Aula 45 - Estratégias de Venda para Atacado

Bem-vindo(a) a Aula 45 do Curso de Desenvolvimento de Colecao! Imagine por um momento que vocé dedicou
horas incontaveis, paixao e criatividade para dar vida a uma colecao de moda deslumbrante. As pecas estao
prontas, o design é inovador, mas agora surge a grande questao: como fazer com que essas criagoes cheguem as
maos dos consumidores? A resposta, muitas vezes, reside em um universo estratégico e dinamico: o mercado de
atacado.

Nesta aula, vamos desvendar as complexidades e as oportunidades de vender suas colecdes para lojistas
multimarcas, um caminho essencial para escalar sua marca e ampliar seu alcance. Nosso objetivo nao é apenas
apresentar conceitos, mas equipa-lo(a) com as ferramentas e o conhecimento pratico para que vocé seja capaz de
identificar, abordar e construir relacionamentos duradouros com parceiros comerciais estratégicos. Ao final desta
jornada, vocé tera uma visao clara de como transformar sua colecao em um sucesso de vendas no atacado,
dominando desde a prospeccao até a gestao pds-venda.

Exploraremos juntos a arte de prospectar e nutrir relacdées com lojistas, a magia de apresentar sua colecao em
showrooms (fisicos e virtuais), a inteligéncia por tras de uma politica comercial eficaz e a importancia vital de
gerenciar pedidos e acompanhar o desempenho de vendas no varejo. Prepare-se para uma imersao que conectara
sua paixao pela moda com estratégias de negdcio sdlidas, preparando-o(a) para os desafios e as recompensas do
mercado.



A ARTE DA PROSPECCAO: ENCONTRANDO
SEUS PARCEIROS IDEAIS

No vasto oceano do varejo de moda, encontrar os lojistas certos para sua marca pode parecer uma tarefa
desafiadora, quase como procurar uma agulha no palheiro. No entanto, essa busca € o primeiro e mais crucial
passo para o sucesso no atacado. Nao se trata apenas de vender, mas de construir uma rede de parceiros que
realmente acreditem na sua visao e que vejam valor em oferecer suas pecas aos seus proprios clientes.

[J Pense na prospeccao como a fase de "namoro" no mundo dos negécios. Vocé nao sai pedindo em
casamento no primeiro encontro, certo? Da mesma forma, antes de apresentar sua colecao, é
fundamental entender quem é o lojista, qual o seu publico, o seu estilo e, principalmente, se ha uma
sinergia com a identidade da sua marca.

Uma parceria bem-sucedida é aquela onde ambos os lados se beneficiam e se complementam, gerando valor
mutuo e, claro, vendas consistentes.

A chave aqui é a pesquisa e a segmentacao. Em vez de atirar para todos os lados, concentre seus esforcos em
lojistas multimarcas que ja atendem a um publico semelhante ao seu, que valorizam o design, a qualidade e, cada
vez mais, a sustentabilidade e a transparéncia na cadeia produtiva. Lembre-se que, em 2025, o consumidor esta
mais consciente e busca marcas com proposito, e os lojistas precisam refletir essa demanda em suas curatorias.



Desvendando o Perfil do Lojista Multimarcas
Ideal

Para comecar sua jornada de prospeccao, € essencial tracar o perfil do seu lojista ideal. Imagine que vocé esta
montando um time de futebol: vocé nao escolheria apenas jogadores aleatorios, mas sim aqueles que se encaixam
na sua estratégia e que complementam as habilidades uns dos outros. No atacado, seus lojistas sao seus
"jogadores" em campo, representando sua marca para o consumidor final.

Posicionamento Publico-Alvo Compativel Valores Sustentaveis
Alinhado Deve atender um publico que se Em um cenario onde o consumo
Um lojista multimarcas ideal ndo identifigue com suas pecgas e consciente ganha forga, lojistas
€ apenas um ponto de venda, uma equipe de vendas que que valorizam o storytelling e a
mas um embaixador da sua saiba contar a historia por tras origem dos produtos se tornam
marca. Ele deve ter um da sua colecgao. parceiros ainda mais valiosos.

posicionamento de mercado
alinhado ao seu.

A tecnologia também se tornou uma aliada poderosa nesta fase. Ferramentas de analise de dados e redes sociais
podem ajudar a identificar lojas com engajamento similar ao da sua marca, ou até mesmo aquelas que ja vendem
produtos complementares aos seus. Isso otimiza seu tempo e aumenta a probabilidade de sucesso ha abordagem
inicial, transformando a prospeccao de uma tarefa ardua em uma estratégia inteligente.



