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Relacionamento entre
ESPECIFICADORES e VENDEDORES

C

consTRUSE TE
Casa e Construcéao



DIFERENCAS ENTRE OS PROFISSIONAIS

ENTENDA AS PRINCIPAIS DIFERENCAS ENTRE UM ARQUITETO E UM DESIGNER DE INTERIORES.




QUEM SAO OS ESPECIFICADORES

DESIGNERS
DE INTERIORES

ARQUITETOS



ARQUITETO:

« POSSUI DIPLOMA DE CURSO SUPERIOR DE ARQUITETURA E URBANISMO (DURACAO DE
5 ANOS):

* SEU TRABALHO SE INICIA A PARTIR DO MOMENTO EM QUE SE ESCOLHE O TERRENO E
TERMINA NA ENTREGA DA OBRA;

+ LEGALMENTE HABILITADO PARA REALIZAR TRANSFORMACOES FISICAS NOS AMBIENTES,
COMO A DEMOLICAO OU CONSTRUCAO DE PAREDES

« POSSUIA ATRIBUICAO LEGAL E RESPONSABILIDADE TECNICA

« SEU TRABALHO LIDA COM INTERIOR E EXTERIOR DA CONSTRUCAO.



DESIGNER DE INTERIORES:

* SEU TRABALHO SE RESTRINGE A PROJETAR, ORGANIZAR
E DECORAR AMBIENTES INTERNOS.

e AVALIA O ESPACO ATRAVES DA LEITURA DO LAYOUT E
PODE PROPOR UMA REESTRUTURACAO NA EDIFICACAO
(AMPLIACOES OU REDUCAO DE ESPACOS), MAS SOMENTE
UM ARQUITETO PODERA VALIDA-LA E, POSTERIORMENTE,
REALIZA-LA (NAO DISPOE DO DIPLOMA LEGAL QUE OS
HABILITEM INTERFERIR NA OBRA FISICA)



——— DESIGN DE INTERIORES
ARQUITETURA

DESIGNER DE INTERIORES

ARQUITETO \J




UM ARQUITETO PODE SER
DESIGNER DE INTERIORES.



DESIGNER DE INTERIORES PARA 5E TORNAR UM
ARQUITETO,DEVERA CURSAR ARQUITETURA E
URBANISMO.



Como conquistar o clientes especificador:

Arquiteto x Designer de interior



AGENDE UMA VISITA NA LOJA SEM CLIENTES
PARA SE CONHECEREM MELHOR.




PESQUISE O PERFIL DO
CLIENTE ESPECIFICADOR




ENTENDA O ESCOPO DE TRABALHO
DO ESPECIFICADOR



ENTENDA QUAIS SAO AS PRINCIPAIS NECESSIDADES
ATUAIS DE CADA ESPECIFICADOR




DESENVOLVA SUAS SOFT SKILLS



SAO HABILIDADES RELACIONADAS A SUA FORMA DE
SE RELACIONAR E INTERAGIR COM AS PESSOAS E AFETAM OS
RELACIONAMENTOS NO AMBIENTE CORPORATIVO

HABILIDADES

SAO TODAS COMPETENCIAS BASEADAS
NA INTELIGENCIA EMOCIONAL



HABILIDADES COMO
SAO TODAS
COMPETENCIAS BASEADAS NA INTELIGENCIA
EMOCIONAL




COLABORACADO:
SABER TRABALHAR BEM EM GRUPO



FLEXIBILIDADE: \
SABER SE ADAPTAR AS MUDANCAS;



TRABALHAR SOB PRESSAO:
GERENCIAR ESTRESSE SEM PERDER O FOCO



COMUNICACAO EFICAZ:
OUVIR ATENTAMENTE E SE COMUNICAR DE MANEIRA CLARA;



ORIENTACAO PARA RESULTADOS:
ATINGIR O RESULTADO FINAL DA MANEIRA MAIS EFICAZ POSSIVEL.



