Como conquistar a
lealdade dos clientes
no Natal

A

Dicas para fazer os consumidores
' dessa época voltarem o ano todo*




INTRODUCAO

Decorar a loja, preparar o estoque, fazer promocdes. Tudo
isso é importante para destacar seu estabelecimento e
atrair mais clientes durante a época de Natal. No entanto,
para aproveitar ao mdximo as oportunidades dessa data, é
fundamental pensar também em como conquistar a
fidelidade dos clientes de dezembro.

Como sua loja esta se preparando para conquistar
a confianca e a lealdade desses clientes para que
eles retornem ao longo de todo o ano?

Para ajudd-lo a se preparar nesse sentido, listamos nesse e-book as
principais acdes que vocé deve desenvolver durante as vendas de Natal
para ganhar mais clientes fiéis para os préximos meses.

Neste material, vocé ird aprender dicas sobre:

e Como promover uma experiéncia de compra positiva.
Como organizar a loja de forma estratégica.
Quais dados dos clientes coletar no Natal e como usa-los
durante o ano.

¢ Como usar a embalagem para se aproximar dos clientes.
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Promova ‘uma

experiéncia de
compra positiva

Ao ler artigos e livros sobre as principais
tendéncias de consumo da atualidade, um
conceito sempre aparece em destaque: a
experiéncia do cliente. Mas vocé sabe, na
prdtica, o que isso significa?

Experiéncia do cliente é a percepcéo que o
consumidor tem em relacéo a sua marca,
ao seu estabelecimento, ao seu site, aos
seus processos, aos seus produtos/servicos
e ao atendimento prestado pela sua equipe.

A experiéncia do cliente é construida por
meio de toda interacéo que ele tem com a
loja - tanto online quanto offline.
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Essa percepcdo do cliente, por sua vez, influencia diretamente as chances de ele
ser fiel ou ndo a determinado negdcio.

Durante a época de Natal, é importante prestar a atencdo em algumas questdes
!
gue prejudicam a experiéncia de compra do seu publico. Tais como:

Loja lotadas.

Filas de caixa muito longas.

Longa espera para conseguir atendimento.
Vendedores com pressa, sem dar atengdo necessdria.

Estes sdo alguns dos motivos que fazem muitos consumidores considerarem o
varejo um verdadeiro pesadelo quando o Natal se aproxima

Mas na sua loja pode ser diferente!

Ha alguns cuidados que, quando colocados em prética, podem transformar a
experiéncia de seu cliente e garantir que ele construa memérias positivas do
tempo que passar em seu estabelecimento.

Se vocé quer oferecer um atendimento marcante ao seu pUblico e preservar o
espirito natalino, siga os conselhos listados nas pdginas seguintes:



Prepare a equipe

Treinar sua equipe é o primeiro passo para garantir
gue tudo flua tranquilamente daqui até o fim do ano.
Afinal, o aumento no movimento serd inevitdvel, e os
vendedores precisam estar preparados para isso!

Neste sentido, e essencial oferecer
treinamentos focados em ajudar os vendedores
a saber como atender os consumidores dessa
época que estao buscando itens para
presentear pessoas amadas.




Prepare a equipe

Também é importante garantir que seus
vendedores entendam que esse € um momento
de pressdo e agito, e que o papel deles e
fundamental para manter a ordem mesmo
quando tudo parece um caos.

Até porque vendedores mal-humorados podem
arruinar o Natal de seus consumidores, fazendo com
que eles ndo queiram voltar depois.

Por outro lado, um bom atendimento pode
compensar a espera e fazer o cliente se encantar com
a loja para sempre.

Aprenda no Blog do Varejo
Como atender mais de um cliente

ao mesmo tempo


http://blog.gazinatacado.com.br/como-atender-mais-de-um-cliente-ao-mesmo-tempo/

Preocupe-se com o
conforto dos clientes

Por mais que vocé se prepare contratando novos
vendedores, muitas vezes é inevitavel que os clientes
precisem esperar para serem atendidos em época de
compras de Natal. Mas se for para eles esperarem,
que seja com o maximo de conforto possivel.

Para isso, organize uma area da loja com
cadeiras e/ou sofas para que eles possam
aguardar sentados. Além disso, ofereca cafe,
agua e alguns petiscos para eles saborearem
enquanto esperam.




