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COMPORTAMENTO

"Quem entende de gente, entende de vendas."

TENDENCIAS

"Antes de estudar o algoritmo, estude comportamento humano."

VENDAS

i "Vender e organizar o pensamento do cliente."

L | FABIANO
ZORTEA




FABIANO
ZORTEA

@fabianozortea

.O VENDEDOR
~ DEVE OUVIR
\ O CLIENTE

COM OS OLHOS.

E mais ouvir do que falar. ' \

Vender é sempre sobre
reciprocidade. Tenha uma forma de
atender que ninguém mais tem.




12° LIDERA AD VIVO PELO YOUTUBE
o PALESTRANTE EABIANO |

PALESTRA “INOVAGAO E GESTAD”
NACIONAL

21 DE SETEMBRO
+ DE 550 PALESTRAS REALIZADAS

AS 19H

N : : + DE 170.000 PESSOAS IMPACTADAS
e TR

|

UDO QUE VOCE PRECISA SABER PARA IMPULSIONAR
EGOCIO E ALCANGAR SUAS METAS E OBJETIVOS!

VIVEII “ VM‘EJn IMERSAO PFESENClAL
DE GENTE PRA GENTE! PARA LIDERES

Participe da FBV 2025 e aprenda com quem faz.

Confira a programagéo no site

FEIRABRASILEIRADOVAREJO.COM.BR
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FABIANO
| ZORTEA

Fabiano Zortéa € um dos palestrantes mais respeitados do Brasil nos
temas de varejo, vendas, comportamento de consumo e inovacao Nnos
negocios.

Estuda, articula e desenvolve estratégias para o desenvolvimento do
varejo ha mais de 20 anos. Filho de varejistas, € apaixonado por
comportamento de consumo e teve uma experiéncia transformadora
estudando o tema na University of California, nos Estados Unidos.

Administrador (Unisinos), com MBA em Gerenciamento de Projetos
(Fundacao Getulio Vargas) e Pds-graduacao em Cestao de Pequenos
Negdcios (FIA/USP). Possui Certificacdo em Inteligéncia Artificial para
Lideres pela StartSe Tech Academy.

Zortéa é também o lider do projeto de criacao e implementacao da Loja
Tela (Porto. Alegre)-oprimeirolaboratorio.de varejo.colaborativo.do Brasil.

Responsavel pela estratégia de atuacao de varejo do SEBRAE, professor do
MBA na PUCRS e mentor de negdcios.
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+ ENTREVISTA

FABIANO ZORTEA, coordenador de Varejo do Sebrae RS fala sobre as

Pos-NRF: Gemqao Z entra no radar do varejo experiencias vividas em 10 NRFs, que & o maior evento do setor no mundo

Palestrantes listaram a um piblico atento as agdes que devem estar na mira das empresas ao longo de 2023

Evento reforca interaca

/ MIRUTO WAREJO

Patridia Comunells

i ke askdonsman i, com S

0 Teairo da Unisinos botada,
em Porto Alegre indicon o interes-
s& ¢ a deposicio de lojistas em
saber caminhos & seguir no pos
-pandemia Para mma plaieia se
dénts por informagte s primses
ra rodada de eventes iradicionais
e NRF Retsil's Big Show, encer
rada ma semana passada e com
cobertura da cobena Miswio Vare
jo direto de Nova York. o cardipio
fos apementado,

“Que maravitha esse audith
rio lotada!”, exclamou o presiden
te da (DL Porto Alegre, Irio Piva,
na largads da sessio que se esten
diew por duas horas ¢ meia

“Este & 1= sinal de que s
Lamos em refomada. Pasa quem
passou por fuds que pasiamng
nod dliimod andd, podenmod eStar
i, jantos, & i motive de mis
L3 alegria”, resumiu Piva

Depais o qué o& seguia fol
wma avalanche de insighis e aler
i Uma das concluses dos in
terocutoses, que esieve na NRF
€ que a edigio, a primeina sem
maiores resinighes da Covid19, fod
mais pritica, indicando temas ¢
solugies dodia 2 dis da atividade.

