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Conjunto de estudos e das tecnicas comerciai
utiizadas como estrategias, para apresenta
0s produtos no ponto de venda aos clientes.

E uma importante ferramenta de Marketing.




As tecnicas comerciais
definem as seguintes regras:

Local onde o produto é vendido;
Superficie de venda atribuida ao produto;
Quantidade de produto a apresentar;
Modo de apresentar o produto;

Material de apresentacao utilizado;
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Publicidade no local de venda.
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Merchandising de
seducao

Merchandising de
optimizacéao

Merchandising de
gestao

—
—
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MERCHANDISING E GESTAO DO PONTO DE VENDA
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Tem como objetivo desenvol
cliente a tendéncia para as co
Impulsivas

Tem como objetivo a otimizacao
colocacao dos produtos no linea
ligacao do sortido/variedade

Tem como objetivo a rentabili
maxima do espaco e do pro




O consumidor de hoje é exigente, esta bem informado, € cri
maior poder de compra.

A selecao de um espaco de venda resulta do sentido de
gualidade gerada nas diversas visitas efetuadas. Para a
escolha, contam fatores como:

m=) O ambiente da loja,
mm) a disposicao do produto,
=

a gama e as marcas existentes,

0 nivel de servicos prestados

e 0S tempos de espera.



Em cada visita a loja o cliente vé ao seu redor, um conjunto
de situacoes que influenciam o seu comportamento no
interior, apreciando entre outros aspetos:

m=) eficiéncia no movimento de registos, nas caixas;

m=) servicos de atendimento eficazes, nomeadamente ao balcaa

m=) resposta  eficaz, pela existéncia dos produtos de
necessidade;

=) tempo de abertura dilatado;

=) alguma especializagcdo/formagao




Para além destas preferéncias, destacam-se ainda a correta

sinalizacao das seccoes e a qualidade e a seguranca nos prazo

de validade dos produtos expostos.

Cada vez mais o cliente pensa antes de comprar. Hoje, ha ja
guem considere que as compras impulsivas (1) vém perdendo
lugar no volume global de vendas, por isso, 0 aproveitamen
sensibilidade do cliente deve ser feito em cada momento da sua Vvisi
(novas técnicas que estimulam os clientes a compra)




l MOTIVACOES DOS CLIENTES PARAAS COMPRAS

O desenvolvimento do negécio deve considerar que C
cliente € importante para a loja, que cada cliente € um ca
pelo que se deve preocupar com as motivacdes de compra
SEU CLIENTE:

ONFORTO/CONFIANCA
IMPEZA/ARRUMACAO
NFORMACAO/APOIO
CONOMIA/VARIEDADE
OVIDADE/INOVACAO
RANSPARENCIA/CONFIANCA
MOCAO/DINAMICA

S| ENSIBILIDADE
E| NTUSIAMO/AMBIENTE
TILIDADE/RENTABILIDADE

mH2m=\ro




l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

mm) SENSIBILIDADE

O cliente é sensivel a tudo quanto se passa na loja. Desde q
atée que sai vai desenvolvendo ideias que, de algu
condicionam ou desenvolvem a sua vontade de continuar as c
A sua sensibilidade centra-se em aspetos como:

»movimento geral;
»ambiente/ruido;

»iluminacéao;

»colocacao do produto;
»higiene e limpeza,;

»comportamento do pessoal.




l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

=) ENTUSIASMO/AMBIENTE

O cliente inicia as suas compras =)

O entusiasmo como motivagcdo para a compra
surge sob a influéncia de desafios que séao
colocados ao cliente ao longo de todo o

percurso, no espaco de venda:

»existéncia de produtos complementares (apelativos e

Inovadores/novidades);
produtos impulsivos;

»tipo de publicidade/promocao.

compras premeditadas

»colocacao do produto - mistura de produtos premeditados e

»nivel de exposicao, sinalizacdo adequada;

4 compras impulsivas




l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

=) UTILIDADE / RENTABILIDADE

Para aléem de sentir o produto e de se entusiasmar co
aplicacéao, o cliente necessita de reconhecer a sua utilidade.

A nocao de utilidade no espaco de venda considera aspectos como:

“*tipo de produtos em exposicao e sua localizacéo;

“*rotacao dos produtos (validade);

“*tipo de publicidade desenvolvida no ponto de venda.
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l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/AS COMPRAS

== CONFORTO

Para tomar uma decisdo de compra, o cliente deve sentir-se a
e confortavel, tem de considerar aspetos como:

» Espaco agradavel- cores, produto bem exposto no espaco
» lluminacao — visibilidade

» Enquadramento do produto no espaco;
» Deciséao facilitada pela informacéo.




l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

mm) | |MPEZA

A limpeza do espaco de venda esta ligada ao conforto
influéncia sobre o cliente, gerando:

»conflanca no produto, diminuicao da doenca dos precos;
»descontracao;

»conflanca no sistema de gestao




l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

=) |NFORMACAO

A informacao ao cliente no local de venda é desenvolvida, qu
pelo pessoal, quer pela forma como o produto se aproxima do

cliente. Contam para uma correta informacgao ao cliente:

»informacéao do pessoal;

»rotulagem dos produtos;

»panfletos e cartazes.




l AS MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

== ECONOMIA

Todos os clientes pretendem economizar na compra.

A valorizacao do produto comeca por uma boa conservacao no
seguida de uma boa exposicao e imagem de marca.

A nocao de rentabilidade/economia é transportada até ao c
atraveés da influéncia que o produto tem na sua deciséo de compra




l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

== NOVIDADE

Encontrar novidade no espaco de venda ajuda o cliente fiel, que
forma sabe que a loja que escolheu é inovadora e original.

Por isso, sempre que pensa em novos produtos, ou ouve falar de
associa-os ao local onde habitualmente faz as suas compras.




l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

=) TRANSPARENCIA

» Esta motivacdo estd ligada a marcacdo dos
precos, que deve ser feita de forma clara.

» Um outro aspeto: o registo dos produtos na caixa,
a saida;

» Os movimentos do empregado na caixa devem
ser: claros, inspirando confianca ao cliente.




l MOTIVACOES DOS CLIENTES P/ AS COMPRAS

=) EMOCAO/DINAMICA

Na loja, o cliente deve sentir a emocao da compra, principalme
compra impulsiva. A luta que se desencadeia no processo de dec
de compra de um produto deve gerar no cliente uma dinamica t
tenha o sentido de posse e de utilizagao.

Influenciam a dinamica da compra factores como:

»animacao do ponto de venda e publicidade;
> Promocao;
»musica;

»campanhas e actividades especiais.




\ Do capitul

'E




