design

QUE ORIENTA

VALORIZA E VENDE

Um guia estratégico da Opus Design para supermercados,

redes alimentares e gestores do varejo que desejam
melhorar a percepcao da loja, valorizar produtos frescos,
orientar a jornada do cliente e transformar a iluminacao em
uma ferramenta de venda.

Design estratégico para supermercados
gue querem vender melhor.

Como transformar a iluminacao da loja em experiéncia,
valorizacao de produtos e decisao de compra.

Opus Design
LUZ QUE ORIENTA, VALORIZA E VENDE
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Abertura

O SUPERMERCADO NAO PRECISA APENAS

ESTAR ILUMINADO.

Ele precisa ser bem percebido.

Nao apenas porque o cliente precisa enxergar
os produtos. Mas porque a forma como ele
enxerga cada setor influencia a sensacgao de
frescor, organizacao, conforto, qualidade e
confianca.

Transformar a iluminagcao em uma ferramenta
estratégica significa criar uma loja mais clara para
circular, mais agradavel para permanecer e mais
eficiente para vender.

Durante muito tempo, a iluminacao no supermercado
foi tratada como uma decisdo técnica: quantidade de
luminarias, poténcia, consumo de energia e
distribuicdao basica de luz.

Esses pontos continuam importantes.

Mas o varejo alimentar exige mais.

Hoje, a luz precisa ajudar o cliente a entender a loja,
perceber valor nos produtos, identificar setores
importantes, sentir confianca nas areas de
atendimento e reconhecer a identidade da marca no

ambiente.

Uma loja pode ser clara e, ainda assim, pouco atrativa.

Pode ter muita luz e, mesmo assim, nao valorizar o
hortifrati, nao despertar desejo na padaria, nao
transmitir confianga no agougue e nao destacar as

areas promocionais.

SUF RMERCADOS

'y |

IDEIA CENTRAL

A iluminacao correta
Nnao serve apenas
para clarear.

Ela serve para
orientar, valorizar e
vender.
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PARA QUEM E ESTE E-BOOK

Este material foi criado para quem quer
vender melhor no varejo alimentar
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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
transformar a iluminacao em parte da estratégia comercial da loja.

Também € um conteudo util para quem esta planejando uma nova loja,
uma reforma, uma modernizacao, uma mudanca de layout ou
melhorias na experiéncia de compra.

Se 0 seu supermercado precisa aumentar a permanéncia dos clientes,
valorizar categorias, melhorar a circulagao, fortalecer a marca,
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
de loja como destino pode ser aplicado de forma pratica em
supermercados de diferentes portes.

A proposta nao é falar apenas de loja bonita.

E falar de uma loja que
usa a luz com intencao.
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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 CIRCULACAO COMUNICACAO  EXPERIENCIA
ESTRATEGICO E ENTRADA COMERCIAL DE PRODUTOS E FLUXOS VISUAL DE COMPRA

Ambientes mais funcionais.
Produtos mais valorizados.

O RESULTADO
QUE BUSCAMOS
JUNTO COM VOCE

Clientes mais envolvidos.

Mais tempo em loja.

Melhor experiéncia de compra.
Mais potencial de venda.

NANENENRNEN
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O QUE E ILUMINACAO ESTRATEGICA

A LUZ PRECISA
TRABALHAR A
FAVOR DA LOJA.

lluminacdo estratégica é o uso planejado da luz para
melhorar a percepcao do ambiente, orientar o cliente,

valorizar produtos e reforcar a identidade da marca.

