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RESUMO

Esse artigo tem como objetivo verificar os principais modelos estratégicos voltados a escalabilidade
em vendas no varejo e atacado, com foco na identificagdo de praticas replicaveis, uso de tecnologias
de suporte a decisdo e integragdo de canais de atendimento Os resultados demonstram que a
escalabilidade comercial depende de trés fatores essenciais: padronizagdo de processos, gestao baseada
em dados e investimento em tecnologia. No varejo, a expansado eficaz estd associada a capacidade de
replicar o atendimento e a operagdo com qualidade em diferentes pontos de contato, fisicos e digitais,
por meio de estratégias como omnicanalidade, CRM e automag¢ao de marketing. No atacado, escalar
exige controle logistico, negociagdo com fornecedores e estrutura robusta de distribui¢ao, sustentada
por sistemas integrados e gestao inteligente de estoque e relacionamento com o cliente B2B. O estudo
aponta que empresas que estruturam seus modelos com foco na efici€éncia operacional, previsibilidade
de resultados e cultura orientada a inovagdo apresentam melhores condigdes para escalar com
sustentabilidade. Além disso, destaca-se a importancia da analise continua de indicadores de
desempenho, da integragdo entre as areas de marketing, vendas e logistica e da revisdo periodica do
planejamento estratégico como elementos fundamentais para o sucesso da escalabilidade comercial.
Foi concluido que escalar ndo ¢ apenas crescer em volume, mas sim desenvolver uma estrutura que
permita o crescimento sustentavel, lucrativo e alinhado as exigéncias do mercado atual.

Palavras-chave: Escalabilidade comercial. Varejo. Atacado. Estratégias de vendas. Modelos de
gestao.

ABSTRACT

This article aims to analyze the main strategic models focused on sales scalability in retail and
wholesale sectors, emphasizing the identification of replicable practices, use of decision-support
technologies, and integration of customer service channels. The findings show that commercial
scalability depends on three essential factors: process standardization, data-driven management, and
investment in technology. In retail, effective expansion is linked to the ability to replicate service and
operations with quality across different touchpoints, both physical and digital, through strategies such
as omnichannel, CRM, and marketing automation. In wholesale, scaling requires logistical control,
supplier negotiation, and a robust distribution structure supported by integrated systems and intelligent
inventory and B2B client management. The study indicates that companies structuring their models
with a focus on operational efficiency, result predictability, and a culture oriented toward innovation
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are better positioned to scale sustainably. Furthermore, it highlights the importance of continuously
analyzing performance indicators, integrating marketing, sales, and logistics departments, and
periodically reviewing strategic planning as essential elements for commercial scalability success. It
is concluded that scaling is not merely growing in volume, but rather developing a structure that allows
sustainable, profitable growth aligned with the demands of the current market.

Keywords: Commercial scalability. Retail. Wholesale. Sales strategies. Management models.

RESUMEN

Este articulo busca verificar los principales modelos estratégicos orientados a la escalabilidad en las
ventas minoristas y mayoristas, centrandose en la identificacion de précticas replicables, el uso de
tecnologias de apoyo a la toma de decisiones y la integracion de los canales de servicio. Los resultados
demuestran que la escalabilidad comercial depende de tres factores esenciales: la estandarizacion de
procesos, la gestion basada en datos y la inversion en tecnologia. En el comercio minorista, una
expansion efectiva se asocia con la capacidad de replicar la calidad del servicio y las operaciones en
diferentes puntos de contacto fisicos y digitales, mediante estrategias como la omnicanalidad, la
gestion de relaciones con los clientes (CRM) y la automatizacion del marketing. En el comercio
mayorista, el escalamiento requiere control logistico, negociacion con proveedores y una estructura de
distribucion robusta, respaldada por sistemas integrados, una gestion inteligente del inventario y
relaciones con los clientes B2B. El estudio indica que las empresas que estructuran sus modelos con
un enfoque en la eficiencia operativa, la previsibilidad de los resultados y una cultura orientada a la
innovacion tienen mayor capacidad para escalar de forma sostenible. Ademds, se destaca la
importancia del analisis continuo de los indicadores de rendimiento, la integracion entre las areas de
marketing, ventas y logistica, y la revision perioddica de la planificacion estratégica como elementos
fundamentales para el éxito de la escalabilidad comercial. Se concluyd que escalar no se trata solo de
aumentar el volumen, sino de desarrollar una estructura que permita un crecimiento sostenible y
rentable, alineado con las demandas del mercado actual.

Palabras clave: Escalabilidad comercial. Minorista. Mayorista. Estrategias de ventas. Modelos de
gestion.
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1 INTRODUCAO

A dindmica mercadoldgica do varejo e do atacado tem exigido dos gestores comerciais um
reposicionamento estratégico constante, sobretudo diante do aumento da concorréncia, da
hiperconectividade dos consumidores e da necessidade de escalonar operagdes com eficiéncia, sendo
a escalabilidade uma condi¢do indispenséavel para organizagdes que desejam permanecer competitivas
em um ambiente volatil e em transformacao acelerada, o que exige modelos de negocio que suportem
o crescimento sem a elevacao proporcional dos custos operacionais (Baumeier, 2002).