CONHECENDO SEU CLIENTE, SE
TORNARA UM "BRAGO” DO
ESCRITORIO DO ESPECIFICADOR




ALGUMAS DICAS:

SEJA DISPONIVEL




DENTRO DE SEU HORARIO DE ATENDIMENTO, MESMO QUE
NAO PUDER RESPONDER NA HORA,



DISPONIBILIZE OUTRO CONTATO




SEJA PRO-ATIVO




SEJA UM CONTATO QUE LEVA CONHECIMENTO AO
ESPECIFICADOR

- TENDENCIAS:

- NOVOS PRODUTOS:

AVISOS SOBRE REAJUSTES DE VALORES, PROMOCOES, PONTAS DE ESTOQUE.



ANTES E DURANTE A VENDA



QUANDO POSSIVEL, SOLICITE AO
ESPECIFICADOR MAIS DETALHES SOBRE O
PROJETO COM ANTECEDENCIA




ALINHE COM ANTECEDENCIA SOBRE
PRODUTOS A SEREM MOSTRADOS NA
VISITA




CONTRIBUA COM A SUA OPINIAO QUANDO
SENTE QUE HA ABERTURA OU QUANDO
SOLICITADO




SEJA SINCERO




NUNCA ALTERE O PROJETO SEM PREVIA
AUTORIZACAO DO ESPECIFICADOR,



CASO O ORCAMENTO NAO SEJA EMITIDO

DURANTE O ATENDIMENTO, INFORME O

PRAZO E NAO PROMETA O QUE NAO PODE
CUMPRIR.




SEJA HONESTO




BONUS!

PROCURE SEMPRE AGENDAR ATENDIMENTOS COM HORARIOS ESPACADOS, DURANTE OS
ATENDIMENTOS, OS ARQUITETOS / DESIGNERS QUASE NUNCA CONSEGUEM RESTRINGIR A REUN!AO
NAQUELE ASSUNTO, E MUITAS VEZES O ATENDIMENTO E LONGO. ATENDIMENTO COM PRESSA NAO
DA CERTO!

ESCLARECA BEM A POLITICA DA PRATICA DE RESERVA TECNICA ENTREA LOJAEO

ESPECIFICADOR. CADA LOJA E PROFISISIONAL TEM UMA PREFERENCIA. NAO DEIXE ISSO SE
TORNAR UM MOTIVO DE DESENTENDIMENTO ENTRE VOCES!




POS VENDA




VERIFIQUE SE A COMUNICACAO POS VENDA
DEVERA SER FEITA COM O ESPECIFICADOR OU
COM O CLIENTE FINAL




MONITORE OS PRAZOS DE ENTREGA DOS
CLIENTES PARA AVISAR CASO HAJA ALGUM
ATRASO.




VERIFIQUE SE O ESPECIFICADOR PRECISA DE
ALGUMA ORIENTAGAO TECNICA PARA
INSTALACAO DO PRODUTO.



SEMPRE QUE POSSIVEL ENTRE EM
CONTATO PARA VERIFICAR SE A
INSTALACAO CORREU BEM



SEJA DISPONi\(_EL PARA DUVIDAS
OU INFORMACOES SOBRE TROCAS




SEMPRE ESTEJA DISPONIVEL PARA




OBRA E QUASE UMASINCA)NIMO DE
INTERCORRENCIAS!



NO CASO DE TROCAS, OU EVENTUALIDADES COM O
PRODUTO VENDIDO, TRATE COMO SE FOSSE A VENDA



1 CLIENTE NOVO CUSTA 5X DO
QUE MANTER UM CLIENTE




SEJA HONESTO NO CASO DE
ALGUM ERRO DURANTE A VENDA




O SUCESSO E CONSEQUENCIA DE SUAS ACOES.



VIDEO 02

RESPALDO TECNICO NA ESPECIFICACAO, VENDA E
ORIENTACAO PARA INSTALACAO DE MATERIAIS
A PARCERIA ENTRE O VENDEDOR E O ESPECIFICADOR.
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ESTA EM CO NSTANTE
EVOLUCAO.



ENQUANTO AS INDUSTRIAS SE ESFORCAM PARA
ENTREGAR PRODUTOS DE QUALIDADE COMPATIVEIS
COM AS PRINCIPAIS NECESSIDADES DO CLIENTE FINAL.




