Como VENDER MAIS E cCOM
MELHORES MARGENS?

IBEVAR



Quem sou eu?

ALEXANDRE ABREU

Diretor Vogal do IBEVAR e diretor de vendas da industria de
software TRADE SUITE.

Atua também em sua consultoria RETAIL TRENDS BRASIL com foco
no desenvolvimento do Varejo multiplicando sua experiéncia de 25
anos no setor.

Sua trajetdria também passou pelo desenvolvimento de Business
Plans para empresas como também é profundo conhecedor de
ferramentas gerenciais como: Analise SWOT, 5W2H, Canvas,
Balanced Score Card, Matriz BCG, KPI, Ciclo PDCA, Programa 5S.

alexandre.abreu@retailtrendsbrasil.com.br
\\ +55 11 98283-1415
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Alexandre Abreu
v 49 Anos

v' Casado
v" Moro no Brooklin, SP
v Comercial ha quase 30 anos

v Apaixonado pela arte da venda
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E Introdugdo

& O Varejo enfrenta desafios constantes: a concorréncia cada vez mais
acirrada, consumidores mais exigentes e margens de lucro que parecem
estar sempre sob pressao. Diante desse cenario, € fundamental nao apenas
vindte_r mais, mas vender de forma inteligente, garantindo margens mais
atrativas.

& Nesta apresentacao, vamos explorar estratégias que permitem ao varejista
aumentar suas vendas sem sacrificar a rentabilidade. Vamos abordar
desde a importancia de conhecer profundamente o cliente até como
utilizar a tecnologia para diferenciar sua oferta, agregar valor e
otimizar processos.

& Meu objetivo é mostrar como, com as estratégias certas, é possivel
transformar o desafio de vender em uma oportunidade de
crescimento sustentavel, garantindo resultados melhores tanto para o
negocio quanto para os consumidores.
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E Agenda [H

1 ) OPORTUNIDADES no Varejo

Z)DESAFIOS no Varejo

3 )Estratégias para AUMENTAR VENDAS
4 )Técnicas para MELHORAR MARGENS
5 )INOVACAO no Varejo

6 ) DIFERENCIACAO no Varejo

7 )FIDELIZAGAO & RELACIONAMENTO "
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Dificuldades do Varejo MatCon

Desafios

Oscilages na demanda

Gestdo de estoque

Concorréncia acirrada

Custo elevado de logistica

Margens de lucro apertadas

Dificuldade em captar crédito
Mudangas na regulamentacéo e
impostos

Capacitacdo da forca de vendas

E-commerce e digitalizacdo

Incertezas econdmicas e politicas

Descricao

Influéncia de fatores econémicos como juros e crédito na variacdo

das vendas.

Desafio na manutencdo do equilibrio entre variedade de produtos e

obsolescéncia.

Alta competicdo com grandes redes, lojas independentes e e-

commerce.

Infraestrutura deficiente e altos custos de transporte, impactando o

preco final.
Baixas margens devido a competicdo e custos operacionais.

Acesso limitado ao crédito devido as altas taxas de juros e

instabilidade econémica.

Complexidade tributaria e mudancas frequentes nas regras fiscais.

Falta de conhecimento técnico adequado para oferecer atendimento

de qualidade.

Dificuldade em integrar canais fisicos e digitais e atender 8 demanda

online.

Impacto das crises econdmicas e politicas na disposicdo para

investimentos.
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OPORTUNIDADES no Varejo

1. Digitalizacao e Expanséao dos Canais de Venda
A tecnologia e as compras online aumentam o alcance dos varejistas. A estratégia omnichannel integra lojas
fisicas e digitais, trazendo conveniéncia ao cliente.

2. Experiéncia Personalizada
Os consumidores buscam experiéncias personalizadas. Com dados de compras e preferéncias, os varejistas
podem oferecer atendimento personalizado, aumentando o valor percebido e a margem.

3. Produtos e Servicos de Maior Valor Agregado
Oferecer produtos diferenciados e servigcos extras agrega valor, justificando pre¢cos mais altos e
aumentando margens.