Nesse sentido, torna-se imperativo compreender os fatores que impulsionam a expansao
sustentavel das vendas, considerando tanto as particularidades do comércio varejista, voltado ao
consumidor final, quanto do atacadista, direcionado a empresas e revendedores, sendo ambos
fortemente impactados por transformagdes digitais, novas expectativas de consumo e pela pressdo por
margens mais enxutas, o que demanda a adogdo de estratégias comerciais baseadas em dados e
flexibilidade nos canais de distribuicao (Costa et al., 2023).

A escalabilidade, nesse sentido, deve ser entendida como a capacidade de replicar e ampliar
processos comerciais com minima complexidade adicional, mantendo a qualidade na entrega de valor
ao cliente e a consisténcia nas margens de rentabilidade, sendo esse um dos principais objetivos de
planos de vendas estruturados, que consideram desde o comportamento do consumidor até a
performance de equipes de vendas e a logistica de abastecimento (Sebrae, 2013).

Para atingir tal desempenho, ¢ fundamental que o planejamento estratégico das empresas
considere variaveis internas e externas que influenciam diretamente a operagdo, como a analise de
mercado, segmentacdo de clientes, estratégias de precificacdo, gestdo de estoque e canais de
distribuicao, estabelecendo, assim, um ciclo continuo de avaliacdo e aperfeicoamento das taticas
comerciais (Silva, 2022).

Nos ultimos anos, percebe-se um crescimento significativo no uso de tecnologias aplicadas ao
varejo e atacado, como sistemas de gestdo integrada, plataformas de e-commerce, ferramentas de
business intelligence e recursos de automagdo no atendimento € no pds-venda, que contribuem
diretamente para a escalabilidade das vendas ao permitir maior previsibilidade, controle e capacidade
de adaptacdo as flutuagdes da demanda (Simas, 2005).

Além da transformagdo digital, a escalabilidade também depende da estruturacdo de equipes
de vendas preparadas para lidar com diferentes perfis de clientes € com mudancas nos canais de
relacionamento, sendo indispensavel investir na formag¢dao de vendedores consultivos, com
competéncias voltadas a solugao de problemas, compreensdo de dados e integracdo entre marketing e
operagdes comerciais (Junior, 2013).

A analise da literatura revela que empresas que atuam com base em modelos estratégicos claros

e sustentaveis apresentam maior resiliéncia frente as crises e mudancas de mercado, demonstrando que

=

LUMEN ET VIRTUS, Sao Jos¢ dos Pinhais, v. XIII, n. XXXI, 2023



o planejamento comercial orientado por métricas, inovacdo e padronizagdo de processos ¢ decisivo
para alcangar resultados exponenciais em contextos altamente competitivos, como os do varejo
alimentar, vestuario e atacarejo (Prado, 2021).

Entre os principais desafios identificados, destacam-se a dificuldade de alinhar a estratégia ao
comportamento do consumidor, as limitagdes logisticas para ampliar o alcance geografico das
operagdes, a resisténcia a inovagdo por parte de liderangas tradicionais e a necessidade de
investimentos em ferramentas de apoio a tomada de decisdo, o que exige uma gestdo estratégica
orientada por dados e ndao apenas por intuigao (Monteiro, 2015).

Nesse contexto, a constru¢do de um modelo escaldvel pressupde uma andlise critica dos
processos organizacionais, identificando gargalos, oportunidades de automagao, redefinicdo de metas
e reestruturagdo das cadeias de suprimentos, sendo essencial que o gestor compreenda o papel das
parcerias, franquias, redes voluntdrias e plataformas digitais como impulsionadores da expansao de
mercado (Pacheco, 2006).

A presenca de multiplos canais de venda também representa uma vantagem para as empresas
que buscam escalar suas operagdes, sobretudo quando tais canais sdo integrados em uma logica
omnichannel, que garante uma experiéncia coesa ao cliente, independentemente de sua jornada de
compra, reforcando a fidelizagdo e a conversao por meio de conveniéncia, personalizagdo e velocidade
(Prado, 2021).

Ao considerar essas transformagdes, nota-se a emergéncia de um novo perfil de consumidor,
mais exigente, informado e menos tolerante a falhas operacionais, o que reforca a necessidade de que
o crescimento das vendas venha acompanhado de melhorias na experiéncia do usudrio, transparéncia
nos processos de venda e agilidade na resolucdo de demandas, sob pena de perder espaco para
concorrentes mais ageis e digitalmente estruturados (Costa ef al., 2023).

Além disso, a escalabilidade exige uma abordagem centrada no cliente, com foco em estratégias
que possibilitem a antecipa¢do de tendéncias, 0 mapeamento preciso de preferéncias e a adaptagao
constante da oferta, considerando que o volume de vendas ndo pode ser ampliado de forma descolada
do valor percebido pelo publico-alvo, especialmente em segmentos como o de vestudrio, alimentagao
e bens duraveis (Simas, 2005).

