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1. O contexto
do Varejo
em 2026

O que o mercado acha que estd acontecendo:

o varejo estd se digitalizando, adotando IA
e precisando de mais trafego.

O que esta de fato acontecendo: o varejo
esta perdendo dinheiro no meio da jornada
enquanto investe pesado no topo.

A maioria das empresas ainda diagnostica
o problema do varejo como um problema
de gerac¢do de demanda. Mais midia, mais
trafego, mais awareness. S6 que os dados
contam uma historia diferente.

D Sumdrio blip

70%

dos carrinhos sdo abandonados antes
do checkout: o consumidor chegou,
mas a operacdo ndo conseguiu fechar

Fonte: Baymard Institute

185M

de usudarios de internet no Brasil
no inicio de 2025: ateng¢do ndo
é o problema, friccéo é

Fonte: We Are Social/Datareportal

dos clientes dizem se sentir tratados

como individuos: mas 71% estdo mais
protetores com seus dados pessoais

Fonte: Salesforce
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Insight: O varejo ndo
perde eficiéncia na ponta.
Perde na jornada.

Esse & o erro de leitura mais caro do setor:

- Quando vocé diagnostica o problema como
falta de trafego, vocé investe em midia.

- Quando vocé diagnostica como fricgdo
acumulada, vocé investe onde o dinheiro
realmente escapa: checkout, atendimento,
pagamento, pds-clique, recompra.

A nova légica competitiva do varejo ndo € quem
aparece mais, € quem coordena melhor. Quem
consegue conectar dados, canais, pagamento,
atendimento e personalizacdo em uma jornada
continua vai capturar uma vantagem que ndo
se compra com budget de midia.

D Sumdrio blip

A tese em uma frase:

O jogo saiu da era do volume e entrou
na era da coordenacdo.

Crescer com custo alto e retengdo
mediana é o destino de quem ndo
revisou sua leitura.

Quem integrar dados, pagamento,
atendimento e personaliza¢do vai
construir uma vantagem defensavel.




Panorama Executivo: Inteligéncia Artificial e as tendéncias do setor de varejo em 2026

O ambiente macro de 2026 ndo € de crise
aguda, é de visibilidade curta. O FMI projeta
crescimento global de 3,3%; a OCDE aponta
2,9% com pressdo inflacionaria persistente.

Para o varejo, isso se traduz em uma coisa so:

o consumidor esta acessivel, mas menos
tolerante ao risco percebido.

Brasil: escala
com complexidade

O Brasil combina dois fatores que raramente
caminham juntos: base de consumidores

massiva e complexidade operacional elevada.

|
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Sdo 183 milhoes de usudrios
de internet, penetracao
digital de 86,2% e 144
milhoes de identidades
ativas em redes sociais.

O consumidor estd em toda
parte, mas também estd
mais seletivo.

Ao mesmo tempo, o Pix consolidou um novo
padrdo de expectativa de pagamento. S6 em 2
de abril de 2026, o SPI registrou 265 milhdes de
transagdes em um Unico dia. Esse dado ndo € sé
sobre pagamento, € sobre comportamento.
Quando o instrumento financeiro € imediato e
gratuito, qualquer friccdo no processo de
compra se torna inaceitavel por comparacado.

D Sumario blip

O que evoluiu

Infraestrutura de pagamentos
instantaneos (Pix)

Penetra¢do digital e mobile
Comportamento omnicanal

do consumidor

Maturidade de e-commerce
em grandes centros

(O que continua Trqquo>

Integrag¢do entre canais e sistemas
Personalizacdo consistente em escala
Qualidade da jornada pds-clique

Uso estratégico de dados
conversacionais
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E ndo é apenas sobre
estar online, & onde
a conversa acontece.

144M

de contas ativas
em redes sociais no Brasil

transformaram o WhatsApp
no verdadeiro sistema operacional
da vida do brasileiro.

() WhatsApp

70%

dos consumidores preferem
resolver jornadas de compra
e suporte por mensagens.

