDIAS UP - ASSESSORIA 360° CAP. 069 - 0 CICLO 23



CAPITULO 10 PILAR 1

—— CAPITULO 18 - PILAR 1

PESQUISA DE MERCADO

Pesquisa de Mercado Robusta.

Todo projeto comeca aqui. Antes de qualquer foto, antincio ou investimento,

mergulhamos nos dados. Essa etapa reduz erros estratégicos e transforma

decisdes em acdes orientadas por evidéncia — néo por achismo.

A maior parte do dinheiro desperdigcado no digital é
gasta antes do primeiro antincio: na decisao errada
sobre qual produto priorizar, qual preco praticar, qual
canal usar e contra quem competir. A pesquisa
robusta existe para eliminar esse desperdicio na
origem.

Analisamos profundamente a concorréncia: quem
domina a categoria, como precificam, que fotos

0 QUE INVESTIGAMOS NESTA ETAPA

Analise de concorréncia

Precificacao de mercado

Margem por produto

A ENTREGA DESTA FASE

mapa que orienta tudo o que vem depois.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

Comportamento do consumidor

Tendéncias e sazonalidade

Encaixe produto x canal

usam, como escrevem titulos e qual a reputagao de
cada um. Estudamos o comportamento do
consumidor — o que busca, em que termos, com
que intencao. No Brasil, o proprio marketplace é uma
fonte riquissima de inteligéncia: tendéncias e mais
vendidos funcionam como um termdmetro do
“agora".

Posicionamento visual do nicho

Termos de busca e demanda

O resultado ndo é um relatério para enfeitar a gaveta. E um plano de acdo: quais produtos
priorizar, em quais canais, a que preco, contra quais concorrentes e com qual posicionamento. E o

PILAR 1 PESQUISA 24



CAPITULO 10 - PILAR 1 PESQUISA DE MERCADO

Como conduzimos a pesquisa, passo a passo.

01

02

03

04

05

Mapeamento da categoria

Levantamos a estrutura da categoria em cada marketplace relevante: principais players, faixas de
preco, volume de demanda e nivel de concorréncia. Identificamos onde ha espaco e onde a disputa é
sangrenta.

Benchmark de concorrentes

Analisamos anuncios lideres em detalhe: fotos, titulos, fichas técnicas, precos, reputacao e estratégia
de midia aparente. O objetivo € entender o que esta funcionando — e onde estao as brechas.

Leitura de demanda e tendéncias

Cruzamos termos de busca, sazonalidade e sinais de tendéncia para entender o que o consumidor
quer agora e 0 que vai querer nos proximos meses.

Analise de margem e viabilidade

Calculamos a margem real de cada produto considerando comissoes, frete, midia e impostos.
Popularidade nao garante lucro — e essa conta evita operar no escuro.

Plano estratégico

Consolidamos tudo em um plano claro: prioridades de produto, canais, posicionamento e metas. E o
documento que orienta os préximos pilares.

“Nunca aceitamos um projeto apenas para crescer. Aceitamos
quando temos certeza de que podemos gerar resultado real. Essa
disciplina nos custou contratos no curto prazo — e nos deu
clientes que ficaram para sempre.”

Thiago de Oliveira Santos

FOUNDER & CEO — MIDIAS UP
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CAPITULO 11

—— CAPITULO 211 -

PILAR 2

PILAR 2

ESTRUTURAGAO SEM GAPS

Estruturacio Sem Gaps.

Com o mapa em méios, construimos a operacio peca por peca. O objetivo desta

fase é um sé: eliminar todos os gargalos antes de acelerar. Estruturar primeiro,

anunciar depois.

Esta é, na nossa experiéncia, a etapa mais negligenciada do mercado — e por isso mesmo a que mais gera
resultado quando bem feita. Enquanto a maioria corre para "ligar os anuncios”, nés garantimos que cada
elemento que o cliente vera esteja preparado para converter. A estruturacao cobre sete frentes que
trabalham juntas.

— AS SETE FRENTES DA ESTRUTURACAO

01

03

05

07

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

Fotografia estratégica 02

A primeira foto decide o clique. Imagens que
comunicam valor em segundos numa tela de celular:
foto limpa, sequéncia que tira duvidas e prova de uso.

Copywriting 04
Descricoes que vendem: clareza, beneficios, quebra

de objecoes e gatilhos de decisao. Responde as

perguntas antes que o cliente precise perguntar.

Organizacao de catalogo 06

Estrutura l6gica de produtos, variagoes e kits. Facilita a
navegacao, aumenta o ticket médio e prepara o
terreno para a escala.

Configuracao operacional

SEO interno

Titulos, atributos e ficha otimizados com os termos
que o consumidor busca. Coloca o anuncio na frente
da demanda certa, de graca, todos os dias.

Identidade visual

Consisténcia de marca em toda a operagao. Uma
vitrine coerente transmite profissionalismo, aumenta a
confianga e sustenta percepcao de valor — e prego.

Estrutura de anuncios

Cada anuncio montado para competir: tipo de
exposicao, variagoes corretas, ficha completa e tudo o
que o algoritmo valoriza para ranquear.

Logistica, fulfillment, prazos, politicas e atendimento ajustados. A operagao por tras do anuncio precisa entregar a

promessa que a vitrine faz.

PILAR 2
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CAPITULO 11 PILAR 2

ESTRUTURAGCAO SEM GAPS

Por que estruturar antes de anunciar.

A légica é financeira, ndo estética. Cada melhoria de estrutura aumenta a taxa de conversao. E conversao
maior, com o mesmo trafego, significa custo de aquisicdo menor. Quando ligamos a midia sobre uma
operacao estruturada, cada real investido rende mais — porque a vitrine esta pronta para transformar o

clique em venda.