TRABALHO DAS LOJAS 1 EVAR ESTES NOVOS PRODUTOS PARA

O FACIL ACESSO DOS ESPECIFICADORES, E CONSEQUENTEMENTE DO
CLIENTE FINAL.



ARQUITETOS E DESIGNERS DE INTERIORES
SAO PROFISSIONAIS SEDENTOS POR INFORMACAO!




ESTA Al A SUA OPORTUNIDADE




ESTEJA INFORMADO!



OBRA NOVA?

UMA OBRA RESIDENCIAL OU COMERCIAL?



PROCURE CONHECER O CLIENTE FINAL!

CASO SEJA UMA OBRA RESIDENCIAL, O
CLIENTE JA MORA NO LOCAL OU IRA SE
MUDAR?




O CLIENTE ENTENDE SOBRE O PRODUTO QUE
PRECISA COMPRAR?




TEM ALGUMA EXPECTATIVA
SOBRE A COMPRA




TEM ALGUM LIMITE DE
VALOR QUE PODE ATINGIR




ENTENDA EM QUE ETAPA DO CRONOGRAMA
ESTA




SOLICITE FOTOS, IMAGENS DO PROJETO,
PLANTAS E QUANDO NECESSARIO, ARQUIVOS
ABERTOS




ESTAS PERGUNTAS QUALIFICAM VOCE (VENDEDOR) A OFERECER O
PRODUTO IDEAL PARA O ESPECIFICADOR.

EM VISITAS AGENDADAS, ESTE PROCESSO PODE SER FEITO COM
ANTECEDENCIA .

SE COLOQUE NO LUGAR DO CLIENTE FINAL: NAO SERIA MUITO BOM
CHEGAR NA LOJA E O VENDEDOR JA ESTAR INTERADO SOBRE TODO
O SEU PROJETO?



DURANTE A COMPRA, IVESTIGUE E
ORIENTE (ALGUNS EXEMPLOS)



REVESTIMENTOS

PERCENTUAIS DE PERDA

PAGINACOES PARA EVITAR PERDAS DESNECESSARIAS E DETERMINAR INICIOS

TIPOS DE ACABAMENTO

TIPOS DE VARIACAO DENTRO DE UMA REFERENCIA QUE DEVEM SER USADOS PARA MESCLAR

PINTURA

CONDICOES DO SUBSTRATO
EXPOSICAO A INTERPERIES
NECESSIDADE DE LIMPEZA
RESTRICAO A CHEIRO
TEMPOS DE SECAGEM




ESQUADRIAS

DURABILIDADE EM FUNCAO DO LOCAL A SEREM INSTALADOS
SEGURANCA (BIOMETRIA, CRIANCAS E ASSALTOS)

ILUMINACAO

NECESSIDADE DE,PREPARA(;AO DE ESTRUTURAS AUXILIARES
PASSAGEM DE ELETRICA ANTES DE CONCRETEGEM DE LAJES OU OUTROS ELEMENTOS ESTRUTURAIS

ORIENTACAO DE FOCOS
OSUCAMENTO

GABINETES

BASES DE ALVENARIA PARA APOIO
REFORCOS EM PAREDES DE DRY WALL




ESPECIFICANDO

DISPONIBILIZE FICHAS TECNICAS

LAUDOS DISPONIBILIZADOS PELAS INDUSTRIAS

VIDEOS EXPLICATIVOS PARA ESPECIFICACAO DOS PRODUTOS



ORIENTANDO A INSTALACAO




ENTENDA QUEM ESTA GERENCIANDO A
MAO DE OBRA DE INSTALAGAO

O ESPECIFICADOS (ARQUTETO OU DESIGNER DE INTERIORES)

ENGENHEIRO?
EMPREITEIRO?

CLIENTE FINAL?



VERIFIQUE SE A LOJA POSSUI
MATERIAL ORIENTATIVO DE
INSTALACAO.