Preocupe-se com o
conforto dos clientes

Alem disso, tambem e interessante deixar
um atendente disponivel exclusivamente
para esses clientes que estao esperando,

como se fosse um recepcionista.

Assim, os consumidores ndo se sentirdo
“abandonados” ou “esquecidos”.

Aprenda no Blog do Varejo
Dindmica de grupo: como eliminar os

irritadores que afastam os clientes


http://blog.gazinatacado.com.br/dinamica-de-grupo-como-eliminar-os-irritadores-que-afastam-os-clientes/

Organize o momento
da espera

Além de garantir o conforto dos clientes que estdo
aguardando para serem atendidos, vocé pode
aproveitar esse momento para providenciar algumas
informacgdes que agilizardo o processo depois.

Neste sentido, um atendente pode passar pelo
cliente pegando dados como o nome, o que
procura e para quem serda o presente.

Assim, quando o vendedor for atendeé-lo, ja
pode ir direto ao ponto.




Organize o momento
da espera

Outra ideia para aproveitar a espera é
disponibilizar um profissional para
coletar os dados daqueles que ainda
ndo estdo cadastrados no sistema da
loja e adiantar o cadastro.

Assim, na hora de pagar o cliente ndo precisard
passar por esse processo, acelerando o
fechamento.

Aprenda no Blog do Varejo
0 que perguntar para os clientes


http://blog.gazinatacado.com.br/o-que-perguntar-para-os-clientes/

Ofere¢a uma area
para as criangas

Alguns clientes precisam levar seus filhos as compras,
e isso pode causar alguns tumultos e,
consequentemente, atrasos. Para facilitar a vida do
consumidor, vocé pode oferecer um espaco de

recreacdo para as criangas ficarem enquanto os pais
fazem compras.

Algumas mesas com desenhos para colorir,
uma televisdo com animac¢oes e jogos simples
como dominé e memoria ja servem de
distracdo para os pequenos.




Ofere¢a uma area

para as criangas

Mas é importante que um
profissional responsavel pelas
criancas e por garantir a seguranca
delas esteja sempre por perto.

Com certeza seu cliente vai agradecer por ajuda-
lo a comprar presentes e, ainda por cima, a
cuidar de seus filhos enquanto isso.

Aprenda no Blog do Varejo

Dicas para aproveitar ao maximo
as oportunidades do Natal


http://blog.gazinatacado.com.br/natal-varejo-rosana-nogueira/

3 pilares para a construcao de uma
experiencia do cliente positiva

1 - Integracao de todas as areas

Cada contato com o consumidor é importante. Entéo, é imprescindivel que todas as dreas de sua loja estejam
preparadas para oferecer um atendimento impecdvel. Dessa forma, seja qual for o tipo de interacéo — no site,
no atendimento presencial ou no SAC —, a experiéncia do cliente serd continuamente positiva.

2 - Conhecimento profundo do publico

E importante estudar o comportamento dos consumidores para coletar informacées gerais sobre as preferéncias e
necessidades deles. Digamos que vocé analisou os dados das visitas online e descobriu que a maioria das
pessoas que entram em seu site pesquisa modelos de celulares. Quer melhorar a experiéncia do cliente nesse
sentido¢ Ofereca contetddo direcionado a essa necessidade especifica, como uma lista com os pontos fortes e
fracos de diferentes modelos, por exemplo.

3 - Conhecimento da jornada do cliente

A jornada de compra é o processo que acontece entre o consumidor identificar uma necessidade ou problema e
descobrir a solugdo para isso. Conhecer a jornada de compra do seu publico é fundamental para oferecer uma
experiéncia marcante. Ao entender os passos dados pelo cliente no processo de compra, vocé pode oferecer
solucdes e informacdes personalizadas, de acordo com a fase em que ele se encontra.

Aprenda no Blog do Varejo

Como promover uma experiéncia
marcante em sua loja 14‘


http://blog.gazinatacado.com.br/experiencia-do-cliente/

Or%cmize a loja
de forma
estrategica

Para conquistar mais clientes nesse Natal, é
também importante que vocé crie estratégias
de merchandising focadas neste objetivo.

Merchandising € uma ferramenta de
marketing que utiliza técnicas para expor
produtos no ponto de venda (PDV) com o
objetivo de motivar e influenciar a deciséo
de compra do consumidor.
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Basicamente, a forma como vocé organiza sua loja tem o poder de atrair e
guiar o olhar do consumidor.

