
MEMORIAL DESCRITIVO 

Nome do candidato: Júlio Nascimento Pires 

Curriculum Lattes: https://lattes.cnpq.br/2066448220662835 

Tema de Estudo: E-commerce, churn e dark side do marketing de relacionamento. 

Área de Especialidade: Tecnologias de gestão em organizações intensivas em conhecimento e 

em TICs. 

 

 

Após concluir meu Bacharelado em Administração Empresarial pela Universidade do 

Estado de Santa Catarina, em 2016, decidi focar minha carreira no campo do marketing digital, 

iniciando em uma pequena imobiliária da cidade, onde tive a oportunidade de ser responsável pela 

transformação digital da empresa. Esse início me levou a buscar mais especialização na área através 

do nanodegree em marketing digital da Udacity, uma empresa referência em ensino na área 

tecnológica com sede na Califórnia, EUA.  

Fiquei por pouco mais de dois anos nessa empresa, chegando até o cargo de coordenador 

de marketing digital, e neste período decidi ingressar na pós-graduação em marketing estratégico 

com ênfase em marketing digital da ESPM, o que abriu meus horizontes para o mundo do e-

commerce e me fez buscar uma experiência voltada totalmente para esse segmento. Dito isso, no 

início de 2019 decidi fazer minha migração profissional para a Avanti, uma agência especializada 

em atender alguns dos maiores e-commerces do Brasil, como: Philco, Acuo, Brinox e Mormaii. 

Esta experiência me conectou com esse mercado e possibilitou aprofundar o meu aprendizado no 

ramo. Levando a maior compreensão do seu funcionamento, peculiaridades e oportunidades. 

Concomitantemente, no mesmo ano de 2019, diante do desejo pessoal e profissional de 

abrir novos horizontes e expandir meus conhecimentos, busquei pela conexão entre o mundo 

acadêmico e o profissional, através do ingresso no programa de mestrado, também da Universidade 

do Estado de Santa Catarina, local de minha graduação. Neste período, voltei meu olhar sobre o 

marketing de relacionamento, temática esta que se aprofundou até chegar no recorte do dark side 

do marketing de relacionamento, um assunto até então pouco explorado, mas com grande interesse 

por pesquisadores da área. 

 Ainda durante meu período de mestrado, o interesse por empresas de e-commerces 

continuou a me cativar, mas o desejo de conseguir vivenciar em profundidade o dia a dia da 
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operação estando na equipe interna da empresa também existia. Este desejo me levou a migrar para 

a MakerHero, uma empresa onde tive o desafio de ser responsável de ponta a ponta por um e-

commerce de componentes eletrônicos e impressoras 3D. Neste local, passei a compreender 

diversos desafios e dificuldades que um e-commerce enfrenta diariamente para crescer, me levando 

ao entendimento de que a principal estratégia utilizada pela empresa estava relacionado a retenção 

dos clientes e a criação de recorrência nas compras, devido a facilidade de comparação com a 

concorrência que a internet proporciona ao consumidor. 

Além disso, no meu tempo sendo responsável pelo crescimento da MakerHero tive a 

oportunidade de lecionar no programa Esag Sênior para a disciplina de informática aplicada, assim 

como, chegando ao final da minha pós-graduação tive contato com o coordenador do curso da 

ESPM que sabendo do meu mestrado em andamento me chamou para ser professor convidado da 

instituição. Esse convite, junto com o estágio docente na Esag Sênior, reacendeu um interesse 

antigo de atuar como docente, conectando os conhecimentos do mercado profissional com o 

ambiente acadêmico. 

Em paralelo, o mestrado me levou ao aprendizado de alguns conhecimentos extremamente 

importantes que ajudaram a moldar o profissional que sou hoje. Como, conceitos de estatística e 

de metodologia científica, sendo estes primordiais para um raciocínio crítico e focado em 

crescimento escalável e sustentável para as empresas. Complementarmente, neste período, decidi 

retomar a função de consultoria para e-commerces, agora por contra própria através da minha 

empresa, Adsee, atendendo empresas de diversos estados, tamanhos e maturidade tecnológica no 

segmento de comércio eletrônico, função essa que desempenhei durante três anos e meio. 

Por volta de maio de 2021 fui convidado a me juntar a uma das empresas de tecnologia de 

maior destaque no mercado do Brasil na época pelo seu crescimento rápido e potencial de 

ultrapassar um valor de mercado de US$ 1 bilhão, a Zenvia. Nesta empresa fui responsável pela 

expansão internacional para a américa latina. Durante esse desafio pude vivenciar experiências 

únicas como o IPO da empresa na bolsa de valores NASDAQ e um crescimento extremamente 

acelerado. Mais do que isso, tive contato com alguns conceitos considerados de imensa importância 

para o crescimento das empresas de tecnologia, mas que pouco ouvia falar no mercado de e-

commerce, sendo o principal deles relacionado a retenção de clientes: o churn, que diz respeito a 

quantidade de clientes que deixam de utilizar os serviços de uma empresa.  



