design

LOJA COMO

DESTINO

Como transformar supermercados em
experiéncias que atraem, envolvem e
vendem mais.

Um guia estratégico da Opus Design para supermercados,
redes alimentares e gestores do varejo que desejam
melhorar a experiéncia do cliente, aumentar o tempo em

loja, valorizar produtos e transformar o espaco fisico em
uma ferramenta de venda.

Opus Design
Design estratégico para supermercados que qguerem vender melhor.,
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Abertura

O supermercado
deixou de ser apenas
um local de compra

Durante muito tempo, o supermercado
foi visto principalmente como um ponto

de abastecimento.

O cliente entrava, escolhia os produtos,

passava pelo caixa e ia embora.

Mas o comportamento de consumo mudou.

Hoje, o consumidor busca praticidade, conforto,

confianca, inspiracao e uma experiéncia de compra ' '
mais agradavel. Ele quer resolver suas necessidades

do dia a dia, mas também deseja encontrar ambientes
organizados, setores atrativos, produtos bem Tra nsforma ro

apresentados e uma jornada simples dentro da loja. su permercado em
uma loja como
destino significa
criar um ambiente

Nesse novo cenario, o espaco fisico passou a ter um
papel muito mais estrategico.

Layout, fachada, iluminacdo, comunicacdo visual, que o cliente escolhe
ambientacao, circulagao e exposicao de produtos visita r' |em bra Y
deixaram de ser apenas decisdes estéticas. Eles se e retornar

tornaram ferramentas capazes de influenciar

percepcao, permanéncia, decisao de compra e venda.

Nao apenas porque precisa comprar.
Mas porque a experiencia faz sentido,
transmite valor e gera vontade de voltar.
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PARA QUEM E ESTE E-BOOK

Este material foi criado para quem quer
vender melhor no varejo alimentar

Este e-book foi desenvolvido para donos de supermercados, redes
supermercadistas, diretores, gestores de loja, equipes de expansao,
%% marketing, operacao e empresas do varejo alimentar que desejam
Ll transformar seus espacos comerciais em ambientes mais eficientes,

atrativos e preparados para gerar resultado.

uma reforma, uma modernizacao, uma mudanca de layout ou

Também € um conteudo util para quem esta planejando uma nova loja,

A K U B
melhorias na experiéncia de compra.
Se 0 seu supermercado precisa aumentar a permanéncia dos clientes,
/ valorizar categorias, melhorar a circulacao, fortalecer a marca,
nl:lﬂ[l[l ampliar o ticket médio ou tornar a jornada de compra mais agradavel,
este material foi pensado para vocé.
Ao longo das proximas paginas, vocé vai entender como o conceito
EE de loja como destino pode ser aplicado de forma pratica em
”

supermercados de diferentes portes.

A proposta ndo e falar apenas de loja bonita.

E falar de loja estratégica.

Uma loja pensada para atrair, orientar,

envolver e vender melhor.

g
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QUEM E A OPUS DESIGN

design estratégico
para supermercados
e varejo.

A Opus Design é um escritério especializado em
design estratégico para o varejo, com atuacao
voltada principalmente para supermercados,
redes alimentares e empresas que desejam
transformar seus espacos comerciais em
ambientes mais eficientes, atrativos e
preparados para vender melhor.

Com mais de 20 anos de experiéncia em projetos para o varejo, a Opus desenvolve solu¢des que

integram layout de loja, fachada, ambientacao, iluminac¢dao, comunicacao visual, exposi¢ao de

produtos, circulacao de clientes e experiéncia de compra.

Cada projeto e construido em parceria com gestores, diretores e equipes do proprio negdcio. Esse

trabalho conjunto permite compreender os objetivos comerciais, os desafios operacionais, o perfil do

publico, a rotina da loja e as oportunidades de melhoria de cada espaco.

Mais do que criar ambientes bonitos, a Opus Design

desenvolve projetos pensados para gerar resultado.