Mas, além disso, o merchandising também pode passar uma
mensagem e tornar o processo de compra mais dinamico. Sendo
assim, ele influencia diretamente a percepcao do cliente em relacao
a sua marca e pode também ajudar a conquistar a fidelidade dos
consumidores.

Aprenda no Blog do Varejo

Como o merchandising pode ajudar a
atrair e encantar clientes \

/

Durante a época de Natal, vocé pode (e deve!) aplicar estratégias de
merchandising para promover uma experiéncia positiva e marcante e,
assim, ter clientes mais fiéis durante o ano todo. .

As dicas que listamos a seguir o ajudarao nesse sentido!
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http://blog.gazinatacado.com.br/merchandising-atrair-e-encantar-clientes/

Conte uma histéria

Cada produto em sua loja tem o potencial de
contar uma histéria ou de indicar momentos e
situacées que podem acontecer em torno dele.

O merchandising ajuda a
criar o cendrio para que essas
historias sejam contadas.




Conte uma histéria

Digamos, por exemplo, que vocé
quer contar a historia de uma familia
cozinhando durante a ceia de Natal.

Para isso, vocé pode montar uma cozinha em
sua loja e incluir itens de decoracdo que ajudam
a narrar um acontecimento.

Um livro de receitas natalinas aberto, panelas no
fogdo, alguns ingredientes expostos, uma receita
escrita em um papel colado na geladeira sdo
algumas maneiras de indicar o contexto.

Aprenda no Blog do Varejo
A criatividade no merchandising e

a experiéncia do consumidor


http://blog.gazinatacado.com.br/a-criatividade-no-merchandising-e-a-experiencia-do-consumidor/

Harmonize as cores

As cores tém um impacto muito importante na
percepcdo dos clientes e podem ser utilizadas no

merchandising para gerar determinado sentimento
ou sensacdo.

Neste sentido, as cores influenciam
diretamente a experiéncia do cliente, e
também passam uma mensagem
especifica em relacdo a sua marca.




» Estudos indicam que as pessoas fazem
um julgamento inconsciente sobre um
produto nos primeiros 90 segundos de
visualizagdo — e até 90% dessa avaliagdo
inicial é baseada somente em cores.

« 92,6% das pessoas afirmam que o
aspecto visual é o fator que mais
influencia suas decisées de compra. Ali,
encaixam-se cor, design, forma etc.

Clique aqui e confira um infogrdfico que indica alguns dos
sentimentos transmitidos pelas cores.

Aprenda no Blog do Varejo
Como explorar os

cinco sentidos no varejo


http://blog.gazinatacado.com.br/marketing-sensorial/
http://blog.gazinatacado.com.br/a-criatividade-no-merchandising-e-a-experiencia-do-consumidor/
http://blog.gazinatacado.com.br/wp-content/uploads/2018/09/influencia-das-cores-logos-e-marcas.jpg

Distribua os produtos
de forma bg anceada
e simétrica

Vocé |d entrou em uma loja e se sentiu confuso,
perdido e até um pouco sufocado?

Isso acontece porque o ambiente pode estar
passando a mensagem de desorganizacéo,
excesso de informacdes ou falta de ordem.

Com o aumento do movimento do
Natal, torna-se ainda mais importante
se preocupar com essa questdo.




Distribua os produtos
de forma bg anceada
e simétrica

Distribua os produtos de forma que vocé
consiga direcionar o olhar do cliente para
pontos focais, sem necessariamente
sobrecarregar a visdo do consumidor.

Uma dica nesse sentido é usar a “regra de trés”. Ela
indica que, ao montar displays, é mais eficiente agrupar
em grupos de trés, ao invés de colocar um item sozinho.

Vocé pode fazer isso juntando, por exemplo, diferentes
modelos de celular ou um produto e seus acessérios.
Nesse caso, deve posicionar o item principal no centro.

Aprenda no Blog do Varejo
Video: Licoes das lojas Gazin sobre

Merchandising no varejo


http://blog.gazinatacado.com.br/merchandising-no-varejo/

Facilite a
experimentacao

Dificultar a experimentacéo dos itens é um dos
erros mais graves de merchandising.

Pare para pensar: o cliente pode comprar qualquer
coisa pela internet e a principal vantagem da loja
fisica é o contato direto e a interacéo com o
produto.

