
 

 

TRADE MARKETING - Estratégias para Impulsionar Receitas e Rentabilidade               www.progressus.net.br 

 
1 

TRADE MARKETING 
Estratégias para Impulsionar Receitas e Rentabilidade 

Rogerio Reis –fevereiro/2024. 
 
Nesse artigo exploraremos em detalhe os papeis e responsabilidades do Trade Marketing, 
Marketing e Vendas, no aumento do faturamento e melhoria da rentabilidade, dois dos 
principais objetivos empresariais no dinâmico mundo dos negócios.  
 
Para atingir esses objetivos, diversas 
estratégias são desenhadas e imple-
mentadas, implementadas, muitas delas 
envolvendo diretamente Vendas, 
Marketing e Trade marketing, ou seja, a 
área comercial. 
O aumento do faturamento é um objetivo 
comum para empresas, pois todas 
desejam crescer, pagar seus custos e 
despesas, investir para expandir sua 
presença no mercado, alcançando um 
maior market share. A área comercial é 
a responsável pelas estratégias para esse 
fim, sendo as mais utilizadas: incremento 
da base de clientes e de vendas para os 
clientes atuais e a exploração de novas 
oportunidades de mercado como 
expansão geográfica, desenvolvimento 
de novos canais de distribuição e lança-
mento de novos produtos ou serviços. 
A melhoria da rentabilidade é funda-
mental para a sobrevivência da empresa. 
A área comercial desenvolve estratégias 
para otimizar investimentos e aumentar a 
eficiência dos custos. Essas incluem 
estratégia de preços, promoção, 
gerenciamento das margens do canal de 
distribuição, custo de servir e retorno 
sobre investimentos mercadológicos 
(ROMI). 
Um exemplo de foco no aumento do 
faturamento é o modelo de negócios de 
scale up das startups. Nesta fase, a 
empresa prioriza o crescimento, rele-

gando a lucratividade. Faz investimentos 
em infraestrutura para suportar cresci-
mento acelerado. Implementa estratégias 
promocionais agressivas, oferece preços 
competitivos para atrair clientes e expan-
dir sua presença no mercado. Normal-
mente operam com margens brutas redu-
zidas e, muitas vezes, com lucratividade 
negativa. 
Caso a startup não consiga a margem 
bruta, seja pela redução das promoções, 
sem perder clientes, ou pela venda de 
produtos/serviços mais lucrativos, a 
viabilidade da startup pode estar seria-
mente comprometida. 
As empresas de commodities exem-
plificam o foco na gestão de custos. 
Operando em mercados muito competi-
tivos, oferecem produtos sem diferen-
ciação e lidam com preços voláteis. Essa 
volatilidade é influenciada por uma 
variedade de fatores como oferta e 
demanda globais, questões ambientais, 
tensões geopolíticas e outros eventos 
imprevisíveis. Os preços são estabeleci-
dos segundo as cotações nas bolsas de 
commodities locais e internacionais, 
como a BM&F no Brasil e a Chicago 
Mercantile Exchange. Adotar o foco nos 
custos é uma maneira segura para essas 
empresas sustentarem a lucratividade e a 
viabilidade financeira, independen-
temente das flutuações do valor de 
mercado. 
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Esses são exemplos extremos. Normal-
mente, as empresas procuram encontrar 
um equilíbrio entre os objetivos de 
aumento de faturamento e melhoria da 
rentabilidade, tomando decisões estraté-
gicas que considerem ambos os 
objetivos. É nesse contexto de decisões 
estratégicas que serão examinados os 
papéis e responsabilidades de Vendas, 
Marketing e do Trade Marketing. 
 

