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EXPLORANDO A DATA
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A PASCOA

Conforme artigo divulgado no site da ASBRAFE e da PRO CONSULT,
abordamos aqui o tema “Pascoa” em formato mais abrangente, ja que
é a data mais importante do ano para as Lojas Especializadas em Fes-
tas, Candies e Confeitaria.

Neste artigo, vamos explanar com um pouco mais de rigueza de deta-
Ihes como explorar a data, aproveitando todo o potencial e pontos for-
tes de sua loja, e aproveitar todos os aspectos favoraveis do seu nego-
cio frente aos concorrentes diretos e indiretos.

Temos a certeza de que muita coisa ja é realizada pela sua loja, mas o
planejamento, organizacao e controle sao pontos muito importantes e
devem ser relembrados. Organizar a estrutura fisica e humana, con-
trole e resultados sao fundamentais para o éxito da estratégia.

Dentro das oportunidades elencadas no primeiro artigo, vamos deta-
Ihar aqui um pouco Mmais cada um destes seis topicos:

1. Atender de forma satisfatoria

2. Facilitar a vida do cliente

3. Parceria com fornecedores

4. Explorar a sua loja

5. Aloja como canal de especialidade

6. O fator humano
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1. Atender de forma satisfatoria

Atender de forma satisfatoria
seu publico-alvo: nada pode
faltar em produtos e servicos.

Vocé tem informacdes sobre o publico que frequenta sua loja?

Quem sao, quantos sao, perfil, de onde vém (localizacao), ticket médio, pe-
riodicidade de compra, sao fiéis ou compradores ocasionais?

Todos esses dados sao importantes nao so para definir acdées promocio-
nais, mas para fidelizar seu cliente.

2. Facilitar a vida do cliente

Facilite a vida de seu cliente, tanto na venda on-line quanto na presencial.

Na venda on-line todo detalhe
deve ser considerado.

A . Atente-se para plataformas com facilidade de navegacao, produtos
adequados com mix variado que atenda o seu publico-alvo, facilidade
para fechar a compra, meios de pagamento integrados, descricao dos
produtos e entrega eficiente e qualificada.

B . O pessoal interno para manuseio e preparo dos produtos deve estar

bem treinado e qualificado para o trabalho. Tudo deve sair da loja de
forma perfeita!
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C. Mix inadequado, formas de pagamento inseguras, finalizacao de
compra complicada sao fatores que derrubam a sua venda online e
causam abandono de carrinhos de compra.

D. Detalhe importante: a logistica. Produtos que demoram para che-
gar ou chegam em mau estado, empresas de entrega com motoris-
tas e ajudantes mal treinados e despreparados para finalizar a com-
pra de forma correta podem arranhar a imagem da empresa. Lem-
bre-se que na Pascoa os produtos feitos dee: —

chocolate sdo frageis e precisam de cuida- r )
dos redobrados na embalagem de embar-'
gue, manuseio e envio. |

E. E preciso ter controle de todas as etapas.

Na venda presencial, em sua
loja, tudo deve estar perfeito.

A. Prateleiras bem arrumadas e abastecidas, lay out adequado, comuni-
cacao adequada e merchandising perfeito para remeter o cliente ao cli-

ma de Pascoa.

B. Mantenha os colaboradores qualificados, bem treinados e prepara-

dos para atender o seu cliente.

C. Caso o espaco fisico da sua loja seja amplo, com departamentos por
exemplo, seus colaboradores precisam ser treinados para um setor es-
pecifico, principalmente na area dedicada a Pascoa. Os clientes po-

dem nao conhecer toda a variedade que existe em sua loja.
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D. Cuidado redobrado com equipe terceirizada ou colaboradores cedi-
dos por fornecedores, para que o comprometimento seja igual a sua
equipe propria. Crie mecanismaos para isso.

E. Por fim, o fluxo de circulacao € importante, tanto para periodos de
baixo movimento como em periodos de grande movimento. Tudo de-
ve estar adequado.