O inverso também é verdadeiro, e € 0 erro que mais
vemos: anunciar sobre uma estrutura furada faz o
custo da midia parecer “caro” quando, na verdade, o
problema é a conversao. A empresa corta o0 anuncio,
conclui que “trafego nao funciona” e desiste — sem
perceber que o gargalo estava na vitrine, nao na
fonte.

Por isso, ao final desta fase entregamos uma
operacao que esta, literalmente, pronta para receber
investimento.  Anuncios  completos, catalogo
organizado, marca consistente e operacao
configurada. E o ponto em que faz sentido — e s6
entao faz sentido — pisar no acelerador.

Uma operacio sem pontas soltas, em que cada

anuncio, cada foto e cada processo foi pensado

para

DETALHE GLOBAL, NAO PONTUAL

— e é assim que trabalhamos cada detalhe.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

Quando encontramos um padrao a corrigir, aplicamos a correcao em toda a operacao, ndo apenas
no item citado. Consisténcia em escala é o que diferencia uma vitrine amadora de uma profissional
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CAPITULO 12 - PILAR 3

—— CAPITULO 12 - PILAR 3

RANKING ESTRATEGICO

Ranking Estratégico.

Com a operagdo estruturada, comeca o posicionamento dentro das plataformas.

Aqui, a publicidade néo serve apenas para vender mais — serve para validar

comportamento, melhorar posicéo e acelerar o aprendizado do algoritmo.

Existe uma diferenca fundamental entre “anunciar” e
“posicionar”. Anunciar é comprar visibilidade. Posicionar
€ usar essa visibilidade para ensinar o algoritmo que o
seu produto merece aparecer organicamente. Cada
venda gerada por midia melhora a relevancia do
anuncio, que passa a ranquear melhor de forma natural
— reduzindo, com o tempo, a dependéncia do
investimento pago.

Para isso, acompanhamos um conjunto de métricas com
disciplina. Nao olhamos apenas para "“quanto vendeu”, e
sim para a eficiéncia de cada etapa do funil — porque é
ai que se descobre onde investir mais e onde ajustar.

A MIDIA COMO MOTOR DE APRENDIZADO

depender tanto do anuncio.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

0 FUNIL QUE ACOMPANHAMOS NO RANKING

Impressoes

ALCANCE - QUANTAS VEZES APARECEU

Cliques

CTR - % QUE CLICOU - FOTO E
TIiTULO

Visitas qualificadas

ENGAJAMENTO - INTERESSE
REAL

Conversoes
TAXA DE

CONVERSAOD -
VIROU VENDA

FONTE - MODELO MIDIAS UP DE LEITURA DE FUNIL

Cada venda gerada por midia melhora a relevancia do anuncio. Com o tempo, ele passa a
ranquear melhor organicamente — e a operacao ganha vida prépria, vendendo cada vez mais sem

PILAR 3 - RANKING 28



CAPITULO 12 - PILAR 3 RANKING ESTRATEGICO

As métricas que guiam a decisdo.

Decidir com base em sensacao é caro. Por isso traduzimos a performance em indicadores objetivos.
Quatro deles sdo o centro da nossa leitura no pilar de ranking.

METRICA 0 QUE MEDE 0 QUE ELA REVELA

CTR Taxa de cliques sobre impressoes Se a foto e o titulo atraem o clique certo
CPC Custo por clique Quao competitivo o anuncio esta no leilao
Conversao Vendas sobre visitas Se a estrutura do anuncio esta convertendo
ACOS Investimento em ads + receita de ads A eficiéncia direta da midia paga

TACOS Investimento em ads + receita total O impacto real da midia no negdcio inteiro

0 INDICADOR QUE MAIS VALORIZAMOS

O ACOS mostra a eficiéncia da midia isolada; o TACOS cruza o investimento com o faturamento
total (pago + organico) e revela algo mais importante: se a midia esta construindo posicionamento
organico ao longo do tempo. Um TACOS que cai més a més é o sinal de que a operacao esta
ganhando vida propria.

“A publicidade ndo é so para vender mais. E para validar
comportamento, melhorar posicionamento e acelerar o
aprendizado algoritmico.”
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CAPITULO 13 - PILAR 4 ESCALA EXPONENCIAL

—— CAPITULO 13 - PILAR 4

Escala Exponencial.

Depois de validar a operacio, comeca o processo de escala. Agora aceleramos
com publicidade avancada, expansio de catdlogo, fortalecimento de marca e
inteligéncia operacional — tudo sobre uma base ja comprovada.

Escalar é a parte mais empolgante e, paradoxalmente, a mais perigosa. E onde muitas operacées quebram:
crescem em volume, mas perdem margem, prazo e qualidade. A diferenca entre um pico de venda e um
crescimento sustentavel esta em escalar uma operacao que ja provou converter, entregar e lucrar. E por isso
que a escala é o quarto pilar — e nunca o primeiro.

A LOGICA DO CRESCIMENTO POR PILARES - ILUSTRATIVO

Cada pilar eleva o patamar; a escala multiplica a base validada

Escala Escala
Pesquisa Estrutura Ranking fase 1 fase 2 Maturidade

FONTE - REPRESENTAGAO CONCEITUAL DA METODOLOGIA MIDIAS UP

O grafico é ilustrativo, mas representa um padrao real: o crescimento nao é linear. As primeiras etapas constroem
a base; a escala multiplica o que ja funciona. Quanto mais sdlida a estrutura, mais ingreme — e mais segura —
pode ser a subida.
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CAPITULO 13 - PILAR 4

As alavancas da escala.

01 Publicidade avancada 02

Segmentacao refinada, campanhas por objetivo,
exploracao de retail media e otimizagao continua de
ACOS e TACOS para crescer mantendo eficiéncia.

03 Fortalecimento de marca 04

Branding que reduz a dependéncia de preco. Uma
marca forte fideliza, sustenta margem e transforma
compradores eventuais em recorrentes.