Entdo, nao faz sentido pensar em organizar o
PDV sem incentivar o consumidor a provar e
experimentar os itens na pratica. Concorda?

Aqui vao algumas dicas neste sentido:




Facilite a
experimentac¢ao

Crie “estacoes” ao longo da loja onde o cliente
possa experimentar os produtos.

Uma TV em que ele pode jogar o videogame; uma
cdmera a disposi¢do para os clientes tirarem fotos; um
display com diferentes modelos de celulares etc.

Crie ambientes imersivos, em que o cliente consiga
ter uma experiéncia completa do produto.

Ao invés de expor TVs em uma prateleira, por exemplo,
monte uma sala com sofd e alguns videos passando na
televisGo. Assim, o cliente poderd sentar e experimentar
o produto de maneira aprofundada, quase como se
estivesse em casa.

Aprenda no Blog do Varejo
Case Hard Off — licoes do Japdo sobre

a experiéncia do cliente na loja


http://blog.gazinatacado.com.br/experiencia-do-cliente-na-loja/

Adicione
personalidade

A forma como vocé organiza o estabelecimento

passa uma mensagem importante sobre a
identidade da sua loja.

E a identidade da loja, por sua vez, tem um

papel central na percepcéo do consumidor e
no relacionamento dele com sua empresa.

Essa é uma das grandes razdes pelas quais o

merchandising e a experiéncia do cliente estéo
diretamente ligados!




Adicione
personalidade

E fundamental que a sua loja tenha
“personalidade”.

A personalidade da marca fara sua loja
ser inesquecivel e também influenciara a
decisdo de compra do consumidor.

Aprenda no Blog do Varejo

Branding no varejo — como trabalhar a

marca da sua loja de maneira estratégica

CLIQUE AQUI

E baixe o e-book

Como usar o merchandising para
vender mais no Natal



http://blog.gazinatacado.com.br/branding-no-varejo/
http://blog.gazinatacado.com.br/guia-como-usar-o-merchandising-para-vender-mais-no-natal/

5 erros que podem prejudicar suas
acoes de merchandising no Natal

1 - Tratar a loja como um depésito

Um dos piores erros que um lojista pode cometer é simplesmente acumular os produtos na loja, sem
pensar em um contexto para eles. Pare e pense: entre uma pilha de caixas de celulares e um display
com os aparelhos expostos, em qual disposicdo vocé acredita que o cliente terd mais vontade de pegar
um telefone para ver, testar e, se for o caso, comprar?2 Com certeza é no display!

2 - Vitrines lotadas de produtos

Sabemos que o objetivo de qualquer lojista é mostrar na vitrine todas as possibilidades que seu cliente
ird encontrar dentro da loja. Mas amontoar produtos na fachada pode ter o efeito contrério e afastar
os consumidores. O ideal é expor os itens de maneira estratégica, destacando os mais procurados
nessa época em sua loja.

3 - Nao cuidar da manutencéao e limpeza da loja

Vocé entraria em uma loja com uma vitrine suja, manequins quebrados e [dmpadas queimadas? Pois é,
seu cliente também né&ol Para atrair quem passa em frente a sua loja por meio da vitrine, vocé precisa
manté-la sempre limpa e em ordem. Lembre-se de que o movimento na sua loja vai aumentar nessa
época, o cuidado com a limpeza e a manutencéo da loja também precisa ser redobrado.
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5 erros que podem prejudicar suas
acoes de merchandising no Natal

4 - Falta de espaco de circulacéo dentro da loja

Prepare o ambiente da loja para suportar o aumento da circulacéo de clientes durante a época de
Natal. Garanta que os produtos ndo prejudiquem a passagem nos corredores. Eles precisam estar
“limpos” para que os clientes possam transitar tranquilamente. Observe o fluxo de pessoas para
entender a melhor forma de posicionar os itens.

5 - Nao decorar a loja para o Natal

Se vocé néo decorar sua loja, vai passar a mensagem de que néo se preparou para o Natal, que ndo
estd nem ai para essa época e que ndo tem interesse em ajudar seus consumidores na escolha dos
melhores presentes. N&o é preciso lotar a loja de decoracéo. Alguns enfeites pendurados e algumas

luzes |G s@o suficientes para mostrar que o clima natalino esté presente.