D Sumdrio blip

W
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A eficiéncia &€ matematica:
engquanto canais fradicionais
lutam por atencao, o canal
conversacional entrega

e 60% de taxa de resposta,
uma performance até 5x
superior ao e-mail e SMS.
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2. As tensoes
reais do Varejo

Executivos de varejo raramente falham
por ndo conhecerem as tendéncias.

Falham porque ficam presos em tensoes
estruturais que nenhum roadmap tecnoloégico
resoive por si so. Essas sGo as quatro que mais
fazem o varejo perder dinheiro em 2026.

D Sumario blip

Crescimento Margem

Em um ambiente de demanda seletiva,
a tentacdo de comprar crescimento
com desconto, frete gratuito e midia
paga € enorme e frequentemente
destrdi a rentabilidade antes

de construir fidelidade. O antidoto real
ndo é eficiéncia de midia e sim: reduzir
abandono, elevar recompra e fazer

o pos-venda trabalhar como motor

de proxima conversao. O problema

€ que isso exige base integradaq,

e construir base integrada ndo aparece
em nenhum relatério de curto prazo.

4 N

O varejo continua obcecado pelo clique
novo e subinveste na monetizag¢do
do relacionamento ja conquistado.

E
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Personalizacdo Escala

Personalizag¢do real ndo € um motor

de recomendacdo. E uma competéncia
organizacional que exige identidade
unificada de cliente, contexto, timing

e capacidade de execug¢do coordenada
entre marketing, dados, catdlogo,
estoque, atendimento e pagamento.

A maioria das empresas promete
hiperpersonaliza¢do e entrega variacdes
de campanha. A diferen¢a entre as duas
é exatamente o que a IA generativa esta
tornando mais visivel: quem tem base
consegue personalizar de verdade;
quem ndo tem, s6 tem narrativa.

D Sumario blip

Conveniéncia Confianca

Na LATAM, essa tensdo se manifesta
como atrito em pagamento, velocidade
de resposta e meios digitais simples.

O consumidor brasileiro que recebe
resposta instantdnea no WhatsApp com
informagdo precisa sobre seu pedido ndo
estd tendo boa experiéncia digital e esta
confiando mais na marca. Isso se traduz
em recompra.
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PR D sumadrio blip )

Curto Prazo
Arquitetura de Futuro

Muitos varejistas seguem capturados por
calendario promocional e metas
trimestrais.

S6 que 2026 ja cobra investimento em
base: identidade de cliente, orquestrag¢do
de canais, integracdo de dados, design de
jornada e meios de pagamento fluidos.

4 N

O que essa tensao
custa na pratica

- Cada campanha sem dados
unificados
é uma oportunidade de retengdo
perdida.

- Cada transbordo para atendimento
humano sem contexto € custo
operacional puro.

- Cada checkout com fricgdo é receita
que escapa silenciosamente,
todo dia.

E
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3. Tendéncias
que realmente
Importam

Ndo existe lista de tendéncias aqui. Para cada
movimento de mercado, existe o0 que o mercado
estd dizendo, o que esta de fato acontecendo

e qual é o impacto real no negocio.

3.1. IA acoplada a operacdo,

~

ndo a interface

O que o mercado diz

IA generativa vai transformar a experiéncia
do consumidor com vitrines personalizadas,
copywriting dindmico e atendimento
inteligente.

D Sumario blip

O que estd acontecendo

O ganho real aparece quando IA entra

para classificar intenc¢do, priorizar demanda,
reduzir tempo operacional e orquestrar
jornada, ndo para impressionar o cliente

nos primeiros 30 segundos.

-

715%

dos varejistas afirmam que agentes
de IA serdo essenciais para competir
dentro de um ano — um impacto real
e imediato no negocio.

Fonte: Salesforce

o

O porqué ndo € inovagdo, € custo,
velocidade e complexidade operacional.
IA boa no varejo ndo € a mais bonita

na frente. E a que melhora conversdo,
estoque, atendimento e margem sem
aumentar fricgcdo.