O QUE A OPUS INTEGRA EM UM PROJETO

| |_ [ )
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LAYOUT FACHADA ILUMINACAO EXPOSICAO
ESTRATEGICO E ENTRADA COMERCIAL DE PRODUTOS

O RESULTADO

QUE BUSCAMOS
JUNTO COM VOCE

CIRCULACAO COMUNICACAO  EXPERIENCIA
E FLUXOS VISUAL DE COMPRA

NANENENRNEN

Ambientes mais funcionais.
Produtos mais valorizados.
Clientes mais envolvidos.

Mais tempo em loja.

Melhor experiéncia de compra.
Mais potencial de venda.
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O QUE E UMA LOJA COMO DESTINO

A loja precisa ser
lembrada, desejada
e vivida.

Uma loja como destino e aquela que o cliente escolhe
visitar nao apenas pela necessidade de compra, mas
pela experiéncia que ela oferece.

No supermercado, isso significa criar um ambiente
gue une conveniéncia, conforto, clareza,

inspiracao e confiancga.

E quando o cliente entra para comprar pdo, mas também se interessa pela padaria, observa
uma sugestao de refeicao, passa pelo hortifruti, lembra de uma bebida, percebe uma oferta

bem comunicada e sai com uma compra mais completa.

e Onde posicionar os setores.

A loja como destino e Como organizar a circulacdo.

nao depende apenas e Como destacar categorias importantes.

de grandes areas ou e Como valorizar produtos frescos.
investimentos luxuosos. e Como comunicar ofertas sem poluir.

Ela nasce de e Como fazer a fachada convidar o cliente a entrar.
decisoes estratégicas. e Como transformar setores comuns

em ponto de interesse.

Quando esses elementos sao pensados em conjunto,
o supermercado deixa de ser apenas um espaco de compra
e passa a ser uma experiéncia.

E experiéncia, no varejo, influencia diretamente a venda.
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POR QUE ISSO IMPACTA AS VENDAS

O cliente compra melhor
quando entende melhor a loja.

A venda no supermercado nao acontece

UMA LOJA ESTRATEGICAMENTE

apenas no preco ou na gondola.

PROJETADA PODE AJUDAR A:

Ela comeca na forma como o cliente

percebe o ambiente. e aumentar o tempo de permanéncia;

Quando a loja é confusa, mal iluminada, mal

e melhorar a percepcao de qualidade;

sinalizada ou com setores pouco valorizados, e estimular compras por impulso;

o consumidor tende a fazer uma compra

mais rapida, objetiva e limitada.

e valorizar categorias de maior margem;

Ele entra, resolve o basico e sai. e facilitar a jornada de compra;

Por outro lado, quando a loja é bem planejada,

e fortalecer aimagem da marca;

o cliente se sente mais confortavel para circular, e aumentar o ticket médio:

comparar, descobrir produtos e incluir novos

itens no carrinho.

s

NO SUPERMERCADO, PEQUENOS AJUSTES NA JORNADA \
PODEM GERAR GRANDES IMPACTOS NO RESULTADO.

Um setor mais bem posicionado pode vender mais.

-Q- Uma iluminac3o correta pode valorizar produtos.

<= Uma comunicacdo visual clara pode orientar melhor.

Uma fachada mais forte pode atrair mais clientes.

e melhorar a experiéncia geral do cliente.

Q . . s o
22 Uma loja mais agradavel pode fazer o consumidor voltar.

A experiéncia nao substitui preco,
produto ou atendimento.
Mas potencializa todos eles.
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A JORNADA DO CLIENTE DENTRO DA LOJA

Cada etapa da visita
influencia a decisao de compra.

A experiéncia do cliente comeca antes mesmo de ele entrar na loja.
Ela comeca na fachada, na entrada, na percepg¢ao de organizacao, no primeiro setor
que ele encontra e na facilidade com que entende o ambiente.

Dentro do supermercado, a jornada passa por diferentes momentos:

01. ENTRADA

(/1] p

T4l E o primeiro impacto. Precisa transmitir acolhimento, organizacao,
confianca e identidade.
02. CIRCULACAO

7\ : : .

\/ O cliente precisa entender naturalmente para onde ir, sem esforco

e sem confusao.

03. SETORES ESTRATEGICOS

Areas como hortifrati, padaria, acougue, rotisseria, bebidas e frios devem
ser pensadas como pontos de atracao, desejo ou confianca.
04. PONTOS DE PARADA

@ Sao locais onde o cliente desacelera, observa,

compara e decide comprar.