Aprenda no Blog do Varejo

10 erros de merchandising que
prejudicam suas vendas ‘



http://blog.gazinatacado.com.br/erros-de-merchandising/

Colete os glaclos
dos clientes

Uma das acées fundamentais para
ampliar as oportunidades de vendas de
dezembro para o ano todo é aproveitar
o Natal para obter informacées
importantes sobre os clientes que
passam em sua loja nessa época.

A seguir, saiba quais sdo os dados dos
clientes que vocé deve reunir neste Natal e
aprenda a utilizar essas informacdes de
maneira estratégica durante o ano todo.
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Dados de contato e
informag¢des gerais

Nome completo, e-mail, telefone e enderego séo
os dados primordiais, que vocé deve coletar de
todos os clientes. E vocé precisa fazer isso ndo
apenas no Natal, mas no ano inteiro.

Outras informacgdes que podem ajudd-lo a ter um
relacionamento mais préximo com esse novo
cliente sGo:

—> Profissdo.

—> Preferéncia de compra (online ou na loja fisica).

— Canais que utiliza para se informar.

— Hobbies.

— Permissdo para receber e-mails com conteddo e promogdes.




-

‘ Dados de contato e
informag¢des gerais

Como utilizar essas informacoes
durante o ano todo:

Esses dados vao ajudar vocé a estabelecer uma
comunicacdo mais alinhada as preferéncias desse
cliente.

» Se ele prefere comprar na loja fisica, mas gosta
de receber informacdes por e-mail, vocé sabe
que pode enviar promocgdes especiais por esse

canal.

e Se cozinhar é um dos hobbies do cliente, ele vai
gostar de receber dicas e informacdes sobre os
novos eletrodomésticos da sua loja.

31



Para quem ele
esta comprando

Saber para quem o cliente estd comprando
também pode ajudd-lo a se comunicar de maneira
mais efetiva com ele durante os préoximos meses.

Esse é um tipo de informacdo que o vendedor
receberd durante o atendimento. Os préprios
profissionais da loja podem incluir esse dado no
cadastro do consumidor.

Além disso, o vendedor pode colocar outras
informacgdes sobre o perfil do cliente que ele
captou ou observou durante o atendimento.

Por exemplo:

— Se ele demorou para decidir.

—> Se pediu muito desconto.

— Se comprou algo para um filho, quantos filhos ele tem.
— Se é casado ou solteiro.

— Se mora com os pais.




Para quem ele
esta comprando

Como utilizar essas informacoes
durante o ano todo:

Essas informagdes dizem muito sobre o cliente.
Entender quem ele quer presentear no Natal pode
indicar quais sé@o as pessoas mais importantes para
ele.

« Se ele estd comprando presentes para os filhos,
na época de voltas as aulas, que tal enviar
promocdes de tablets para as criancas?

« Se o marido foi presenteado durante o Natal, e o
vendedor identificou que o casal tem filhos, vocé
sabe que pode enviar promogdes para o Dia dos
Pais para essa cliente.




A data em que ele
esta comprando

Essa pode parecer uma informacéo irrelevante,
mas indica uma caracteristica importante sobre o
consumidor: se ele é organizado e planeja suas
acdes com antecedéncia, ou se deixa tudo para a
Oltima hora.

Inclua no cadastro do cliente questées como:

— Quantas semanas antes do Natal ele comprou o presente.
— Quanto dias antes do Natal ele comprou o presente.

—> Se ele deixou para comprar no Gltimo dia.

— Qu, ainda, se comprou depois do Natal.

\’\

o

N\
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A data em que ele
esta comprando

Como utilizar essas informacoes
durante o ano todo:

Utilize essas informacdes para criar acdes
estratégicas, alinhadas ao perfil de cada consumidor.

« Se o cliente comprou antecipadamente, vocé sabe
que pode enviar promocdes relacionadas a datas
especiais com bastante antecedéncia para ele.

« Se ele deixou para adquirir o presente no Ultimo
dia, vai gostar de receber promocdes de Ultima
hora.

« Se comprou o presente de Natal depois do dia 25,
talvez seja interessante, em outras datas
comemorativas, enviar promoc¢des atrasadas, no
estilo “Ainda dé& tempo!”.




O produto que ele
esta comprando

Este € um dos dados mais Uteis para sua loja
conseguir criar uma conexdo pds-compra com o
consumidor. Sabendo o que ele comprou no Natal,
vocé pode se comunicar com ele utilizando aquele
produto como base para continuar a conversa.