11
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3.2. Pagamento instantaneo
como experiéncia, ndo como
Infraestrutura

O mercado ainda trata pagamento como
backoffice. Essa € uma leitura velha. Em 2026,
o instrumento de pagamento é parte da
experiéncia. Quando é rapido e simples, reduz
desisténcia. Quando é confuso ou lento, vira
ponto de fuga de receita.

Na LATAM, isso é estrutural: o BIS destaca que
pagamentos precisam ser imediatos,
interoperaveis, baratos e faceis de usar para
estimular inclusdo e adogado.

>

foi o salto das carteiras digitais
nas compras no Brasil entre 2021
e 2024, segundo o BID.

A operacgdo que ainda trata pagamento como
step técnico estd deixando dinheiro na mesa.

D Sumdrio blip

3.3. Mobile-first, mas
ndo homogéneo na LATAM

64%

da populacdo da América Latina

usava internet movel no fim de 2024,
413 milhoes de pessoas (GSMA).

Fonte: Salesforce

O 4G ainda representa dois tergcos das
conexoes; o 5G chega a 25% das conexdes em
2027. Isso significa que a experiéncia do varejo
latino ainda é moldada por condi¢cdes de
conectividade heterogéneas.

Projetar para o melhor dispositivo é projetar
para uma minoria. Projetar para conexdao
instavel e tela pequena é projetar para

a maioria. Varejistas que ainda ndo testam
a jornada mobile em condicdes reais de uso
estdo otimizando para o escritoério,

ndo para o cliente.

12
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3.4. A fronteira entre
marketing, venda

e atendimento

esta desaparecendo

Ndao porque os departamentos sumirdo

— mas porque o consumidor ja ndo respeita
essa divisdo. Ele vé uma Unica jornada. Um
cliente que comeg¢a a compra no Instagram,
adiciona ao carrinho no site, recebe
recuperacdao de carrinho no WhatsApp

e finaliza pelo Pix ndo passou por quatro
canais. Passou por um processo.

O varejista que ainda desenha experiéncia por
organograma vai perder para o que desenha
por jornada do cliente.

(Hype VS. realidqdez>

- Hype: IA vai substituir atendentes e
personalizar tudo automaticamente.

- Readlidade: IA resolve gargalos onde hd
dados suficientes e integracdo adequada.

- Hype: quem implementar IA vai vencer a
concorréncia.

- Readlidade: quem implementar IA sobre
base desintegrada vai gastar mais para
resolver os mesmos problemas.

13
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4. Onde

as vendas
comecam
a se perder

Tendéncias e tensdes sdo abstratas
até aparecerem no dia a dia. Estas
sdo as situacdes reais onde a jornada
quebra e onde o dinheiro some sem
que ninguém perceba.

D Sumario blip

® .
Furo 1: O cliente chegou,
mas a operacao nAo

| estava pronta

Uma campanha de midia gera trafego
qualificado. O cliente entra no site, adiciona
ao carrinho, chega ao checkout e encontra:
formuldrio longo, opc¢cdo de Pix oculta, frete
calculado s6 depois de preencher dados,
pagina lenta no mobile. Abandona.

No dia seguinte, recebe um e-mail genérico
de 'vocé esqueceu algo no seu carrinho'. Sem
contexto, sem oferta alternativa, sem timing
adequado. A oportunidade ja passou

O dado de 70% de abandono médio de
carrinho (Baymard) ndo é sobre produto ruim
ou preco alto. E sobre friccdo acumulada em
pontos que custam pouquissimo para corrigir
e que ninguém priorizou porque 'ndo
aparecem no dashboard de marketing'.

14
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Furo 2: O atendimento
existe, mas ndo conecta

O cliente comprou, o pedido atrasou, e ele
entra em contato pelo WhatsApp. O bot
responde que 'seu atendimento € muito
importante para nos' e pede para digitar o
CPF. Depois de um menu com seis opgoes, o
cliente é transferido para um humano que
pede o CPF de novo e abre um chamado que
sO serd respondido em até 5 dias Uteis.