ESCALA EXPONENCIAL

Expansao de catalogo

Novos produtos, variagoes, kits e linhas que
aproveitam a base de clientes e a reputacao ja
conquistadas para aumentar ticket e recorréncia.

Inteligéncia operacional
Dados, automacao e processos para crescer sem

perder controle. Garante que o aumento de volume nao
vire aumento de problema.

Note como a escala reativa o ciclo. A expansao de catalogo exige nova pesquisa. Os novos produtos
precisam de estruturacao. As novas frentes pedem ranking. E o volume maior demanda ainda mais
inteligéncia operacional. E por isso que falamos em ciclo, e ndo em etapa final: a maturidade de uma
operacao é a capacidade de repetir esse processo em patamares cada vez mais altos.

ESCALA COM MARGEM, NAO A QUALQUER CUSTO

Crescer faturamento é facil; basta queimar dinheiro. Dificil € crescer mantendo — ou aumentando
— a margem. Toda decisao de escala passa por uma pergunta: isso cresce o negocio de forma
lucrativa e sustentavel? Se a resposta nao for clara, voltamos um passo.

“Escala exponencial ndo é um objetivo — é uma consequéncia.
Quando a estrutura estd certa, o crescimento acontece de forma
quase natural. Nosso trabalho é construir essa estrutura com

paciéncia e método.”

_a Fagner Rezende
S6CI0 — MIDIAS UP
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PARTE QUATRO INTELIGENCIA & TECNOLOGIA

PARTE QUATRO

Inteligéncia
& tecnologia.

A metodologia ganha velocidade quando combinada com
inteligéncia artificial e automacao. Nesta parte, mostramos onde a
tecnologia acelera cada pilar — e quais métricas guiam todas as
nossas decisoes.

14 IA aplicada a metodologia Onde a tecnologia acelera cada pilar

15 As métricas que realmente importam Do CTR ao TACOS
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CAPITULO 24 - IA & TECNOLOGIA IA APLICADA

—— CAPITULO 14 - INTELIGENCIA & TECNOLOGIA

IA aplicada a metodologia.

Incorporamos inteligéncia artificial e automacéo dentro dos nossos processos. A
unifo entre estratégia humana e tecnologia acelera analises, melhora
produtividade e aumenta a eficiéncia — sem nunca tirar a decisdo das méos de
quem entende o negdcio.

A lA nao é um pilar separado. Ela atravessa os quatro pilares, acelerando cada um. Na pesquisa, processa
volumes enormes de dados de concorréncia e demanda. Na estruturacao, apoia a criagao e otimizagao de
contelido em escala. No ranking, 1é padroes de performance e testa variagdes. Na escala, sustenta a previsao
de demanda e a inteligéncia operacional.

PILAR APLICAGCAO DE IA E AUTOMAGAD GANHO
1- Pesquisa Analise de concorréncia, demanda e tendéncias em larga Velocidade e
escala profundidade
2 - Estrutura Apoio a criacao e otimizacao de titulos, descricoes e Consisténcia em
variacdes escala
3 - Ranking Leitura de padroes de performance e teste de variacoes Decisao mais rapida
4 - Escala Previsao de demanda, automacao e inteligéncia operacional Eficiéncia e controle

A MUDANGCA QUE VEM AL

O varejo caminha para um modelo de agentes inteligentes, em que o consumidor conversa com
um assistente que planeja e executa a compra. Quem estruturar produto, dados e posicionamento
para serem "“lidos"” por esses agentes saira na frente. Preparar nossos clientes para esse futuro ja
faz parte do nosso trabalho hoje.
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CAPITULO 14 IA & TECNOLOGIA

IA APLICADA

O principio do copiloto, ndo do piloto automatico.

A tecnologia amplia a capacidade do estrategista; ela
nao decide sozinha. A maquina entrega velocidade e
volume de analise; o humano entrega julgamento,
contexto e responsabilidade pela decisdo. E essa
combinacao que produz resultado — e é exatamente
onde a maioria erra, ao tratar IA como atalho magico
em vez de ferramenta de alavancagem.

O impacto é mensuravel. Algoritmos preditivos
permitem aumentar a eficiéncia de estoque em até
20% e reduzir custos operacionais por automagao —
exatamente os pontos que mais corroem margem

quando uma operagao escala sem inteligéncia.
Tecnologia bem aplicada nao é gasto; é reducao de
desperdicio.

Vale repetir, porque € o que nos diferencia: a
tecnologia potencializa, nao substitui. Um relatério
gerado por IA nao vale nada se ninguém souber
interpreta-lo a luz do negécio do cliente. Uma
automagao mal configurada pode escalar um erro
tao rapido quanto escalaria um acerto. Por isso, cada
output da maquina passa pelo crivo de um
estrategista antes de virar decisao.

A mdaquina processa o volume. O

estrategista decide o que importa.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°
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CAPITULO 125 - IA & TECNOLOGIA AS METRICAS QUE IMPORTAM

—— CAPITULO 15 - INTELIGENCIA & TECNOLOGIA

As métricas que realmente
importam.

Tudo o que apresentamos se sustenta sobre um principio: o que ndo é medido
néo é gerido. Nossa cultura é orientada a dados — e cada decisdo tem um
numero por tras.

Ha uma armadilha comum no digital: olhar métricas que parecem boas, mas nao dizem nada sobre o
negocio. Muitas impressdes com pouca conversao. Muitos cliques com ACOS impagavel. Muito faturamento
com margem negativa. Por isso organizamos as métricas em camadas — das que medem atragcao as que
medem lucro — e lemos cada uma no contexto das demais.

0O anuincio chama o clique certo?

CANADA - ATRACAO Impressdes, CTR, CPC — medem se estamos sendo vistos e clicados pelo publico

certo.

A visita vira venda?