Neste sentido, é importante saber:

— 0 produto que ele comprou.

— 0 modelo do item.

— 0 design do produto.

— Qual era o objetivo do cliente ao adquirir aquele item.




O produto que ele
esta comprando

Como utilizar essas informacoes
durante o ano todo:

Em vez de enviar um e-mail genérico de pés-venda,
crie uma comunicacdo mais direcionada a partir desse
dado. Por exemplo:

% « Se ele comprou um celular para a filha, pergunte se

ela gostou do produto e aproveite para oferecer um
desconto para ela escolher algumas capas
protetoras com design diferenciado.

« Se o cliente comprou um liquidificador e um
processador de alimentos como presente para ele
mesmo, envie um e-mail com receitas que ele pode
fazer com esse eletrodoméstico.

Aprenda no Blog do Varejo
0 que siio e como criar as

personas de sua loja


http://blog.gazinatacado.com.br/o-que-sao-e-como-criar-as-personas-de-sua-loja/

Use a
embalagem
para se conectar
com os clientes

O que transforma um simples
produto em um presente?

A embalagem, o pacote ou o
papel de presente que o
embrulha com certeza € um
desses fatores, ndo € mesmo?
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Quando caprichada, a embalagem mostra que a pessoa que estd
dando o presente se dedicou a prepard-lo, e, também, cria um clima
de expectativa e empolgagdo para saber o que hd dentro daquela
bonita caixa ou daquele papel cheio de detalhes.

E se a embalagem é importante em qualquer
presente, nos de Natal ela se torna ainda mais
essencial. Afinal, a hora de abrir as caixas e
embrulhos é uma das mais esperadas nesta data!

Aprenda no Blog do Varejo

/ formas de utilizar as embalagens para
aumentar a fidelidade dos clientes 3

/

Conheca a seguir algumas ideias para que a forma como vocé embala
seus produtos agregue valor a venda e contribua na conquista da
fidelidade dos clientes neste Natal:

39


http://blog.gazinatacado.com.br/fidelidade-dos-clientes/

Seja criativo

Ser criativo é sempre uma boa pedida para
chamar a atencéo e despertar emogdes. Uma caixa
diferente, que adquire novas fungdes além da

simples embalagem, pode ajudar a eternizar um
momento.

|deias neste sentido:

¢ Caixas em formato de estrelas ou bolas
para pendurar na arvore sao embalagens
que podem contribuir para a decoracao.

E quem ndo gosta de um ambiente bem
decorado? Esse é o tipo de embalagem que
vai deixar sua loja bonita e a casa do
presenteado do cliente, também.




Seja criativo

O papel de presente que vai
embalar o produto do seu cliente
pode ser mais um presente para ele
dar para a pessoa que ama?

Para isso, escolha papéis mais bonitos,
com detalhes que podem fazé-lo virar um
pdster que vai na parede depois que o
presente for aberto, por exemplo.

Para garantir que o presente do seu cliente
seja inesquecivel, vocé pode oferecer
embalagens em formato de coracao.

O presenteado vai sorrir antes
mesmo de abrir a caixa...




Personalize a
embalagem

Personalizar o embrulho de Natal, dando um toque
pessoal para ele, que vai transformar o presente
em algo para ficar guardado para sempre no
coragdo de quem o receber, é outra forma de
diferenciar sua loja das demais nesta época do
ano.

|deias neste sentido:

e O papel de presente pode ter um espaco
(como uma moldura) para incluir uma foto.

Para garantir que o cliente leve a ideia
adiante, deixe uma mensagem “cole aqui
sua foto”. Ele ndo vai querer entregar a
embalagem com aquele espaco em branco!




Seja criativo

¢ Encha o balcao do seu caixa com

cartées para que o cliente possa
escrever uma dedicatoria antes
mesmo de sair da sua loja.

Entregar tudo que ele busca nesta época é
algo que vai colocar sua loja na frente da

concorréncial

* Na hora de o cliente fechar a compra,
pergunte o nome do presenteado e
imprima uma etiqueta com “De: / Para
para o cliente colar na embalagem.

N/
L

O modelo deve ter sido preparado
previamente, seu trabalho deve ser
apenas trocar o nome no arquivo.




