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PREMIACAO

1 CASA NO VALOR DE R$50.000,00

OU VALOR EM BARRAS DE OURO

2 MOTOS 125

RS$15.000,00 EM VALES-COMPRA SENDO:
10 VALES DE R$1000,00
10 VALES DE R$500,00

DATAS DAS PREMIACOES

PROMOCAO

M)ai‘s (Presente

Este ano a Associagdo Comercial de

530 Roque decidiu comegar mais cedo
a promogao de fim de ano; dia 6 de
outubro inicia-se a campanha *MNatal mais
presente®, que vai premiar os consumi-
dores do nosso comércio com 1 casa de
R$50,000,00, ou o valor em barras de ouro,
2 mobos 125 0K, R$15.000,00 em vales-
compra, sendo 10 vales de R$1000,00 ¢ 10
vales de R$500,00, que poderdo ser gastos
nas empresas participantes da promocio.
Os vendedores dos cupons premiados com
a casa e as motos também receberdo vales-
compra de R3500,00. Além disso, para os
lojistas, serd realizado um coquetel, com
sorteio de 1 TV LCD 32° e 1 Centrifuga
Juicer. Os sorteios dos prémios tambeém
serdo antecipados, fato que deverd agquecer
as vendas do comércio. No dia 15 de outu-
bro serd sorteada 1 moto 125 0K, no dia 5
de novembro 5 vales-compra, no dia 25 de
novembro, mais uma moto OK ¢ no dia 10
de dezembro mais 5 vales-compra. © gran-
de sorteio da casa e dos 10 vales-compra
restantes serd dia 10 de janeiro de 2009, na
Praca da Matriz de Sio Roque.

Mais uma vez, a Associagio Comercial

de Sio Roque realiza uma iniciativa com
premiacio inédita na regido, somando

R$80,000,00 em prémios, As empresas
participantes distribuirdo cupons para os
consumidores a cada compra realizada, e a
expectativa & que os comerciantes come-

cem fazer suas adesdes,

Solicite um representante pelo telefone
4784-9022 na Associacio Comercial
de 530 Roque.

17 SORTEIO: 15 DE OUBUBRO/2008
1 MOTO HONDA

29 SORTEIO: 5 DE NOVEMBRO/2008
5 VALES-COMPRA

3 SORTEIO: 25 DE NOVEMBRO/2008
1 MOTO HONDA

4% SORTEIO: 10 DE DEZEMBRO/2008
5 VALES-COMPRA

5% SORTEIO: 17 DE JANEIRO/2005

1 CASA DE R$50.000,00 MAIS 10 VALES-COMPRA
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EspacoJuridico

Simplificando a_
Nota Fiscal Paulista

Mota Fiscal Paulista ¢ wm
Programa instituido < |1|'||'-|.||'|-
tado pelo Governo do Estado
de Sdo Paula CUj I'\"'li-\.'||'||l i
incentivar od consumidores a
solicitarem notas fecais quan-
do fizerem suas compras no
Varejo imbormanado o seu CPF
no ato da emissdo do docu-
mento fscal. O programa pro-
mete devolver aos
dores pequena parte do [ICMS
recolhido pelas empresas pas-
pantes ¢ alcanga somente &
R VNG| LES J:":f.l."l}:ll.l.l'\_

COASLIMA-

Anko & IFpoflante  SLar

bem informada

Em msumo, a NPF funciona
assim;

1. O consumidor compra ¢ in-
torma sew CPFEACWEPD ao pedir
a ot fiscal paulista ou cupom
hwcad;

2. O vendedor registra o CIFY
CNPI do consemidor ao emi-
L & mida
3. Trasmite & SEFAZ, pela in-
termct, MO FRAZO LEGAL, o

o texto do Cupam Facal

AP
oai da Mota Fiscal;

4. Apis o recolhimento do
ICMS pelo estabeleciment

O estabelecimento comercial
esth obrgade a SOLCITAR o
CPF do cliente?