VERIFIQUE QUALE A POLiTJCA DA LOJA
PARA INSTALACAO




VIDEO 03

O NOVO VAREJO E A EXPERIENCIA DE COMPRA
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Atuo ha 13 anos com projetos nacionais e internacionais para
Importantes empresas nos mais diversos setores do varejo.

Ao longo desta trajetdria, desenvolvi ampla visao dos processos de
Implantacao de redes de lojas. Branding, gerenciamento de
categorias, visual merchandising e projetos de identidade visual sao
alguns pontos fortalecidos e que fazem a diferenca durante o
desenvolvimento de projetos.

SAL Arquitetura de Consumo

Escritorio de arquitetura especializado em projetos para o varejo.
Integra arquitetura, visual merchandising, comunicacao visual,
mobiliario, tecnologia e outras solucoes, sempre com o objetivo de
criar espacos comerciais que reflitam as necessidades das marcas e
levem os consumidores a verdadeiras experiéncias de compra.




DA CONEXAO E DA EXPERIENCIA




PONTO DE VENDA

MARCA
FISICO




EXPERIENCIA DIFERENCIADA




O NOVO VAREJO?
MUDOU TANTO ASSIM?




CONSTANTE TRANSFORMACADO.



MAS AS LOJAS COMO CONHECEMOS SIM!

VAMOS ACORDAR PARA ISS0?




"A LOJA ONLINE E INIMIGA DA
LOJA FISICA”

“MARCA PROPRIA PRECISA SER
MAIS BARATA"

“SELF CHECKOUT ABRE
OPORTUNIDADE PARA FURTOS™

“CLIENTE NAO CONFIA NA
MARCA PROPRIA”

“PRODUTOS CAROS PRECISAM
SER EXPOSTOS EM VITRINES

FECHADAS" -
“MULHER NAO COMPRA

MATERIAL DE CONSTRUCAO"



PRECISAMOS MUDAR O QUE
ATUALMENTE CERCAM O VAREJO POR
TODOS OS LADOS







A DESRUPCAO NAO AGREGA VALORES E SIM GERA
NOVOS VALORES.

OS PROCESSOS ANTERIORES SE TORNAM OBSOLETOS E PASSAMOS A USAR NOVOS PROCESSOS.



A ERA DO CLICK




TUDO QUE PRECISAMOS:

IFOOD
DELIVERY

REDES SOCIAIS + ECOMMERCE
UBER / 99
WAZE / MAPS
SPOTIFY



NESTA ERA OS
NOVO PETROLEO



E ESTES DADOS PRECISAM SER COLETADOS DE
FORMA E NAO SOMENTE DE FORMA
QUANTITATIVA.

ISSO NO VAREJO COMO UM GERAL. NAO IMPORTA QUAL E A SUA ATIVIDADE.



PRECISAMOS ELEVAR O NIVEL DA PERCEPCAO DA
INTELIGENCIA DO VAREJO

EM QUALQUER SEGMENTO.

GOSTOS, PREFERENCIAS, ESTILOS, TRIBOS, SEGMENTACOES SAO O QUE PRECISAMOS ENTENDER.




AS MARCAS E OS GESTORES, PRECISAM DIZER:

POR QUE EXISTEM? PARA QUE VIERAM? (QUAL E O PROPOSITO)
PORQUE DEVEM COMPRAR DE MIM? (QUAL E O PROBLEMA QUE IRAO RESOLVER?)



SOLUCIONADOR DE PROBLEMAS:

, ESIM
RESOLVER UM PROBLEMA.

“ELE NAO QUER COMPRAR TINTA,
ESIM TER UMA SALA BONITA. “



O BOM VENDEDOR DO POS-CRISE E CAPAZ DE
ENTENDER QUAL E O PROBLEMA QUE O CLIENTE
PRECISA RESOLVER E, ENTAO, APRESENTAR A MELHOR
SOLUCAO.




O FOCO NA SOLUCAO DE PROBLEMAS
FUNCIONA PORQUE COLOCA O VENDEDOR
COMO UM ALIADO DO CLIENTE, E



ACABOU A LOJA QUE VIVE SO DE VENDER ESTOQUE.

O HARDSELL ACABOU!



PRECISAMOS ENTENDER O
SOFT SELL.