No supermercado, isso significa entender que cada
setor tem uma funcao diferente dentro da jornada

de compra.
01 O hortifruti precisa A iluminacao estrategica nao depende
’ transmitir frescor. apenas de deixar tudo mais claro.
Ela nasce de decisoes inteligentes.
02. A padaria precisa
despertar desejo.
+ Qual setor precisa de mais destaque.
03 O agougue precisa _ kb
. comunicar confianca. - Onde o cliente deve olhar primeiro.
. _ _ - Como valorizar textura, cor e volume.
o A rotisseria precisa
: apresentar solucao. - Como evitar sombras e desconforto visual.
A adega precisa valorizar - Como diferenciar areas de abastecimento
05. escolha e ocasizo e areas de experiéncia.
, - Como fazer a comunicacdo aparecer sem exagero.
06 Os corredores precisam
) oferecer clareza e conforto. + Como transformar produtos comuns
em pontos de interesse.
07 As areas promocionais precisam

aparecer sem poluir a loja.

Quando esses elementos sao pensados em conjunto,
a iluminacao deixa de ser apenas parte da infraestrutura
e passa a atuar como ferramenta comercial.
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POR QUE A LUZ IMPACTA AS VENDAS

O CLIENTE COMPRA MELHOR QUANDO
PERCEBE MELHOR O PRODUTO.

A venda no supermercado ndo acontece apenas no preco, na oferta ou na géndola.

Ela comeca na forma como o cliente percebe o ambiente.

Quando a loja é mal iluminada, fria, cansativa ou sem hierarquia visual, o consumidor

tende a circular de forma mais objetiva. Ele entra, resolve o basico e sai.

Por outro lado, quando a iluminacao e bem planejada, o cliente entende melhor os

setores, percebe mais valor nos produtos, sente mais conforto para circular e encontra

mais motivos para ampliar sua cesta.

UMA ILUMINACAO ESTRATEGICAMENTE PROJETADA PODE AJUDAR A:

Melhorar a
percepcao de
qualidade

=
L=
——

Estimular
compras
complementares

O @

Valorizar Destacar
produtos categorias
frescos estratégicas
'O
28
Reforcar a Reduzir sensacao
identidade de ambiente frio
da marca ou confuso

No supermercado,
a luz ndo substitui produto,

preco ou atendimento. >

Mas potencializa
todos eles.

L O

Orientar a Criar pontos
circulacao de interesse
dentro da loja

=~

Melhorar o Aumentar o
conforto potencial de
visual venda por setor

Um produto bem iluminado
parece mais valorizado.

Um setor bem iluminado
parece mais organizado.

Uma loja bem iluminada
parece mais confiavel.

E confianca, no varejo alimentar, influencia diretamente a decisao de compra.
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A JORNADA VISUAL DO CLIENTE

ANTES DE COMPRAR,
O CLIENTE PRECISA ENTENDER A LOJA.

A experiéncia do cliente comeca antes mesmo de ele pegar o primeiro produto.
Ela comeca na fachada, na entrada, na percepcao 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:

i 01. FACHADA

Cll E o primeiro convite. Precisa transmitir presenca, identidade e clareza.
02. ENTRADA

[E@] E o primeiro impacto. Precisa comunicar acolhimento,

organizacao e confianca.

03. CIRCULACAO

O cliente precisa entender naturalmente para onde ir,
sem esforco e sem confusao.

04. SETORES ESTRATEGICOS

Areas como hortifrati, padaria, acougue, rotisseria,

bebidas e frios devem ter leitura visual clara.

@ 05. PONTOS DE PARADA

Sao locais onde o cliente desacelera, observa, compara e decide comprar.

06. AREAS PROMOCIONAIS

&)

Precisam aparecer com forca, mas sem excesso de informacéo.

07. CHECKOUT

s
4
k3

E o fechamento da experiéncia. Precisa ser funcional, organizado e
coerente com a imagem da loja.

Quando essa jornada visual € bem planejada, o cliente nao apenas compra.
Ele percorre a loja com mais fluidez, percebe mais valor e encontra mais motivos para voltar.
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AREAS DE FRESCOR E DESEJO

HORTIFRUTI, PADARIA E ROTISSERIA
PRECISAM DESPERTAR VONTADE.

Alguns setores tém grande poder de atracdao dentro do supermercado. Eles sao sensoriais,
emocionais e influenciam diretamente a percepcao de qualidade da loja como um todo.