Mo, O estabelecimento
comercial ndo & obrigado a
solicitar o CPF do consumi-
dor noe memento da compra,
isto serd de |||'|r|5;.-|._.'|:~ do
comsumidor para aprogriar

de seus créditos. O contris

buinte vem a obrigagio de
indici-lo ao documento fis-
cal se for informado pelo

consumidor

Mot Fiscal Paulista & NF-g
Haiba que "a Nota Fiscal
Paulista & chrigatdeia is cm-
PEesas sijeitas a0 ICMS [Im-
POsto sobre  Circulagdo
Mercadorias ¢ Prestagl

de

de
:‘ir."'n-\x'x:l_ quic & i O petdns
cia do Governo Estadual. 1 a
Wota Fiscal Elewndnica atinge
sMmente & cmpresas de ser
VIgOS, SACITES. 30 158 I: |!'|'||‘I|".I:|l
sobre Servigas)®

Penalidades

0 estabelacimaents
I||I|II s li-l\.'l\.ilr Ilnll\.' et ou
l.|l. eniregar ao consumidor

documento hibil

T

Afixacdo de precos e as
MICro € pequenas empresas

Bore Hermaraon . Conultor Sebrse-SF . Fonte: www sebrespcom br

endo em vista ainda o

desconheciments de

MUILDS empresirios so-
bire & afixsgho de pregos & o
patencial de dano que o des
cumprimento dessa leghslagio
(L Federsl n® 10.962/04 &
pelo Decreta n® 5.903/06),
tanto no quesito multas como
na imagem negativa que isto
pode gerar unto a0 pabboo
congumidarn, & espencisl um
methor esclarecimenteo sobre
a obeigatoredade de afixa-
glo de pregos de produlos &

esforco para encontri-la. Por
exemplo, s& 0 consumidor
tiver que se abancar, boncer

O petoon ou realirsr alguem
esforgo fisico extra para con-
seguir ler a etiqueta de prego
fLima vitrine, 13l stigeeta Ado
eitard adequada no quesito
grtersividade

Legibilidade: a mformacio
deve ser visivel @ indestruti-
wel. Nedte cato deve-se evitar
afixacio de ctiquetas de
P ESONTAS com tintas de
dificil wisualizagio ou sinda

ervicod nas . de forma que
eSS Caso a afixacio de preco oy possam

se dé diretamente na ser alteradas
Vejames pripria embalagem do a qualquer
alguns pontos  produto, esta deverd estar  tempa (por
sobre este woltada a0 comsumidor, exemplo
assunto garantindo a pronta e fkcil  uma etigue-
A nosda legis- visualizagdo. ta edcrita &
lagho detenmiis Lipis)

na que o5 preqos de produtos
& senvigos deverbo ser infor-
ridiod adequadamente, de
forma cormeta, clara, precisa,
ostensiva e legivel para todos
of consumidones (anigo 1° do
Descreto n® 5903 /060 Veja-

Vendas a praza

Mo caso de vendas a prazo,
o seja, mediante a abertura
i CreCRano. O Conswmidor
deverd ser imformado, akm
da prego do produto ou

N

produto, em contraste de co-
res & o lamanho sufcenbes
que perrnitarm & proats e Gl
identificagio pelo consumidor,
Termanandio nossa sére de
artigos sobie & questho da
afixacho de précos & a5 micro
¢ PEQUEnas empresas, apos
termaos explicado alguns
conceibes da Lei Federal n
10.962/04, taik como nfor
magdo correta, clara, precisa,
ostensiva & legivel; a questio
dos pregod 4 prazo @ tam-
bém das modalidades de
fizagdo desses preqos, ve-
jarmas finalmente a questio
do codigo de barras ¢ dos
estabelecimentos prestadores
de servipos

Codigo de barras

Mo caso da utilzacho do
chigo de barras como instns-
mento de afixacio de pregos,
at empredas que debes e uti-



VIR LEOIH PlalRe ol Wi
posto proparcional ao valor da
NN

5. O eréditos poderdo ser usa-
dos pelo consumidor dentro
do prazo de § anos.

TN O PRI CRULTLELL B
prazo estabelecida, heard su-
jeito 4 multa de 100 UFESE,
ou seja, o valor equivalete a
R%1.488.00 por docemnento
nido informada

Intenet mais segura

Fuja deles

Exigte um tipo de e-mail do
qual & melhar fugir: ele cos-
tuma vir recheado de toda es-
plcie de promessa - e contém
wirus, Eis urna lista com alguns
dos que maks circulam hoje no
Berassil e dicas para saber quan-
o s 5t diante de um dedes:
Rermelenle: RECEITA FEDERAL
O que diz: o CPF precisa ser
regularizado

Rernefesle: VO CARD

O qua diz: wock recebeu um
cartdo de alguém que nio tem
coragem de se declaras,
Rernefenle: FABRICANTES DE
CELULARES, COMD NOKIA E
SAMSLING