05. COMUNICACAO VISUAL

Deve orientar, destacar e vender,

m .
sem excesso de informacgao.
06. CHECKOUT
E E o fechamento da experiéncia. Precisa ser funcional, organizado

e coerente com a imagem da loja.

Quando essa jornada é bem planejada, o cliente nao apenas compra.
Ele percorre a loja com mais fluidez, percebe mais
valor e encontra mais motivos para ampliar sua cesta.
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AREAS DE ATRACAO

Hortifruti, padaria e rotisseria
como pontos de desejo

Alguns setores tém grande poder de atracao dentro do supermercado. Eles despertam sensacoes,
resolvem necessidades do dia a dia e criam oportunidades de compra complementar.

HORTIFRUTI

O hortifrdti costuma ser uma das areas mais sensoriais da
loja. Cores, aromas, iluminacdo, organizacdo e abundancia

influenciam diretamente a percepc¢ao de frescor.

Um hortifrati bem projetado transmite qualidade logo
nos primeiros segundos. Ele pode funcionar como cartao
de visita do supermercado, reforcando a imagem de
cuidado, saude e variedade.

Na pratica:

Bancas bem posicionadas, iluminacdo adequada,
circulacao confortavel e comunicacao clara ajudam
o cliente a perceber valor nos produtos frescos.

PADARIA

A padaria pode ser um dos maiores pontos de recorréncia
da loja.

Quando bem localizada e bem ambientada, ela atrai o
cliente em diferentes momentos do dia: café da manh3,
lanche, almocgo rapido ou compra de conveniéncia.

A exposicdo dos produtos, o aroma, a iluminagao e a
sensacdo de frescor ajudam a transformar a padaria em
um destino dentro do supermercado.
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Na pratica:

Uma padaria bem trabalhada estimula compras
complementares, como frios, bebidas, geleias,
cafés, bolos e itens de conveniéncia.

ROTISSERIA

A rotisseria responde a uma necessidade cada vez
mais presente: praticidade.

O cliente quer solu¢des para o almoco, jantar,

fim de semana ou ocasides especiais.

Quando o setor é bem apresentado, ele deixa de ser
apenas uma area de comida pronta e passa a ser
uma solucao de refeicdo.

Na pratica:

Boa exposi¢cao, comunicacdo de sugestoes,
iluminacdo adequada e integracao com bebidas,
acompanhamentos e sobremesas podem
aumentar o valor da compra.




AREAS DE CONFIANCA E VALOR

Acougue, frios, laticinios, bebidas e adega
precisam comunicar qualidade

Além das areas de atracdo, existem setores que influenciam diretamente a
percepcao de confianga, especializacao e valor.
Esses espacos precisam transmitir organizacao, higiene, clareza e seguranca.

ACOUGUE

No acougue, o cliente compra confianca.

A forma como o setor € iluminado, organizado e
apresentado interfere diretamente na percepcdo de
qualidade dos produtos.

Um acougue bem planejado valoriza os cortes, melhora
a visualizacao, facilita o atendimento e reforca a
sensacao de cuidado.

Na pratica:

lluminacdo adequada, balcdes bem posicionados,
comunicacao objetiva e fluxo eficiente ajudam a
transformar o setor em uma area de credibilidade.

FRIOS E LATICINIOS

Essas categorias fazem parte da rotina de compra,
mas também podem estimular composi¢ao de cesta.

Quando bem organizadas, ajudam o cliente a montar
solucdes completas: café da manhg, lanche, tabua de
frios, receitas e refei¢cdes rapidas.

Na pratica:

Setorizacao clara, exposicao por ocasido de
consumo e comunica¢do de combinacgdes
podem aumentar o valor percebido.

BEBIDAS E ADEGA

A area de bebidas pode ir além da reposicao.

Ela pode inspirar ocasides de consumo: churrasco, jantar,
fim de semana, celebrac¢des, encontros e presentes.
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ambientacdo adequada, o cliente percebe mais valor e
tem mais facilidade para escolher.