Esse cliente ndo voltara

a comprar. E provavelmente
falara sobre a experiéncia
para outras pessoas.

O problema ndo foi o atraso no pedido. O
problema foi a incapacidade de resolver em
conversa o que poderia ter sido resolvido em
dois minutos com um sistema integrado.

-

D Sumario blip

Furo 3: A personalizacdo
que ndo personalizou

O varejista investe em uma plataforma de
CRM, segmenta a base em clusters e dispara
campanhas 'personalizadas’. O cliente recebe
a oferta errada (acabou de comprar o
produto), no canal errado (ndo usa e-mail),
no hordrio errado (segunda-feira de manha),
com tom errado (frio e genérico).

O problema ndo é auséncia de tecnologia,

é auséncia de dados unificados e governanca

de uso. Personaliza¢do sem identidade
unificada do cliente é segmentacdo
disfarcada de relevancia.

O padrdo que conecta
os trés furos

O denominador comum

- Tecnologia foi adicionada mais rapido
do que governanga e integragdo.

- Cada equipe otimiza seu proprio canal,
ninguém é responsavel pela jornada
inteira.

- O cliente paga o preco dessa
fragmentagdo interna. E o varejista

paga em churn
-

15
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5. Inteligéncia
Conversacional
virou infraestrutura

A inteligéncia conversacional ndo é um canal.
Ndo é uma feature.

E a camada que conecta o que estava separado
marketing, vendas, atendimento, pagamento

e reten¢cdo em um unico fluxo que o cliente
experimenta como jornada.

A conversd

ndo é suporte,
é infraestrutura
operacional.

A transicdo que estd acontecendo agora:

D Sumdrio blip

Nivel 1: Chatbot reativo

FAQ, triagem, respostas simples. J& ndo
é diferencial, € o minimo esperado.

Custo para automatizar sem resolver.
Volume de atendimento humano ndo cai
porque o bot ndo tem contexto.

Nivel 2:
Assisténcia contextual

Personalizag¢do, diagnostico

e proatividade. Reduz fric¢do
com limitag¢des de integracdo.

Melhora CSAT, mas ainda ndo impacta receita
de forma estrutural. A conversa acontece,
mas sem sistema integrado, o problema volta.

Agente
de IA ponta a ponta

Resolve jornadas completas

com integrac¢do sistémica.
Age antes da reclamacdo

Impacto direto em receita, eficiéncia
e retencdo. A conversa vira infraestrutura
de relacionamento e monetizagdo.

16
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Como a conversa
iImpacta cada
etapa da jornada
no varejo

A jornada do cliente foi estruturada em sete
etapas: da Descoberta aos Novos Negocios.

4 N N N
Consideragdo || Entrega
Descoberta /Compra /Instalagcdo
4 N N N
Consideracéo Enfrega Mais do que atuar em um ponto especifico,
Descoberta -

/Compra /Instalagdo a inteligéncia conversacional se distribui

ao longo de toda a jornada, conectando etapas,

reduzindo friccdes e potencializando resultados
em cada interacdo.

\e—

4 N

e A inteligéncia conversacional
| | ndao tem um ponto de entrada
unico, ela atua em todas.

Panorama Executivo: Inteligéncia Artificial e as tendéncias do setor de varejo em 2026
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Antes da venda

—

—

Notificagcdes ativas segmentadas
por inteng¢do

Catalogo interativo com integracdo
de estoque

Qualificacdo de leads via quiz
conversacional

Geracdo de cupons e facilitagdo

de pagamento

Depois da venda

e 2

e 2

Status de pedido proativo,

sem o cliente precisar perguntar
Cobranca conversacional e segunda
via de fatura

Upsell e cross-sell contextual

em tempo real

Programas de fidelidade e resgate

de pontos

Fluxos de retengdo e reversdo de churn

D Sumdrio blip

Os dados que
provam o impacto

ROI médio em recuperacdo
de carrinho via WhatsApp x E-mail

57,92%

de eficacia do WhatsApp como
canal de conversdo x. 1,125%
do e-mail e 0,025% do SMS

Fonte: RedEye/Blip

de retorno no primeiro ano
em operacdes conversaciondis avangadas

Fonte: Blip Intelligence

94.5%

de taxa de leitura de mensagens
em janelas de timing otimizadas,
comparado a 28-33% do e-maiil

18
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D Sumdrio blip

Esses nUmeros tém uma interpretacdo
especifica: o canal ndo € o diferencial,
o contexto, o timing e a abordagem
fazem toda a diferenca.