Construindo Pontes: A Arte do
Relacionamento

Uma vez que vocé identificou potenciais parceiros, o proximo passo € estabelecer um relacionamento. Isso vai
muito além de enviar um catalogo e esperar por um pedido. E sobre construir confianca, demonstrar valor e
mostrar que vocé esta ali para ser um parceiro de longo prazo, nao apenas um fornecedor.

Pense em um bom jardineiro: ele nao planta uma semente e espera que ela floresca sozinha. Ele rega, aduba,
cuida. Da mesma forma, o relacionamento com lojistas multimarcas exige nutricao constante.

Isso significa manter contato regular, oferecer suporte, ouvir o feedback do mercado e estar aberto(a) a
adaptacoées. A transparéncia e a comunicacao clara sao pilares fundamentais para que essa "planta" cresca forte e
dé bons frutos.

Em um mercado cada vez mais competitivo, a diferenciacdo nao esta apenas no produto, mas na qualidade do
relacionamento. Lojistas que se sentem valorizados e apoiados tendem a dar preferéncia a sua marca, mesmo
diante de outras opc¢oes. Isso se traduz em mais espaco na loja, mais destaque nas vitrines e, consequentemente,
mais vendas para voceé.

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo
Tradicional Ampla, pouco focada Volume de contatos Enviar e-mails
genericos para listas
compradas.
Estratégica Segmentada, baseada Qualidade da conexao, Pesquisar lojas com
em sinergia alinhamento de valores foco em moda

sustentavel para uma
marca eco-friendly.



SHOWROOMS: O PALCO ONDE SUA
COLECAO GANHA VIDA

Depois de prospectar e estabelecer um contato inicial, chega o momento de apresentar sua colecao. E nao ha
palco melhor para isso do que um showroom. Um showroom nao € apenas um espaco fisico para exibir roupas; é
uma experiéncia imersiva, um ambiente cuidadosamente curado onde a sua colecao pode ser vista, tocada e
sentida, permitindo que os lojistas compreendam a esséncia e o valor das suas pecas.

[J Imagine um chef de cozinha preparando um prato gourmet. Ele ndo apenas joga os ingredientes no prato;
ele os arruma, decora, pensa na apresentacao. O showroom é a "apresentacao" da sua colecao.

E onde cada peca é destacada, onde a histéria da colecdo é contada e onde os lojistas podem visualizar como
suas pecas se encaixarao em suas proprias lojas € no guarda-roupa de seus clientes.

A eficacia de um showroom reside na capacidade de criar uma atmosfera que reflita a identidade da sua marca.
Desde a iluminacao e a musica até a forma como as pecas sao expostas, cada detalhe contribui para a percepcao
de valor. E uma oportunidade de ouro para causar uma primeira impressao memoravel e transformar o interesse
inicial em um pedido concreto.



A Magia dos Showrooms Fisicos e a

Revolucao Digital

Showrooms Fisicos

Historicamente, os showrooms eram espacos fisicos,
muitas vezes localizados em grandes centros de
moda, onde compradores de todo 0 mundo se reuniam
para ver as novas colecdes. Esses ambientes
permitem a interacao tatil com os tecidos, a prova de
caimento e a conversa direta com os representantes
da marca, construindo uma conexao humana
insubstituivel.

Revolucao Digital

No entanto, a tecnologia e a digitalizacao
transformaram o cenario. Hoje, os showrooms virtuais
ganham cada vez mais destaque, especialmente apos
0s eventos globais recentes. Ferramentas como
softwares 3D (ex: CLO3D, Browzwear) permitem a
criacao de protoétipos virtuais incrivelmente realistas,
que podem ser apresentados em plataformas online
interativas.

Isso nao s6 reduz custos e tempo de desenvolvimento, mas também amplia o alcance, permitindo que lojistas de

qualquer lugar do mundo explorem sua colecao a qualquer hora.

A chave é integrar o melhor dos dois mundos. Um showroom fisico pode ser complementado por uma versao

digital robusta, oferecendo flexibilidade e conveniéncia aos lojistas. Pense nisso como ter uma loja fisica e um e-
commerce: ambos servem ao mesmo proposito, mas de maneiras diferentes, alcancando publicos distintos e

oferecendo experiéncias variadas.



Contando a Historia da Sua Colecao

Apresentar uma colecdo em um showroom vai além de simplesmente mostrar as pecas. E sobre contar uma
historia, a historia da sua marca, da sua inspiracao, dos seus valores. Em um mercado onde o0 consumo
consciente € uma tendéncia crescente, os lojistas (e, por extensao, seus clientes) querem saber mais do que
apenas o preco e o tamanho. Eles querem entender o propdsito.