CAMADA

CONVERSAO Taxa de convers&o e ticket médio — medem se a vitrine transforma interesse em
pedido.
A midia constroi organico?

CAMADA

EFICIENCIA ACOS e TACOS — medem se a midia € eficiente e ganha vida propria ao longo do

tempo.

O crescimento é sustentavel?

PELRIES e LG Faturamento, margem e recorréncia — medem se o negdcio cresce de forma

lucrativa.
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CAPITULO 125 - IA & TECNOLOGIA

O painel de decisao.

AS METRICAS QUE IMPORTAM

Consolidamos os indicadores em painéis claros, que transformam dados dispersos em uma leitura Unica

da operacao. O objetivo nao é encher relatério de numero, e sim responder a trés perguntas a cada ciclo:

0 que esta funcionando, o que precisa de ajuste e onde esta a préxima oportunidade.

CAMADA METRICAS PERGUNTA QUE RESPONDE
Atracao Impressoées, CTR, CPC Estamos sendo vistos e clicados?
Conversao Taxa de conversao, ticket A vitrine transforma visita em venda?
meédio
Eficiéncia ACOS, TACOS A midia é eficiente e constréi organico?
Operacao Reputacao, prazo, estoque / A entrega sustenta a promessa?
Full
Resultado Faturamento, margem, O negocio cresce de forma lucrativa?

recorréncia

TRANSPARENCIA COMO METODO

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

Medir com honestidade significa também mostrar o que nao foi bem. Preferimos um relatorio
desconfortavel e verdadeiro a um numero bonito que esconde um problema. E assim que se
constroi confianca — e operacdes que melhoram de verdade.

CAP. 15 - METRICAS
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PARTE CINCO
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CINCO

Resultados
& proximos
Ppassos.

Para onde o mercado caminha, como é trabalhar com a Midias Up

na pratica, e como dar o primeiro passo. Esta parte fecha o ciclo:

do cenario ao método, e do método a decisao.
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Projecoes de mercado 2026-2029 Onde estara a oportunidade

Os numeros que construimos juntos  Resultados e um case real

A jornada de um cliente Do diagnéstico & operacao madura

Cultura, valores e como comecgar Quem somos e o primeiro passo

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° PARTE 5 - RESULTADOS
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CAPITULO 16 RESULTADOS

—— CAPITULO 16 - RESULTADOS & PROJECOES

PROJEGCOES DE MERCADO

Para onde o mercado caminha.

As projecdes do setor sdo consistentes: crescimento de dois digitos por mais

alguns anos, impulsionado por tecnologia, personalizacdo e maturidade do

consumidor. A janela estd aberta — e quem se estruturar agora colhe os

préximos ciclos.

PROJECAO DO FATURAMENTO DO E-COMMERCE BRASILEIRO

Crescimento estimado em torno de 10% ao ano até 2029

R$ BILHOES

286%* 314* 343*

260
235
204 .

2024 2025 2026

Segundo a ABComm, o setor deve seguir crescendo
cerca de 10% ao ano, chegando a um faturamento
estimado de R$ 343 bilhdes em 2029. Para 2026, a
entrada esperada é de cerca de dois milhdes de
novos compradores, com ticket médio em alta. O
mercado continua grande — mas a margem para o
amadorismo ficou pequena.

A LEITURA QUE IMPORTA

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

2027* 2028* 2029%*

Trés forcas vao moldar esse crescimento, e todas
conversam com a nossa metodologia: a consolidacao
do mobile como canal dominante, o avanco da
inteligéncia artificial na personalizacdo, e a
transformacao dos marketplaces em plataformas de
retail media — onde a publicidade dentro do canal
vira motor de crescimento.

O crescimento do mercado nao garante o crescimento do seu negocio. Num setor que amadurece,
0 bolo aumenta — mas a fatia vai para quem opera melhor. Estruturar a operacao hoje é o que
transforma a tendéncia de mercado em resultado no seu caixa.
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CAPITULO 17 - RESULTADOS 0S NUMEROS QUE CONSTRUIMOS

—— CAPITULO 17 - RESULTADOS & PROXIMOS PASSOS

Os ntimeros que construimos
juntos.

40. 99.. R$5.

clientes ativos em operacao vieram por indicacao de de faturamento mensal sob
continua outros clientes gestao direta

Nao somos uma agéncia que se vende pelo marketing préprio. A imensa maioria dos negocios que chegam até
nos vem por indicacao de quem ja trabalha conosco — e isso diz mais sobre o método do que qualquer
apresentacao que possamos fazer.

Grupo Oliveira & Mansette

Quando o Grupo Oliveira & Mansette nos procurou, a operacao digital era praticamente inexistente.
Nao havia presenca consolidada em marketplaces, ranking, recorréncia ou estrutura de midia. Era
comecar do zero — com método.

Aplicamos os quatro pilares na sequéncia correta: primeiro pesquisa de mercado para identificar
onde competir; depois estruturagcao completa de catalogo, fotografia e fichas técnicas; em seguida o
trabalho de ranking nos canais certos; e, por fim, a escala com inteligéncia de midia.

Hoje, o grupo opera com faturamento de R$ 20 milhées por ano nos marketplaces — construido
inteiramente sob a metodologia da Midias Up, com margem saudavel e operagao sustentavel.

0 QUE ESSE CASE MOSTRA

Nao foi sorte, nao foi um produto excepcional e nao foi forca bruta de midia. Foi a aplicacao
disciplinada de um método: pesquisar, estruturar, posicionar e escalar — na ordem certa. E o
mesmo processo que aplicamos em cada operagao que assumimos.
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CAPITULO 18 - RESULTADOS A JORNADA DE UM CLIENTE

—— CAPITULO 18 - RESULTADOS & PROXIMOS PASSOS

A jornada de um cliente
Midias Up.

