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Retail Strate

Building competitive ecosystems.

A estratégia no retalho deixou de ser uma questéo interna
de eficiéncia e execucao. Hoje, o verdadeiro diferencial
surge da capacidade de orquestrar ecossistemas que
combinam oferta, experiéncia, tecnologia e parceiros

de forma coerente e escalavel.

Os retalhistas que liderarao a proxima década serao
aqueles que pensarem para além da loja, da marca

e até do setor. Serdo plataformas de valor para clientes,
parceiros e comunidades.

Estratégia, portanto, é criar vantagens que sao dificeis
de copiar porque estao enraizadas em relacoes,
dados, conhecimento do cliente e capacidade

de adaptacdo continua.

TRES IMPERATIVOS ESTRATEGICOS

® Pensar em ecossistemas, ndo em canais.
O cliente ndo distingue onde comega ou termina
a experiéncia. Também nao deveria distinguir
onde comega ou termina a estratégia.

66

® Integrar tecnologia com propésito. e e
Tecnologia ndo é estratégia. E um meio para criar E‘Strategla naoc¢ pre"er

valor, personalizacao e relevancia em escala. 0 fl.ltLII'D E COHStI'lliI' hDjE

o iialic ol Rilasia as capacidades que tornam

Da transagao a relagao, o sucesso move-se O fl_ltLl[‘O pOSSfVE].
de métricas de curto prazo para impacto
de longo prazo.

RETAILAB PUBLISHING EXECUTIVE SERIES | 001 04 | 10



RETAILAB PUBLISHING

Retail Thinking 2026

02

EXECUTIVE SERIES | 001

Consumer Polarisation

Understanding tomorrow’s customer.

O consumidor do futuro ndo é um sé. E multiplo,
fragmentado e cada vez mais polarizado.

MNo mesmo mercado, coexistem clientes que procuram
valor e essencialidade com outros que procuram
experiéncias premium e personalizadas.

Esta polarizagéo néo é passageira. E estrutural.
Resulta de diferentes contextos econémicos,
aspiragoes, estilos de vida e niveis de informacao.
Ignora-la e arriscar estrategias desenhadas para
um cliente que ja ndo existe.

Qs retalhistas gue prosperarao serao aqueles que
conseguirem compreender profundamente cada polo,
desenhar propostas distintas e operar com a agilidade

necessaria para servir ambos os mundos com exceléncia.

TRES IMPERATIVOS ESTRATEGICOS

® Compreender em profundidade.
Segmentar com inteligéncia para ir além da idade
e do rendimento. O comportamento e as motivagdes
530 Os Novos critérios.

® Desenhar propostas distintas.
N&o basta ajustar a comunicacgio. E preciso criar
propostas de valor, experiéncias e modelos
operacionais adequados a cada polo.

® Ser agil na execugio.
A polarizacéo exige capacidade de adaptacao rapida
e tomada de decisio baseada em dados e contexto,
nao em intuigao.

6é

Nio se trata de escolher um lado.

Trata-se de compreender os dois
e ter a capacidade de servir
cada um com relevancia.

RETAILAB PUBLISHING
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Retail Wellnesscape

When wellbeing becomes strategy.

O bem-estar deixou de ser um beneficio adicional.
Tornou-se uma expectativa central.

Os consumidores procuram marcas e espagos
gue contribuam para a sua saude fisica, mental

e emocional.

Este movimento esta a transformar o retalho.
Desde a arquitetura dos espacgos ao sortido,

da comunicag3do aos servigos, o bem-estar
torna-se um critério estratégico de diferenciacao.

Mais do que produtos, os clientes procuram
equilibrio, proposito e ambientes que promovam
energia, concentragao, descanso ou conexao.

O retalho que compreender esta mudanga
construira relagdes mais profundas e duradouras.

TRES IMPERATIVOS ESTRATEGICOS

® Colocar o bem-estar no centro da proposta.
Integrar o bem-estar em cada ponto de contacto,
desde o design do espago a experiéncia
de compra e pds-venda.