Q B

Concepcao da ldeia Escolha dos Materiais

Compartilhe a inspiracao por tras da colecao Explique a origem e sustentabilidade dos tecidos
& o]

Processo Produtivo Impacto Social

Destaque técnicas de upcycling e circularidade Mostre o valor social e ambiental da marca

Imagine que vocé esta em um museu, € um guia comeca a explicar a histéria por tras de uma obra de arte. De
repente, a pintura ganha uma nova dimensao, um significado mais profundo. Sua colecao merece o mesmo
tratamento.

Prepare-se para responder perguntas sobre a origem dos tecidos, 0 processo de producao e o impacto social e
ambiental da sua marca. Essa narrativa nao sé agrega valor percebido as suas pecas, mas também fortalece a
conexao emocional com o lojista, que se sentira mais confiante em vender uma histéria, e nao apenas um produto.



POLITICA COMERCIAL: A ARQUITETURA DO
SEU NEGOCIO

Com a colecao apresentada e o interesse do lojista despertado, o proximo passo crucial é definir a politica
comercial. Este é o0 esqueleto financeiro da sua parceria, um conjunto de regras e condicdes que regem as
transacdes. Uma politica comercial bem estruturada € como a planta de um edificio: ela garante que a construgcao
seja solida, justa e sustentavel para ambas as partes.

Nao se trata apenas de definir precos, mas de criar um ecossistema de negocios que incentive a compra,
recompense a lealdade e minimize riscos. Uma politica comercial clara e transparente evita mal-entendidos,
constroi confiancga e estabelece as bases para um relacionamento duradouro. E a sua chance de mostrar
profissionalismo e seriedade, elementos que sao altamente valorizados no mercado de atacado.

(JJ Pense na politica comercial como as regras de um jogo. Se as regras sao claras, todos sabem o que
esperar e podem jogar de forma justa. Se sdao ambiguas, podem surgir conflitos e a partida pode ser

interrompida.

Portanto, dedique tempo para elaborar uma politica que seja competitiva, mas que também proteja a saude

financeira da sua marca.



Descontos e Prazos de Pagamento:
Equilibrando o Atrativo e a Sustentabilidade

Dois dos pilares mais importantes da politica comercial sdo os descontos e 0s prazos de pagamento. Oferecer
descontos pode ser uma estratégia poderosa para incentivar grandes volumes de compra ou para atrair novos

lojistas. No entanto, é vital que esses descontos sejam calculados cuidadosamente para hao comprometer sua

margem de lucro.

Imagine que vocé esta em um leildo. Vocé quer fazer um lance atraente, mas sem pagar mais do que o item
realmente vale para vocé. Da mesma forma, seus descontos devem ser competitivos, mas sempre dentro de
uma margem que garanta a viabilidade do seu negécio.

Considere descontos progressivos por volume, descontos para pagamento a vista ou para pedidos antecipados.

Os prazos de pagamento também sao um fator critico. Lojistas, especialmente os menores, valorizam a
flexibilidade. Oferecer prazos estendidos (como 30, 60 ou 90 dias) pode ser um grande diferencial. Contudo, isso
exige que vocé tenha um bom controle de fluxo de caixa e, se necessario, busque garantias ou seguros de crédito
para mitigar riscos de inadimpléncia. O equilibrio é a chave: ser flexivel o suficiente para atrair, mas rigoroso o
bastante para proteger sua saude financeira.



Condicoes de Frete: Detalhes que Fazem a

Diferenca

As condicoes de frete sao frequentemente subestimadas, mas podem ter um impacto significativo na decisao de

compra do lojista e na sua propria lucratividade. Quem paga o frete? Qual o valor minimo para frete gratis? Qual o

prazo de entrega? Essas sao perguntas que precisam de respostas claras na sua politica comercial.

Impacto na Decisao

Pense na compra online que

vocé faz. O custo do frete
pode ser o fator decisivo

entre finalizar ou abandonar

o carrinho. Para o lojista, nao

é diferente.

Estratégias Atrativas

Oferecer frete gratis para
pedidos acima de um
determinado valor, ou ter
parcerias com

transportadoras que
garantam prazos e custos

Extensao da Marca

A logistica de entrega é uma
extensao da sua marca. Um
frete rapido, seguro e bem
embalado refor¢ca a imagem
de profissionalismo e
cuidado.

competitivos, pode ser um
grande atrativo.

Em um mundo onde a agilidade é valorizada, a eficiéncia na entrega pode ser um diferencial competitivo,

especialmente para lojistas que precisam de reposicao rapida de estoque.