Na pradtica, como é trabalhar conosco? A jornada segue a légica dos quatro
pilares, com pontos de contato claros e entregas concretas em cada fase.
Transparéncia do inicio ao fim.

01 Diagndstico

Mergulhamos na sua operacao e no seu mercado. Mapeamos as nove dimensades, identificamos

gargalos e oportunidades, e apresentamos um plano estratégico orientado por dados.

02 Estruturacao

Construimos a base: fotografia, SEO interno, copywriting, identidade, catalogo e configuracao

operacional. Sua vitrine fica pronta para converter antes de qualquer aceleracgao.

03 Posicionamento

Ativamos a publicidade com método. Conquistamos posicao, validamos comportamento e
acompanhamos CTR, CPC, conversao, ACOS e TACOS para decidir com precisao.

04 Escala

Com a operagao validada, aceleramos: midia avangada, expansao de catalogo, branding e inteligéncia

operacional — crescendo com margem e controle.

05 Evolucéo continua

O ciclo recomeca em um patamar superior. Os dados da escala alimentam nova pesquisa, € a

operagao evolui de forma sustentavel, més apos més.

“Mais do que marketing, entregamos inteligéncia, estrutura,
posicionamento e crescimento sustentdvel.”

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 18 - A JORNADA
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CAPITULO 19 - RESULTADOS

CULTURA E VALORES

—— CAPITULO 19 - RESULTADOS & PROXIMOS PASSOS

Cultura, valores e como

comecar.

A metodologia é o que fazemos. A cultura é como fazemos. E € a cultura que

garante que o método se sustente em qualquer cliente, em qualquer fase.

— NO QUE ACREDITAMOS

v Organizagao
Operagao sem caos. Processos claros, dados
acessiveis e prioridades definidas — porque
crescimento desorganizado nao se sustenta.

v Inteligéncia operacional

Decisao baseada em dados e potencializada por
tecnologia. Menos achismo, mais evidéncia.

v Transparéncia

A verdade sobre os numeros, sempre. Inclusive
quando ela é desconfortavel. E assim que se constroi
confianca de longo prazo.

Evolucao continua

Nenhuma operacgao fica pronta. Sempre ha um proximo
ajuste, um proximo teste, um préoximo patamar.
Melhorar é o estado permanente.

Performance

Foco em resultado real — conversao, margem e
crescimento —, nao em métricas de vaidade.

Crescimento estruturado

Crescer com base, nao com sorte. Escala que respeita
a ordem dos pilares e protege a margem.

“O que mais me surpreende nos clientes que mais cresceram é que
todos tinham o mesmo comportamento: confiaram no processo
mesmo quando ndo viam resultado imediato. Crescimento real
exige essa convicgdo — de ambos os lados.”

. Thiago de Oliveira Santos

FOUNDER & CEO — MIDIAS UP

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°
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CAPITULO 19 - RESULTADOS COMO COMECAR

COMO DAR 0 PRIMEIRO PASSO

Se voceé leu até aqui, jd sabe
como pensamos. O
pProximo

passo é simples.

Uma conversa de diagnostico. Nela, olhamos a sua operacao a luz das nove
dimensdes e apontamos, com honestidade, onde estdo os maiores gargalos e as
maiores oportunidades — antes mesmo de qualquer proposta. E a forma mais
concreta de mostrar valor: comegcando a ajudar de verdade desde a primeira

conversa.

MIDIAS UP - ASSESSORIA 360° CAP. 19 - COMO COMECAR
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PARTE SEIS

PARTE SEIS

Da teori

Q Y 2

a prdtica.

As paginas a seguir traduzem o método em ferramentas de uso
imediato: a anatomia de uma operacao que escala, o roteiro dos

primeiros 90 dias, a forma como pensamos cada canal, um
diagnéstico rapido e um glossario para alinhar a linguagem.

20 Anatomia de uma operacao que escala As camadas de quem cresce

21 Os primeiros 90 dias O roteiro fase a fase

22 Como pensamos cada canal ML, Shopee, Amazon e loja prépria

23 Diagndstico rapido da sua operacdo  Onde esté o seu gargalo

24 Perguntas frequentes  As duvidas mais comuns

25 Glossario do marketplace  0Os termos do dia a dia
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CAPITULO 20 DA TEORIA A PRATICA

—— CAPITULO 26 - DA TEORIA A PRATICA

Anatomia de uma

ANATOMIA DE UMA OPERACAD

operacio que escala.

Operacdes que crescem de forma saudavel tém uma estrutura reconhecivel. Nao

¢é sorte nem volume de anuncios: é a soma de camadas bem construidas, cada

uma sustentando a seguinte.

Imagine duas operagées que vendem o mesmo
produto, pelo mesmo preco, no mesmo marketplace.
Uma cresce de forma consistente; a outra estaciona.
A diferenca raramente esta no produto — esta na
estrutura por trds do anuncio. E essa estrutura
invisivel que separa quem escala de quem apenas
sobrevive.

A base de tudo é a fundagao de dados: saber quem é
o0 concorrente, qual a demanda real, como o

0 ERRO MAIS CAROD

consumidor pesquisa e onde estao as lacunas. Sobre
ela se ergue a vitrine — fotografia, titulo, ficha e
descricao que convertem. Acima vem a relevancia:
reputacao, prazo e historico. E sé entao entra a
midia, que nao cria relevancia do nada — ela acelera
0 que ja esta estruturado. Por fim, a camada de
inteligéncia [é os resultados e realimenta as
anteriores.

A tentacao mais comum é comecar pela midia, porque ela da a sensacao imediata de movimento.
Mas anunciar sobre uma estrutura incompleta € como acelerar um carro com o freio de mao
puxado: gasta combustivel, faz barulho e anda pouco. A ordem importa.

