>> MODERNIZACAO COME

Como se pode diferenciar um negocio ou uma
loja? E esta a questdo que o INV - Instituto
de Negociagdo e Vendas ira abordar ao longo
de um conjunto de artigos elaborados para o
Boletim da ACB, contando com a experiéncia
efectiva de empresas do Grupo em que se
integra: a 4STORE'S, Solucoes integradas
para espac¢os comerciais e a SALES UP,

Assessoria e Consultoria Comercial.

DESENVOLVIMENTO DE UM
CONCEITO DE LOJA

Sem conceito ndo ha negocio!

Os dias de hoje mostram-nos bem

que o Comércio é uma actividade para
verdadeiros Profissionais! Abrir uma loja
ja ndo é para quem quer, mas sim para
quem sabe.

O mercado tornou-se de tal maneira exigente

e a concorréncia de tal maneira grande que

o Empresario que ndo souber apetrechar-se
profissionalmente e diferenciar o seu negocio esta
votado ao fracasso! Num mercado em que as lojas
e os produtos proliferam e em que a qualidade
destes (ltimos €&, por si s, cada vez menos um
factor de diferenciacdo, o sucesso e a capacidade de
atraccao de qualquer loja passam, sobretudo, pelos
ambientes, solidez e originalidade do seu conceito.

Uma loja com sucesso tem de ser capaz de
criar e de dinamizar continuamente o seu
ambiente e de surpreender o consumidor.

Tem de saber aplicar os estimulos a compra (as
diversas medidas fisicas e outras que podem ser
aplicadas para estimular o cliente a comprar), ter
ofertas complementares para disponibilizar aos
clientes e uma qualidade do atendimento e de
servigo ao cliente adequada ao seu posicionamento
(imagem que quer que os clientes tenham dela).

Quem quer abrir uma insignia / loja

/ negobcio novo ou dinamizar o que ja
possui tem que, em primeiro lugar,
conhecer os actuais estilos de vida, as
tendéncias de consumo, os habitos de
compra e a oferta do mercado.

De acordo com a experiéncia real que temos tido ao
nivel do desenvolvimento de novos conceitos de |oja,
sabemos que a fase de definicdo do posicionamento
da insignia / loja / negdcio € extremamente
importante para que o desenvolvimento e aplicagao
do conceito seja operacionalizado com sucesso.

Para estabelecer o posicionamento do negécio

€ preciso também antecipar o pensamento e os
anseios dos clientes. Pensar o que os clientes
esperam conseguir do negdcio: sera Conveniéncia?
Lazer? Estilo? Bem-Estar Pessoal? Estatuto? Luxo?
Comodidade? Beleza? Uma vida mais simples?

Um dos principais erros de muitos
negocios / lojas que tém problemas de
vendas é por exemplo pensarem que 0s
Clientes querem todos a mesma coisa.



Se é verdade que a fidelizacdo absoluta a minha
loja ja acabou, entdo também é verdade que os
clientes dos outros também passaram a olhar

para a minha loja e que, para além disso existem
muitos nichos de mercado para os quais faz
sentido dirigirmos o nosso negocio ou a nossa loja.

Actualmente no nosso pais parece que os
comerciantes estdao todos com a fobia do
preco baixo. Muitos comerciantes ficariam
perplexos com o desconhecimento real
que muitos clientes tém do prego e com
aquilo que valorizam a outros niveis.

Embarcar nessa maré pode ser muito prejudicial para
muitos negocios, cuja diferenciagdo nunca passou
pelo prego. Ao entrarem nessa dinamica acabam

por se descaracterizar, sem conseguir concorrer

com as grandes cadeias que terao sempre mais
capacidade para enfrentar uma guerra de pregos. Por
outro lado, se toda a gente anda a oferecer mais do
mesmo, isso fara com que muitos clientes que ndo
se revejam nas lojas disponiveis, acabando por se
desperdicar um potencial de mercado importante.

Depois de conhecermos entao as
ambicoes dos clientes, importa passar

a estruturacdo do negocio, aspecto que
exploraremos no préoximo niamero.

Ana Teresa Penim, Administradora Delegada do INV
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COMERCIO COM FUTURO

O comércio é a arte do detalhe!
Quem nao acompanha os tempos...
Vai com o tempo!

Vitrinismo

A loja tem que estar preparada para receber al-
guém gque é, simultaneamente Actor e Espectador.
Conhega o seu cliente, deslumbre-o e faga-o
participar na dinamica da loja.

Ambiente
Criar ambientes significa criar estimulos a compra...
Os estimulos devem apelar aos cinco sentidos...

Tecnologia

Hoje em dia é fundamental saber tirar partido
das tecnologias, utilizando-as no Vitrinismo e no
Visual Merchandising, na Animagao e Promogao
da Loja e na Arquitectura Comercial

Iluminacgao
A iluminacdo é um factor critico do ambiente e
da promocao comercial da loja.

Lembre-se “o que ndo se vé nao se vende...”

Cor

Cada cor tem um simbolismo proprio! Conhega-
os e utilize as cores de acordo com a identidade
corporativa do seu negocio e as mensagens gue
pretende transmitir.

Criatividade e Interactividade

O Comércio tem que se adaptar aos estilos de
vida e a evolucdo dos habitos de compra. Esteja
atento a todos os sinais!

Atendimento

e Servigo ao
Cliente

Quem ndo sabe
sorrir ndao deve estar
numa loja...

Ana Teresa Penim, Administradora Delegada do INV
Jodo Alberto Cataldo, Director Geral da SalesUp Portugal

Sessao sobre Vitrinismo, Merchandising e Arquitectura
Comercial, realizada aos 15.09.2005 na Sede Social da ACB