4. Tecnologia e Inovacao
Automacao e IA (Inteligéncia Artificial) aumentam a eficiéncia, otimizam processos e reduzem custos,
melhorando as margens.

5. Programas de Fidelidade
Programas de fidelidade retém clientes e aumentam o LTV, gerando vendas recorrentes e reduzindo
custos de aquisicéao.
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DESAFIOS no Varejo [

1. Concorréncia Acirrada e Pressao por Precos Baixos
A concorréncia por preco pressiona margens. Diferenciar-se exige oferecer valor com criatividade e inovacao.

2. Mudanca no Comportamento do Consumidor
Consumidores exigem mais que produtos; valorizam experiéncia, conveniéncia e propdsito, desafiando o varejo.

3. Gestao Eficiente de Estoques
Equilibrar estoques e evitar excessos ou rupturas € um desafio para o varejo, afetando margens e satisfacdo do
cliente.

4. Adaptacao as Novas Tecnologias

Atecnologia oferece oportunidades, mas sua implementacao exige investimento e erros podem gerar custos e
ineficiéncias.

5. Custos Operacionais Crescentes
O aumento dos custos representa um desafio para as margens de lucro, exigindo foco em eficiéncia operacional e
estratégias de diferenciacéao.
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1.

2.

3.

Estratégias para Aumentar Vendas

Conheca o Cliente e Personalize a Experiéncia de Compra

Segmentacédo e Andlise de Dados: Use dados de compra e demograficos para entender os perfis dos clientes e criar
campanhas direcionadas, ofertas personalizadas e aumentar o0 engajamento.

Personalizacéo: Adapte a experiéncia de compra as necessidades individuais dos consumidores, oferecendo recomendacoes,
promocoes e atendimento personalizados para aumentar a conversao.

Invista em Estratégias Omnichannel

Integracdo dos Canais de Venda: Ofereca uma experiéncia integrada entre loja fisica, online e outros canais, facilitando a
transicdo sem friccao para aumentar a conveniéncia e as vendas.

Cligue e Retire (Click & Collect): Combine compra online com retirada na loja, aumentando vendas e gerando compras
adicionais.

Otimize o Mix de Produtos e Aumente o Valor Médio da Compra

Produtos Complementares (Crossselling) e Upselling: Ofereca produtos complementares (cross-sell) e incentive upgrades
(upsell) para aumentar o ticket médio, treinando a equipe para sugerir itens de valor.

Gestao de Sortimento: Revise o sortimento regularmente para oferecer os produtos certos, atender a demanda e otimizar as

vendas.
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Estratégias para Aumentar Vendas

4. Ofereca Solucdoes de Valor Agregado

» Servicos Complementares: Ofereca servicos adicionais, como consultoria, instalacdo, montagem, ou suporte técnico, para
aumentar margens, agregar valor e gerar fidelidade..

» Experiénciade Compra Envolvente: Crie uma experiéncia que va além do produto, oferecendo interagdes envolventes, como
demonstracdes ao vivo, testes e eventos. I1Sso ajuda a destacar sua marca e gerar mais valor percebido.

5. Estratégias de Precificacao Inteligente

* Precificacao Baseada em Valor: Foque no valor entregue ao cliente, oferecendo produtos exclusivos e de alta qualidade para
justificar precos mais altos e melhorar as margens.

 Promocoes Inteligentes: Use promocdes estratégicas, como "compre 2, leve 3", para atrair consumidores e aumentar a
rotatividade, sem comprometer as margens.

6. Capacitacao da Equipe de Vendas

« Treinamento Focado em Solucdes e Valor: Capacite sua equipe para entender as necessidades dos clientes e oferecer
solucdes, destacando o valor dos produtos e servicos para aumentar vendas com margens maiores.

« Atendimento ao Cliente de Exceléncia: Um bom atendimento fideliza o cliente e justifica precos mais altos, garantindo uma
experiéncia positiva e consistente, tanto online quanto na loja fisica.
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8.

9.

