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AMBIENTE NAO
_E ESTETICA.
E ESTRATEGIA.
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INTRODUCAO

O Varejo Esta
Falando, Mas
Ninguéem Esta
Ouvindo

&

A maioria dos gestores de varejo acredita
gue o problema esta nas vendas. Na
verdade, o problema esta na escuta.

O cliente nao parou de comprar — ele
apenas parou de gostar do que encontra.
A experiencia virou protocolo, o
atendimento virou script e a loja virou
depdsito com vitrine.

Mas o varejo tem cura. E ela nao esta no
marketing, esta na gestao.

Nas proximas linhas, vocé vai
compreender por que a experiéncia é a
alma do varejo e como reconstrui-la —
PassO a passo — ate fazer o cliente voltar
por escolha, nao por promocao.
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1) O PROBLEMA INVISIVEL

O varejo moderno sofre de um inimigo
silencioso: a perda da convidatividade.

Nao € um problema gritante. Ele nao derruba
faturamento de um dia para o outro.

Ele corrdi aos poucos.
Sinais tipicos:

» fluxo que entra e sai sem permanecer
* repeticao baixa
* sensacao de “loja morna”
* equipe operando no automatico
* ausencia de microinteragdes positivas
Nada disso aparece no caixa, mas tudo isso
determina o caixa.

2) POR QUE O DONO NAO PERCEBE?

Porque a rotina cria cegueira operacional.

O time se acostuma ao cheiro, ao barulho, a luz,
ao ritmo.

O cliente nao.
O cliente percebe tudo em segundos.

A decisao de voltar ou nao acontecer antes da
compra, nao depois.

Aqui esta o ponto que quase ninguem entende:

O ambiente constréi a intencdo de compra
antes de qualquer produto.
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3) A REGRA DO “FORA PARA DENTRO

Todo dono deveria fazer este exercicio
diariamente:

Entrar na loja como se nunca tivesse entrado
ali.
Essa e a regua de leitura verdadeira.

Perguntas praticas para aplicar no dia a dia:

* A loja me convida a ficar?
* A energia esta viva ou estagnada?
» Existe ritmo ou apenas movimento?

* O time percebe a minha presenca ou reage
tardiamente?
* Eu volto? — essa é a pergunta que decide
tudo.
Esse € o tipo de leitura que revive lojas —
porque devolve clareza.

4) COMO AMBIENTE AFETA TRANSACOES

Transacdes nao aumentam apenas com oferta.
Elas aumentam com retencao.

Retencao nasce de trés fatores:

1. Permanéncia: quem fica mais, compra mais.
2. Conforto cognitivo: o cliente entende
rapidamente onde esta e o que fazer.

3. Familiaridade: voltar parece natural, nao
esforco.

Ambiente certo = movimento que vira
faturamento.

Ambiente errado = movimento que vira
dispersao.



Negdcios &
Estratégias

i

5) O CAMINHO PRATICO PARA CORRIGIR

1 3
2

Sensacao

térmica: .
conforto | Huminagao

imediato. funcional:
destaca o que
Importa.

Memoria
sensorial:
cheiro, cor e
postura
consistentes.

4 5

Isso nao é estética.
Isso &€ neurovarejo aplicado.

Fluxo sem
ruido: entrada,
permanéncia e
saida naturais.



144

SE SUA LOJA NAO
CONVIDA, SEU
CONCORRENTE
AGRADECE
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Conclusao -
Quando o cliente nao volta, ele

nao esta dizendo “nao gostei da
loja”. Ele esta dizendo “nao senti
que valia a pena voltar”

Se vocé quer aprender a reverter isso pela raiz
— comportamento, ambiente e tomada de
decisao — aprofundo exatamente esse tipo de
reconstrucao estratégica na Mentoria O
Resgate.

Talvez seja a hora de olhar
para o seu negocio com um
novo par de lentes.

40

Acesse a Mentoria E
O Resgate pelo QR

Code ao lado. ﬁ