Assim, torna-se necessario compreender os elementos que compdem os modelos estratégicos
capazes de sustentar o crescimento das vendas, explorando aspectos como posicionamento de marca,
diferenciagdo de produto, inteligéncia competitiva, parcerias logisticas e tecnologias de suporte, o que
implica numa articulag@o entre multiplas areas da empresa, com destaque para marketing, operacdes,
TI e recursos humanos (Monteiro, 2015).

Dentre os modelos estratégicos mais utilizados no varejo e atacado, destacam-se o franchising,

o atacarejo, o modelo direto ao consumidor (D2C) e o uso de marketplaces, todos com potencial de
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escalabilidade quando associados a estruturas organizacionais enxutas, processos bem definidos e
ferramentas tecnoldgicas adequadas ao perfil do negocio e a sua capacidade de investimento
(Baumeier, 2002).

Portanto, o presente artigo tem por objetivo verificar os modelos estratégicos que favorecem a
escalabilidade em vendas no varejo e no atacado, com base em uma revisao da literatura especializada,
buscando identificar os elementos comuns as organiza¢des que conseguiram crescer de forma
sustentavel e os desafios enfrentados na tentativa de ampliagdo das suas operacdes comerciais
(Pacheco, 2006).

A estrutura do artigo contempla, além desta introdugao, um referencial tedrico dividido em trés
capitulos tematicos, uma metodologia baseada em revisdo bibliografica qualitativa, a analise dos
resultados obtidos a partir da literatura consultada e, por fim, as consideracdes finais que sintetizam os
achados e propdem caminhos para futuras investigacdes na area de gestdo comercial e escalabilidade

organizacional.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 FUNDAMENTOS DA ESCALABILIDADE COMERCIAL NO VAREJO E ATACADO

A escalabilidade comercial representa a capacidade de uma empresa crescer em volume de
vendas sem que 0s custos crescam na mesma propor¢do, o que implica necessariamente em
desenvolver processos repetiveis, flexiveis e de baixo custo marginal, sendo um conceito essencial
tanto para o varejo quanto para o atacado, que operam em estruturas distintas mas convergem na busca
por eficiéncia e expansdo de mercado (Baumeier, 2002).

No varejo, a escalabilidade estd intrinsecamente ligada a padronizagdo do atendimento, a
otimizacdo dos canais de venda e a capacidade de resposta as demandas do consumidor final, que
espera conveniéncia, agilidade e personalizagdo, elementos que se tornam desafiadores a medida que
o numero de unidades ou pontos de contato aumenta, exigindo a integragdo entre areas como
marketing, logistica, tecnologia e operacdes (Monteiro, 2015).

Ja no atacado, a légica de escalabilidade se concentra na ampliagdo da carteira de clientes
empresariais, na melhoria da margem de negociagdo junto a fornecedores e na eficiéncia da cadeia de
suprimentos, com destaque para sistemas de gestdo robustos que permitam o controle de estoques em
grande volume, precificacao inteligente por lote e atendimento personalizado para diferentes perfis de
empresas compradoras (Junior, 2013).

O desenvolvimento de modelos escaldveis em ambos os segmentos exige planejamento
estratégico com foco na sustentabilidade do crescimento, considerando que aumentar o niimero de

clientes ou unidades sem revisar a estrutura de custos pode levar a perda de rentabilidade, razao pela
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qual ferramentas como a matriz BCG, andlise SWOT e mapeamento de jornada do cliente sdo
amplamente utilizadas no desenho de modelos expansiveis (Costa et al., 2023).

Um dos fundamentos centrais da escalabilidade ¢ a sistematizagdo dos processos comerciais,
que envolve desde a padronizacdo do atendimento até a automagao da comunicagdo com o cliente,
tornando possivel escalar o negdcio sem depender de treinamentos constantes, de profissionais-chave
ou de adaptacdes manuais, o que reduz falhas e eleva o potencial de multiplicagdo de resultados (Simas,
2005).

No contexto do varejo moderno, a integragao dos canais de venda fisicos e digitais por meio da
logica omnichannel constitui uma das estratégias mais eficazes para escalar a operacao com fluidez, ja
que permite ampliar a presenca da marca sem os mesmos custos de expansdo de lojas fisicas, utilizando
tecnologia e analise de dados para manter uma experiéncia coesa e satisfatoria em todos os pontos de
contato (Prado, 2021).

Um fator importante para a escalabilidade ¢ a inteligéncia de mercado, baseada na coleta e
analise de dados para tomada de decisdo, sendo que o uso de ferramentas como CRM, ERP, analytics
e inteligéncia artificial permite segmentar clientes com precisdo, personalizar ofertas, prever demandas
e ajustar campanhas comerciais em tempo real, tornando o processo de venda mais eficiente € com
maior margem de sucesso (Pacheco, 2006).

A padronizagdo operacional também contribui para a escalabilidade, pois permite a replicagdo
de unidades ou modelos comerciais sem que haja perda significativa de qualidade, garantindo
consisténcia na entrega de valor ao cliente e simplificando processos de treinamento, controle e
expansdo, o que ¢ especialmente visivel em modelos como franquias, redes voluntarias e atacarejo
(Baumeier, 2002).