Estratégias para Aumentar Vendas

Fidelizacao e Relacionamento com o Cliente

Programas de Fidelidade: Crie programas de fidelidade que recompensem os clientes recorrentes. Clientes fiéis ndo apenas
compram mais, mas também tendem a se importar menos com o preco, pois priorizam o relacionamento com a marca.

Engajamento Pds-Venda: Mantenha a comunicacéo pos-compra com suporte, promocgdes e informacgdes, gerando novas
vendas e aumentando a lealdade do cliente.

Utilize Tecnologia e Analise de Dados

Ferramentas de CRM: Utilize plataformas de CRM para gerenciar o relacionamento com os clientes, personalizar ofertas e
segmentar o publico de maneira eficaz.

Inteligéncia Artificial e Automacéao: Use IA para prever tendéncias, entender o comportamento do consumidor e automatizar
recomendacdes, melhorando a eficiéncia e reduzindo custos para reinvestir em estratégias de vendas.

Marketing Eficiente e Comunicacao Clara

Marketing Digital: Utilize as redes sociais, SEO e campanhas pagas para atrair novos clientes. Invista em conteudo relevante,
gue engaje e eduque o publico sobre os beneficios dos seus produtos e servicos.

Promocdes e A¢gdes Segmentadas: Comunique promocdes especificas para segmentos diferentes de clientes, baseando-se
no histérico de compras e preferéncias de cada grupo.
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3.

Técnicas para Melhorar Margens E

Precificacao Baseada em Valor

Diferenciacao de Produtos: Destaque o valor agregado de seus produtos, como qualidade e beneficios exclusivos, para justificar precos
mais altos e aumentar o valor percebido.

Segmentacédo de Precos: Adote faixas de preco para diferentes segmentos, oferecendo produtos de entrada, intermediarios e premium
para atender diversos publicos e aumentar as margens.

Gestao Eficiente de Estoque

Reducéo de Rupturas e Excesso de Estoque: Estoques excessivos aumentam custos, enquanto a falta de produtos afeta as vendas. Use
sistemas de gerenciamento para prever demandas e otimizar margens.

Métodos de Abastecimento Inteligentes: Estabeleca parcerias com fornecedores ageis e negocie prazos de pagamento e condi¢cdes
comerciais para manter margens saudaveis e melhorar o controle financeiro.

Otimizacao do Mix de Produtos

Foco em Produtos de Alta Margem: Promova produtos de alta margem, equilibrando o mix para destacar itens lucrativos e oferecer
solugcdes que aumentem o ticket médio.

Produtos Complementares e Upselling: Incentive upselling e a venda de produtos complementares para agregar valor e melhorar as

margens.
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Técnicas para Melhorar Margens E

4. Reducao de Custos Operacionais

« Automacéo de Processos: Automatize tarefas repetitivas e processos administrativos. Isso pode reduzir custos de méo de obra e
aumentar a eficiéncia operacional, impactando positivamente as margens.

« Otimizagdo de Layout e Espaco de Loja: Um layout eficiente e bem planejado pode aumentar a conversao de vendas e a circulacao de
mercadorias, além de reduzir custos de operacao, como logistica interna.

5. Parcerias Estratégicas e Negociacao com Fornecedores

» Negociacado de Condi¢cdes Comerciais: Negociar melhores condi¢cdes de pagamento, descontos por volume, e prazos de entrega com
fornecedores pode reduzir o custo de aquisicdo de produtos e melhorar as margens.

« Marcas Proprias: Desenvolver marcas proprias permite margens mais altas, eliminando custos com intermediarios, além de oferecer
produtos exclusivos que diferenciam o varejista da concorréncia.

6. Reducao de Desperdicios e Perdas

« Controle de Perdas e Quebras: Monitore e implemente a¢cdes para reduzir perdas por roubo, obsolescéncia e danos, usando controle de
inventario e sistemas de vigilancia para melhorar as margens.