Tul.mn.ll.lndinm.Muinf.l.m-mawﬂmmumnlummummmlmmuwmmn

*Quem fu quer que menda o8
chenied da s lof € o tea lime,
melhar do que ta”, disparsa Gulo
Rocha, vicepresslente (VP de
vendis & marketing da Pmweb &
cofundador do Oto CRM.

“Quanto hy et gastando
para isso? Nao i Quania coisa
o Sebrae ¢ a CDL fazem? A gen
te st melhoranda a nossa loja
ou ndo?", langow Rocha, coem for
¢a na vor para o piblics, maior

Valorizar a relagao da marca com
o consumidor aparece como licao

Sobwe 2 geracho 7, que deve
responder pof melade do consums
m 2050, segando estudas de oo
sulorias globais, Schifino motivou
s lofistas & buscarem s aproxi
mar destes consumidones.

“Esta peracio esti maks preo-
cupada com o final do musde do
que com o final do mis”, cilou o
dirlor da Linx. Ble sugese que ko
fistas Fagamn aces. coma venda de

Schifing incentiveus os laistss & buscarem se sprosdmar da gecacho 2

produtns, ne Metaverso, cnde estio
6 ROV & pOlEncials clientes.

Schifing listou dex liphes da
NRF. onde figaram aobés com a
comunidade, valorizar a relacio
da mara com o consumidores,
apostar em programas de fdedi
dade, akém do cashback ioupon),
resale fvenda de segunda mbe),
perscaalizacio ¢ wso da inbeligén:
cia artificial

[T r—

parte com loja fisics, que, na NEF
2023, firmeou-g COM0 UM sobie-
wiverte pls-Covid.

Rocha cou que, a0 conlrario
das edigles mleriones, O even
i de HI colocou no CEnAro as
pessnas, expondo & carbnia que
0 Varejo noe-americano iem de
i de obra, Mas o VP ambim
frisou que a teenologia, fem obei
gaideio, tem de ser “invisivel”,
para ndo gerar atritos ¢ mais di

ficuldades do que Escilidades na
redacho dé consume.

No everto em Nova York,
conferencistss destacaram que o
pomse ganka relevinea na med)
da em que as pessoas quetem ir
pessoalmente & 3 kja pasa a
sempeshar fancio de embaixa
dora da marca

Os iemas koja fisica, plaia
forma digital ¢ tecnclogia foram
femas recornenses na noie do

pas NRF,

A jomada vai dé estran
giss para chigar 568 conSumido-
Ted, QUK & COMO LS leCnolysa
& qual a melhor forma de envol
VEF QUEI afua (0m 3 operacio.

Comunidades também figo
raram na listas dos irls palestran
ies - Bocha, Fabiano Zorifa, coor
denador de varejo do Sebrac-RS, ¢
Guga Schifing, direéora da Linx ¢
cofundader da FFX,

Loja fisica e ‘resale’ foram temas de destaque em NY

0 posrdensdar de vareo do
Sebrae-RS revalorzod o ponlo fi-
sico, mostrou exemplos de Nova
York, com marcas globaks come
Google, monatando lojas em bair
TOS Para 5& ApoMimar de Consu-
midores. Mas tambéns fex ques
tio de dar exemplos de pequenas
empreendedores gaichos que jé
foram & feima noriv-amesicana ¢
modaram seus negécios na volta
pasma asa,

Zortfa também metiven o
sepments 3 westar a vends de
#ens de segunda mbo, o recale.

do dis & dia para ver o que é pos
sivel fazer diferemte. Luisa Co-
balchini, da Anelina, indicou 2
experiénela como trunfo para re
vaborizar as bjas fisicas. | Licas
Neubaus, da Cadiles. disse que “a
Temolofia revolacinnia 3 empre

s, mas lod preciso criar uma cul
tura de uso dis feramentas™

O megicio de lamils de
Neubaus midou de loa de cal
cades em geval para de esportes
& agora, terd filiad no Park$ho
pping Canoas.

[y e————

“Recomends colocsr anlines em
uma sha no sile, £ imponante dar
es1a opoha”, disse o especialisia.

A CDLPOA coavides irés re
presentantes da comitiva galcha
que esteve na NRF 2023, além da
Feconsércio-RS, AGV ¢ Sindilojas
POA, para Contay suas experin

| CREE N EVENDD.