Quando uma dessas camadas falha, todas as outras pagam o preco. Midia sobre vitrine fraca queima or¢camento.
Vitrine excelente sem reputagcao nao converte. Por isso construimos de baixo para cima — e nunca pulamos

etapas.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°
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CAPITULO 206 - DA TEORIA A PRATICA ANATOMIA DE UMA OPERAGCAOD

As camadas de uma operacio madura.

Quanto mais soélida a base, maior o retorno de cada real investido no topo.

05 Inteligéncia e dados REALIMENTA 0 CICLO
04  Midia e aceleracao ACELERA 0 PRONTO
03  Relevancia e reputacao SINAIS DE CONFIANCA
02  Vitrine que converte PRODUTO + CONTEUDO
01 Fundacao de dados BASE DE TUDO

O efeito composto da estrutura

Conversao maior Custo por venda Crescimento organico Base preparada
sobre o mesmo trafego mais baixo e estavel reduz dependéncia de midia para abrir novos canais

COMO APLICAMOS NA PRATICA

Antes de propor qualquer aceleracao, mapeamos em qual camada esta o gargalo do cliente.
Muitas vezes o crescimento nao exige mais verba — exige consertar a camada que esta vazando
resultado. E por isso que tratamos estrutura como ativo, ndo como custo: ela continua
trabalhando depois que a campanha acaba.
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CAPITULO 21

DA TEORIA A PRATICA 0S PRIMEIROS 90 DI

—— CAPITULO 21 - DA TEORIA A PRATICA

Os primeiros 90 dias.

Toda parceria comeca com uma pergunta: por onde comecar? Nossa resposta é

um roteiro claro, em que cada més tem um objetivo detinido e entregas

concretas. Ndo prometemos milagre no dia 1 — prometemos método e ritmo

desde a primeira semana.

Dias
1-30

Dias
31—60

Dias
61—-90

Dia
90+

Imersao e diagnodstico

Mergulhamos na operagao: produto, concorréncia, numeros, reputacao e canais. Mapeamos
gargalos e oportunidades e desenhamos o plano. E a fase em que olhamos antes de agir — e
onde geralmente descobrimos o que travava o crescimento.

Estruturacao sem gaps

Colocamos a casa em ordem: fotografia, titulos, fichas, descricoes, catalogo e configuracao
operacional. Saimos desta fase com uma vitrine pronta para receber trafego.

Ranking e primeiras validacoes

Iniciamos o posicionamento e os primeiros testes de midia, com foco em aprender: o que
converte, a que custo, com qual publico. A midia aqui valida comportamento e alimenta o
algoritmo.

Escala e otimizacao continua

Com estrutura validada e dados em maos, entramos no ciclo de crescimento: expansao de
catalogo, midia avangada, branding e inteligéncia operacional. A partir daqui, o trabalho é
recorrente — medir, ajustar e crescer.

POR QUE RESPEITAMOS AS FASES
Acelerar antes de estruturar é a forma mais rapida de queimar orcamento. Cada fase prepara a

préoxima — e é essa disciplina que transforma esforco em resultado sustentavel, em vez de picos
isolados que nao se repetem.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 21 - 90 DIAS
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CAPITULO 22

DA TEORIA A PRATICA

—— CAPITULO 22 - DA TEORIA A PRATICA

COMO PENSAMOS CADA CANAL

Como pensamos cada canal.

Mercado Livre, Shopee e Amazon nao sao a mesma loja com nomes diferentes. Cada marketplace tem logica
de algoritmo, perfil de publico e regras proprias. Tratar todos da mesma forma é desperdicar o que cada um
faz de melhor. Nossos quatro pilares se aplicam a todos — o que muda é a calibragem.

Mercado Livre

Shopee

Amazon

Outros

CANAL

0 QUE PREMIA

34%

25%

17%

24%

ONDE MAIS AJUSTAMOS

Mercado Livre
Shopee
Amazon

E-commerce
proprio

MULTICANAL

Reputacao, Full, consisténcia
Preco e dinamica promocional
Conteudo e experiéncia de entrega

Marca e relacionamento

COM INTELIGENCIA

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360°

22

Logistica e relevancia organica
Calendario de campanhas e margem
Ficha técnica e operacao logistica

Trafego, funil e recorréncia

O objetivo final € uma presenca multicanal coordenada, em que a marca aparece com a mesma
forca onde quer que o cliente esteja. Mas multicanal de verdade se constroi por etapas —

preferimos dominar um canal antes de expandir, nao ligando tudo ao mesmo tempo e torcendo
para dar certo.
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CAPITULO 23 - DA TEORIA A PRATICA DIAGNOSTICO RAPIDO

—— CAPITULO 23 - DA TEORIA A PRATICA

Sua operacio estd pronta
para escalar?

Um diagndstico honesto vale mais do que qualquer promessa. As perguntas a
seguir ajudam a identificar em qual camada estd o seu gargalo. Quanto mais
respostas negativas, maior o ganho potencial de estruturar antes de acelerar.

CAMADA PERGUNTA DE DIAGNGSTICO

Dados Vocé conhece a fundo seus concorrentes, a demanda real e como o cliente pesquisa seu
produto?

Vitrine Suas fotos, titulos e fichas respondem a intencao de busca e transmitem confianca?

Relevancia Sua reputacao, prazos e histérico sustentam a posicao nas buscas da plataforma?

Midia Vocé sabe quanto custa cada venda e se a midia constroéi resultado organico ao longo do
tempo?

Operacao Estoque, logistica e atendimento aguentariam um aumento subito de demanda sem
quebrar?

Margem Vocé cresce com lucro — ou esta vendendo mais e ganhando proporcionalmente menos?

Marca O cliente lembra de vocé depois da compra, ou cada venda recomega do zero?

COMO LER O RESULTADO

Se a maioria das respostas é "ainda nao" ou "nao tenho certeza", a boa noticia é que o
crescimento provavelmente nao depende de mais verba — depende de estrutura. E estrutura é
exatamente o que se pode construir com método. E aqui que nosso trabalho comeca.