3. Parceria com fornecedores

Nao basta somente solicitar materiais de merchandising, promoto-
res ou acoes de degustacao.

O setor de marketing das industrias possui ferra-
mentas para agdes promocionais criativas e, as ve-
zes, € possivel que a empresa desenvolva um pro-
jeto para sua loja. Uma acao “Taylor Made” é impor-
tante para obter os melhores resultados, principal-
mente na Pascoa.

4. Explorar a sua loja

mente importante a seu
favor: a sua loja.

O ponto de venda oferece inumeras oportunidades para técnicas de mer-
chandising nao so para venda dos produtos principais da acao, mas para
venda de produtos complementares.
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A. Visual Merchandising: o ser humano é atraido com elementos
sensoriais. Portanto, atraia toda a atencao em sua loja e faca seu cli-
ente entrar no clima da Pascoa.

B. A¢coes de Marketing no PDV: aumentam a conversao de vendas
em sua loja. Pesquisas revelam que o consumidor brasileiro gasta,
em média, 12% acima do previsto ho PDV através de acoes de mar-
keting.

C. Muitas oportunidades em Acdes de Merchandising: acdes senso-
riais, temas, cross merchandising, brindes e acdes, vitrines e dis-
plays, pontos extras, clip strips, ilhas promocionais, check stands.

5. A loja como canal de especialidade

Um aspecto muito importante e mais forte: a sua loja € um CANAL
DE ESPECIALIDADE, portanto possui indmeras vantagens que ou-
tros formatos de varejo nao possuem.

Ex. Variedade em coberturas e chocolates Ex. Variedade nas decoracdes tematicas

No Brasil alguns segmentos buscaram seu espaco e criaram ver-
dadeiros conceitos em suas areas de especialidade, como os Pet
Shops, Horti Frut e Adega de Vinhos. Da mesma forma, as lojas
especializadas em festas , candies e confeitaria, se tornaram es-
pecialistas e oferecem uma infinidade de produtos dedicados a
este segmento de mercado.
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Como loja de Especialidade, sua loja possui:

A. Grande variedade de produtos, marcas e categorias de festas em
um so lugar: artigos de festas, bomboniere, confeitaria, descartaveis,
embalagens, decoracao, fantasia, papelaria, brinquedos.

Forminhas para doces Descartaveis diferenciados

B. Venda de servicos complementares:

Cursos, montagem de cestas, baldes personalizados, aluguel de mesas
e itens decorativos, entre outros.

Sala especifica para cursos como
por exemplo, “mao na massa’, é
um grande diferencial

C .Elevado nivel de servico:
Os funcionarios tém um alto conhecimento dos produtos vendidos
e podem realizar um atendimento personalizado ao cliente.

D. Acesso aos lancamentos, produtos exclusivos, acoes de relaciona-

mento dos lojistas e promocdes das grandes marcas, ambiente
agradavel.
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6. O fator humano

O ultimo e nao menos importante detalhe desse artigo: o fator humano.

Seja propria ou terceirizada, a sua equipe de colaboradores deve ser muito
qualificada, treinada e acompanhada para atender muito bem o grande
fluxo de clientes de forma eficiente para que saiam de sua loja totalmente
satisfeita.

O treinamento deve ser ministrado em maodulos, como por exemplo:

A. Através de técnicas de vendas e abordagem;

B. Conhecimento dos produtos ou categorias de produtos mais impor-
tantes da loja. Nesse sentido, € fundamental fazer uma parceria com for-
necedores para que oferecam treinamento técnico de seus produtos.

Consideracoes finais

Existem muitos aspectos positivos para que sua loja possa explorar os
seus pontos fortes como canal de especialidade.

A Pro Consult esta a sua disposicao para lhe ajudar na orientacao es-

tratégica de sua empresa e implementar as acoes de marketing ade-

guadas para que VOcé possa extrair os melhores resultados para o seu
negocio.

Feliz Pascoa e 6timos negocios!
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Conteudo produzido pela Pro Consult. Entre em contato para utilizar
partes ou totalidade do texto. Fotos e imagens freepik.com
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