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Seja para quem deseja empreender do zero ou para quem jd
atua no mercado e busca crescimento, a revenda de produ-
tos oferece diversas oportunidades. Contudo, com a concor-
réncia cada vez maior, é preciso adotar as estratégias certas

para ter sucesso.

Isso acontece porque cada decisdio — da sele¢do do fornece-
dor a precificacdo — impacta o crescimento e a lucratividade
do seu negdcio. Por esse motivo, entender como estruturar e
otimizar sua revenda de produtos faz toda a diferenca para

alcancar os resultados esperados com o empreendimento.

Com as estratégias certas, vocé pode atrair mais clientes,
melhorar sua margem de lucro e expandir sua atuacdo —

seja em marketplaces, redes sociais ou em uma loja prépria.

Neste material, vocé encontrard 7 boas prdticas para tornar

sua revenda mais competitiva. Acompanhe a leitura!
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A revenda de produtos é um modelo de negdcio no qual uma
pessoa ou empresa adquire mercadorias de um fornecedor e
as vende para o consumidor final. Portanto, diferentemente
da producdo, em que o empreendedor precisa desenvolver e
fabricar seu préprio produto, na revendaq, o foco esta exclu-

sivamente na comercializacao.

O fornecedor pode ser o préprio fabricante, um atacadista
ou um distribuidor. Desse modo, o revendedor atua como
um intermedidrio, conectando quem produz com quem
consome — e aplicando uma margem de lucro sobre o preco

de compra.

Em geral, o revendedor faz as compras do produto com o
fornecedor por um preco menor — ou preco de atacado. Ele
recebe esse nome porque, normalmente, compra os itens em
maior quantidade do que o consumidor final — que pagard

o preco de varejo.

Assim, a revenda de produtos é uma das formas mais aces-
siveis de empreender, jd que ela permite que vocé inicie
sem a necessidade de produzir os préprios itens. Além disso,
a comercializagdo pode ocorrer em diversos meios, como lo-

jas fisicas, marketplaces e redes sociais.
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O mercado de revenda de produtos oferece diversas oportu-
nidades e modelos de negdcios para quem deseja empreen-
der. Cada modelo tem suas particularidades e pode ser mais
adequado dependendo do tipo de produto, publico-alvo e

recursos disponiveis.

Os principais tipos sdo:

( )
revenda por catdalogo: nesse modelo, o revende-
dor recebe um catdlogo com os produtos oferecidos
pela marca e compartilha com clientes, que fazem
os pedidos diretamente com ele. Nesse modelo, ndo

é preciso manter estoques;

revenda por consignag¢ao: o revendedor tem aces-
so aos produtos sem precisar pagar por eles. Hd uma
parceria com o fornecedor para o revendedor ficar
somente com uma comissdo apds as vendas. Os

itens que ndo forem vendidos ndo geram custos;
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revenda direta: é quando o revendedor compra os
produtos diretamente do fabricante ou do distribuidor
no atacado, normalmente, a pregcos muito mais baixos.

Essa modalidade demanda atengdo com o estoque;

N
-
dropshipping: € um modelo em que o revendedor
ndo precisa manter estoque. Em vez disso, quando um
cliente faz a compra, o revendedor encaminha o pe-
dido diretamente para o fornecedor, responsdvel pela
embalagem e envio do produto.
N
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Empreender no mercado de revenda de produtos pode ser

uma porta de entrada ao ambiente de negdcios.

Confira os principais motivos que fazem essa modalidade se

destacar!

Baixa barreira de entrada

Primeiramente, a revenda de produtos oferece como vanta-
gem a baixa barreira de entrada. Enquanto produzir exige
maquindrio, desenvolvimento, testes e certificacdes, revender
permite iniciar com um capital menor para aquisicdo de itens

j& prontos para comercializagdo.

Além disso, muitos fornecedores oferecem condi¢des aces-
siveis para os seus revendedores, o que torna esse modelo
atrativo para quem estd comecando. Hd modalidades, como
a de revenda por consignagdo, que ndo exigem um investi-

mento inicial.
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Flexibilidade e escalabilidade

A revenda de produtos oferece uma flexibilidade no modelo
de trabalho. O empreendedor pode optar por vender online,
em marketplaces ou até em uma loja fisica, adaptando-se ao

seu estilo e as suas necessidades.