Conceito

Por Volume

Por Antecipacao

Sazonal

Para Novos
Clientes

Ambito/Aplicacao

Incentiva grandes
pedidos

Garante fluxo de
caixa,
planejamento

Liquidacao de
estoque,
lancamento

Atracao e teste de
parceria

Base/Origem

Economia de
escala

Reducao de risco,
capital de giro

Gestao de
inventario,
marketing

Aquisicao de
clientes

Exemplo

10% de desconto para pedidos acima de
50 pecas.

5% de desconto para pagamento integral
no fechamento do pedido.

Desconto de 15% em pecas da colecao
anterior para liberar espaco.

1@ compra com 8% de desconto para
lojistas recém-cadastrados.



GESTAO DE PEDIDOS E ACOMPANHAMENTO
DE SELL-OUT: DO PEDIDO A VENDA FINAL

Parabéns! Sua colecao foi apresentada, a politica comercial esta definida e os pedidos comecaram a chegar. Mas a

historia nao termina aqui. A gestao de pedidos e 0 acompanhamento de sell-out sdo as etapas que garantem que

o ciclo de vendas seja completo e que vocé possa aprender e otimizar suas futuras colecdes.

Maestro da Orquestra

Imagine que vocé € o maestro de uma orquestra. Cada
instrumento precisa entrar no momento certo, em
perfeita sintonia. A gestao de pedidos é essa
orquestracao: garantir que cada peca seja produzida,
embalada e enviada corretamente, no prazo e com a
qualidade esperada.

Analise Pos-Concerto

O acompanhamento de sell-out, por sua vez, € como a
analise pos-concerto. Ele revela quais musicas foram
mais aplaudidas, quais ressoaram mais com o publico.
No contexto da moda, isso significa entender quais
pecas da sua colecao estao realmente vendendo nas
lojas dos seus parceiros.

E a execucao impecavel que transforma a promessa em realidade, fornecendo insights valiosos para o seu proximo

langamento.



A Eficiéncia na Gestao de Pedidos

Uma gestao de pedidos eficiente é a espinha dorsal de um negdcio de atacado bem-sucedido. Isso envolve desde
a confirmacao do pedido, passando pela producao (se for o caso), controle de estoque, embalagem e envio.
Qualquer falha em uma dessas etapas pode gerar atrasos, insatisfacao do lojista e, em ultima instancia, perda de
vendas.

%, &

Confirmacao

Validacao do pedido e disponibilidade

&

Embalagem

Preparacao cuidadosa para envio

Producao

Fabricacao ou separacao do estoque

&

Entrega

Logistica e rastreamento

A tecnologia e a digitalizacao sao aliadas poderosas aqui. O uso de sistemas de gestao (ERPs) ou plataformas
especificas para atacado pode automatizar grande parte desse processo, desde a entrada do pedido até a
emissao da nota fiscal e o rastreamento da entrega. Isso nao sé economiza tempo e reduz erros, mas tambem
oferece transparéncia ao lojista, que pode acompanhar o status do seu pedido em tempo real.

Conectando com as tendéncias de sustentabilidade, uma gestao de pedidos otimizada também pode contribuir
para a reducao de desperdicio. Ao ter um controle preciso do estoque e da producao, vocé evita excessos e
minimiza o descarte de pecas nao vendidas, alinhando sua operacao com praticas de circularidade e zero-waste.



Acompanhamento de Sell-Out: O Feedback
do Mercado

O sell-out refere-se a venda das suas pecas do lojista para o consumidor final. Acompanhar esse dado é
fundamental, pois ele oferece um feedback direto do mercado sobre o desempenho real da sua colecao. Nao basta
que o lojista compre; é preciso que ele venda.

(J Imagine que vocé lancou um novo sabor de sorvete. Se as sorveterias compram seu produto, mas ele fica
parado no freezer, algo esta errado. O sell-out € o termdmetro que mede o0 sucesso do seu "sabor" no
paladar do consumidor.

o T ~

Best-Sellers Necessidade de Marketing  Analise de Aceitacao
Identifica quais pecas sao os Revela quais produtos precisam de Mostra quais pecas talvez nao
sucessos de vendas e devem ser mais divulgacao ou estratégias de tenham tido a aceitacao esperada
replicadas em futuras colecoes. venda diferenciadas. pelo consumidor final.

Essa informacao € ouro para o planejamento de mix de produtos das préoximas colecdes. Ferramentas de IA para
analise de tendéncias podem ser combinadas com seus dados de sell-out para prever demandas futuras e
otimizar o design e a producao. Além disso, ao compartilhar esses insights com seus lojistas, vocé se posiciona
como um parceiro estratégico, ajudando-os a vender mais e, consequentemente, a comprar mais de vocé.