Virgilio Tonolk, da Tomodli
Colchdes & Sadde, destacou que -
a teenalogia precisa dar schuglo S

atencho especial aox pencessos

O varejo diante de
um ponto de inflexdo

Al
Fabiano
Zortéa

Espevialista em
VARG € CONSIme
do Sebrae RS

Pontos de inflexfo estiio diretamente liga-
dos a momentos cruciais em que mudan-
cas significativas ocorrem. Tomando esse
conceito e adaptando-o para o varejo, foi
possivel perceber que estamos diante de
um momento crucial, que volta a investir e
apostar na loja fisica e na atracio de clientes
para um ambiente minimalista, conceitual,
que ofereca interatividade e, acima de tudo,
conexdes entre as pessoas ¢ qualidade no
atendimento. Essa foi uma tendéncia latente
percebida durante a NRE, maior evento de
varejo do mundo, que ocorreu de12 al4 de
janeiro em Nova York (EUA).

Neste ano, o programa de imersio lide-
rado pelo Sebrae RS contou com 55 em-
prw;;iriuv- e expoentes do varejo do RS que
visitaram a NRF e lojas na cidade de Nova

York para conhecer novidades e captar
inspiracoes. A verdade é que, em um mundo
em que as pessoas estio se sentindo cada
vez mais solitdrias e impactadas negativa-
mente pelo ambiente digital, a loja fisica

| ¢ sugerin que os lojistas tenbam L e
Zortda motivey o segemento a iesiar a venda de et de segunda mio

[N

de comunidade. E uma tendén
muito além da venda do produt
as pessoas para a atmosfera ofe

seus ambientes e suas marcas.

Ao mesmo tempo em que as py
pondem que preferem comprar o
rejo sente uma saturacio dessan
O caminho € resgatar a esséncia
primando por servico atrelado a

Alojafisicaeaatr
pessoas para esses espag
preponderancia cada vez

Isto é, a tendéncia é acrescentar
na experiéncia que os consumi
nos espacos fisicos, que tendem
mais minimalistas ¢ mais intera

Muitas vezes, olhar para tris é1
para compreender o futuro. Trat
aparente paradoxo, que tambér

Conndenador de '-.'."||'|,'|| 1 S
brae no Rio Grande do Sul, Fa
i -] :l it { i I'Ilu,"\-\.vq:l"\'
= da MRF | National
ctail Foderation) - Pederacio
Maowonal do Vareio nos Fstados
Unidos, wma das makores as-
snciagiies de coméncin vancista
do mundo, que organiza any
almente, v Tork, impaor
tanbe feira do setor em Ambdlo
global

Mo fim do mds, Zortéa tra
ri para a Serra s experiincias
vividas em iodas a3 edicies

L& LA

da NRE inchsive na deste ano,

realizada me pancim. O monde
mador serd um dos palestrs mln

-|,.| 2 SITTPHISHS |-~I-,.l il 4
rej, promawido pelo Sindilojas
i ||L|,I-|, mo dia
Hotd Intencity, em Caxias do Sal

Laom informacio, ird
htvtetorar tado o gue vivenciou ¢
didhaien no pads nore-amerca
i, Fara 150, cunhou a expres
aih T VADEHD FalE
e quatio Wpkng as princpak
iemleéncias que podem  fazer

serilcho para o I'HII'TI"'-'JI HI% V3

29 de APOEin, Tl
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refrstas brasfleims de todos os
bt

Flho de comercantes, men
for e Ill,'lc'_\;-Lar- ¢ curador de
conbeidn, Jortén & mcan
em identificar boas priticas ins
prscias na vivence das wtimas
10 eolagdes ok l""l"h"]'*-?ul CUITVET
para o varcjo

Também admiimistrador
[Unsines), com MBA em G
renciamenio de Projetos (FGY)
€ pos-gradd
|'|_'\.‘
\'-auunnh- D
portamento de consumn, feve
LT n"-.pc'r.n"l'n.,'i.l estndando na
Uniiwersity of California, nos Es
tatos Linidios

