design

COMUNICACAO

Um guia estratégico da Opus Design para supermercados,

redes alimentares e gestores do varejo que desejam
transformar sinalizacao, campanhas, retail media e

comunicacao de categoria em clareza comercia
e decisao de compra.

Design estrategico para supermercados que
querem vender melhor.

Como fazer a loja orientar melhor,
destacar melhor e vender sem poluir.

Opus Design
COMUNICACAO QUE CONVERTE
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Abertura

A LOJA VENDE MELHOR QUANDO
O CLIENTE ENTENDE MELHOR.

Comunicac¢ao de loja nao é apenas cartaz, faixa, placa
ou promocao. E o sistema visual que ajuda o cliente a
entender onde esta, o que vale atencao, qual setor
procurar e qual decisao tomar.

No supermercado, a comunicacdo precisa orientar,

informar, destacar e reforcar a marca sem transformar

o0 ambiente em ruido visual. (1] Energéticos  SAURE AN
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Quando tudo grita, nada conversa. Quando tudo
é promoc¢ao, nada parece realmente importante.
Quando nao existe hierarquia, o cliente circula

com mais esforco e compra com menos estimulo.
A comunicacao que converte € aquela que

organiza a loja, reduz duvida, valoriza categorias

e transforma informacao em decisao de compra.

@ # SINTESE

A boa comunicagao nao e a gue fala mais.
E a que ajuda o cliente a decidir melhor.

01



PARA QUEM E ESTE E-BOOK

ESTE MATERIAL FOI CRIADO PARA QUEM QUER
MODERNIZAR A LOJA SEM PERDER CLAREZA,
CONFORTO E IDENTIDADE.
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Este e-book foi desenvolvido para donos de supermercados,

redes supermercadistas, diretores, gestores de marketing, operacao,

expansao e empresas do varejo alimentar que desejam melhorar a
forma como a loja comunica suas ofertas, setores e diferenciais.

Também é indicado para quem esta planejando uma nova identidade

de loja, uma reforma, uma modernizacao, um projeto de sinalizacao,

campanhas sazonais, retail media, marca propria ou melhoria de
experiéncia no ponto de venda.

A proposta € mostrar como a comunicac¢ao visual pode deixar de ser
apenas material promocional e passar a ser uma camada estrategica do

projeto de loja.

Ao longo das proximas paginas, vocé vai entender como comunicacao,
arquitetura, layout e exposicao de produtos podem trabalhar juntos
para vender melhor.
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QUEM E A OPUS DESIGN

DESIGN ESTRATEGICO s
PARA SUPERMERCADOS
E VARE)O.

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 COMUNICACAO QUE CONVERTE

A TECNOLOGIA PRECISA APARECER NO
RESULTADO, NAO NA COMPLEXIDADE.

Comunicacao que converte € o conjunto de mensagens, sinalizacdes, pecas, materiais, campanhas e

pontos de destaque que ajudam o cliente a circular, reconhecer valor e tomar decisdes dentro da loja.

Ela ndo depende apenas de design bonito. Depende de fungao, hierarquia e contexto.

Uma placa de setor precisa orientar. Um cartaz de oferta precisa destacar. Uma campanha sazonal
precisa criar desejo. Um material de marca propria precisa transmitir confianca. Um ponto de retail
media precisa gerar atencao sem interromper a jornada.

Quando a comunicacao € bem planejada,
o cliente se sente mais seguro, a loja parece mais organizada
e as categorias ganham mais forca comercial.

Orientacao

Oferta

Marca

om alimenty
Presery |||||1||ir 3 produto

Categoria

Servico
Experiéncia

Conversao
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POR QUE SINALIZACAO IMPACTA VENDAS

A COMPRA COMECA
NA LEITURA DO AMBIENTE.

O cliente nao entra na loja analisando cada detalhe de forma racional.
Ele percebe rapidamente se o ambiente é claro, organizado, confiavel e facil de comprar.

A sinalizacao tem papel decisivo nessa leitura. Ela reduz esfor¢o, encurta caminhos, destaca
oportunidades e ajuda a construir percepcao de qualidade.