No atacado, a escalabilidade est4d frequentemente vinculada a logistica eficiente e a estrutura
de distribuicao, pois € preciso garantir que os produtos cheguem aos clientes com agilidade, seguranga
e custos otimizados, sendo fundamental o investimento em centros de distribuicdo, rotas inteligentes,
tecnologias de rastreamento e parcerias com operadores logisticos especializados (Junior, 2013).

Além da logistica, o relacionamento com fornecedores e parceiros estratégicos tem papel
relevante na constru¢do de modelos escalaveis, uma vez que margens negociadas, prazos de
pagamento, volume de compras e exclusividade de produtos podem influenciar diretamente na
capacidade de crescer sem comprometer o fluxo de caixa ou a vantagem competitiva (Costa et al.,
2023).

No varejo, a experiéncia do consumidor e o posicionamento de marca tornam-se ativos
intangiveis que, se bem desenvolvidos, funcionam como motores de escalabilidade, atraindo novos

publicos, gerando recomendagdo espontanea e reduzindo o custo de aquisi¢ao por cliente, sendo
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necessario um trabalho consistente de branding, atendimento humanizado e comunica¢do multicanal
(Simas, 2005).

Modelos como o direct to consumer (D2C), marketplaces e clubes de assinatura também tém
se mostrado escaldveis ao permitir a eliminacao de intermediarios e o contato direto com o consumidor,
ampliando o controle sobre a jornada de compra e oferecendo oportunidades de personalizagdo,
fidelizagdo e analise comportamental em larga escala, com custos relativamente baixos por venda
(Prado, 2021).

A gestdo estratégica de pessoas ¢ outro alicerce fundamental da escalabilidade, pois o
crescimento do negocio demanda equipes capacitadas, alinhadas a cultura da empresa e preparadas
para executar processos padronizados, sendo imprescindivel investir em treinamento continuo,
sistemas de avaliagdo de desempenho e planos de carreira que estimulem a produtividade e a retencao
de talentos (Monteiro, 2015).

A escalabilidade também exige a definicdo de indicadores de desempenho que permitam
monitorar a eficécia das estratégias adotadas, com métricas como CAC, LTV, ROI, ticket médio, taxa
de recompra e satisfacdo do cliente sendo essenciais para direcionar os investimentos € ajustar rotas
de crescimento com base em dados concretos, evitando decisdes intuitivas e acdes sem retorno
mensuravel (Sebrae, 2013).

Vale destacar que a escalabilidade comercial vai além de uma questdo de volume, mas de
inteligéncia estratégica e capacidade de sustentar o crescimento com rentabilidade e consisténcia
operacional, o que implica em revisar periodicamente os modelos de negdcio, acompanhar tendéncias
de consumo e adaptar a estrutura interna da empresa para responder de forma 4gil e eficaz as mudangas

do mercado (Pacheco, 2006).

2.2 ESTRATEGIAS COMPETITIVAS E MODELOS DE GESTAO APLICADOS AO
CRESCIMENTO DE VENDAS

O crescimento sustentavel das vendas em ambientes de varejo e atacado depende diretamente
da definicdo clara de estratégias competitivas que consigam alinhar a proposta de valor da empresa ao
comportamento de consumo e a dindmica do mercado, sendo indispenséavel o uso de modelos de gestao
capazes de integrar diferentes 4reas do negdcio, com foco na eficiéncia, diferenciagdo e expansao
ordenada (Baumeier, 2002).

A aplicagdo das estratégias genéricas propostas por Porter, que incluem lideranga em custos,
diferenciagdo e enfoque, ainda se mostra eficaz para guiar decisdes comerciais, sendo que empresas
atacadistas tendem a seguir a logica da lideranga em custos por operarem com volumes elevados e
margens reduzidas, enquanto o varejo de nicho frequentemente adota a diferenciagdo como caminho

para se destacar em um mercado saturado (Pacheco, 2006).

=

LUMEN ET VIRTUS, Sao Jos¢ dos Pinhais, v. XIII, n. XXXI, 2023



A lideranca em custos exige otimizacdo intensa da cadeia de suprimentos, uso racional de
recursos, negociagdo agressiva com fornecedores e padronizagdo de processos, o que permite oferecer
precos mais competitivos sem sacrificar a margem de lucro, condicdo essencial em mercados
atacadistas e em segmentos do varejo popular, como supermercados e redes de fast fashion (Junior,
2013).

J4 a diferenciacdo, voltada a agregar valor percebido aos produtos ou servigos, exige foco em
inovagdo, branding e relacionamento com o cliente, sendo mais comum em redes varejistas voltadas a
publicos especificos, que estdo dispostos a pagar mais por exclusividade, atendimento personalizado
ou valores intangiveis vinculados a marca, como sustentabilidade e propdsito social (Simas, 2005).

O enfoque aplica-se a empresas que escolhem atender nichos especificos do mercado,
desenvolvendo estratégias altamente segmentadas e especializadas, o que pode ser vantajoso tanto para
pequenos atacadistas com portfolios concentrados quanto para varejistas que operam em comunidades
locais com habitos de consumo particulares e menos influenciados por tendéncias de massa (Costa et
al., 2023).