O gue diE: QUem feemviar o e-
miail para outras vinte pessoas
recebe um celular novo.
Remefente: LOTERIA DO REI-
NO LMD

O quaet iz wock estil concor
rendo a um primio no valor
dhe BOD OO0 libras

o que dewve causar descon-
flanga

Remelente. Quando o emde-
feco reveld extedio de conio-
anbes o traz o nome de uma
empresa na primeira parte e,
na segunda, APArece UM pro-
vedor gratuito, coma Yahoo!
O Hotmail,

Texto. Palavras em ordem
estranha ou com & grafia er-
rada. Quando od e-mails wim
e fora do Brasil, passam por
programas de traducio auto-
MARICE — MEM SEMpe precisos.
Links, Quando ¢ pousa o cur-
sor sabre links enviados em al-
Buns desses e-mails costumam
surgir simbolos como “ftp=,
45 “ene”. "ot e < hat®.

Sy Risgque . Aguoshis e 2008

Eles £lio tipicos de programas

para instalar no computador -
& nlio de sibes.

Medidas de seguranca para
evitar esses ¢ cultros vinus

1. Antes de abiir quakquer
anquive, & melhor submeté-lo
a um antivirgs = ainda que a
mensagem tenha sido enviada
por um amigo: em 40% dos
canos, Lais e-mails vim de pes-
soas conhecidas que ndo tém
déia do que estd contido ali;
2. Jamais irestalar uem progra-
s que wenha anexado a um
e-mail;

3. Ao receber um Bnk. ndo
clicar sAomaticameante sm
cima dele. E melhor copiar e
colar o tal endereqo virtwal em
urma nova janela, para ai, sim,
SRk lo.

FIRGEE Lattia RATHY ANCSMED RRHTIRER.
Cormregho: a informagdo de-
wulgada deve ser verdadeira,
nfio induzindo o confumidor
& e

Clarera: quando a legeslacio
fala ern clureza, ela quer dizer
que a informagko deve ser
entendida de forma imediata
e com facilidade pelo con-
surnidor, serm necesdidade

de qualquer interpretacio

ou célculp. Por eempla:

a5 eliquetas com prego de
produtes ou servicos niio
podem conter abreviaghes
ou estar em oidigo que sb os
vendedores saibarm decifrar.
Tamibém nio pode haver for-
mulas de ciloulos em tais eti-
quetas, especialmente no que
e refere a vendas & prazo.

haver nenbum tipo de difi-
culdade visual para o consu-
midor, & que tal informagio
dewa estar ligada diretaments
20 produlo & que e refere.
Por exemploc deve-se evitar o
use de uma etiqueta com ex-
pressles. gendricas, 145 como
estanbes ou ghndolas com
produtes variades havendo
apenas a expressdo "preqos

& partir de tal valor™. Neste
cavo serd melhor especiticar o
preqo de cada um deles, evi-
tando informagoes genéricas.
Ortensividade: neste quesito
a bei determina que a infor.
magho seja de fidl percep-
cdo, sem a necessidade de o
conduimidor realizar qualquer

SCTYIGE & Vi, CAnlalinse fia  IaICHT Aeviialt g EEn LAl
etiqueta de prego estas outras  nas reas de vendas equipa-
informagibes: menkos de leitwra Glica para
= o wakor total a ser pago a confulta pelos consumidores.
praz; Tals equipamentos de beitura
= o nlmefo, prazos & valor Gitica deverdo ter swas locakza-
das prestaghes; e informadas por catazes
- O juros; e suspenmos, estando situados

= pverbuak acniscimos e na drea de vendas de forma
encargos financeires que guee & distimda mbxima entre
ncidirem sobre o valor do eles & o8 produtos nlo seja
parcelamento. SUPETon a quinze metros.

O pregos dos produtos e Caso ndo seja possivel a
servigos deverdo estar visiveis  utilizagio de nenhurna das
durante todo o pericdo de modalidades de afixagio de
funcignamento da empresa,  pregos ji abordadas nesta
mesma quando howver ativi-  série de arligo, a saber, 1) -
dndes de limpeza do sstabe-  de forma direta ou impressa
lecimento, s& esta ocorrer ng na propeia embalagem, 2) -
hardrio de fundionamento da  ouw por codigo de referdncia,
EMpesa. 3) - ou ainda por obdigos

O pregos dos produtos e de barras, & ermpresa poderd
servigos poderdio ser aticados  utilizar-se de relagho de pre-
em tris modalidades: os de produtos ou servigos.
&) direta ou impressa na prd-  expostos.