CONSOLIDACAO E PROXIMOS PASSOS

Chegamos ao fim de nossa jornada pela Aula 45, onde desvendamos as Estratégias de Venda para Atacado.
Percorremos desde a arte de prospectar e nutrir relacionamentos com lojistas multimarcas, passando pela
importancia e o impacto dos showrooms (fisicos e virtuais) na apresentacao da sua colecao, até a arquitetura de
uma politica comercial solida e a essencial gestao de pedidos e acompanhamento de sell-out. Vimos como a
sustentabilidade, a tecnologia e o storytelling se entrelagcam em cada etapa, transformando a venda no atacado
em uma estratégia de crescimento consciente e inovadora.

[ Em pratica:

e Sempre pesquise e qualifique seus lojistas antes de abordar, buscando sinergia de marca.

e Invista na experiéncia do showroom, seja fisico ou virtual, para contar a histéria da sua colecao.
e Crie uma politica comercial clara e justa, equilibrando atratividade e sustentabilidade financeira.
o Utilize a tecnologia para otimizar a gestao de pedidos e acompanhar o desempenho de vendas.

o Use o0s dados de sell-out para refinar futuras colecdes e fortalecer parcerias.



Autoavaliacao
Questoes Objetivas:

1. Qual das seguintes acoes é considerada a mais eficaz na fase inicial de prospeccao de lojistas multimarcas,
segundo o conteudo da aula?
a) Enviar catalogos genéricos para o maior numero possivel de lojas.
b) Focar em lojistas que oferecem os menores precos para garantir volume.
c) Pesquisar e segmentar lojistas com publico-alvo e valores alinhados a sua marca.
d) Priorizar apenas lojistas com grande volume de vendas, independentemente do nicho.

2. Emrelacao a apresentacao da colecao em showrooms, qual a principal vantagem dos softwares 3D (como
CLO3D) mencionados ha aula?
a) Reducao do custo de frete para as pecas fisicas.
b) Eliminacao total da necessidade de showrooms fisicos.
c) Criacao de protoétipos virtuais realistas, otimizando tempo e custos.
d) Aumento da interacao tatil com os tecidos da colegao.

3. Ao definir a politica comercial, qual é o principal desafio ao oferecer descontos e prazos de pagamento
estendidos?
a) Aumentar a burocracia na gestao de contratos.
b) Comprometer a margem de lucro e o fluxo de caixa da marca.
c) Dificultar a logistica de entrega dos produtos.
d) Reduzir o interesse dos lojistas por grandes volumes de compra.

4. O que o acompanhamento de "sell-out" permite a sua marca, conforme explicado na aula?
a) Medir a quantidade de produtos comprados pelos lojistas.
b) Avaliar a eficiéncia da sua equipe de vendas no atacado.
c) Obter feedback direto do mercado sobre o desempenho das pecas junto ao consumidor final.
d) Controlar o estoque da sua propria loja virtual.

Questao Discursiva:

Expligue como a incorporacao de praticas de sustentabilidade e circularidade na sua colecao pode ser um
diferencial competitivo na prospeccao e apresentacao para lojistas multimarcas, considerando as tendéncias de
2025.



Gabarito

Questao 1 Questao 2
Resposta: c) Resposta: c)
Questao 3 Questao 4
Resposta: b) Resposta: c)

Resposta Sugerida para a Questao Discursiva:

Em 2025, a sustentabilidade e a circularidade sao diferenciais competitivos cruciais. Lojistas multimarcas
buscam marcas que ressoem com o0 consumidor consciente, que valoriza materiais de baixo impacto, upcycling
e transparéncia na cadeia produtiva. Ao apresentar uma colecao com esses atributos, a marca nao so atrai
lojistas alinhados a essa visao, mas também oferece a eles um forte storytelling para engajar seus proprios
clientes, agregando valor percebido as pecas e fortalecendo a parceria.




Proxima Aula e Recursos Adicionais

[J Proxima Aula:

Na Aula 46, mergulharemos no universo digital com a "Gestao de E-commerce de Moda", explorando
como construir e otimizar sua presenca online para vendas diretas ao consumidor.

@ Livro Recomendado —| Artigo Essencial @ Plataforma
"Marketing de Moda" de "The State of Fashion Tecnologica
Gildo Brandao — Para 2025" (McKinsey & CLO3D ou Browzwear -
aprofundar em estratégias Company) - Para insights Para explorar a
de posicionamento. sobre tendéncias de prototipagem virtual e
mercado. showrooms digitais.

NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte
sempre fontes oficiais para verificar alteracoes.