Na pratica:

Organizacgao por tipo, ocasido, faixa de preco ou
sugestdao de harmonizacdo pode ajudar o cliente
a decidir e ampliar a compra.




LAYOUT COMO ESTRATEGIA COMERCIAL

Layout nao € apenas
distribuicao de gondolas

O layout é uma das decisdes mais importantes UM BOM LAYOUT AJUDA A:

dentro de um supermercado.

Ele define como o cliente entra, circula, encontra  melhorar o aproveitamento do espaco;
produtos, passa pelos setores e chega ao e reduzir areas frias;

checkout.

e valorizar categorias estratégicas;

, : g 8 . i
Um layout bem planejado considera fluxo, facilitar a circulacao;

operacao, exposicao, comportamento do e integrar setores complementares;

consumidor e objetivos comerciais. e estimular compras adicionais;

o b e melhorar a operacao da loja;
Nao se trata apenas de “onde colocar

cada gbndola”. e aumentar a eficiéncia comercial por

Trata-se de criar uma jornada que faga sentido metro quadrado.
para o cliente e para o negocio.

Em supermercados, cada metro quadrado precisa trabalhar a favor
da experiéncia e da venda.
Por isso, o layout deve ser pensado com base em diagnaostico, estratégia e realidade

operacional.

Copiar modelos prontos ou seguir apenas tendéncias visuais pode gerar
uma loja bonita, mas pouco eficiente.

O melhor projeto é aquele que entende o negocio, o publico,
a operacao e os objetivos comerciais da empresa.
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ILUMINACAO E COMUNICACAO VISUAL

Luz e informacao influenciam
percepcao, orientacao e venda.

A iluminagao e a comunicacgdo visual sao dois elementos essenciais para transformar

0 supermercado em uma loja mais atrativa e eficiente.

ILUMINACAO ESTRATEGICA

A luz interfere na forma como o cliente percebe
produtos, setores e ambientes.

Uma iluminac¢do genérica pode deixar a loja fria,
cansativa ou pouco valorizada.

Ja uma iluminacdao bem planejada pode destacar
produtos frescos, valorizar texturas, criar atmosferas
e conduzir o olhar do cliente.

No supermercado, diferentes areas
pedem diferentes solucoes.

* O hortifrdti precisa transmitir frescor.
* A padaria precisa despertar desejo.

O acougue precisa comunicar qualidade e
confianca.

A fachada precisa chamar atencao.

As areas promocionais precisam ter destaque.

Ailuminacdo correta ndo serve apenas para clarear.
Ela serve para vender melhor.

COMUNICACAO VISUAL

A comunicacdo visual tem a func¢do de orientar, informar,
destacar e reforcar a marca.

Mas quando existe excesso de informacao, o efeito pode
ser contrario.

Muitos cartazes, mensagens concorrentes, cores sem
hierarquia e sinalizacdes improvisadas podem gerar
poluicdo visual e dificultar a decisdo de compra.

Uma boa comunicac¢ao visual organiza a informacdo.

Ela ajuda o cliente a encontrar setores, entender ofertas,
perceber diferenciais e circular com mais seguranca.

' L] r
S 7 Oideal é que
- @ ~ acomunicagao
/=Y vendasem gritar.
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BENEFICIOS DE CURTO, MEDIO E LONGO PRAZO

Uma loja bem projetada gera

impacto em diferentes etapas.

Transformar o supermercado em uma loja como destino ndo gera apenas beneficios visuais.

O impacto pode aparecer na operacao, na experiéncia, na percep¢ao de marca e nas vendas.

01.
CURTO PRAZO

Nos primeiros meses, 0s
beneficios mais perceptiveis
costumam estar ligados a
organizacdo e a experiéncia
imediata.

e |oja visualmente mais clara;
e melhor circulagao;

e setores mais valorizados;

e produtos mais bem

apresentados;

e comunicacdo mais eficiente;

e maior impacto na entrada;

e melhora na percepcao de
qualidade;

e ambiente mais agradavel

para o cliente.

02.
MEDIO PRAZO

Com o tempo, a loja comeca a
influenciar o comportamento do
consumidor.

e aumento do tempo de
permanéncia;

e maior envolvimento com os
setores;

e crescimento do ticket médio;

e Mais compras
complementares;

e maior frequéncia de visita;

e fortalecimento de categorias
estratégicas;

e melhora na experiéncia

geral de compra.