Confira abaioo wma entne

Vista quxe .ll'h_'.,”l.'-. .H|!l||ll'.~ dis

a0 o moangdo

uacin em Gestin de
i leun { FLASLISE)

i VAo € SO

s

aprendizados trazidos |
ondenador di Scbrae paicho,

b0

Como vool resumiiria a ex-
peridéncia vivencinda na mais
recente NRE, a de 20257

Foii wimea |_1'|u.|'.=||l ke e \!!..
vangs rair Falamos sobee ques
thes que eu chamo de "o povo
VARG FAIE, Ui N & pepetir o
‘|L||h_' &C kI no l_",'n'h.h |.. H,‘l.- ] l.: §Ea0
E sobre respatar o que d a essdin-
cia do vango ¢ faz
bem feitn. Os debates estavam
cepirados na empatia pelas de
mandas dos consumidires, em
MAITES TOCMICES PEra Mapear as
jorribias ¢, 80 mEsmo e, em
cnicncler mais sobre gente, sobre

rISS0 [T

O novo varejo raiz
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discutimoes

QT OSSR U NC e
LEHTHI \'._'v.',; SCT O VaTGin

E coma deve ser o varcjod
Eu renbei ONEANEAT O cnor
mie vislume de inlormeaies cm
quat ipicns gue dio siusten-
L3l Para £sse novo Varcis Fae
1 primeing deles & Varejo Local,
porque a pandemia accheron
rickingas importantes na nos
s vida ¢ wina delas & que 1em
meals geote em irabally pamoto
o1 hibrido, o que fex mudar nos-
s Feligdo com o consume [am
beéme Lin dade da consulioria
Wi Pariners mostra gue BHM
f0 FTRcs
comiprandn  maiz  lecalmente.
Vik-se que hd um movimenio
de migracio de negiios para
hepases onde ndo havia wma di
ndmica de comsumn Em Porio
Alepgre, 4= l'l"\-lll“.
onde cstd havendo wms ativagio
de consumd, E para Bzer bem o
varen bocal, o vanejista precisa
avlencder muno e sotne a8
valores da regido onde
ele el indalsdn, Por exe |||l|-l,
cle verde téns, deve sabe
w tem comsurmidires ali que
praticam correla, @ ele vwende
bicicletn, saber se bd urm mewi
et o bairro para o pessoal
|1|\.E‘.nl.'“r nindn, Dessa forma, ele
I uma Chance manr O pao
Walsar o marca dode num Iur__n
especial da mente do consumi
dor. [ muito mas do Cjue petisar
ras paia trazer o chente
para dertro da haa, & lazer parie
do fluo natural daquele local,
Q0 e comérao de hairro
tem um nivel de competinxla
grande, PG ue term wms his
torm com a localiclade, conhece
a5 l_H"-' &5, iCIm 1Ema WKL

iEnuina oom as demandas o
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Cals,

E queal ¢ o segundao tdpicnt

) fhaxo de lui.l fisaca |||'I_‘|,'I'||‘l|'
e bom posicionamento =1i£.il"|".
i |l--q,1,l|'n‘|-|fuilln. o5 Cha-
mo de Audiéncia l' intal. HUI.IH
queT teT uma chance de vender
muis na loia fisica, procisa ter
uma boa sndséncia digital, fazer
usn ke profssonal das redes
[hvulgar mensagems
redis, ransmitic 08 valones da
mearca, contar histdrias relacio-
nadas ao produto ¢ despertar o
deschn nas pessoas de irem aid
a koja. Varejo & também entrete:
|'|i|l'H':’||-v'i T I]l.‘""l‘.l.' d"'\.l:'d'. e
encia digital pode proporcienar
LE R tunidades pra- as marcas.

ot negoeio snCiais,
que atende uma nova

demanda de consumi,
capaz de surpreender
grupos especificos de
consumidones.