AUMENTO DE FATURAMENTO 
A área comercial é a responsável por 
criar as estratégias crescimento do fatu-
ramento. Uma vez que Marketing define 
o consumidor alvo dos produtos e 
serviços da empresa, Trade Marketing 

define o shopper alvo, entendendo onde 
e como ele compra. 
O conhecimento de onde o shopper 
compra permite o Trade Marketing 
preparar a estratégia de canais de vendas. 
A estratégia de canais determina as prio-
ridades em termos de canais e geogra-
fias. Uma vez estabelecida, define-se a 
forma de atuar em cada canal, geografia 
e nos clientes de alto valor para a 
empresa. Essas definições constituem a 
base do planejamento comercial, no qual 
o Trade, em colaboração com as Vendas, 
elabora os planos comerciais a serem 
executados nas vendas, nos canais, nas 
geografias e nos clientes. Para imple-
mentar o plano comercial, o Trade utiliza 
diversas ferramentas como:  

 
Þ Material para apresentação e treinamento de produtos aos clientes, explicando como 

vender ou usar, explorando os atributos e benefícios dos produtos/serviços. 

  
Fonte: Revista Super Varejo – abril/2022  

Þ Material promocional nos pontos de contato entre o shopper e o produto (online e off 
line), ex. em uma loja, em um consultório médico, numa farmácia, em uma loja 
virtual, entre muitos. 

    
Fonte: fabricadeideias.net Fonte: elaborado pelo autor Fonte: interplayers.com.br Fonte: amazon.com.br 

E NA CATEGORIA DE BISCOITOS? 
Levar em conta desejos que são relacionados

aos produtos na mente do consumidor: 

FORA DA
GÔNDOLA
Aumentar visibilidade 
- Ponto extra com
marcas de maior
valor agregado

E DENTRO DA
GÔNDOLA?

Redução do sortimento
como parte da solução
para melhorar a
experiência do shopper

Organização da
gôndola
conforme
árvore de decisão

CATEGORiA COM PORTFÓLiO RELEVANTE
Necessidade de uma recompensa, indulgência, saciar a fome Saciar a fome/indulgência com equilíbrio

O PROPÓSITO DA MONDELĒZ INTERNATIONAL É 

E, para isso, precisamos estar conectados com o 
comportamento do consumidor e ajudar você, 
supermercadista, a entender melhor a jornada de compra 
e disponibilizar os snacks na melhor forma possível. 
Vamos juntos acelerar o crescimento de snacks! 

DICAS DE OURO: 

NA PRÁTICA: CATEGORiA DE CHOCOLATES
O consumidor busca um produto específico para
cada ocasião, com diferentes necessidades

PARA MiM PARA NÓS PARA ELES SAZONAiS
Diferenciados
Mimos & Indulgência Diversão

Celebração
Snack durante a rotina

Recompensa do dia-a-dia

Compartilhar Presenteáseis /
premium

Impulso

Tábuas

FORA DA
GÔNDOLA

Aumentar
visibilidade com

 ponto extra

E DENTRO DA
GÔNDOLA?

Dividir a gôndola seguindo
a árvore de decisão

Segmentos Premium
devem abrir o fluxo

Posicionamento na 
altura dos olhos

GERA MAiS ViSiBiLiDADE EDUCA O SHOPPER
AUMENTA O TiCKET MÉDiO(VAREJiSTA)

ESTiMULA OTRADE UP NACATEGORiA
MAiSVENDAS

POR QUÊ?

ENTREGAR O SNACK CERTO,
NO MOMENTO CERTO,
PRODUZiDO DA MANEiRA CERTA

DiSPONiBiLiZAR PORTFÓLiO PARA AS PRiNCiPAiS OCASiÕES

DAR MAiS ViSiBiLiDADE A CATEGORiA DURANTE A JORNADA DE COMPRA

MELHORAR A EXPERiÊNCiA DE COMPRA
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Þ Definição de um Calendário Promocional, quando, onde e como os produtos e 
serviços serão promocionados. 
 