HORTIFRUTI

O hortifrdti costuma ser uma das areas mais importantes
para construir percepcdo de frescor. Cores, abundancia,
organizacao, circulacao e iluminacao interferem na forma
como o cliente avalia frutas, legumes e verduras.

e —

i . ; b, 3 :auiﬁ“smﬁm&t\im
primeiros segundos. Ele pode funcionar como cartdo de e EET TR . s

visita do supermercado, reforcando a imagem de saude, | =--"EWF”E”¢' ey

Um hortifrati bem iluminado transmite cuidado logo nos

variedade e produto bem escolhido.

Na pratica:
A iluminac¢do deve valorizar cores naturais, reduzir
sombras, facilitar a leitura das bancas e reforcar a

sensacao de produto fresco

PADARIA

A padaria pode ser um dos maiores pontos de recorréncia da

loja.

Quando bem iluminada e bem ambientada, ela desperta desejo
em diferentes momentos do dia: café da manhd, lanche, almoco

rapido, compra de conveniéncia ou sobremesa.

Pdes, bolos, doces e produtos de confeitaria precisam ser
apresentados com luz que valorize textura, brilho, volume e

sensacdo de frescor.

Na pratica:

Ailuminacgdo deve transformar a padaria em um destino
dentro do supermercado, estimulando compras
complementares como frios, bebidas, geleias,

cafés e itens de conveniéncia.

ROTISSERIA

A rotisseria responde a uma necessidade cada vez mais

presente: praticidade.

O cliente quer solug¢des para o almoco, jantar, fim de semana ou

ocasides especiais.

Quando o setor € bem iluminado, ele deixa de parecer apenas

uma area operacional e passa a comunicar solucdo de refeicao.

Na pratica:

Boa exposicdo, luz adequada, comunicacdo de
sugestdes e integracdo com bebidas,
acompanhamentos e sobremesas podem aumentar
o valor percebido da categoria.




AREAS DE CONFIANCA E VALOR

ACOUGUE, FRIOS, LATICINIOS, BEBIDAS E ADEGA
PRECISAM COMUNICAR QUALIDADE.

Além das areas de frescor e desejo, existem setores que influenciam diretamente a percepcao
de confianca, especializacao e valor.

Esses espacos precisam transmitir organizacao, higiene, clareza e seguranca.

ACOUGUE

No agougue, o cliente compra confianca.

A forma como o setor € iluminado, organizado e apresentado
interfere diretamente na percepc¢ao de qualidade dos cortes.
Um acougue bem planejado valoriza os produtos, melhora a
visualizacdo, facilita o atendimento e reforca a sensacao de

cuidado.

Na pratica:

A ilumina¢ao adequada ajuda a transformar o setor em
uma area de credibilidade, sem criar desconforto visual
ou aparéncia fria demais.

FRIOS E LATICINIOS

Essas categorias fazem parte da rotina de compra,
mas também podem estimular composicao de cesta.

Quando bem iluminadas e organizadas, ajudam o cliente
a montar solucdes completas: café da manhd, lanche,
tabua de frios, receitas e refeicdes rapidas.

Na pratica:

A luz deve facilitar a leitura dos produtos,
valorizar a exposic¢ao e reforcar a sensagao
de variedade e organizacdo.

BEBIDAS E ADEGA

A area de bebidas pode ir além da reposicao.

Ela pode inspirar ocasifes de consumo: churrasco, jantar,
fim de semana, celebragdes, encontros e presentes.

Quando a adega ou o setor de bebidas recebe iluminacdo
adequada, o cliente percebe mais valor e tem mais facilidade
para escolher.

Na pratica:

Setorizacgao clara, exposi¢cdao por ocasiao de consumo e
iluminacao com atmosfera podem transformar bebidas
e adega em areas mais desejadas e comerciais.




LUZ COMO ESTRATEGIA COMERCIAL

ILUMINACAO NAO E APENAS DECISAO TECNICA.

E DECISAO DE VENDA.

A iluminacao é uma das decis6es mais
importantes dentro de um projeto de
supermercado.