SOFT SELL = VEN DA SUAVE

SSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSS



CONHECER O CLIENTE NOS AJUDA A
DESCOMPLICAR A VIDA DELE.




GRANDE COMPLICADOR
E O CLIENTE NAO CONSEGUIR
ENCONTRAR UM PRODUTO.




NESTE PONTO, A LOJA ONLINE PODE SER UM BOM
ALIADO. ATRAVES DAS PLATAFORMAS DIGITAIS,
CONSEGUIMOS RASTREAR O COMPORTAMENTO DO
CLIENTE DURANTE A NAVEGACAO DOS SITES, E

CONSEQUENTEMENTE DESCOBRIR QUAIS SAO OS

FATORES DECISIVOS NO MOMENTO DA DE
UM PRODUTO.

DE ALGUMA FORMA, ELE CATEGORIZA OS
PRODUTOS PARA CHEGAR ONDE QUER.




A EXPOSICAO DOS PRODUTOS DEVERA SER
DE ACORDO COM A CATEGORIZACAO FEITA
PELO CLIENTE DURANTE A COMPRA.




POR EXEMPLO:

POR AMBIENTE,
POR TIPO (MESA OU PAREDE),
POR COR




POR CATEGORIA (P.EX CUBAS / BACIAS),

POR FAMILIA (P.EX. BACIAS COM E SEM CAIXA ACOPLADA / CUBAS DE
SOBREPOR, EMBUTIR, SEMI ENCAIXE),

POR COR



ESQUADRIAS:

POR MATERIAL

DEPOILS POR LINHA (O CLIENTE QUER VER O CONJUNTO DE TODAS AS
SOLUCOES DA LINHA)



A EXPOSICAO POR MARCAS E
CONVENIENTE PARA A INDUSTRIA



A EQUIPE DE VENDA E UMA OTIMA ALIADA NA
DECISAO DA HIERARQUIA NA FORMA DE EXPOSIGAO.
ELES ESTAO NA LINHA DE FRENTE E SABEM QUAIS 5A0

OS PRINCIPAIS FATORES DE COMPARACAO.




VALE A PENA REPETIR.

TANTO A LOJA QUANTO O CLIENTE SERAO
PREJUDICADOS.




O CLIENTE NAO CONSEGUIRA LOCALIZAR OS
ITENS QUE PRECISA COM EFICIENCIA.



O PROCESSO VAI LEVAR MAIS TEMPO
DO QUE O NECESSARIO, DEVIDO A
DESORGANIZACAO.




SEJA

POR QUE O USUARIO DESISTIU DO
PROCESSO, SEJA POR QUE ELE

SIMPLESMENTE NAO CONSEGUIU
CHEGAR AO PRODUTO DESEJADO




A LOJA DESORGANIZADA E
PERIGOSA.




CROSS MERCHANDISING




E UMA TECNICA QUE TEM POR FINALIDADE CRUZAR

OS PRODUTOS NO PONTO DE VENDA QUE TENHAM
DESTACANDO-OS ENTRE OS

DEMAIS.

ESSA TECNICA SERVE PARA LEMBRAR O CONSUMIDOR DO
PRODUTO QUANDO ESTIVER
COMPRANDO OUTRO ITEM.



CROSS MERCHANDISING

VEJAM QUANTO O PERFIL DO CLIENTE PODE LEVAR A
EXPOSICOES SURPREENDENTES NO PONTO DE VENDA



O MACARRAO E CONSIDERADO UMA CATEGORIA DESTINO.

O ESCORREDOR NAO E UM ITEM COMPRADO CORRIQUEIRAMENTE E E CONSIDERADO UM PRODUTO DE
CONVENIENCIA.

A VENDA DO MACARRAO, POREM, PODE IMPULSIONAR A DO ESCORREDOR EM DUAS SITUACOES:

- O SHOPPER SE LEMBRA DE QUE ELE AINDA NAO TEM UM ESCORREDOR OU

- DECIDE TROCAR O ANTIGO POR UM UTENSILIO NOVO.