Buscando compreender mais sobre a temática fui atrás de recomendações de cursos e após 

muita pesquisa me deparei com uma das instituições mais renomadas no mercado no que tange o 

assunto, o CXL Institute, onde ingressei em sequência e pude entender como profissionais de 

referência internacional estavam abordando a temática  

No segundo semestre de 2021 de fato finalizei meu mestrado, onde explorei o dark side do 

marketing de relacionamento, solidificando ainda mais meu interesse por toda a gestão de 

relacionamento com os clientes através de um viés focado no marketing e mais ainda, do marketing 

de relacionamento, visando um aumento da retenção dos clientes e da duração das relações cliente-

empresa. 

Com a virada para o ano de 2022 uma empresa da Califórnia, chamada Bunny Studio, me 

ofertou a oportunidade de me juntar à equipe, a qual aceitei prontamente. Conceitos relacionados 

ao churn e marketing de relacionamento vieram novamente à tona, me instigando a buscar ainda 

mais referências profissionais no assunto, onde dessa vez me deparei com a Reforge, referência 

mundial em growth, uma disciplina profissional que busca o crescimento sustentável das empresas 

e utiliza de estratégias focadas na redução de churn para alcançar esse objetivo. Para fechar o ano 

de 2022 fui convidado por mais uma instituição para lecionar, dessa vez a empresa educacional de 

tecnologia Crehana, com sede no Peru, para qual desenvolvi um curso focado em aquisição de 

clientes. 

Durante o período na Zenvia e Bunny Studio, ambas empresas de base tecnológica, algo 

me intrigava: como esses conceitos tão aceitos e disseminados nas empresas de tecnologia como o 

churn se enquadravam no contexto de empresas do nicho de e-commerce? Apesar de serem citados, 

pouco, de fato, era feito a seu respeito. Foi com esse pensamento em mente que decidi voltar a 

atuar no segmento, me unindo a equipe de gestão da Printi em janeiro de 2023, uma das maiores 

gráficas online do Brasil e parte do grupo Cimpress, listado na bolsa de valores de NASDAQ. 

Atualmente, sou responsável por todo o time de marketing e de e-commerce da Printi e 

pude perceber o quanto os conceitos de marketing de relacionamento e de churn são cruciais para 

o crescimento da empresa. No entanto, ao buscar fontes, tanto internas quanto externas, deste 

assunto relacionadas ao nicho de e-commerce, pouco foi encontrado. Este fato causa o sentimento 

de que o conceito de churn, apesar de ser aceito por todos é extremamente difícil de ser aplicado 

nas empresas do ramo, necessitando de uma infraestrutura de dados robusta que dificilmente seria 

desenvolvida devido aos custos envolvidos. 



Em paralelo, ainda no ano de 2023 fui convidado por mais duas instituições de ensino, a 

Awari e a Coderhouse, para lecionar sobre temáticas relacionadas ao marketing de relacionamento, 

churn e crescimento de empresas. No âmbito acadêmico, além das aulas lecionadas em diferentes 

instituições, tive trabalhos derivados de minha dissertação publicados em anais de congresso (XXV 

SemeAd) e em periódicos (Revista Alcance) durante os anos de 2022 e 2023.  

Diante de todo o exposto nesse memorial, tenho como perspectiva para minha participação 

no doutorado profissional a conexão entre todos os pontos aqui descritos: e-commerce, churn, 

marketing de relacionamento. Através do desenvolvimento de um instrumento capaz de 

proporcionar às empresas do segmento de e-commerce uma forma de mitigarem o churn de 

clientes, com toda sua complexidade, independentemente do tamanho da empresa e disponibilidade 

de recursos. A construção do conhecimento nessa temática é algo que entendo como importante 

tanto para o meu desenvolvimento profissional quanto para o avanço do conhecimento científico 

da área. 

Por fim, tenho expectativas claras quanto a continuidade do desempenho de minhas 

funções, tanto no âmbito profissional, expandindo o conhecimento frente ao mercado de e-

commerce conectando às dificuldades relacionadas ao churn para melhorar o desempenho das 

organizações quanto no âmbito acadêmico e docente, buscando com o alcance dessa nova titulação 

aumentar minha dedicação na função de professor e pesquisador na área de e-commerce e churn. 