Modelos como o franchising t€ém sido amplamente utilizados para escalar operacdes com
rapidez e segurancga, pois permitem a expansdo do negdcio com investimento descentralizado,
mantendo a padronizac¢ao dos processos e a forca da marca, sendo uma estratégia especialmente eficaz
no varejo, onde a replicabilidade da unidade operacional e a transferéncia de conhecimento sdo
fundamentais para o sucesso (Baumeier, 2002).

As redes associativas e cooperativas de varejo também representam modelos de gestdo
aplicaveis ao crescimento das vendas, uma vez que favorecem a negociagdo em escala com
fornecedores, a padronizagao de servicos e o fortalecimento da marca compartilhada, permitindo que
pequenos comerciantes tenham acesso a estratégias normalmente restritas a grandes redes (Pacheco,
2006).

No contexto atacadista, a gestdo baseada em indicadores operacionais € comerciais ganha
relevancia, exigindo o uso de sistemas de informagdo integrados que permitam o monitoramento em
tempo real de pedidos, entregas, margens e inadimpléncia, com dashboards personalizados que
oferecam suporte a tomada de decisdes estratégicas, especialmente em operacdes com abrangéncia
nacional (Monteiro, 2015).

As praticas de trade marketing também se consolidaram como componentes estratégicos para
ampliar vendas e presenca de mercado, especialmente quando bem alinhadas entre industrias e canais
de distribui¢do, possibilitando maior visibilidade de produtos no ponto de venda, agdes promocionais
conjuntas e estimulo ao giro de estoque por meio de incentivos direcionados a representantes e lojistas

(Costa et al., 2023).
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Uma questdo central diz respeito a lideranca e a cultura organizacional, pois empresas
escalaveis tendem a desenvolver lideres comerciais com visdo sist€émica, capacidade de articulacio
entre areas e foco em resultados, o que requer programas de capacitacdo, planos de sucessao e
estruturas horizontais que favoregam a agilidade e o comprometimento das equipes de vendas com as
metas organizacionais (Junior, 2013).

A estrutura organizacional também deve ser compativel com a estratégia de crescimento, sendo
recomendada a ado¢do de modelos matriciais ou por unidades de negocio, que favorecam a
descentralizagdo responsavel e o empoderamento das liderancas regionais, mantendo a coesao
estratégica a0 mesmo tempo em que se adapta a realidades locais distintas, especialmente em
operagdes de varejo multiformato (Prado, 2021).

Empresas que desejam escalar suas vendas devem ainda investir em governanga € processos
decisoérios orientados por dados, com uso intensivo de business intelligence, inteligéncia artificial e
automacao, que reduzem o tempo de resposta, permitem antecipar tendéncias e facilitam o alinhamento
entre as areas de marketing, vendas e cadeia de suprimentos, fundamentais para atender mercados
dindmicos com eficiéncia (Simas, 2005).

Modelos de expansdo baseados na multicanalidade também se destacam por integrarem
diferentes formas de venda de maneira fluida, eliminando barreiras entre canais fisicos e digitais e
oferecendo ao cliente liberdade para iniciar a compra em um meio e conclui-la em outro, estratégia
que demanda forte integragdo tecnologica, capacitacdo das equipes e revisdo constante de processos
logisticos e promocionais (Prado, 2021).

A gestdo de portfolio € outro componente estratégico relevante, pois um sortimento bem
planejado, com base na analise de giro, margem, complementaridade e sazonalidade, permite maior
eficiéncia operacional e comercial, além de facilitar a aplicagdo de técnicas como vendas cruzadas,
sugestdo de upgrades e promog¢des direcionadas, que aumentam o ticket médio e a recorréncia de
compra sem aumento significativo de custos (Monteiro, 2015).

Desse modo, a adogdao de modelos de gestao estratégicos alinhados a escalabilidade exige das
empresas disciplina na execucao, abertura para inovacao continua, sensibilidade para ajustes taticos e
uma lideranca comprometida com o desenvolvimento de pessoas, o uso inteligente de dados e a
constru¢do de uma cultura voltada ao crescimento sustentavel e a exceléncia comercial em todos os

pontos de contato com o mercado (Sebrae, 2013).

2.3 OMNICANALIDADE, TECNOLOGIA E TRANSFORMACOES DIGITAIS COMO VETORES
DE ESCALA
A transformacgao digital provocou uma ruptura significativa na forma como empresas do varejo

e do atacado estruturam suas operagdes, sendo a tecnologia um pilar central na construgcao de modelos
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escaldveis, capazes de atender uma base crescente de clientes com mais eficiéncia, precisdo e agilidade,
condicdo essencial para sustentar o crescimento sem aumento proporcional dos custos operacionais
(Prado, 2021).

O conceito de omnicanalidade passou a ganhar destaque ao oferecer ao consumidor a
possibilidade de transitar entre canais fisicos e digitais de maneira fluida, criando experiéncias
integradas de compra, atendimento e relacionamento, estratégia que exige ndo apenas investimentos
em tecnologia, mas também reestruturagao de processos internos e capacitacao das equipes para operar
em ambientes hibridos (Costa ef al., 2023).

