omo sera o fim do
ano para os varejistas?

Pesquisa mostra que quase 43% planejam gastaro A OPINIAO
mesmo, ou mais, em presentes de Natal

Embora a pandemia te-
nha causado um aumento
nas compras on-line, uma
nova pesquisa da Oracle
Retail mostra que muitos
clientes estdo prontos para
voltar as lojas neste fim de
ano. Quatorze por cento dos
compradores pesquisados
planejam fazer a maior par-
te de suas compras na loja,
com 47% planejando divi-
dir as compras on-line e fi-
sicas. Outros 9% planejam

SEM ESTOQUE,
SEM SORTE

35%

dos entrevistados
disseram que mercadorias
fora de estoque e

96%

que funcionarios
despreparados estavam
no topo da lista do que
poderia causar uma
experiéncia de compra
ruim.

75%

disseram que nao
gostariam de esperar
que um item voltasse ao
estoque antes de tentar
outra marca.

PESQUISA

A pesquisa entrevistou 510
consumidores no Brasil,
junto com milhares de
outros nos Estados Unidos,
Australia, China, México,
Italia, Franca, Alemanha e
Emirados Arabes Unidos
em setembro de 2020
sobre seus habitos e
planos de compras durante
a pandemia do Covid-19
para as festas de fim

de ano.

retirar suas compras no es-
tacionamento (drive-thru).
Apesar do ano desafiador,
43% dos consumidores es-
peram gastar 0 mesmo ou
mais nas compras de Natal
do que no ano passado.

Os clientes, no entanto,
ndo querem lidar com o in-
comodo das devolugdes. En-
quanto no ano passado 87%
dos consumidores da Amé-
rica Latina planejavam fazer
pelo menos uma volta, nes-

te ano esse numero caiu pa-
ra apenas 45% para o Brasil.
“Com os clientes com-
prando on-line e na loja fi-
sica, e aproveitando as no-
vas opgOes de recuperacio,
como retirada na calcada, os
varejistas terao que usar to-
dos as suas armas para aten-
der as expectativas do cliente
em um ambiente ja dificil’,
afirma Mike Webster, vice-
-presidente sénior e gerente
geral da Oracle Retail.

ARQUIVO/GES

Fim de ano deve representar incremento nas vendas
do varejo de todo o Pais, inclusive no calgadista

LISTA DE PRESENTES

Com as viagens limitadas e o desejo de evitar de-
volugdes, ndo foi surpresa ver os vale-presentes co-
mo um das trés principais opgOes de Natal neste ano.
Aqui esta o que os consumidores disseram que plane-
jam gastar mais neste ano:

57% - vestudrio e necessidades;

42% - eletronicos;

24% - cartdes-presente;

14% - artigos esportivos/hobbies;

9% - artigos de luxo (bolsas, moda e joias)

DE QUEM
CONSOME

12%

dos compradores se
sentem mais seguros
em um shopping
interno; 27% em
estabelecimentos
comerciais ao ar livre; e
61% estavam satisfeitos
com as precaucgoes de
seguranga adequadas;

92%

disseram que era
importante ver
funcionarios e outros
clientes usando
mascaras;

94%

disseram que era
importante ver 0s
esforcos de limpeza
visiveis;

14%

dos compradores
observaram que o check-
out sem contato era
importante;

86%

apontaram os niveis de
ocupacao reduzidos nas
lojas como chave;

35%

dos compradores
também disseram que a
falta de distanciamento
social faria com

que tivessem uma
experiéncia de compra
ruim.
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ESTRATEGIAS
PARA VARE]JO

Por Priscila Marocco*

Prepare sua loja
para o Natal

fato de que tivemos um ano cheio de aconteci-

mentos atipicos e noticias ruins, traz mais peso

para o Natal. A tendéncia é de que a data seja
ainda mais valorizada, pois simboliza um momento
de alivio e celebragéo. Por isso, sera necessario pas-
sar uma mensagem que va além do tradicional cli-
ma natalino. Vitrines com narrativas positivas e la-
dicas, que realmente encantam e oferecem instantes
de fuga da realidade, serao uma ferramenta para ge-
rar conexdo com o cliente e atrai-lo para o interior
da loja. Além da decoragéo, escolha um tema que
conte uma historia.

Revise detalhes - Quando estamos todos os dias
no mesmo ambiente, nosso olhar se acostuma com
0 que esta a nossa volta e alguns detalhes, muitas
vezes, acabam despercebidos. Limpadas queimadas
ou piscando e spots direcionados para o cliente, que
ofuscam a visdo, chamam a atencdo e causam des-
conforto. Estruturas e mobilidrios também merecem
reparo, como quinas desgastadas e vidros rachados.

Ambientacdo - As cores, a disposi¢do dos produtos
e a formatagdo do ambiente precisam ter um conceito
alinhado ao posicionamento da loja e a data. Quan-
to mais intuitiva for a setoriza¢do, mais facil vai ser
do cliente se atender sozinho em caso de grande flu-
x0. Produtos muito procurados e op¢des de presen-
tes devem estar bem evidenciados.

Sons - Principalmente quando se trata de compras, a
musica interage com as pessoas e cria ritmo. E neces-
sario estar atento para que ela nio seja lenta demais e
faca o consumidor relaxar e perder o desejo de com-
prar. Também nao pode ser muito baixa a ponto de
parecer um ruido, nem tio rapida ou alta de manei-
ra que se torne aflitiva. Por isso, use com parcimonia
cangOes natalinas. Elas podem se tornar enjoativas.

Memdria olfativa - A identidade olfativa fortalece
a conexao com o produto e o ponto de venda. Tam-
bém melhora o humor, aumenta o tempo de perma-
néncia dos consumidores em 40% e diminui a per-
cepgdo de tempo gasto, além da avaliagdo global do
ambiente que é mais positiva quando perfumada. A
memoria olfativa ¢ uma das mais duradouras, ultra-
passando a capacidade da visdo e da audi¢do em reter
referéncias. Uma estratégia pode ser trocar o aroma
da loja por outro diferente na época do Natal. Ajuda
a dar a sensagdo de que tudo esta preparado de ou-
tra maneira para a data.

Comodidade - Sair as compras no Natal pode se
tornar cansativo. Ofereca comodidade para o clien-
te. Mantenha uma temperatura média agradavel. Te-
nha um local para sentar e deixar sacolas. Ofereca ba-
linhas, dgua e café. Organize os processos para que
sejam mais ageis e evitem filas, como no caixa ou na
confec¢io de embalagens. Boas vendas!

* Priscila é visual merchandiser, vitrinista e estrategista de varejo.
Trabalha hé 17 anos em lojas fisicas. Diretora criativa da 220v Visual
Merchandising e Consultoria. Contato: priscila@agencia220v.com.br.