Ela define como o cliente percebe os setores,
identifica oportunidades, interpreta qualidade e se
sente ao circular pela loja.

Um projeto luminotécnico bem planejado considera
fluxo, operacao, exposicao, comportamento do

consumidor e objetivos comerciais.

Ndo se trata apenas de escolher luminarias.
Trata-se de criar uma leitura visual que faca sentido

para o cliente e para o negaocio.

UMA BOA ILUMINACAO AJUDA A

e Valorizar categorias de maior importancia

e Reduzir areas frias

e Destacar pontos promocionais

e Criar hierarquia visual

e Melhorar a experiéncia de compra

e Reforcar a identidade da loja

e Aumentar a atratividade dos setores

e Melhorar a percepc¢ao de limpeza e organizacao

e |Integrar arquitetura, mobiliario e comunicacao visual

e Tornar o ambiente mais agradavel

Em supermercados, cada setor precisa trabalhar a favor da experiéncia e da venda.

Por isso, a iluminacao deve ser pensada com base em diagnostico, estratégia e realidade

operacional.

Copiar solucdes prontas pode gerar uma loja clara, 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

O IDEAL E QUE A LOJA ORIENTE SEM CONFUNDIR.
DESTAQUE SEM POLUIR. VENDA SEM GRITAR.

Ailuminacdo e a comunicacao visual sao dois elementos essenciais para transformar o supermercado em uma loja
mais atrativa e eficiente.

e Aluzinterfere na forma como o cliente percebe produtos, setores e ambientes.
e A comunicacgao visual tem a funcao de orientar, informar, destacar e reforcar a marca.

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

Muitos cartazes, mensagens concorrentes, cores sem hierarquia e sinaliza¢des improvisadas
podem gerar poluicdo visual e dificultar a decisao de compra.

Uma boa comunicacgdo visual organiza a informacdo. Ela ajuda o cliente a encontrar setores,
entender ofertas, perceber diferenciais e circular com mais seguranca.

A iluminagao correta potencializa essa comunicacao.
Ela pode destacar uma area sem depender de excesso de cartazes. Pode valorizar uma promog¢ao sem comprometer
a estética da loja. Pode reforcar um setor estratégico sem criar ruido visual.

ILUMINACAO ESTRATEGICA

* O hortifruti precisa transmitir frescor.

A padaria precisa despertar desejo.

O agougue precisa comunicar qualidade e
confianca.

A fachada precisa chamar atencao.

As areas promocionais precisam ter destaque.

Os corredores precisam ser confortaveis.

No supermercado, diferentes areas pedem
diferentes solucgoes.

COMUNICACAO VISUAL

® A comunicacdo precisa ser clara.

A sinalizacdo precisa orientar.

As ofertas precisam aparecer.

A marca precisa ser reconhecida.

A informacdo precisa ajudar a compra.

Quando luz e comunicagado trabalham juntas,
a loja se torna mais legivel, mais agradavel

e mais comercial.




BENEFICIOS DE CURTO, MEDIO E LONGO PRAZO

UMA LOJA BEM ILUMINADA
GERA IMPACTO EM DIFERENTES ETAPAS.

Melhorar a iluminacao do supermercado nao gera apenas beneficios visuais.

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

01.
CURTO PRAZO

e Loja visualmente mais clara

e Setores mais valorizados

e Produtos mais bem
apresentados

e Melhor leitura dos corredores

e Comunicacdo mais eficiente

e Maior impacto na entrada

e Melhora na percepcgao de
qualidade

e Ambiente mais agradavel para

o cliente

02.
MEDIO PRAZO

03.
LONGO PRAZO

e Maior tempo de permanéncia

e Mais envolvimento com os
setores

e Mais compras
complementares

e Fortalecimento de categorias
estratégicas

e Melhor experiéncia geral de
compra

e Mais clareza na jornada

e Mais percepc¢ao de cuidado

e Mais confianca na loja

Loja mais lembrada

Maior diferenciacao frente a
concorréncia

Fortalecimento da identidade
visual

Maior fidelizacdo

Melhor aproveitamento do
espaco

Ambiente mais preparado
para expansao

Experiéncia de compra mais
consistente

Crescimento sustentavel das

vendas

A iluminacdao nao age sozinha.