Empresas que atuam em multiplos canais precisam garantir que a experiéncia do cliente seja
consistente, responsiva e personalizada, independentemente do ponto de contato, o que envolve a
sincronizagdo de estoques, padronizacdao de politicas comerciais, integracdo de dados e criacdo de
plataformas tinicas de atendimento, fatores que potencializam a fideliza¢ao e impulsionam o volume
de vendas com mais estabilidade (Monteiro, 2015).

Com relagdo ao cendrio dentro do atacado, a digitalizagdo tem se mostrado um diferencial
competitivo ao permitir automacao de pedidos, andlise preditiva de demanda e gestao centralizada de
estoques em multiplas unidades, facilitando o atendimento personalizado a grandes clientes e a
negociacdo em escala, a0 mesmo tempo em que reduz gargalos operacionais e possibilita
rastreabilidade de ponta a ponta (Junior, 2013).

A adogao de e-commerce no varejo ndo apenas aumentou o alcance das empresas como também
permitiu operar em novos mercados geograficos sem a necessidade de abrir filiais fisicas, o que reduz
consideravelmente os custos fixos e acelera a escalabilidade, desde que apoiado por sistemas logisticos
eficientes e por uma plataforma tecnologica robusta e adaptada ao comportamento de consumo digital
(Simas, 2005).

Ferramentas como CRM, ERP, BI e inteligéncia artificial tém sido essenciais na automatizagao
de processos e na gera¢do de insights estratégicos, permitindo decisdes mais ageis, assertivas e
orientadas por dados, o que ¢ especialmente importante em cendrios volateis e em operagdes que
precisam escalar sem perder o controle sobre a jornada do cliente e os indicadores financeiros
(Pacheco, 20006).

O wuso de inteligéncia artificial aplicada ao varejo tem possibilitado experiéncias
hiperpersonalizadas por meio de algoritmos que indicam produtos com base em preferéncias, historico
de navegacao e comportamento de compra, além de otimizar estoques, prever tendéncias e automatizar
interagdes com clientes por meio de chatbots e assistentes virtuais, elevando a eficiéncia e reduzindo
a dependéncia de for¢a de trabalho humana (Prado, 2021).

A integracdo entre canais exige também uma reestruturagdo na cadeia logistica, que passa a

operar de forma mais flexivel, com solu¢des como centros de distribuicdo regionais, sistemas de
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picking por demanda, entregas expressas e integragdo com aplicativos de transporte e operadores
logisticos parceiros, transformando o fluxo de produtos em um diferencial competitivo diretamente
ligado a escalabilidade (Baumeier, 2002).

A visibilidade em tempo real sobre operagdes, clientes e processos se tornou um fator critico
para o crescimento comercial, permitindo ajustes em tempo habil, resposta rapida a mudancas de
comportamento de consumo e monitoramento continuo de indicadores estratégicos, sendo a tecnologia
a principal aliada na constru¢ao de um modelo de vendas adaptavel, responsivo e escalavel (Monteiro,
2015).

Empresas que adotam o modelo direct to consumer tém se beneficiado da eliminacdo de
intermediarios para controlar melhor a jornada de compra e obter margens mais elevadas, com o apoio
de tecnologias que permitem personalizar a experiéncia, capturar dados em tempo real e desenvolver
campanhas de marketing digital altamente segmentadas, tornando o processo de venda mais eficiente
e rentavel (Simas, 2005).

Os marketplaces também surgem como plataformas escaléveis por exceléncia, pois permitem
que pequenos e médios varejistas tenham acesso imediato a um publico amplo, sem a necessidade de
investimento em infraestrutura tecnoldgica propria, embora a dependéncia dessas plataformas exija
cuidado com as margens, reputacao da loja e conformidade com os critérios estabelecidos pelos
operadores (Costa et al., 2023).

Além dos canais digitais, a presenca de tecnologia nos pontos de venda fisicos também tem
contribuido para a escalabilidade, por meio do uso de totens de autoatendimento, aplicativos de
geolocalizagdo para direcionamento de fluxo, pagamentos por aproximacado e solugdes de realidade
aumentada, que otimizam a experiéncia do consumidor e reduzem a necessidade de grandes quadros
operacionais (Pacheco, 2006).

A omnicanalidade eficiente exige uma estrutura de dados unificada e um ecossistema
tecnologico compativel com a estratégia de crescimento, sendo comum a adog@o de arquiteturas em
nuvem, sistemas modulares, integragdes via API e plataformas SaaS, que facilitam a manutencao, a
escalabilidade e a atualizagdo continua dos sistemas, garantindo estabilidade mesmo com o aumento
do volume de transagdes (Junior, 2013).

A cultura organizacional também precisa ser digitalizada para acompanhar esse processo,
promovendo a mentalidade de inovacdo, aprendizagem continua e adaptacao rapida, com equipes
treinadas em metodologias ageis, gestdo por dados e uso estratégico das ferramentas digitais, criando
uma organizagao resiliente e preparada para crescer em ambientes altamente competitivos e instaveis
(Prado, 2021).