Quando a sinalizagéo é confusa, improvisada ou excessiva, a loja perde forca.

O cliente pode até encontrar os produtos,
mas a experiéncia fica mais cansativa e menos memoravel.

@ Quando a sinalizacéo é estratégica, ela funciona como um vendedor silencioso:

Orienta, convida, informa e acelera a decisao.

Mais clareza na navegacao
Mais destaque para setores-chave
Mais forca para ofertas e campanhas

Menos poluicao visual

Mais percepc¢do de marca
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A JORNADA DE DECISAO NA LOJA

CADA PONTO DE CONTATO
PRECISA TER UMA FUNCAO.

A comunicacdo dentro do supermercado deve acompanhar a jornada real do cliente.

e Na fachada, ela precisa atrair.

* Na entrada, precisa acolher e organizar.

e Nos corredores, precisa orientar.

* Nas categorias, precisa informar.

e Nas areas promocionais, precisa destacar.

e No checkout, precisa fechar a experiéncia com clareza.

O erro esta em tratar todos os pontos da loja com a mesma linguagem e intensidade.

Uma boa jornada de comunicacao define prioridades: o que o cliente precisa ver primeiro, 0
gue pode aparecer depois e 0 que ndo precisa disputar atencao.

() Fachada: presenca

() Entrada: primeira leitura
@ Corredores: orientacio
@ Categorias: decisio

() Promocoes: destaque

) Checkout: fechamento



FACHADA, ENTRADA E PRIMEIRA IMPRESSAO

ANTES DE COMPRAR, O CLIENTE PRECISA
SENTIR QUE A LOJA E CONFIAVEL.

Fachada e entrada sao pontos criticos de comunicacgao.

Eles determinam o primeiro julgamento que o cliente faz sobre a loja.

Uma fachada fraca reduz presenca.
Uma entrada confusa diminui a sensac¢éo de organizacado.

Uma comunicacéo sem identidade enfraquece a marca.

Ja uma fachada bem construida comunica profissionalismo, convida o cliente a entrar e cria
expectativa positiva sobre o que ele encontrara.

Na entrada, a comunicacdo precisa ajudar o cliente a entender rapidamente a proposta da loja:
setores frescos, servicos, ofertas importantes, circulacao e identidade da rede.

() Presenca visual

() Reconhecimento de marca

() Clareza de acesso

() Setores destacados logo no inicio

() Campanhas com leitura rapida

ATACADISTA
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CATEGORIAS, OFERTAS E PONTOS QUENTES

A COMUNICACAO PRECISA DAR PRIORIDADE
AO QUE GERA DECISAO.

Nem toda informacao merece o mesmo peso dentro da loja.

Categorias estratéegicas, ofertas de alto impacto, lancamentos, marca propria,

servicos e pontos de recorréncia precisam receber tratamento visual adequado.

A comunicacao de categoria deve ajudar o cliente a entender a organizacao dos produtos,
comparar opc¢oes e perceber valor alem do preco.

Pontas de gondola, ilhas promocionais, areas sazonais e pontos quentes precisam ter identidade
clara, mas sem competir de forma desordenada com o restante da loja.

() Hierarquia de ofertas

() Destaque para categorias-chave

() Comunicacdo por ocasido de consumo
() Mais leitura para marca prépria

() Mais clareza em pontos promocionais
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RETAIL MEDIA E COMUNICAQZ\O DE MARCA

A LOJA TAMBEM E UM
CANAL DE MIDIA.

O supermercado € um ambiente com alto potencial de comunicac¢dao para marcas,
categorias e campanhas proprias.

Mas para que o retail media funcione bem, ele precisa respeitar a jornada do cliente
e a identidade da loja.

O excesso de telas, banners ou materiais
de fornecedores pode comprometer a
estética, a navegacao e a percepc¢ao de
qualidade. Por isso, é fundamental
estabelecer regras visuais, pontos de uso

e hierarquia de mensagens.

