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O ponto de venda, conhecido também como
PDV, é o local onde o consumidor passa pela
experiéncia de compra, se encanta com o

produto e torna-se fa de sua marca.

Portanto, é necessario que o cliente ou
potencial cliente sinta-se atraido ao entrar em

sua loja, e fique satisfeito dentro dela.

Pare que isso acontec¢a, planejamento e ac¢do

sdo fundamentais.

Esta cartilha traz 10 dicas para que sua loja

torne-se tdo atrativa quanto vendavel.
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Fachada é toda area frontal da loja
incluindo: calcadas, muros, jardins,
paredes, luminosos e demais

instrumentos de comunicacgao.
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A fachada deve ser atroente e visivel tanto de dia quanto
de noite. Mantenha a conserva¢do das ladmpadas sempre
em dia.

Uma calcada bem conservada embeleza e wvaloriza a loja, pois
as pessoas deixam de se preocupar com buracos e obstdculos
na calcada, afim de evitar acidentes, e passam a observar as vitrines.




4 ples VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudancas e depois das acdes tomadas:

Hntes

como era...

Pontos de melhoria:

como ficou!

Acbes tomadas:
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Vitrine boa é vitrine que vende!
Ela é responsavel por
até 75% das vendas.

FICAM AS DICAS
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Especialistas orientam trabalhar entre trés ou quatro cores diferentes,
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para evitar polui¢dio visual na vitrine.

Os produtos que estdo posicionados ligeiramente abaixo da linha da
visdio (1,60 m do piso da vitrine) s&io mais percebidos pelos clientes.




"”2“’ VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

Como era...
Pontos de melhoria:

Acdes tomadas:



A iluminag¢do ajuda nas vendas, na

criagcdo de um ambiente confortavel

para o cliente e permite direcionar o
foco de atencdo para os

produtos em destaque.

FICAM AS DICAS
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Mantenha em dia a manutengdo do sistema de iluminagdo, evitando
ldmpadas queimadas.

Um bom provador deve ser bem iluminado. A ilumina¢do quente
(amarela) é aideal para evitar distorcées nas cores dos produtos.




'D’g"’ VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

Como era...
Pontos de melhoria:

Acdes tomadas:




O cliente busca conforto na hora da
experiéncia de compra, quanto mais a
vontade ele estiver, mais tempo ele

ficara na loja e serd motivado a .
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comprar. -_
FICAM AS DICAS:

Os provadores devem ser em namero suficiente, sinalizados,
seguros e faceis de achar. E fundamental possuir bom espelho, espaco
acessivel, iluminagdo adequada, ganchos suficientes, banqueta,

tapete e uma boa ventilagdo.

Os manequins destacam os produtos, mas é a escolha dos produtos
que vem em primeiro plano. Crie um padrdo discreto e utilize o
mesmo estilo de manequim em toda loja, lembrando-se de
adaptda-los ao seu publico-alvo.




'D’;ﬁ VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

F)m‘:es

como era...

Pontos de melhoria:

como ficou!

Acdes tomadas:




Quanto mais livre for a circulagdo
maior serd o espag¢o percorrido pelo

cliente dentro da loja e maior sera a
possibilidade de compra. 3
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Determine a circulagéio no saldo de vendas através de um percurso de
compra. Para isso utilize moéveis e equipamentos pequenos e crie
corredores que conduzam o cliente pela loja. O objetivo é direcionar o
olhar do cliente para um maior nimero de produtos e aumentar a
chances de vendas.

O fluxo de circulagdo da loja tende a dirigir-se para direita de quem
entra, centro-fundo, esquerda e retornar para entrada. Coloque
atrativos no fundo da loja, como produtos em promogdo, para
garantir a circulagdo por todo o espaco.




'D'gﬁ VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

F)m‘:es

como era...

Pontos de melhoria:

como ficou!

Acdes tomadas:




EXPOSICAO DE
PRODUTOS

Produtos precisam estar visiveis para

encantar e estimular os clientes a
comprar. Um ponto de venda atraente

é aquele que atende as necessidades

de seus clientes. BN &
—
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Pequenos produtos, novidades e promog¢des sdo comprados por
impulso, coloque-os em pontos estratégicos e préoximos aos caixas.

As promogoes precisam ter um prazo determinado, no méximo 30
dias, acima desse prazo deixam de ser atrativas.



'D'gf" VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

F)m‘:es

como era...

Pontos de melhoria:

como ficou!

Acdes tomadas:
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22 CLIMATIZACAO

Estudos mostram que temperaturas
agraddaveis acalmam e proporcionam
um ambiente de compra mais
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envolvente. Manter a loja climatizada
requer atengdio e cuidados constantes.
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Ventiladores proporcionam frescor e é boa alternativa para manter a
temperatura da loja agradavel.

Manter em dia a conservacdo de ventiladores e de ar condicionados
evita que barulhos e outros problemas causados pela falta de
manuten¢do incomodem os clientes na hora da compra.




4 PIcA VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

Como era...
Pontos de melhoria:

Acdes tomadas:
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A comunicacdo visual deve despertar o
interesse do cliente. Seu papel é de
informar e conduzir o cliente por todo
universo da loja.

Um som ambiente adequado ao publico-alvo e ao posicionamento da

loja, alinhado a uma fragrancia agradavel, deixam boa lembranca

aos clientes e funcionam como um atrativo a mais para a loja.



"’{gﬁ VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

Como era...
Pontos de melhoria:

Acdes tomadas:




Pequenos detalhes fazem toda a
diferenca! Cuidados com o bem estar
dos clientes proporcionam admiragéio e
encantamento.

FICAM AS DICAS:
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Manter um espa¢o reservado para copa revela cuidado com
os colaboradores permitindo que eles possam se alimentar e
descansar nos intervalos pré-estabelecidos.

Ter um espaco no saldo de wvendas para proporcionar “mimos”
aos clientes como café, chas, suco, chocolates, balas, etc. faz toda
diferenca e causam uma boa impressdo. Utilize espagos ou bancadas
proximos aos caixas.




'D/QCF' VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

F)m‘:es

como era...

Pontos de melhoria:

como ficou!

Acdes tomadas:




“Os pregos de produtos e servicos
deverado ser informados
adequadamente, de modo a garantir
ao consumidor a corregdio, clareza,
precisdo, ostensividade e legibilidade
das informagodes prestadas.”

(Art. 22 do Decreto n2 5.903, de 20 de Setembro de 2006)

FICAM AS DICAS:

O ideal é que o preco tenha letra legivel, em tamanho

proporcional que permita facil leitura e que ndo chame mais
aten¢do do que o produto.
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Os pregos dos produtos expostos a venda devem ficar sempre

visiveis aos consumidores enquanto o estabelecimento estiver aberto
ao publico, conforme Decreto n25.903, de 20 de Setembro de

2006.

- Acesse outras informagdes importantes sobre precificagdo no site:
http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/ ato2004-2006/2006/Decreto/D5903.htm

A Lei N2 12.741, de 8 de Dezembro de 2012 obriga as empresas
brasileiras a detalhar, nas notas fiscais fornecidas aos
clientes, a quantidade de impostos paga pelo consumidor.

- Maiores informagdes acesse o site:
http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/ ato2011-2014/2012/lei/l12741.htm




'D;gﬁ VAMOS PRATICAR?!

Agora é a hora da agdio! Estes dois espacos foram separados para vocé colocar
uma foto de antes e depois. Antes de suas mudangas e depois das agées tomadais:

F)m‘:es

como era...

Pontos de melhoria:

como ficou!

Acdes tomadas:
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