Nenhuma operagao chega pronta. As que mais crescem sao justamente as que encaram esse diagnéstico com
transparéncia, priorizam o que esta vazando resultado e seguem um plano em vez de reagir a cada urgéncia. O
primeiro passo € sempre enxergar com clareza onde se esta.

MIDIAS UP — ASSESSORIA 360° CAP. 23 - DIAGNOSTICO
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CAPITULO 24 - DA TEORIA A PRATICA PERGUNTAS FREQUENTES

—— CAPITULO 24 - DA TEORIA A PRATICA

Perguntas frequentes.

Reunimos as duvidas que mais ouvimos de quem esta avaliando comecar. As respostas resumem a forma
como pensamos — e dao uma boa ideia do que esperar de uma parceria.

P. Em quanto tempo vejo resultado?

Os primeiros sinais aparecem ja nos primeiros ciclos, mas resultado sustentavel é consequéncia de estrutura.
Os primeiros 30 dias sao de diagnostico e estruturagao; a tragcdo comeca a partir da semana quatro, e o
resultado consistente costuma aparecer entre o segundo e o terceiro més, com escala validada a partir do
quarto.

P. Vocés s6 cuidam de antincios?

Nao. A midia € uma das camadas, ndo a operacao inteira. Atuamos como assessoria 360°, observando produto,
posicionamento, concorréncia, logistica, reputacdo, conversao, branding, publicidade e escalabilidade.
Anunciar sobre uma estrutura fragil € desperdicio — e nao € o que fazemos.

P. Preciso ja vender em marketplace para contratar?

Nao. Trabalhamos tanto com quem quer comecar do zero quanto com quem ja vende e quer destravar
crescimento. O ponto de partida muda; o método, néo.

P. Como a inteligéncia artificial entra no trabalho?

Como copiloto, nao como piloto automatico. A IA acelera andlises, apoia a producao de conteido em escala e
ajuda a ler padroes de performance. A decisdo estratégica continua sendo humana — é a combinacao dos dois
que gera resultado.

P. E se euvender em mais de um marketplace?

Melhor ainda. A metodologia se aplica a todos os canais, calibrada para a logica de cada um. Ajudamos a
decidir em quais canais atuar e em que ordem, construindo presenca multicanal de forma coordenada e por
etapas.

P. Qual o investimento minimo para comecar?

Trabalhamos com um fee mensal a partir de R$ 5 mil a R$ 10 mil, dependendo do escopo — que cobre tanto a
estruturagao da operacao quanto a gestao da publicidade. A partir dai, a verba de midia é definida em conjunto,
de acordo com o0 momento da operacao e os objetivos de cada fase.
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CAPITULO 24 - DA TEORIA A PRATICA PERGUNTAS FREQUENTES

P. Jd tentei agéncia antes e ndo deu certo. Por que com vocés seria diferente?

E a pergunta que mais escutamos — e a resposta é honesta: a maior parte das frustracdes vem de agéncias
que sabem fazer campanha, mas ndo sabem operar marketplace. Nds ja vendiamos mais de R$ 1 milhdo por
més em operacoes proprias antes de fundar a Midias Up. Nao aprendemos no laboratério do cliente —
chegamos com a régua ja calibrada por anos de operacao real.

P. Vocés trabalham com qualquer segmento?

Nosso método é estrutural e se adapta a diferentes setores. O que avaliamos é o encaixe: se ha mercado, se a
operacao tem condicdes de estruturar e escalar, e se ha alinhamento de expectativas. Preferimos parcerias em
que conseguimos gerar resultado real a aceitar todo projeto que aparece.

P. O que vocés esperam do cliente?

Parceria e transparéncia. Os melhores resultados vém quando o cliente compartilha nUmeros com honestidade,
participa das decisdes e confia no processo nas fases em que estamos construindo base. Crescimento
sustentavel é construido a quatro maos.

P. Como medimos sucesso juntos?

Com indicadores claros, lidos em camadas — da atragao ao lucro. Nao comemoramos métrica que parece boa
mas nao significa negdcio. Preferimos um relatério verdadeiro a um numero bonito que esconde um problema,
porque é assim que a operacao melhora de verdade.

P. E depois que a operacio escala?

O trabalho passa a ser de otimizagao continua: medir, ajustar e crescer. Escala ndo é um ponto de chegada, é
um novo patamar — com novas oportunidades de expansao de catalogo, canais e marca. O ciclo recomega em
um nivel mais alto.

“O cliente que mais cresce conosco € aquele que entende que os
primeiros 30 dias sdo de leitura, ndo de acdo. Quando chegamos
com o plano na semana quatro, ele jd sabe exatamente por que
cada decisdo foi tomada — e confia no que vem a sequir.”

_a Fagner Rezende
SOCI0O — MIDIAS UP
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CAPITULO 25 DA TEORIA A PRATICA GLOSSARIO DO MARKETPLA

—— CAPITULO 25 - DA TEORIA A PRATICA

Glossdrio do marketplace.

CE

Para que a parceria flua, é util compartilhar a mesma linguagem. Reunimos 0s termos que mais aparecem no

dia a dia da operacao digital — em explicagdes diretas, sem jargao desnecessario.

TERMO 0 QUE SIGNIFICA

CTR Taxa de cliques: de cada 100 pessoas que veem o0 anuncio, quantas clicam. Mede o
poder de atracao do titulo e da imagem.

CPC Custo por clique: quanto se paga, em média, por cada clique na midia paga.

Conversao Percentual de visitas que viram venda. Mede a eficiéncia da vitrine em transformar
interesse em pedido.

ACOS Custo de publicidade sobre as vendas geradas pela propria publicidade. Indica a
eficiéncia direta da midia.