Mas quando esta integrada ao layout, a comunicacao visual,
a exposicao de produtos e a estratégia comercial, ela ajuda
a transformar a loja em um ambiente mais eficiente.
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ERROS COMUNS E CHECKLIST PRATICO

NEM TODA LOJA CLARA

E UMA LOJA BEM ILUMINADA.

Um dos erros mais comuns no varejo alimentar é tratar todos os setores com a mesma luz.

Quando tudo recebe a mesma intensidade, a loja perde profundidade, hierarquia e pontos de interesse.

ERROS COMUNS

- Usar iluminacdo genérica em todos os setores
- Deixar o hortifruti sem vida visual

- Tratar a padaria como corredor comum

- Criar um agougue frio ou pouco acolhedor

- Deixar pontas de gbndola sem destaque

O cliente enxerga
os produtos, mas
nhao entende o que
merece atencao.

- Usar excesso de cartazes para compensar falta de hierarquia visual

- Nado integrar iluminacdao e comunicac¢ao visual
- |gnorar a fachada no periodo noturno

- (Criar sombras em areas importantes

== Usar luz que altera a percepcao dos alimentos
- N&o considerar manutencao e operacao

- Pensar a iluminagdo apenas no final do projeto

CHECKLIST PRATICO

1.A entrada da loja causa boa impressao?

2.0 hortifrati comunica frescor?

3.A padaria desperta vontade de compra?

4.0 acougue transmite confianga?

5.A rotisseria parece uma solucao de refeicao?
6.A adega comunica valor e ocasiao?

7.0s corredores sao confortaveis?

8.As promoc0oes aparecem sem poluir?

9.A comunicacao visual esta facil de entender?
10.A iluminacao ajuda o cliente a se orientar?

11.A fachada funciona bem a noite?

12.Existe diferenca visual entre dreas comuns e setores

estratégicos?
13.A luz conversa com o layout da loja?
14.A iluminacao reforca a identidade da marca?

15.A manutencao é simples e viavel?

Se muitas respostas forem negativas,

a iluminacao pode estar limitando o potencial comercial da loja.
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CONCLUSAO

A LUZ CERTA TRANSFORMA A FORMA
COMO O CLIENTE ENTENDE A LOJA.

A iluminacao € uma das ferramentas mais importantes e, muitas vezes, mais subestimadas
do varejo alimentar.

Ela ndo substitui preco, produto, atendimento ou operacao. Mas melhora a forma como todos esses
atributos sao percebidos.

A luz certa ajuda o cliente a navegar, reconhecer qualidade, sentir frescor, desejar produtos, confiar nos
setores e entender melhor a proposta da loja.

Para supermercados, isso significa transformar a iluminacao em uma ferramenta de performance.

Nao se trata apenas de clarear o ambiente.
Trata-se de construir uma loja mais legivel, mais confortavel, mais desejavel e mais coerente com a marca.

Uma loja bem iluminada nao é aquela em que tudo aparece do mesmo jeito.

E aquela em que cada setor recebe a luz certa para cumprir sua funcdo comercial.

SINTESE

Luz é percepcdo. Luz é experiéncia. Luz é venda.

SUA LOJA ESTA SENDO VISTA DA FORMA CERTA?

Se a iluminagao do supermercado nao valoriza categorias, nao orienta o cliente e nao
reforca a percepcao de qualidade, ela pode estar limitando o potencial comercial da
loja.

A Opus Design desenvolve projetos para varejo alimentar com foco em arquitetura
comercial, layout, comunicagao visual, experiéncia de compra e iluminacgao
estratégica.

Transforme a luz da sua loja em uma ferramenta de venda, percepcado e diferenciacao.

Agende uma avaliacao com a Opus Design WhatsApp
Clique 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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