ndi-

ST KHma Five CCHTITTRCTOE,
A

LT ||'-|.I i

l1 H.I.I'
por exempio: o pevuenn b
H,I alive I""- 15 K
diamn I|5_‘||| Al Il'uc, g pm,.l,' l,l YET
der naguele momenio oo atrEn
1 B l'|\|'|'|'||||»r p,lr'u Ir ate a 5-||i.l
M &g 'Iich beira. Ad j4 entra o
FiEsm, ||Iu_ a3 ||||'||I|_||
Hibo ia...l. Isso significa que um
mEsmno consumidor em adgn
MiAs SHUAC0Es queT COMPRLE nd
koja fisica, indo 14, comversando
o algudm, experimentandn, ¢
o outra bora, por questies. di-
versas, quer comprar o digital.
{ varejista tem qusc CSLAr il itin
disponifvd, adapiado, atenio e
flexivel para alender essas jof-
mdas  hibradas. Mudamos o
[ nlk] i VIVET, © O CONSLITmRaGr
aprendeu que pode exigir mais
s marcas, entio |.ltl.'n.iml::|||lr~
ik
dimento ¢ cstar
irltiphos canats

rraf Noscs candis de aten
disponivel pos

SN (T et I D
Tk mlh.l DRSS, (i

»

entre vendedor e client

Simpasio do Sindilojas Caxias debateu demandas dos const

PRI
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MINUTO VAREJO

Patricia Comunello

palrlaonmuneRogh joama bdocemescinucom by

“Varejo é sobre como ganhar
minutos de atengdo e depois ven-
der”, avisou Fabiano Zortéa, do
Sebrae-RS, para uma plateia de
mais de 600 pessoas no 52 Simpd-
sio Estadual do Varejo, em Caxias
do Sul. O evento, organizado pelo

Sindilojas Caxias. Entender as de-

mandas de clientes e ter equipes
de vendas afinadas e preparadas
para afuar no ponto fisico e digital
foram destaques no simpdsio na
maior cidade da Serra Gaiicha.

Zortéa diz que o ‘novo varejo raiz’ resgata antigas pratica

um dos canais dig
ganha espaco e rele

centrado na experiéncia humana,
enfatizando as diferentes formas




NRF
SXSW )
VALE DO SILICIO

Zortéa conecta tendéncias globais com a realidade de

CURADORIA
IMERSAO

empresas brasileiras dos setores de comércio, servicos,
Industria e agronegaodcio.

E curador de conteldos e lider de imersdes empresariais
para a NRF, em Nova York, desde 2013, o maior evento de
varejo do mundo. Também atua como curador de
conteldos na NRF Asia-pacifico, maior evento de varejo da
Asia, em Singapura. Anualmente, participa como
pesquisador do SXSW, o principal evento global de

criatividade e inovacao, no Texas.

Q Busca constante por aprendizado, método e criatividade

& Traduz tendéncias globais para aplicacéo local




8% servicos

ESTAO
REDESENHANDO
OVAREJODO

b [
2

representa que vai
aléem do produto?

FABIANO
ZORTEA




11

\

Py il )

nNes 8I% ,

- Lng /' DOS CONSUMIDORES ESTAO
e OMPRANDO LOCAL COM MAI$
'FREQUENCIA AGORA

FABIXNO
ZORTEA

TODAS AS PALESTRAS SAO CUSTOMIZADAS
PARA O CONTEXTO DE CADA EVENTO

ONOVO
VAREJO RAIZ

O essencial como estratégia de futuro.

O sucesso do varejo nasce do equilibrio: essa palestra propde o uso
de 20% do tempo para tendéncias e 80% dedicado a esséncia do
mundo das vendas e de ser varejista.

Atender de uma forma relevante, ter um mix de produtos
inteligente, relacionar-se de forma auténtica, criar motivos reais
para o cliente ir a loja, os desafios da lideranca multigeracional e
o protagonismo do vendedor siao temas abordados de forma
instigante e pratica.

Ao invés de se distrair com hypes e excessos tecnologicos, o “Novo
Varejo Raiz" propde consisténcia, disciplina e presenca digital
qualificada como suporte, sem nunca perder o foco no basico bem
feito, que é o que todos os sinais profundos da sociedade sustentam
qgue gerara resultados duradouros.

O1 palestra



,\\AER C/O

. CONECTANDO
GERACOES

Equipes Multigeracionais na Era da Inteligéncia Artificial

02 palestra

Liderar geracdoes em tempos de inteligéncia artificial
exige priorizar pessoas, construir um ambiente de bom
convivio entre diferentes geracdes, fortalecer a relacao
entre equipes e lideres e usar a tecnologia como aliada
de produtividade e qualidade de vida.