TACOS Custo de publicidade sobre o faturamento total. Mostra se a midia esta ajudando a
construir vendas organicas.

GMV Volume total de vendas processado, antes de descontos e custos. Mede o tamanho bruto

Ticket médio

da operacao.

Valor médio de cada pedido. Ajuda a entender o comportamento de compra e a planejar
margem.

Full Modelo de logistica em que o estoque fica no centro do marketplace, que cuida do envio.
Costuma elevar relevancia e prazo.

Reputacao Historico de qualidade da operacao: prazos, cancelamentos e satisfacao. Influencia
diretamente a posicao nas buscas.

SEO interno Otimizacao de titulos, fichas e descricoes para a busca dentro do proprio marketplace.

Funil Caminho do cliente, da primeira visita a compra. Cada etapa tem perdas que podem ser
medidas e reduzidas.

Organico Vendas e visibilidade conquistadas sem pagar por midia, fruto de relevancia e reputacao

construidas.

Dominar esses conceitos nao é obrigacao do cliente — é nosso papel traduzir os numeros em decisées claras. Mas
compartilhar a linguagem torna a parceria mais rica e as conversas mais produtivas. Afinal, decisao boa nasce de
entendimento comum.
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—— QUEM ESTA POR TRAS DESTE GUIA

Os fundadores da Midias Up.

A Midias Up néo foi construida por quem aprendeu e-commerce de fora. Foi
construida por quem vendeu, errou, ajustou e escalou — e decidiu transformar
esse aprendizado em método para outros negocios.

Thiago de Oliveira Santos
FOUNDER & CEO - MIDIAS UP

Casado e pai, Thiago construiu sua trajetoria no digital a partir da pratica.
Formado em Marketing Digital Internacional pela ESPM, entrou no e-commerce
em 2017 como sécio da Tavares Decoracdes — uma operacao consolidada de
decoracao nos marketplaces brasileiros. Foi dentro da operacao, enfrentando

os mesmos desafios que seus clientes enfrentam hoje, que desenvolveu a
visao que fundamenta a metodologia: estrutura antes de velocidade, dados
antes de achismo. Como Founder e CEO, lidera a estratégia da agéncia e
acompanha pessoalmente os projetos de maior complexidade.

Fagner Rezende
SO0CI0 — MIDIAS UP - COFUNDADOR TAVARES DECORACOES

Casado e pai, Fagner é o estrategista por tras das maiores alavancagens que a
Midias Up ja executou. No e-commerce desde 2016, foi um dos fundadores da
Tavares Decoracoées, onde desenvolveu expertise profunda em trafego pago e
estratégias de crescimento acelerado. Sua especialidade esta em identificar
onde o resultado esta travado e criar o plano de desbloqueio — combinando
publicidade de alta performance com leitura precisa de dados operacionais. E
o olhar que transforma diagndstico em escala.

NO CAMPO DE BATALHA, NAO NO LABORATORIO

Esta é a diferenca que separa a Midias Up de outras agéncias: nds ja operavamos com
faturamento superior a R$ 1 milhdo por més em vendas online antes de fundar a agéncia. Nao
usamos nossos clientes como laboratorio — chegamos com a régua ja calibrada por anos de
operacao propria. Cada decisao que recomendamos foi primeiro testada e validada no nosso
proprio caixa.
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VAMOS COMECAR COM UM PASSO

Diagnostico gratuito

da sua

Antes de qualquer proposta, conversa de venda ou contrato, oferecemos uma

analise honesta do seu cenario atual: onde estao os gargalos, o que esta vazando

resultado e quais alavancas podem ser ativadas primeiro. Em uma conversa direta,

sem compromisso.

Conversa inicial Analise
Entendemos sua operacao, Olhamos seus numeros e
metas e desafios concretos. posicionamento contra o

meétodo 360°.

(35) 99871-6154

Chame no WhatsApp ou e-mail para
contato@midiasup.com.br — retorno em até 24h uteis.

Devolutiva

Vocé recebe um diagndstico
claro — sem compromisso de
fechar.

ESCANEIE 0 QR
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—— ANOTACOES

Suas notas.

Espaco para registrar as ideias, perguntas e prioridades que surgirem durante a leitura — e
levar para a sua conversa de diagnéstico.
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COLOFAO - FICHA TECNICA DO BALCAO AO ALGORITMO

0-

MIDIASUP

“Do balcdo ao algoritmo”é a travessia que conduzimos
todos os dias: transformar operacgées tradicionais em
mdquinas digitais que escalam com método.

PUBLICACAO DIRECAOD
Do Balcao ao Algoritmo — Edigdo 2026. Thiago de Oliveira Santos — Founder & CEO
Documento institucional e de uso comercial da Fagner Rezende — Sécio

Midias Up Marketing Conect.

ONDE ESTAMOS CONCEPCAO & DESIGN
Americana - Sao Paulo e Sul de Minas Gerais Projeto editorial, dataviz e diagramacao
assessoria.midiasup.com.br - (35) 99871-6154 desenvolvidos para esta edigao.

Tipografia: Fraunces, Inter e JetBrains Mono.

FONTES CONSULTADAS

ABIACOM / ABComm - Conversion (Setores do E-commerce no Brasil) - MobiLoud - Chain Store Age - Digital
Commerce 360 - ECDB - NVIDIA (State of Al in Retail 2026) - Peers Consulting - RD Station (Panorama de
Marketing e Vendas) - Loggi - Nuvemshop / NuvemCommerce. Dados de mercado referentes a 2025-2026.

© 2026 MIDIAS UP MARKETING CONECT - TODOS 0S DIREITOS RESERVADOS
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MIDIASUP

Pesquisar. Estruturar.
Posicionar.

contato@midiasup.com.br Americana - Sao Paulo
(35) 99871-6154 Sul de Minas Gerais
assessoria.midiasup.com.br Midias Up Marketing Conect
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