® Criar espagos que restauram e inspiram.
Ambientes que promovem conforto, luz natural,
siléncio, qualidade do ar e conexdo humana
tém um impacto direto no comportamento.

@ Alinhar propésito, pessoas e processos.
O bem-estar so € credivel quando esta alinhado
com a cultura da empresa e se reflete nas praticas
internas e externas.

Gk

O bem-estar nao ¢ uma tendéncia.
E uma nova lente para desenhar
produtos, servicos, espacos

¢ relacoes com significado.
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Sensory Retail

Designing experiences that adapt.

O retalho esta a evoluir de experiéncias estaticas
para experiéncias sensoriais, dindmicas e personalizadas.
Os sentidos influenciam as emocoes, as percegdes

e as decisdes. Ignora-los é perder relevancia.

Ambientes que integram luz, som, aroma, textura
e temperatura de forma intencional criam impacto
e diferenciam marcas. Ndo se trata de estimulos
isolados, mas de uma orquestragao coerente
com a identidade da marca e as expectativas

de cada cliente.

A tecnologia esta a tornar esta integracao mais
acessivel e inteligente. Sensores, dados e automagao
permitem adaptar o ambiente em tempo real,
criando experiéncias unicas, memoraveis

e emocionalmente relevantes.

TRES IMPERATIVOS ESTRATEGICOS

® Desenhar com todos os sentidos.
Criar ambientes que envolvem, comunicam
e geram impacto emocional consistente
com © posicionamento da marca.

® Personalizar em tempo real.
Usar tecnologia e dados para ajustar estimulos
sensoriais de acordo com o contexto, o momento
e o perfil do cliente.

® Medir o que se sente.
Ir além das métricas tradicionais e avaliar
o impacto sensorial na experiéncia, na lealdade
e no valor criado.

Ge

Os sentidos sdo a linguagem

mais poderosa entre as marcas
e as pessoas. Quando bem
desenhada, torna o ordinario
em extraordinario.
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Retail Memories

Why memorable experiences matter.

As pessoas nao lembram o que compraram.
Lembram-se de como se sentiram.

A memdria é o que transforma uma visita
numa relagcao e uma relagdo numa escolha.

Em mercados maduros, onde a diferenciagao
funcional € cada vez mais dificil, as marcas e os
retalhistas que criam memdarias constroem vantagem

competitiva sustentavel.

Memérias nascem de momentos que combinam
emoc¢ao, novidade, significado e conexao.

MNao sdo acidentais. Sdo desenhadas com intengao,
planeadas com rigor e entregues com consisténcia.

Quando uma experiéncia € memoravel,
a marca deixa de competir por atencao.
Passa a fazer parte da vida do cliente

e da sua historia.

TRES IMPERATIVOS ESTRATEGICOS

@ Criar momentos com significado.
Desenhar experiéncias que tenham relevancia
emocional e que se conectem com valores,
aspiracbes e contextos de vida.

® Surpreender de forma relevante.
A novidade gera atencao. A relevancia
gera memoria. A combinagao das duas
gera lealdade.

® Ser consistente na entrega.
Memdrias positivas repetem-se. Garantir a qualidade
da experiéncia em todos os pontos de contacto
& essencial para construir confianga.

€6

No retalho, nio vendemos

apenas produtos ou servicos.
Criamos momentos que ficam.
E os momentos que ficam,
criam clientes para a vida.
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Retailtainment

Where entertainment meets purpose.

O retalho estéa a deixar de ser apenas um lugar
para comprar. Esta a tornar-se um lugar para viver
experiéncias que entretém, envolvem e conectam.

Num mundo onde o tempo é escasso e a atengdo
e disputada, o entretenimento € uma das formas
mais eficazes de criar relevancia e gerar afinidade

Com as marcas.

Mas o retalho do futuro ndo sera um palco vazio.