Por fim, as transformacdes digitais, quando bem aplicadas, ndo apenas sustentam o crescimento

comercial como também criam diferenciais estratégicos duradouros, posicionando a empresa como
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referéncia em eficiéncia, personalizacdo e conveniéncia, elementos valorizados por um consumidor

cada vez mais exigente, conectado e seletivo em relagdo as marcas que consome (Sebrae, 2013).

3 METODOLOGIA

Este estudo caracteriza-se como uma pesquisa qualitativa, com foco na andlise de modelos
estratégicos voltados a escalabilidade em vendas no varejo e no atacado. Optou-se por essa abordagem
por permitir a compreensdo aprofundada dos fendmenos organizacionais, sem a pretensao de
generalizagao estatistica (Gil, 2017).

Foi adotado o método de revisao bibliografica como principal técnica de investigagdo, com o
objetivo de identificar, organizar e interpretar producdes académicas e institucionais sobre o tema,
considerando sua relevancia para a pratica empresarial ¢ a literatura cientifica (Lakatos; Marconi,
2021).

Foram utilizados como descritores os seguintes termos: “escalabilidade”, “vendas no varejo”,
“estratégias comerciais”, “modelos de gestdo”, “atacado”, “omnicanalidade” e “tecnologia no varejo”.
A combinagao desses descritores permitiu localizar materiais relevantes nos repositorios selecionados.

A busca e sele¢ao dos documentos foi feita manualmente, priorizando textos completos em
portugué€s e com aplicagdo direta ao contexto brasileiro, para garantir a coeréncia com a realidade
estudada e viabilizar uma andlise critica embasada nas caracteristicas do mercado nacional.

Durante a leitura analitica, foram identificados padrdes, convergéncias e divergéncias entre os
autores, permitindo uma comparagao critica entre os modelos discutidos, com base em critérios como
aplicabilidade, impacto operacional e viabilidade de expansao.

A anélise foi conduzida com foco na aplicabilidade pratica das estratégias descritas, buscando
relacionar os achados com exemplos reais e possibilidades de implementagcdo em empresas brasileiras

de diferentes portes e segmentos do comércio.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Foi verificado com o levantamento dos estudos, que a escalabilidade em vendas depende de
trés pilares principais: padronizagdo de processos, gestdo baseada em dados e adaptagdo tecnoldgica,
sendo esses elementos comuns as empresas que conseguem expandir suas operagdes com controle de
custos, manutencdo da qualidade e crescimento de receita (Baumeier, 2002).

No varejo, observou-se que a padronizagdo de atendimento, layout de loja e sistemas de gestao
permite a replicacdo do modelo de negécio em diferentes localidades, como ocorre com redes
franqueadas e lojas proprias de grandes grupos, favorecendo a escala com uniformidade e

previsibilidade operacional (Costa ef al., 2023).
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No atacado, a escalabilidade esta diretamente ligada a logistica, a negociagdo com fornecedores
e a capacidade de gestdo de grandes volumes de estoque, sendo a centralizagdo da distribuicdo e a
adogdo de sistemas ERP estratégias fundamentais para lidar com maultiplos clientes e prazos
diferenciados (Junior, 2013).

Empresas que utilizam plataformas digitais para integrar suas operagdes fisicas e online
apresentaram melhores resultados em escalabilidade, pois conseguem ampliar sua base de clientes sem
investir proporcionalmente em estrutura fisica, o que demonstra a importdncia de modelos
omnichannel bem implementados (Prado, 2021).

A presenca digital se mostrou fundamental tanto no atacado quanto no varejo, permitindo maior
capilaridade, redugcdo de intermediarios e automatiza¢gdo de processos, com destaque para
marketplaces, e-commerces proprios e sistemas de autoatendimento, que tornam a jornada de compra
mais eficiente (Simas, 2005).

O uso de indicadores como giro de estoque, ticket médio, taxa de conversao e lifetime value
foi identificado como essencial para empresas que buscam escalar suas vendas, pois essas métricas
direcionam decisdes de investimento, reposicdo e agdes promocionais, além de revelarem gargalos
operacionais (Monteiro, 2015).

A integracdo entre marketing e vendas, com campanhas personalizadas e automagdo de
contatos, contribuiu diretamente para a escalabilidade em empresas analisadas, permitindo aumento
de conversdo sem dependéncia de grandes equipes ou atendimento manual, o que reduz custos
operacionais por cliente (Sebrae, 2013).

O estudo de Prado (2021) sobre o Grupo Soma mostra que a ado¢do de canais digitais,
combinada a cria¢dao de hubs logisticos e a personalizacao via CRM, elevou a capacidade da empresa
de atender mais clientes com menor esfor¢o incremental, tornando o modelo de negocio mais escalavel
e lucrativo.

Baumeier (2002) ressalta que, em redes de franquia e cooperativas varejistas, a disseminagao
de conhecimento técnico, a replicagdo de boas praticas € o controle de qualidade sdo fatores que
permitem a expansao com uniformidade, desde que acompanhados por governanga e controle de
desempenho.