NOS ESTADOS UNIDOS, UMA GRANDE REDE DE VAREJO PERCEBEU QUE A MAIORIA DOS COMPRADORES DE FRALDAS
ERA HOMEM. ELES SAIAM A NOITE PARA BUSCAR O PRODUTO E NAO LEVAVAM SO ISSO PARA CASA.

MUITOS APROVEITAVAM PARA COMPRAR ALGUMAS LATINHAS DE CERVEJA. QUANDO OS PRODUTOS FORAM
COLOCADOS LADO A LADO, AS VENDAS DISPARARAM!



FICA O CONVITE!

FACA UM EXERCICIO DE QUAIS PRODUTOS SE COMPLEMENTAM NA AREA DE
VENDAS E COMO ESTE CRUZAMENTO PODE IMPULSIONAR A VENDA DE
PRODUTOS QUE NAO SAO DESTINO.



DICAS:

LEMBRE-SE DE QUEM SAO SEUS CLIENTES: £
IMPORTANTE QUE A COMBINACAO DE PRODUTOS FACA
SENTIDO, OU OS ITENS AGRUPADOS NAO VENDERAO
EFETIVAMENTE.

SAL



DEVE EXISTIR UMA LOGICA
ENTRE OS PRODUTOS



PARA SE DESTACAR COM UMA ACAO
DE CROSS-MERCHANDISING E PRECISO

TER AQUELA SACADA




NAO EXAGERE NO CROSS-
MERCHANDISING




ACOMPANHE O DESEMPENHO DAS ACOES

(SEMPRE!)

SAL



FALANDODA | ECNOLOGIA NA

LOJA FISICA.,
PRECISAMOS PROMOVER:




INTERATIVIDADE

O USUARIO EXERCA INFLUENCIA SOBRE O CONTEUDO



EXPERIENCIA

CAUSAR EMOCOES NO CLIENTE




ENGAJAMENTO

O CLIENTE SE IDENTIFICA COM SUA PROPOSITO
E PASSA A SE RELACIONAR COM A MARCA



A LOJA INTERATIVA PERMITE AO CLIENTE
ACESSAR CATALOGOS, PERSONALIZAR
PRODUTOS,
COMPRAR ONLINE E RECEBER EM CASA,
VERIFICAR A DISPONIBILIDADE DE UM
PRODUTO EM
OUTRA LOJA, OU SEJA, AS POSSIBILIDADES
SAO MUITAS




O CONCEITO PHYGITAL E UMA TENDENCIA MUNDIAL,
UNE OS CANAIS FISICO E DIGITAL (NAO
NECESSARIAMENTE UNINDO AS PLATAFORMAS DE
COMPRA)



O CONCEITO OMNI CHANNEL UNE A LOJA FISICA E AS
PLATAFORMAS DIGITAIS.



O CONCEITO EVERYWHERE COMMERCE (O NOVO
NORMAL)= NOS COMO CLIENTES DECIDIMOS O CANAL
ONDE COMPRARE FAZER ISSO

PODEMOS COMPRAR DE CASA, PODEMOS COMPRAR
ONLINE (ESTANDO NA LOJA FISICA), PODEMOS
COMPRAR NO PARQUE, NA ESCOLA, OU SEJA, DE

QUALQUER LUGAR




EM UM SISTEMA DE INTEGRACAO DE
PLATAFORMAS, PRECISAMOS OUVIR DO
CONSUMIDOR O QUE ELE QUER E PRECISA DE

CADA ESPACO DE INTERACAO.




PRECISAMOS ESTIMULAR A DESCOBERTA DOS
PRODUTOS NOS PONTOS FISICOS
LANCAMENTO DE UM PRODUTO
ANTES NA LOJA FISICA
OFERECER DESCONTOS OU BENEFICIOS NA LOJA
FISICA.