Aindag, a estrutura permite ajustes rapidos as tendéncias
de mercado, possibilitando incluir ou substituir produtos com
agilidade, sem os custos associados @ mudanga de linhas de
producdo. O modelo também permite testar diferentes pro-

dutos e estratégias sem grandes riscos.

Com o tempo, conforme o negdcio cresce, é possivel tornd-lo
escaldvel, aumentando o volume de vendas e diversificando
os produtos. A partir de estratégias de marketing, otimiza-
¢cdo de processos e escolha certa de fornecedores, é possivel
expandir o negécio, atingir novos mercados e aumentar as

vendas.
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Potencial de margens atrativas

Ao revender produtos, muitos conseguem obter margens de
lucro atrativas. A oportunidade é ainda maior se vocé tiver
a possibilidade de negociar bem com fornecedores e esco-
Iher produtos com alta demanda de mercado, seja para ven-

das online ou fisicas.

Ademais, 0 medida que o volume de compras aumenta, o
seu poder de negociacao com fornecedores se fortalece.
Isso possibilita a negociacdo de melhores condigdes comer-
ciais e, consequentemente, margens mais interessantes com

o consumidor final.

Para entender melhor, imagine que vocé iniciou no merca-
do de revenda de calgcados e comprou 100 modelos com um
fornecedor. Se vocé fizer as vendas rapidamente e pedir uma
nova leva de produtos, é possivel que esse fornecedor enxer-

gue potencial na parceria e ofereca melhores termos.

Quando esse investimento para ter os produtos se reduz, o
negdcio passa a ter ainda mais flexibilidade para trabalhar
suas margens. E possivel, por exemplo, oferecer descontos
em compras em volume ou combos de produtos para o con-

sumidor final, otimizando o lucro.
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Diversidade de nichos

O mercado de revenda é versdtil e oferece uma diversidade
de nichos para o empreendedor explorar. Desde produtos
tecnoldgicos de alto valor agregado até itens artesanais ex-
clusivos, existe espacgo para diferentes perfis e estratégias de

negdcios.

A diversidade permite que vocé alinhe o negdcio com suas
paixdes, conhecimentos, redes de contatos e tendéncias de
mercado. Inclusive, é possivel explorar as diferentes possibi-
lidades sem se comprometer com grandes investimentos

iniciais para montar estoque.

Também hd os subnichos. Por exemplo, no mercado de cal-

cados vocé pode se especializar em modelos esportivos, pro-

dutos de luxo para o publico feminino, itens infantis etc.
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Ter sucesso no mercado de revenda de produtos exige que o
empreendedor adote boas prdticas para conseguir registrar

numeros elevados e se destacar em meio & concorréncia.

Veja as 7 melhores dicas para ser bem-sucedido!

1. Pesquise o mercado

A escolha do nicho certo é uma das decisdes mais importan-
tes quando se trata de revenda de produtos. Ela fundamenta
as demais estratégias, desde o posicionamento da marca

até os canais de venda e tdticas de marketing.

Identificar o mercado comeca com a pesquisa de tendén-
cias de consumo e a andlise das necessidades do publico. Ao
focar em nichos com alta demanda e pouca concorréncia,

vocé se coloca em uma posi¢cao favoravel para crescer.

Analise também se existe um publico disposto a pagar pelos
produtos e espaco para novos entrantes nesse nicho. Vale
destacar que mercados competitivos podem ser mais desa-
fiadores, mas eles demonstram que hd um mercado consu-
midor forte — e vocé pode planejar formas de agregar valor

para o publico.
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2. Calcule suas margens

E preciso fazer cdlculos sobre suas margens para projetar resul-
tados. Uma boa precificagdo determina o seu lucro e pode in-

fluenciar a percepc¢do do valor do produto pelos consumidores.

Para calcular corretamente o preco de venda, é essencial

considerar todos os custos envolvidos, como:

[ aquisi¢do do produto; ] [ despesas operacionais; ]
[ transporte; ] [ margem de lucro desejada. ]
[ impostos; ]

Muitas vezes, vale mais a pena focar em valor agregado, em
vez de competir apenas a partir da precificagdo. Apesar de
precos mais baixos conseguirem atrair mais consumidores, eles

podem deixar a opera¢cdo menos sustentdvel no longo prazo.
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3. Crie uma identidade de marca

A identidade da marca é a forma como sua empresa é perce-
bida pelos consumidores. Ela contempla todos os elementos
que transmitem a esséncia e os valores do seu negdcio, esta-

belecendo uma conexao emocional com o publico.