« Gestdo de Promocdes: Promova acdes promocionais estratégicas para evitar desperdicios, especialmente com produtos proximos ao
vencimento ou de baixo giro.
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Técnicas para Melhorar Margens E

7. Melhoria na Experiéncia do Cliente

« Valor Agregado ao Atendimento: Atendimento de qualidade e uma boa experiéncia aumentam o valor percebido, tornando o cliente mais
disposto a pagar. Capacite sua equipe para atender as necessidades especificas de cada cliente.

» Servigos Complementares: Ofereca servicos que complementem o produto, como instalagao, suporte técnico ou personalizacao. Esses
servicos aumentam o valor da compra e permitem margens mais elevadas.

8. Analise e Gestao de Dados

» (Gestao Baseada em Dados: Use dados de vendas e comportamento do consumidor para otimizar sortimento, precificacdo e promocoes,
identificando oportunidades para melhorar as margens e maximizar lucros.

» Inteligéncia Artificial para Previsao de Demanda: Ferramentas de |A podem prever a demanda e identificar padroes de consumo,
ajudando na otimizagao de estoques e precos, o que contribui diretamente para a melhoria das margens.

9. Estratégias de Promocoes e Incentivos

« Promocdes Focadas em Valor e Fidelizag&o: Ao invés de conceder descontos amplos, foque em promoc¢des que agreguem valor, como
"compre e ganhe" ou "combo de produtos”. Assim, a margem € mantida e o cliente percebe maior beneficio.

» Programas de Fidelidade: Ofereca recompensas para clientes fiéis, criando uma base de consumidores recorrentes que valorizam o
relacionamento e os beneficios, gerando vendas continuas e margens melhores.
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INOVACAO no Varejo

1. Digitalizacao e Tecnologia de Ponta

* |A e Personalizacao: A IA personaliza a experiéncia de compra com recomendacdes, chatbots 24/7 e ofertas
segmentadas, aumentando o valor percebido e a disposicao do cliente a pagar mais.

 Realidade Aumentada (RA) e Realidade Virtual (RV): A RA e RV criam experiéncias imersivas, permitindo que os
clientes testem produtos virtualmente, agregando valor e aumentando as chances de venda.

2. Inovacao no Modelo de Negdcio

* Venda por Assinatura: Produtos que podem ser entregues de forma recorrente, como itens de consumo diario ou Kits
tematicos, permitem vendas previsiveis e aumentam a lealdade do cliente, com melhores margens.

3. Inovacao no Atendimento e Relacionamento

 Omnichannel: Oferecer interacao integrada entre loja online, fisica e aplicativos melhora a experiéncia de compra, facilita
a conversao e aumenta vendas e margens.
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DIFERENCIACAO no Varejo

1. Valor Agregado aos Produtos e Servicos

» Produtos Exclusivos e Marcas Préprias: Produtos exclusivos ou marcas proprias evitam comparacdes de precos,
permitem melhores margens e oferecem maior controle de qualidade e custos.

2. Experiéncia de Compra Memoravel

» Design e Ambiente da Loja: Crie um ambiente acolhedor e alinhado ao publico-alvo, com layout, decoracgao e iluminacéao
gue aumentem o valor percebido e diferenciem a marca.

3. Estratégias de Marketing que Contem uma Histdria

« Storytelling: Conectar o produto a um proposito maior ou a uma narrativa, como sustentabilidade, impacto social, ou tradicéo,
gera engajamento e permite justificar margens mais altas.

4. Foco em Nichos de Mercado

» Solucdes Personalizadas: Produtos e servicos que atendem as necessidades especificas de um determinado nicho tendem a
ser menos sensiveis a pregos, pois se tornam insubstituiveis para aquele publico.

/A
SiINcomayvi RETAIL TRENDS BRASIL IBEVAR

Business Developers



Exemplos de INOVACAO & DIFERENCIACAO

> Leroy Merlin

Implementou ferramentas de realidade aumentada em seu site e aplicativo, permitindo que os clientes visualizem como os
materiais de construgéo, revestimentos e moveis ficariam em seus ambientes. Essa inovagao agrega valor a experiéncia do
cliente, ajuda natomada de decisdo e aumenta as chances de venda.