03.
LONGO PRAZO

No longo prazo, o projeto
contribui para posicionamento,
marca e competitividade.

e supermercado mais
lembrado;

e maior diferenciacao frente a
concorréncia;

e fortalecimento da
identidade da marca;

e maior fidelizacao;

e melhor aproveitamento do
espaco;

e |0oja mais preparada para
expansao;

e crescimento sustentavel das

vendas.

Um projeto estrategico nao transforma apenas a aparéncia da loja.

Ele transforma a forma como o cliente
percebe, percorre e compra.
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ERROS COMUNS E CHECKLIST PRATICO

O que pode impedir sua loja
de se tornar um destino.

Mesmo supermercados com bons produtos e boa operacao podem perder oportunidades

quando o ambiente nao favorece a experiéncia de compra.

ERROS COMUNS

- Reformar sem diagndstico;

Muitas vezes, o

—— Pensar apenas na estética;

—— Ignorar o fluxo real dos clientes; prOblema nao
- Desvalorizar a fachada; ”
- Usar iluminacdo genérica; ESta no prOd UtO.

- [Exagerar na comunicag¢ao visual;

Esta na forma

- Posicionar mal setores estratégicos;

——— Criar corredores confusos; COMo o p Yo d u to é
- NJdo integrar arquitetura, operacdo e venda;
- Copiar tendéncias sem adaptar a realidade da loja. d p resen ta d 0.

CHECKLIST PRATICO

Use as perguntas abaixo para avaliar seu supermercado:

1.A fachada convida o cliente a entrar? 9.A iluminacao valoriza os produtos certos?
2.A entrada transmite organizacao e confianca? 10.A comunicacao visual orienta ou confunde?
3.0 cliente entende facilmente por onde circular?  11.Existem areas frias ou pouco aproveitadas?

4.0s setores estratégicos estao bem posicionados? 12.A loja estimula compras complementares?

5.0 hortifrati transmite frescor? 13.0 checkout é funcional e organizado?
6.A padaria desperta desejo? 14.0 ambiente favorece o aumento do ticket médio?
7.0 acougue comunica qualidade e confianca? 15.A experiéncia faz o cliente querer voltar?

8. A rotisseria é percebida como solucdo pratica?

Se muitas respostas forem “nao” ou “poderia melhorar”,

sua loja pode ter oportunidades importantes de evolucao.
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CONCLUSAO

Supermercados que vendem melhor
sao projetados com estratéegia

Transformar o supermercado em destino O CLIENTE PERMANECE MAIS TEMPO.
é uma decisao estratégica.

Nao se trata apenas de deixar a loja mais bonita. PERCEBE MAIS VALOR.

Trata-se de criar um ambiente mais eficiente, mais
confortavel, mais atrativo e mais preparado para COMPRA COM MAIS CONFIANCA.
conduzir o cliente por uma experiéncia de compra
positiva.

INCLUI MAIS ITENS NO CARRINHO.
Quando layout, iluminacao, comunicacao visual,
ambientacao, fachada, exposicao de produtos
e operacado trabalham juntos, a loja passa E CRIA UMA RELACAO MAIS FORTE
a vender melhor. COM A MARCA.

Esse é o papel do design estratégico no varejo:
Transformar espacos em experieéncias e experiéncias em resultado.

Quer transformar seu supermercado em uma loja mais eficiente,
atrativa e preparada para vender melhor?

A Opus Design desenvolve projetos de arquitetura e design estratégico
para supermercados, redes alimentares e empresas do varejo que
desejam melhorar a experiéncia do cliente, valorizar produtos,
aumentar o tempo em loja e potencializar vendas.

Nossa equipe atua em conjunto com gestores, diretores e equipes
operacionais para criar solucdes integradas, alinhadas aos objetivos
comerciais e a realidade de cada negdcio.

Agende uma avaliacao com a Opus Design WhatsApp
Cligue para conversar

Descubra como transformar sua loja em um
ambiente mais estratégico, funcional e Site
preparado para gerar resultados concretos. www.opusdesign.com.br
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