Sera um ecossisterna de experiéncias com significado,
onde o entretenimento serve para informar, inspirar,
educar ou simplesmente proporcionar prazer.

Eventos, ativagdes, conteludo, gamificagao,

realidade aumentada, formatos imersivos e parcerias
criativas estao a redefinir a forma como as marcas
interagem com os clientes dentro e fora da loja.

O desafio ndo é entreter por entreter.

E criar experiéncias que sejam memoraveis, coerentes
com o proposito da marca e que gerem impacto

em toda a jornada do cliente.

TRES IMPERATIVOS ESTRATEGICOS

® Criar experiéncias com proposito.
Entreter € bem. Entreter com significado é melhor.
Alinhar cada iniciativa com valores, objetivos
e necessidades reais do cliente.

® Integrar o fisico e o digital.
Combinar o melhor dos mundos para criar
experiéncias fluidas, envolventes e partilhaveis
em todos os canais e momentos.

® Medir o impacto na relagéao.
Avaliar o efeito das experiéncias no engagement,
na preferéncia e na lealdade para garantir
aprendizagem continua e melhoria.

RETAILAB PUBLISHING EXECUTIVE
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O entretenimento cria atencao.

A experiéncia cria emogao.
O significado cria liga¢ao.
E a ligacio cria valor duradouro.
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Continue a conversa

Ideias ganham valor quando sao partilhadas.

O retalho estd a mudar rapidamente.
As perguntas sdo muitas, as respostas nao sao definitivas
e o futuro sera sempre escrito em conjunto.

Este eBook & um ponto de partida.
Para aprofundar ideias, desafiar perspetivas

ou cocriar solugdes, a conversa continua.

Se estas reflexdes despertaram novas questoes
ou se pretende explorar como aplicar estas ideias
a sua realidade, estou disponivel para conversar.

Acreditamos no poder do dialogo, da colaboragao
e da partilha de conhecimento para transformar
o retalho e criar impacto duradouro.

VAMOS CONTINUAR A CONVERSA

EMAIL
hbf@retailab.pt

LINKEDIN
linkedin.com/in/helderbarbosaferreira

WEBSITE
www.retailab.pt

©®© & ®

Hélder Barbosa Ferreira
Retail Thinker
Serd escrito por quem faz as perguntas certas 2026

O tuturo do retalho ndo serd escrito por quem sabe tudo.

€ tem coragem para agir. —_—

Research. Reflection. Retail.
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[deias que hoje
constroem o retalho
de amanha.

Chegamos ao fim desta Executive Series.
Mas o pensamento, as perguntas e os desafios
continuam.

O retalho evolui todos os dias.
A experiéncia faz a diferenca.
E as marcas que ficam sdo aquelas que

colocam as pessoas no centro.

Continue a questionar, a observar
e a criar solugdes com propasito.
O futuro do retalho constréi-se hoje.

EMAIL
helderbarbosa.retail@gmail.com

LINKEDIN
linkedin.comy/in/helderbarbosaferreeira

WEBSITE

ORCORO)

www.retailab.pt

FORMAGAO EXECUTIVA RETAILAB AREAS ABORDADAS "‘

Gestio da Exp eriéncia e T N O retalho nio ¢é apenas sobre produtos

d6 Gliente e Bt b bt ou servicos. E sobre pessoas, momentos
» DosghidsiSenvicos e relagoes que deixam marca. 99

Transfonmmar conhecimento resultados exdge mais do
¢ X b o Métricas e KPis da Experiéncia Sl
qua inspirachio. Exige método, ferramentas ¢ aplicaglo préitica.

+ Cultura Centrada no Cliente HCldEr Bal'hﬂsa FE ITEira

EMEprOgrame Sracutho (i dOPATE gestires. Retail Thinker
profissionats de retalho @ equipas que pretendem desenhar, 2026
implementar @ medir experkincias capazes de criar valor SAIBA MAIS E INSCREVA-SE
para clentes ¢ organizegtes. WIWW ;
retailab.pt Research. Reflection. Rerail.
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