 

  
Fonte: KAMPAI Concessionária Toyota Fonte: elaborado pelo autor 

 
Þ Menu de Tipos de Promoção de produtos e serviços, como por exemplo: 

• Leve 3 pague 2 
• Junte 10 códigos de barra e ganhe um produto grátis 
• No pacote de 10 sessões pague 8 
• Desconto por fidelidade 
• Na compra de um carro zero ganhe 1 ano de IPVA e seguro grátis 
• Frete Grátis 

   
Fonte: extrafarma.com.br Fonte: japanveiculos.com.br Fonte:mercadolivre.com.br 

 

Þ Campanhas de incentivo para equipe de vendas própria e de terceiros, baseado nos 
objetivos do período. 

  
Fonte: agencia.vision/cases/reckitt-benckiser/ Fonte: ciadetrade.com.br/campanhas-de-incentivo/qualimax-campanha-de-

incentivo-em-vendas-2/ 
 
 

CALENDRIO PROMOCIONAL – 2024
Canal: Farma

20/jan
10-13/fev
8/mar
31/mar

Dia do Farmacêutico
Carnaval
Dia Internacional das Mulheres
Dia da saúde e nutrição 

1º TRIMESTRE
7/abr
12/mai
17/mai
26/jun

Dia Mundial da Saúde
Dia das Mães
Dia Mundial da Hipertensão
Dia Nacional do Diabetes

2º TRIMESTRE

26/jul
05/ago
11/ago
30/set

Dia dos Avós
Dia nacional da saúde
Dia dos Pais
Dia mundial do Coração

3º TRIMESTRE
Dia do idoso
Dia Mundial da Obesidade 
Mês do combate ao câncer de próstata
Natal

01/Out
11/Out
Nov Azul
25/Dez

4º TRIMESTRE
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MELHORIA DA RENTABILIDADE 
O Trade Marketing desempenha um 
papel fundamental na melhoria da renta-
bilidade, atuando de forma abrangente e 
profunda em diversos aspectos da estra-
tégia e tática comercial, como veremos 
nos próximos pontos: 

Mix Ideal de Canais 
Após uma análise detalhada e profunda 
de cada canal, baseando-se na rentabili-
dade e importância para os negócios bem 
como os custos associados de operar 
cada canal, definir o mix ideal de canais 
de distribuição. 
Segmentação de Clientes 

Segmentar os clientes, com base em sua 
importância, papel no processo de distri-
buição dos portifólio, e contribuição para 
o faturamento e rentabilidade. Com base 
na segmentação personalizar o portfolio 
ideal, o nível de serviço que a empresa 
vai oferecer e estratégia promocional 
para cada cliente, visando maximizar os 
resultados. 

Calendário Promocional 
Elaborar o calendário promocional 
levando em conta o comportamento do 
shopper alvo, planejando estrategica-
mente as iniciativas do portfólio, 
aproveitando-se da sazonalidade e 
eventos comemorativos. 

A profundidade e amplitude promocio-
nal excessivas devem ser evitadas para 
não impactarem negativamente a renta-
bilidade. 
Avaliação da Rentabilidade das 
Promoções 
Utilizando dados históricos, projeções de 
vendas, de mix de canais e de clientes, 
bem como os custos de cada promoção, 
faz uma avaliação minuciosa da rentabi-
lidade prevista antes de iniciar qualquer 
atividade promocional. Após o término 
da atividade promocional, conduz uma 
avaliação para mensurar o impacto real 
nas vendas, nas margens, na satisfação 
cliente; calculando o retorno sobre o 
investimento. Essa analise pós promoção 

permite ao Trade Marketing ajustar os 
parâmetros para promoções futuras. 
Abordagem de Melhoria Contínua   
Para ser sempre efetivo, o Trade 
Marketing deve operar com o mindset de 
sempre ajustar as estratégias de canal, 
segmentação, calendário promocional e 
ação promocional, baseado em 
resultados e dados. 
Em resumo esse artigo explora os papéis 
e responsabilidades do Trade Marketing, 
Marketing e Vendas nas esferas 
estratégica, tática e operacional, bem 
como o papel do fundamental do Trade 
Marketing a busca pelo equilíbrio entre 
aumento de faturamento e melhoria da 
rentabilidade. 
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