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MOMENTO DE INVESTIR NO
DIGITAL E NO POS-VENDA

COMO AS MARCAS ESTAO SE RELACIONANDO COM 0S CLIENTES
APOS U ENCERRAMENTO DA COMPRA?

Com as medidas de isolamento social exigidas pela
pandemia do novo coronavirus, empresas do comércio
néo essencial foram proibidas de receber o publico em
suas lojas. Mas isso ndo as impediu de encontrar meios de
chegar até seu publico. Vendas acontecem em lojas on-li-
ne, por aplicativos de mensagens e redes sociais, e com en-
trega expressa ou em formato de retirada nas lojas fisicas.

Com menos de 50% das lojas fisicas abertas, a Calca-
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dos Bibi (Parobé/RS) precisou buscar no digital formas
de manter os clientes e as operacdes em funcionamento.

Com forte crescimento no e-commerce, delivery e entre-
ga expressa, a marca também aposta na unifo do fisico e
do virtual. O projeto Prateleira Infinita proporciona que
as lojas da Bibi atuem como pequenos centros de distri-
buicdo do e-commerce, considerado pela marca comouma
frente de loja.
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