Mensagens com tom empdatico dobram a taxa
de resposta.

Abordagens baseadas em compromisso
geram até 6x mais conversdo.

O problema ngo

é chegar ao cliente,

é chegar da forma

certa, no momento certo.
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6. Na pratica:

uma jornada
configurada pra
nao perder vendas

O caso a seguir ndo comega com uma
transformacado digital, comeca com algo
muito mais comum e mais negligenciado:
uma operagdo eficiente, omnichannel,
com presenc¢a nacional consolidada,

que ainda assim carregava um ponto
especifico de friccdo ao longo da jornada.

Mesmo com maturidade omnichannel
consolidada, a Petz enfrentava um ponto
especifico de friccdo na jornada: a consulta
de estoque e prec¢o nas lojas fisicas.

O comportamento do consumidor era claro,
mesmo com a informagdo disponivel no digital,
o cliente buscava confirmacdo rapida antes

de decidir. Isso gerava um volume relevante
de interagoes operacionais: cerca de 470 mil
ligagcoes por ano eram direcionadas ao call

center para consultas simples de estoque e preco.

D Sumario blip

O problema

-> Alto volume de demandas simples
concentradas no atendimento humano

- Custo elevado para resolver interagdes
de baixa complexidade

-> Desvio de foco da equipe operacional

- Fric¢do no momento critico entre
interesse e decisdo

A Petz redesenhou esse ponto da jornada
criando uma experiéncia conversacional
no WhatsApp. A solucdo foi um agente
integrado as bases de produto, estoque
e lojas, capaz de:

20



Interpretar a intengcdo do cliente

Consultar disponibilidade em tempo real

-

-
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Responder com base no CEP

E conectar diretamente com a compra

O que mudou na operacdo

470 mil ligacdes/ano para consultas
de baixa complexidade

Alto custo operacional para resolver
demandas simples

Dependéncia total do atendimento
humano

D Sumdrio blip

Tempo de resposta elevado para o cliente
Ruptura entre interesse e decisdo de compra
Nenhuma captura de valor direto

nesse momento da jornada

N2 2

> 45% a 49% dos usudarios migraram

para o fluxo automatizado

96% de reteng¢ao no canal digital

Apenas 743 usudrios solicitaram atendimento
humano

+R$ 238 mil em faturamento gerado

9,5% de conversao direta no fluxo

24% dos usudrios avang¢aram para

compra via link

vV

N 2

A leitura estratéegica

O que parecia um problema de atendimento
era, na prdtica, um problema de jornada.

Ao reorganizar um ponto especifico de fric¢do,
a Petz reduziu custo, melhorou a experiéncia

e transformou uma demanda existente em
geracdo de receita.

21
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O impacto

da estratégia
conversacional
no varejo

O caso da Petz mostra o que acontece quando

a jornada é reorganizada no ponto certo, mas
esse impacto ndo € isolado. Quando a estrategia
conversacional & aplicada de forma estruturada,
os ganhos aparecem de forma consistente

em diferentes operacgoes de varejo.

D Sumdrio blip

Performance de
vendas e conversqao

AUMENTO NA CONVERSAO

de incremento em jornadas
desenhadas para conversao direta.

TAXA DE CONVERSAO TOTAL

de conversao média de vendas total
no canal em operacoes maduras.

INTENGAO DE COMPRA

35%

de aumento na intencdo de compra
com o uso de ferramentas interativas,
como quizzes — representando um
salto de +200% em engajamento.

22
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Recuperacdo de
receita e eficiéncia

RECUPERACAO DE CARRINHO

de ROI médio em
estratégias ativas.