> Telhanorte

Oferece consultoria para ajudar os clientes a planejar suas reformas e construcoes. Esse tipo de servigo agrega valor e cria
um diferencial competitivo, especialmente para consumidores que ndao possuem conhecimento técnico, aumentando a percepgéo de
gualidade e permitindo margens mais altas.

> C&C Casa e Construcao

Integrou seus canais online e offline para oferecer a opcao "Clique e Retire", permitindo que os clientes fagam compras no site
e retirem em uma loja proxima. Essa estratégia combina a conveniéncia da compra online com a rapidez da retirada, facilitando a
experiéncia de compra e atraindo clientes que valorizam a praticidade.

> Home Depot

Oferece ferramentas de planejamento 3D para que os consumidores possam criar seus projetos, simular a instalagao de
materiais e visualizar o resultado final. Isso nao s6 aumenta o engajamento, mas tambem melhora a experiéncia, diferenciado o
servico em comparagao com concorrentes que nao oferecem essas tecnologias.
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FIDELIZAGCAO & RELACIONAMENTO

1. Importancia da Fidelizacao para Melhoria de Margens

 Reducdao de Custo de Aquisicao de Clientes (CAC): Fidelizar clientes é mais barato que adquiri-los, reduzindo custos
de marketing e melhorando as margens.

» Maior Valor de Vida do Cliente (CLV): Clientes fieis aumentam o CLV (Customer Lifetime Value), gerando mais vendas e
eficiéncia operacional, o que resulta em margens mais altas.

2. Estratégias de Fidelizacao

 Programas de Fidelidade Personalizados: Programas de fidelidade com pontos, descontos e cashback incentivam
clientes a retornarem e realizarem compras maiores.

« Campanhas de Recompensa por Indicacao: Programas de indicacdo recompensam clientes por recomendar a loja,
ampliando a base e promovendo fidelizagdo com compras recorrentes..

» Personalizacdo de Ofertas e Comunicacéao: Personalizar ofertas com base em dados fortalece o vinculo emocional,
aumenta o valor percebido e incentiva gastos maiores e fidelidade.
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FIDELIZAGCAO & RELACIONAMENTO

3. Construcao de Relacionamento com os Clientes

- Atendimento ao Cliente de Exceléncia: Atendimento Diferenciado, com equipes treinadas, gera confianga, conexao
emocional e fideliza clientes, incentivando seu retorno.

» Ouvidoria e Feedback: Ouvir feedback dos clientes e incorporar sugestdes fortalece o relacionamento, resolve
problemas e promove lealdade.

- Comunicacao Transparente e Frequente: Manter os clientes informados sobre novidades e promogdes gera confianca e
evita frustracées, fortalecendo o relacionamento.

4. Fortalecimento do Engajamento Emocional

- Campanhas de Storytelling: O storytelling em campanhas cria vinculo emocional, conectando a marca a causas e
histérias auténticas, promovendo a lealdade do consumidor.

« Comunidade de Clientes: Criar uma comunidade em torno da marca fortalece o pertencimento e a lealdade,
incentivando clientes a compartilhar experiéncias e interagir com a empresa. Ex: ter um “embaixador” da sua
marca/empresa.
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Ta2A Um dos ultimos estudos

RETAIL’S

e  apresentados na NRF revela:

o
¥ 80% das vendas no varejo ainda
acontecem nas lojas

@

¥ Estes espacos estao adequados para criar
experiencias de marca envolventes e
memoraveils?
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NRF 24

TN LEE PETERSON - WD Partners

You don’t HAVE to g0 to
a store...you have to
WANT to 90 to a store!

“Vocé nao TEM que ir a uma loja, vocé tem que QUERER ir a uma loja!”

w
.olhcomayvi reraitrenos srasi [ BEVAR



I BORA VENDER! E = il

RETAIL TRENDS BRASIL

Business Developers

ALEXANDRE ABREU

alexandre.abreu@retailtrendsbrasil.com.br
N\ +55 11 98283-1415
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