Mexa com
o imaginario

Principalmente se o presenteado for uma crianga,
mexer com o imagindrio e a criatividade dela vai
tornar o momento da entrega do presente ainda

mais especial.

|deias neste sentido:

o Ofereca, junto com a embalagem, uma
cartinha assinada pelo “Papai Noel”.

Conte uma histéria, falando, por exemplo,
algo especial sobre aquele presente/
produto.




Mexa com
o imaginario

e Separe alguns cartées do Batman,
do Superman, do Ben 10, da
Cinderelaq, etec.
Pergunte qual é o personagem favorito da
crianga e ofereca-o como brinde para o seu

cliente.

e Um papel de presente com varios jogos
impressos nele, ou uma embalagem que
vira brinquedo (como um quebra-cabeca

ou um dado).

Isso pode tornar o presente ainda
mais interessante. J& pensou nisso?




Surpreenda na
enirega

Mesmo que seu cliente ndo saia da loja com o
presente em mados, vocé ainda pode tornar o Natal
dele mais emocionante por meio da embalagem.
Como? Surpreendendo-o na hora da entregal

|deias neste sentido:

¢ Coloque um laco bem grande, reforcando
que aquele item € um presente especial.

Especialmente em produtos maiores, como
geladeiras e mdaquinas de lavar, isso pode
causar um grande impacto.




Surpreenda na
enirega

¢ Vocé pode, também, enviar produtos
surpresas.

Se o cliente comprou um fogdo, por exemplo,
um livro de receitas pode ser um presente e

tanto.

¢ Se o produto vai direto para a casa do
presenteado, inclua cartées no nome do

cliente.

Por exemplo: “Este é um presente do Carlos

para vocé. Ele veio até nossa loja e escolheu
com muito carinho. Esperamos que vocé goste!
Qualquer duvida sobre o produto, conte
conosco para ajudd-lo! Um feliz Natall”,
assinando com a sua marca. Isso pode despertar
no presenteado o interesse na sua loja — e em
breve ele também poderd virar seu cliente.
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CONCLUSAO

As dicas deste e-books
o ajudardo a aproveitar

o aumento do movimento
durante o Natal para nao
apenas vender mais durante o
més de dezembro, mas também
conquistar a fidelidade dos
consumidores que passarem por sud
loja nesta época e, assim, garantir boas

vendas durante o ano todo.
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Mas atencao, o seu trabalho
ndo termina por aqui!

Para incentivar os clientes a voltarem, é fundamental continuar em
contato com eles e desenvolver estratégias que os convencam de que
vale a pena ser leal & sua loja.

Os artigos do Blog do Varejos que separamos abaixo
trazem dicas cruciais para isso. Confira:

<~ Tudo o que vocé precisa saber sobre pos-venda

<7 e-mails de pds-venda para conquistar a fidelidade dos clientes

= Como premiar a fidelidade de seus clientes, sem ter que dar descontos
<~ Por que e como criar um programa de fidelidade em sua loja

<> Tipos de programas de fidelidade e como escolher o melhor modelo
<~ Como conquistar a lealdade do consumidor na era digital

<~ Como reter clientes no varejo
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http://blog.gazinatacado.com.br/tudo-o-que-voce-precisa-saber-sobre-pos-venda/
http://blog.gazinatacado.com.br/e-mails-conquistar-a-fidelidade-dos-clientes/
http://blog.gazinatacado.com.br/como-premiar-a-fidelidade-de-seus-clientes-sem-ter-que-dar-descontos/
http://blog.gazinatacado.com.br/por-que-e-como-criar-um-programa-de-fidelidade-em-sua-loja/
http://blog.gazinatacado.com.br/como-conquistar-a-lealdade-do-consumidor/
http://blog.gazinatacado.com.br/tipos-de-programas-de-fidelidade/
http://blog.gazinatacado.com.br/como-reter-clientes-no-varejo/

Compartilhe as informagdes deste guia com sua equipe e,

em conjunto, pensem em como criar estratégias que
potencializem o atendimento e suas agdes de Natal!

Sucesso, boas vendas e muitos
clientes o ano inteiro!

Equipe de Comunicagdo Gazin Atacado



http://blog.gazinatacado.com.br
https://www.facebook.com/gazinatacado
https://www.youtube.com/channel/UCtjUieFQufor2T60-0HqhOw
https://www.linkedin.com/company/gazin-atacado/
https://www.instagram.com/gazinatacado/
https://br.pinterest.com/blogdovarejo