ENGAJAMENTO ATIVO

mais engajamento em abordagens
proativas via WhatsApp quando
comparadas a canais tradicionais.

RETORNO FINANCEIRO

8X

mais retorno que o e-mail
e 6x mais vendas em comparagdo
a operagoes de voz.

D Sumdrio blip

Otimiza¢do operacional
e transbordo humano

PRODUTIVIDADE POR PA

mais produtividade do time humano
com a automagdo da qualificacdo
de leads em operagdes de maior
maturidade.

RETENCAO E ESCALA

dos leads qualificados

automaticamente antes do transbordo

para o atendimento humano, gerando
ganho de market share com menor
custo operacional.

EFICACIA DE ENTREGA

65%

de média de abertura

em notificacdes conversacionais,
podendo chegar a 94%

em horarios otimizados.

*Dados baseados em operagébes reais de varejo,
considerando clientes que utilizam estratégias

conversacionais estruturadas via Blip. 25
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D Sumdrio blip

N
N

Esses nUmeros apontam para um padrdo claro,
o ganho ndo vem do canal em si. Vem da
capacidade de conectar intencdo, contexto e
acdo em tempo real ao longo da jornada.

Destaque +,

- Empresas que tfratam conversa como
canal melhoram indicadores isolados.
- Empresas que tfratam conversa como
infraestrutura conseguem impactar
conversdo, eficiéncia e retengdo
ao mesmo tempo.

No fim, o que estd em jogo ndo é adogdo
de tecnologia. E a forma como a jornada
€ organizada.

E, como os dados mostram, quando essa
organizag¢do acontece no canal onde o cliente
j& estd, o impacto deixa de ser incremental

e passa a ser estrutural.
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7. Recomendacoes
estratégicas para
lideres do Varejo

Estas ndo sdo iniciativas para adicionar
ao roadmap. Sao decisdes sobre onde
olhar primeiro, porque o risco de ndo
fazer é concreto e mensurdvel.

4 )

1. Audite sua jornada antes
de escalar sua midia

Se voceé ndo sabe onde sua taxa de
abandono é mais alta, qual etapa da
jornada tem mais friccdo e qual canal tem
maior eficdcia de conversdo, vocé ndo tem
base para decidir onde investir.

O risco de ndo fazer: vocé vai continuar
comprando crescimento com custo alto
enquanto margem deteriora
silenciosamente.

——

D Sumario blip

4 )
2. Trate o WhatsApp como
canal de receita, nao de suporte

O principal canal de relacionamento

no Brasil ja estd definido. 9 em cada 10
brasileiros usam o app diariamente

e 79% ja interagiram com marcas por ele.
O problema néo é ado¢do, € como o canal
€ usado. A maioria ainda atua de forma
reativa quando poderia ser motor

de retengdo e receita proativa.

O risco de ndo fazer: perder a janela
de vantagem competitiva no canal
onde o cliente j& esta.

—

4 )

3. Invista em identidade unificada
do cliente antes de personalizacao

Personalizacdo sem dados integrados
é campanha disfarcada de relevancia.
Antes de implementar qualquer motor
de recomendacg¢do ou segmentacdo
avangada, o pré-requisito é: seus dados
de compra, navegacdo, atendimento

e pagamento estdo falando a mesma
lingua?

O risco de ndo fazer: gastar em tecnologia
de personalizacdo sobre base
fragmentada e ndo ver retorno.

_
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4. Defina sua frajetoria
de maturidade conversacional

Nivel 1 (FAQ e triagem) ja € o minimo
esperado. O diferencial competitivo
comecga no Nivel 2 (assisténcia contextual
com integragdo parcial).

E a vantagem sustentdvel estd no Nivel 3
(agentes que resolvem jornadas completas
de ponta a ponta).

O risco de ndo fazer: 44% das operacdes
avangadas ja estdo em Nivel 3. A janela de
vantagem competitiva esta se fechando.