Mesmo que sua empresa ndo seja a fabricante do produto,
ainda é interessante ter uma identidade de marca forte. Por
meio dela, o negdécio pode desenvolver suas estratégias de

marketing e se diferenciar da concorréncia.

Para isso, defina qual é a missdo do negdécio para criar uma
narrativa auténtica e alinhada com o publico-alvo. Também
estabeleca uma proposta de valor para que a sua base
entenda por que deve escolher sua marca em vez de outras

— sejam elas revendedoras ou fabricantes.
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4. Agregue valor alem do produto

Fidelizar clientes é essencial para o sucesso a longo prazo
de qualquer negdécio — e no modelo de revenda de produtos
ndo é diferente. Afinal, ter consumidores recorrentes dimi-

nui os custos com aquisicao de novos clientes.

Além disso, em mercados competitivos, em que os precos e
as opcodes de produtos podem ser semelhantes, a fidelizagcdo
cria um diferencial importante. A relacdo de confianca com a
marca faz com que o consumidor prefira continuar compran-

do de vocé, mesmo quando houver mais opcdes ho mercado.

Para conseguir fidelizar o seu publico, é preciso agregar
valor além da venda do produto. Isso é possivel com a per-
sonalizagdo da experiéncia do cliente, um atendimento efi-
ciente e condi¢des vantajosas para consumidores recorren-

tes — como por meio de programas de fidelidade.
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5. Ofereca um excelente
atendimento ao cliente

Para o consumidor, independentemente de estar comprando
com um revendedor ou com o fabricante, a busca por uma
boa experiéncia é constante. Nesse sentido, quando vocé
proporciona um atendimento excepcional, os beneficios sdo

imediatos e a longo prazo.

No atendimento, seja em uma loja fisica ou virtual, os consu-
midores valorizam respostas rapidas. Se o cliente entrar
em contato com duvidas sobre um produto, o prazo de en-
trega ou o processo de compra, ofereca uma solucdo clara e

objetiva, com a mdxima agilidade possivel.

No caso da revendaq, é fundamental educar o cliente sobre
como usar o item, as vantagens e até os cuidados necessdrios.
Isso pode ser feito por meio de tutoriais, videos explicativos

ou até manuais. Tenha em mente que o menor investimento

inicial pode gerar recursos para essas movimentagdes.
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6. Organize a logistica e o estoque

A logistica e o controle de estoque sdo dois pilares indispen-
sdveis para o sucesso do revendedor. Entdo o planejamento
envolve determinar quantos produtos vocé deve manter em
estoque — se usar esse modelo — para ndo arriscar ficar
sem e para evitar o excesso de mercadoria que pode gerar

custos.

Para isso, faca projecoes de demanda para entender
quantos itens vocé deve ter e programar pedidos com os
seus fornecedores. Também adote sistemas de controle de

estoque para monitorar as entradas e saidas dos itens.
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7. Encontre fornecedores confiaveis

Por fim, conte com fornecedores confidveis. Quando a qua-
lidade dos produtos se mantém alta e previsivel, vocé evita
problemas como reclamacgdes, devolugdes e insatisfacdes,

que podem prejudicar a imagem da sua marca.

Para encontrd-los, pesquise a reputacdo das empresas e ne-
gocie as condigdes que seu negdcio precisa. Certifique-se de
que o fornecedor tem a capacidade de atender ao volume

de produtos que vocé precisa.

No mercado de calcados, vocé pode contar com o Wilson

Atacado. Confira o catdlogo e entre em contato.
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Neste e-book, vocé entendeu melhor sobre como
funciona o mercado de revenda de produtos e viu
7 dicas praticas para aumentar as suas chances de
sucesso nesse meio. Agora vocé tem em maos as
ferramentas e o conhecimento necessarios para

entrar ou se destacar no mercado de revenda.

Se vocé esta em busca de um parceiro como for-
necedor, e descubra como po-
demos ajudar a alcancgar o sucesso desejado no

mercado de calcados.
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Dr. Varejo

Neste e-book, vocé entendeu melhor sobre como fun-
ciona o mercado de revenda de produtos e viu 7 dicas
praticas para aumentar as suas chances de sucesso
nesse meio. Agora vocé tem em maos as ferramentas e
0 conhecimento necessarios para entrar ou se destacar

no mercado de revenda.

Se vocé estd em busca de um parceiro como fornecedor,

entre em contato e descubra como podemos ajudar a

alcangar o sucesso desejado no mercado de calgados.
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