A aplicagdo da matriz SWOT, como apresentada por Costa et al. (2023), permitiu as redes
supermercadistas analisadas identificar ameacas de novos concorrentes ¢ adotar medidas estratégicas
para proteger mercado, como reestruturacao dos canais de venda, melhoria no sortimento e automacao
de processos internos.

Simas (2005) destaca que a diferenciacdo estratégica ¢ um caminho eficaz para crescer sem

depender unicamente de preco, sendo o caso do Magazine Luiza um exemplo claro de escalabilidade
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com base em atendimento digital, forte presenc¢a online e cultura de inovagao aplicada a todas as etapas
de venda.

O estudo de Monteiro (2015) mostra que a logistica e os canais de distribui¢cao continuam sendo
gargalos em empresas que tentam escalar sem estrutura, sendo a adog¢dao de tecnologias para
rastreamento, roteirizag¢do e integracdo com operadores logisticos um diferencial competitivo de alto
impacto.

Junior (2013) argumenta que o sucesso no atacado depende também da politica de
relacionamento com clientes institucionais, com planos de fidelizacdo, atendimento técnico e
negociacdo de prazo e volume, elementos que sustentam o crescimento mesmo em segmentos com
margens apertadas.

A andlise de Silva (2022) sobre planejamento estratégico em supermercados aponta que os
modelos que cresceram nos ultimos anos foram aqueles que aliaram expansao fisica com uso intensivo
de dados e marketing segmentado, criando operacdes hibridas e adaptaveis a diferentes regioes.

Sendo assim, os resultados indicam que a escalabilidade comercial ndo depende apenas de
aumentar canais de venda ou volume de estoque, mas sim de planejar a expansdo com base em
processos estruturados, uso intensivo de dados, suporte tecnoldgico e uma cultura organizacional

orientada a eficiéncia e adaptagdo continua.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A escalabilidade em vendas, tanto no varejo quanto no atacado, exige planejamento detalhado,
integragdo tecnologica e eficiéncia operacional como pilares essenciais para sustentar o crescimento
de forma saudavel e sustentavel, sendo insuficiente apenas aumentar o volume de clientes ou abrir
novas frentes de atendimento sem estrutura adequada.

Foi possivel identificar que os modelos mais eficientes para escalar estdo baseados em dados
concretos, processos padronizados e uso estratégico da tecnologia, o que permite & empresa manter
controle sobre a operacdo mesmo diante do aumento da demanda, evitando perda de qualidade,
elevacao de custos ou falhas de gestao.

A organizacdo que deseja escalar precisa compreender que a repetibilidade dos processos e a
previsibilidade dos resultados sdo condigdes indispensaveis para a expansdo, € isso envolve treinar
equipes, revisar rotinas internas, adotar métricas de desempenho e investir em sistemas de suporte a
decisdo comercial.

No varejo, a escalabilidade passa pela padronizag¢do do atendimento, pela eficiéncia logistica e
pela capacidade de entregar valor ao cliente final com agilidade, conveniéncia e experiéncia positiva,
seja em canais fisicos, digitais ou integrados, reforcando a necessidade de atuagdo omnicanal como

estratégia prioritaria.
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No atacado, escalar significa lidar com grandes volumes, diversificar a base de compradores e
estruturar negociagdes que garantam margem e previsibilidade, o que requer ferramentas especificas
de controle, relacionamento com o cliente B2B e estrutura logistica bem definida, com monitoramento
continuo de prazos, volumes e custos.

A escalabilidade ndo ¢ sindnimo de crescimento a qualquer custo, mas sim de crescer com
inteligéncia, reduzindo a dependéncia de pessoas-chave, minimizando retrabalho, criando fluxos
automatizados e desenvolvendo uma cultura organizacional voltada a melhoria continua e a adaptagao
ao mercado.

Empresas que negligenciam esses aspectos acabam enfrentando rupturas internas, insatisfacao
do cliente e perda de competitividade, mesmo com grande potencial de expansdo, o que mostra a
importancia de alinhar estratégia, operagao e tecnologia desde os estagios iniciais de crescimento.

As transformacdes digitais trouxeram novas possibilidades para escalar com mais velocidade e
menos estrutura fisica, mas também impuseram o desafio da integragdo de sistemas, da protecao de
dados e da experiéncia personalizada, que exige constante atualizagdo e preparo técnico das equipes.

Nesse contexto, torna-se imprescindivel que o planejamento estratégico seja um instrumento
vivo, atualizado periodicamente, com metas claras e métricas de avaliacdo coerentes com os objetivos
de escalar sem comprometer a operacdo, a cultura e a proposta de valor da empresa.

Conclui-se, portanto, que escalar em vendas ndo ¢ apenas uma decisdo comercial, mas um
processo sistémico que envolve visdo de longo prazo, capacidade analitica, lideranca estruturada e
comprometimento com a exceléncia em todas as etapas da cadeia de valor, permitindo crescimento

solido, sustentdvel e alinhado as exigéncias do mercado contemporaneo.
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