\——

4 )

5. Meca o que escapaq,
ndo s6 o que converte

Dashboards de marketing mostram o que
funcionou. O que custa mais caro é o que
ndo aparece: o carrinho abandonado que
ndo foi recuperado, o cliente que pediu
suporte trés vezes para resolver o mesmo
problema, a campanha de reativacdo
enviada para quem ja havia comprado.

O risco de ndo fazer: otimizar o que

é visivel enquanto a maior fonte
de perda permanece invisivel.

\——

D Sumario blip

Checklist executivo:
diagnostico rapido

r

Sua IA de atendimento acessa o histoérico
de compras do cliente em tempo real?

Vocé tem fluxo de recuperacdo de carrinho
no canal onde seu cliente realmente esta?

Seu NPS é coletado de forma conversacional
ou por formuldrio enviado 3 dias depois?

Quando um cliente acessa o atendimento,
o operador ja sabe quem é ele?

Vocé consegue identificar o momento
em que um cliente estd propenso
a cancelar antes que ele cancele?
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O jogo saiu

da era do volume.
Entrou na era da
coordenacado.

A mudanca estrutural do varejo em 2026

ndo estd na adoc¢cdo de novas tecnologias. Estd
na capacidade de fazer as pecgas que ja existem
trabalharem juntas, dados, canais, pagamento,
atendimento, personaliza¢do, em torno de uma
jornada que o cliente experimenta como
continua e consistente.

O consumidor brasileiro estd no WhatsApp,
usa Pix, espera resposta imediata e ndo tolera
friccdo onde a tecnologia ja deveria ter

D Sumario blip

eliminado. O consumidor europeu estd mais
cauteloso, mais regulado e mais exigente sobre
privacidade e confiangca. Ambos compartilham
uma mesma impaciéncia com experiéncias
que prometem mais do que entregam.

O que diferencia quem vai liderar ndo

é budget, ndo &€ tecnologia e ndo é presenca
digital. E a capacidade de enxergar onde

a jornada quebra e a disciplina operacional
de corrigir esses pontos antes de escalar

O que ndo funciona.

O que os lideres tém em comum

e Tratam conversa como operagdo,
ndo como canal de suporte

e Investem em base antes de escalar midia

e Medem o que escapa, ndo sé o0 que converte

e Constroem identidade unificada do cliente
antes de personalizacéo

e Definem jornada por experiéncia do cliente
ndo por organograma interno

As empresas que vdo liderar 2027
ndo sdo as que tém a vitrine mais bonita.
Sdo as que tém a conversa mais inteligente.
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A proxima
conversa

é inteligente.
Vamos juntos?

Se este material levantou mais perguntas do
que respostas prontas, ele cumpriu seu papel.

Cada operacdo de varejo tem sua
complexidade, canais, sazonalidades,
mix de produtos, maturidade digital.
Mas todas enfrentam o mesmo desafio:

Como transformar interacées em conversoes,
relacionamento e receita continua, sem perder
eficiéncia e escala.

D Sumdrio blip

Converse com Nnossos

especialistas

Veja, na pratica, como essa
tese se aplica a sua operacdo!
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blip

Ecossistema de

que ajuda
empresas de varejo
a transformar interagdes
em vendas, engajamento
e fidelizacdo, conectando
marketing, atendimento
e fransacdo em uma unica
jornada.

Trabalhamos ao lado de grandes varejistas
e operagoes digitais que jd entenderam
que conversas ndo sdo apenas suporte,

sdo parte direta da estratégia de crescimento.

VIVARA
RCHLO

RIACHUELO

e

Domestilar

@ RENNER @
o, o BRAVO

Edmil
L

CASAS B W
pontofrio: BAHIA

Seguranga e Governanga com Padrées Globais A infraestrutura da
Blip € construida sobre rigorosos pilares de confianca. Somos
certificados pela ISO 27001, garantindo os mais altos padroes de
Gestdo de Seguranca da Informacdo, e detentores do Selo de
Compromisso EcoVadis, que reconhece nosso sistema de gestdo
voltado a ética e sustentabilidade corporativa.
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