Marcas so transmitem autenticidade quando seus
colaboradores se sentem parte da estratégia, elevam a

TODAS AS PALESTRAS SAO CUSTOMIZADAS
PARA O CONTEXTO DE CADA EVENTO
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Fol muito boa a palestra. Pude pegar
varios insights para levar para os
meus clientes. Eu que agradec¢o. Vou
te acompanhar por aqui para absorver
mais conteudos. Parabéns pelo
trabalho.

NGs que agradecemos !
Vocé deu uma aula e ndo uma palestra!

Somos do on-line e fisicos e estamos
em constante mudanca , pra
acompanhar tudo que tem !

Entao foi muito bom ontem!
Gratidao mesmo

ES E TIMES DE VENDAS

Oiiii Fabiano, ontem a tua palestra foi
maravilhosa! Poderia facilmente ficar
te ouvindo mais 1 hora. Te ouvir € uma
injecao de animo, a gente se apaixona
novamente pelo varejo!! Foi demais!
Muito obrigada

Excelente. Muito obrigada A

Adoramos tuas contribuigoes.
Provocou muitas reflexdes e

0 movimento

FABIANO
ZORTEA

L

Estava precisando de uma palestra
assim! Eu que agradeco! S

~n

W
Vocé desperta um sentir maravilhoso
da evolugao, voceé inspira a
capacidade de vencer que podemos
prosperar muito se usarmos o foco na
direcao certa . Obrigada por nos
permitir sentir que somos capazes de
fazer nossos clientes felizes, que
junto com a nossa venda podemos
vender muito amor, auto estima,
confianca e poder . Parabéns.



	COMPORTAMENTO
	"Quem entende de gente, entende de vendas."

	TENDÊNCIAS
	"Antes de estudar o algoritmo, estude comportamento humano."

	VENDAS
	O VENDEDOR DEVE OUVIR O CLIENTE COM OS OLHOS.
	É mais ouvir do que falar.  Vender é sempre sobre reciprocidade. Tenha uma forma de atender que ninguém mais tem.
	PALESTRANTE

	NACIONAL
	Fabiano Zortéa é um dos palestrantes mais respeitados do Brasil nos temas de varejo, vendas, comportamento de consumo e inovação nos negócios.
	Estuda, articula e desenvolve estratégias para o desenvolvimento do varejo há mais de 20 anos. Filho de varejistas, é apaixonado por comportamento de consumo e teve uma experiência transformadora estudando o tema na University of California, nos Estados Unidos.
	Administrador (Unisinos), com MBA em Gerenciamento de Projetos (Fundação Getúlio Vargas) e Pós-graduação em Gestão de Pequenos Negócios (FIA/USP). Possui Certificação em Inteligência Artificial para Líderes pela StartSe Tech Academy.
	Zortéa é também o líder do projeto de criação e implementação da Loja Tela (Porto Alegre), o primeiro laboratório de varejo colaborativo do Brasil.
	Responsável pela estratégia de atuação de varejo do SEBRAE, professor do MBA na PUCRS e mentor de negócios.
	CLIENTES
	CONTRATANTES

	MÍDIA
	CURADORIA IMERSÃO

	NRF SXSW VALE DO SILÍCIO
	nrf
	sxsw
	nrf
	sxsw
	Principais eventos mundiais do Varejo e Inovação
	Busca constante por aprendizado, método e criatividade
	Traduz tendências globais para aplicação local


	SERVIÇOS ESTÃO REDESENHANDO O VAREJO DO FUTURO
	palestra
	01 palestra
	TODAS AS PALESTRAS SÃO CUSTOMIZADAS  PARA O CONTEXTO DE CADA EVENTO

	O NOVO
	VAREJO RAIZ
	O essencial como estratégia de futuro.
	Atender de uma forma relevante, ter um mix de produtos inteligente, relacionar-se de forma autêntica, criar motivos reais para o cliente ir à loja, os desafios da liderança multigeracional e o protagonismo do vendedor são temas abordados de forma instigante e prática.



	palestra
	02 palestra
	CONECTANDO
	GERAÇÕES
	TODAS AS PALESTRAS SÃO CUSTOMIZADAS  PARA O CONTEXTO DE CADA EVENTO


	DEPOIMENTOS
	VENDEDORES, GESTORES,  VAREJISTAS, LÍDERES E TIMES DE VENDAS