RESERVA ONLINE, PICKUP IN-STORE :

PESQUISA NO SITE, RESERVA DO ITEM DESEJADO, CONCLUSAO
DA COMPRA E RETIRADA NA LOJA FISICA



BUY ONLINE, PICKUP IN-STORE:

PESQUISA, COMPRA NO SITE E RETIRADA NA LOJA FISICA (CURBSIDE,
LOOKER, ATENDENTE)



BUY ONLINE, RETURN IN-STORE:

PESQUISA, COMPRA NO SITE, RECEBIMENTO EM CASA
E TROCA OU DEVOLUCAO NA LOJA FISICA



PRECISAMOS ENTENDER COM QUE AS COMPRAS SAO EMOCIONAIS.

PODEM SER FELIZES, TRISTES, ESTRESSANTES... E PRECISAMOS FAZER COM
QUE SEJAM MOMENTOS FELIZES.

NESTE MOMENTO EM QUE ESTAMOS, AS LOJAS FISICAS PRECISAM ENGAJAR
OS CONSUMIDORES EMOCIONALMENTE E DEVEM TRAZER MOMENTOS DE

FELICIDADE, COM



A PREOCUPACAO COM A SAUDE E A AGILIDADE DA INTERACAO DIGITAL FORAM SENTIMENTOS MUITO
DESPERTADOS NO MUNDO TODO PELA PANDEMIA. AO VOLTARMOS PARA A ROTINA, O CONSUMIDOR
MANTERA A BUSCA POR AMBIENTES ONDE SE SINTA SEGURO E ENCONTRE EXPERIENCIAS
DESCOMPLICADAS.

1° ESPACO - NOSSA CASA
2° ESPACO - NOSSO TRABALHO )
3° ESPACO - VAREJO, NOSSO ESPACO DE SOCIALIZACAO

DENTRO DE LOJA, CADA VEZ MAIS PASSAMOS A OFERECER SOLUCOES LOW TOUCH, MUITAS VEZES
APOIADAS PELO DIGITAL, QUE TAMBEM FAVORECE A REVISAO DE JORNADAS QUE GARANTEM MAIOR
AUTONOMIA, CONVENIENCIA E AGILIDADE PARA O CONSUMIDOR.

O PRINCIPAL COMPROMISSO E EVITAR A PROPAGACAO DO VIiRUS.

e MEIOS DE PAGAMENTO E SELF CHECKOUT,

e TREINAMENTO DA EQUIPE (O QUE PODE E O QUE NAO PODE FAZER, SEM TOQUE, COM DISTANCIA,
COMO MANIPULAR PRODUTOS...

e CONSCIENTIZACAO E PREOCUPACAO COM O PROXIMO PRECISA SER UM DISCURSO APLICADO DAS
MARCAS DENTRO DO AMBIENTE FISICO

e CURADORIAS SERAO ESSENCIAIS. E COM ELAS QUE VAMOS COMUNICAR COM O CLIENTE.



A OFERTA DE SERVICOS E A BOLA DA VEZ NO VAREJO, A NOVA
METRICA DE RESULTADOS E A SUBSTITUICAO DA "VELHA
POLITICA” DE DESCONTOS E A MAIS “RECENTE POLITICA"
INSTAGRAMAVEL - QUE APESAR DE MEGA INTERATIVA, E
POUCO UTIL. A ENTREGA DE SERVICOS NO VAREJO E UMA
TATICA QUE RESPONDE AO CRESCENTE INTERESSE DOS
CONSUMIDORES EM RELACAO A SOCIALIZACAO NOS
ESPACOS FISICOS, SUSTENTABILIDADE E CONSUMO
CUSTOMIZADO E CONSCIENTE.




LOJAS FISICAS CONTINUAM EXISTINDO!

NESSA NOVA ERA, AS LOJAS ONLINE E OFF-LINE (FISICA) SE
COMPLEMENTAM.

O NOVO NORMAL E SIM DIGITAL, MAIS RAPIDO, COLABORATIVO,
VOLATIL E TRANSPARENTE. MAS AINDA PRECISAMOS DO CONTATO
FISICO, DOS ESPACOS DE SOCIALIZACAO

TRANSFORMACAO

NAO E UMA
PASSAGEM CONSTANTE



LOJAS FISICAS
CONTINUAM EXISTINDO!




DIARIAMENTE VAMOS PRECISAR APRENDER ALGO NOVO SOBRE

VAREJAR