Quando bem planejado, o retail media
fortalece a comunicacao, abre novas
possibilidades comerciais e mantém

a loja organizada.

() Pontos de midia bem definidos
Regras visuais para fornecedores
Integracao com campanhas da rede

Menos improviso

Mais valor percebido para marcas e categorias
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CAMPANHAS SAZONAIS COM COERENCIA

DATAS COMERCIAIS PRECISAM VIRAR
EXPERIENCIA DE LOJA, NAO APENAS
DECORACADO.

Campanhas sazonais sao oportunidades importantes para aumentar relevancia,

estimular categorias e criar momentos de compra.

Mas para funcionarem bem, elas precisam conversar com a arquitetura da loja, com o layout,
com os pontos de maior circulacao e com a identidade da marca.

Uma campanha bem aplicada guia o cliente para solu¢des: churrasco, Pascoa, festa junina,

volta as aulas, Natal, verao, inverno, fim de semana, café da manha, lancheira ou refeicao pronta.

A comunicacdo sazonal néo deve apenas enfeitar. Ela deve organizar desejo,

conveniéncia e venda.

() Campanhas por ocasido de consumo

) Materiais coerentes com a identidade da loja
() Pontos de exposicdo bem posicionados

() Comunicacdo que ajuda a montar a cesta

() Menos excesso e mais impacto
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BENEFICIOS DE CURTO, MEDIO E LONGO PRAZO

UMA LOJA MAIS CLARA
VENDE COM MENOS ESFORCO.

Melhorar a comunicacao da loja gera beneficios progressivos.

01.
CURTO PRAZO

No curto prazo, o cliente entende melhor setores, ofertas e servicos.
A loja parece mais organizada e as campanhas ganham mais impacto.

Mais clareza e impacto visual

02.
MEDIO PRAZO

No médio prazo, categorias estratégicas passam a ter mais forca, a marca propria ganha mais credibilidade
e a equipe trabalha com menos improviso.

Mais forca de categoria e padronizacao

03.
LONGO PRAZO

No longo prazo, a rede constréi uma identidade mais consistente,

melhora a experiéncia do cliente e fortalece sua diferenciacdo frente a concorréncia.

Marca mais reconhecida e experiéncia mais consistente
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ERROS COMUNS E CHECKLIST PRATICO

MUITA COMUNICACAO NAO SIGNIFICA
BOA COMUNICACADO.

O erro mais comum € acreditar que mais cartazes geram mais venda.

Na pratica, excesso de mensagens pode reduzir leitura e criar sensacdo de desorganizacado.

Outro erro é nao diferenciar comunicacdo institucional, sinalizacao, oferta, categoria e campanha.

Cada uma tem funcado e peso diferentes.

Antes de renovar a comunicacado da loja, é preciso avaliar o que orienta,

0 que vende, 0 que apenas ocupa espaco e o que prejudica a experiéncia.

ERROS COMUNS

- A fachada comunica bem a marca?
- A entrada organiza a primeira leitura?
- (S setores sao faceis de encontrar?
- As ofertas tém hierarquia?

- A cOmunicac¢ao esta padronizada?
- [EXiSte excesso de cartazes?

- cliente entende os servicos da loja?

- AS campanhas sazonais tém identidade?
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CONCLUSAO

A COMUNICACAO CERTA
FAZ A LOJA VENDER SEM GRITAR.

Comunicacdo que converte é aquela que torna a loja mais facil de entender, mais agradavel de percorrer e
mais eficiente para vender.

Ela orienta o cliente, destaca o que importa, valoriza categorias, fortalece a marca
e reduz o ruido visual no ponto de venda.

Para supermercados, isso significa sair da légica de materiais soltos e entrar em um sistema de

comunicacao integrado ao layout, a arquitetura e a estratégia comercial.

A Opus Design desenvolve projetos que unem comunicac¢ao visual, experiéncia de compra, arquitetura
comercial e exposicao estratégica para transformar a loja em um ambiente mais claro, forte e comercial.

SINTESE

Comunicacdo é performance quando o cliente entende rapido,
confia mais e decide melhor.

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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