pria embalagerm; Meste caso tal relagho deverd
b} através de codigo referen-  estar voltada ao consumidor,
wial; ou de forma clara, sem que sefa
€} abravés de cddigo de bar-  necesséria a intervencio do
A, CoMmenciants,

Caso a afivacio de prego se Mo caso de restaurantes, ba-
o diretamente na propria res, casas noburmas e similares,
embalagern do produto, esta  esta relaglo deverd estar afi-
deverl estar volteds a0 con-  xada externamente nas entra-
sumidor, garantindo a pronta  das desses estabeledmentos,
e Ficll vsualizagho. Desta forma encerramos

Ha modalidade de chdigo re-  neste artigo 4 analise da Lei
ferencial, a relaglo de codigos  Federsl n, 10.962/04, sendo
& 5eUs respectivos preqos de-  certo que a apboaglo de tais
wem estar visualmente unidos  onentages legais levard sua
@ proairmes dos produtos 4 ermpress nlo sb 40 cump-
que s refiram, sendo visheis  mento da bei, mas tambdém

& perceptivels ap corsumidor,  estabelecerd uma relagio de
Cada cddigo referendal deve  respeito e conflanca com seus
estar fsicamente ligado ao conduriadones.

10 pequenas coisas que fazem uma grande diferenca
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Depois da conquista...

Clomi em qiaalgiscr selackonamento, o processn de vends secessita de determanados cuidadas
para qui o cliente ado caia ma wentacio de correr para os bracos da concorrineia

atual ko

mercado ]
possibilita a0 comer-
Ciante oometer ermos 5

no atendimento a0 consumis
dor. Qualquer deslize & pretex-
o para o comprados mudar de
fornecedor ¢ sair comentando
0 C%0 COm si:inhmpnnmtm.e
amiges. O cxsamento ¢ a fde-
lidade estio imemediavelmen-
te perdidos depois de tanto
trabalho ¢ esforgo pars a con-
quista. E por esse motive que
o comsultor Diego Berro con-
siddera ser inconcebivel a perda
do cliente em mzio de erros
no  atendimento, . Trabalha-
mas num mercado altamente
competitiva, no qual atender
bem nio & mals simplesmen-
e um diferendcial competitive
e sim um pré-requisite” Ele
lembra a5 pesquises que dio
conta que wm consumbdor fne
sanisfeito com o atendiments
contard para até 20 pessoas so-
hre sua mi experitncia, “Custa
pele menos cinoe veres mals
conseguir um cliente nove do
que hdelizar um cliente anti-
Rn.ﬁu'nplnmmtrn! um ﬂz.ru.‘lu:'-
prefuizo deixar uma pessoa sair
die sua laja insatisfeite”, adver-
te. A pergunta chave & Quanto
sua cmpresa dedxou de vender
devido 3 erros no atendiments
e quants podetia ter lucrado
a mais s tivesse uma equipe
mats bem treinada’ Para ter
X0 [HEASES POMLOS O COMERCin
precisa possuir  profssionais
que conheqam bem o8 pro-
dutos vendidos, pols contarko
cam melhofes argumentos na
hm 1h aken-
dimenta, =0
vendedor  de
uma loja de
materiais de
construgho
REF AEWA -
culiaridade entre vendedores
de outros segmentos”, wvalia
Berro, “Seu poder de influencia
& muito grande, umma ver que
s clientes querem mais do
que nunca solugles pam seus
problemas, ou sefa, o produto
ideal ¢ com bom prego para as
sas necesidades” Somente
um vendedor prepamdo podes
ri orientas de manetrs adequa-
da o comprader, com repercus-
wes vy miivel de idelizagko do
estabelecimenta

A receita para manter a fi-
delidade ndo poderia ser mais
smples:  equipe  capacitada,
estrutura para atendimento e
ambiente agradivel, “Messe seg-
mento, em geral, a8 empresas
vendem produtos wemelhantes
coam preqos panecidos”, ese
tima Berro, °F preciso que
sua boja sefa um modelos
de exceldncia, como se o

P -

™,

clienites estivessern em s pad-
pria cisa ¢ dontesem com o=
das o ccnd.qu possiveis par
e menod tempo possivel, achar
e o que realrente preciam
a um prego zodvel "

Segunddo Berro, para alcan-
ar esse objetivo, o comerciante
precisa antes de mais nada va-
larizar o capital humano: pro-
porcionands a0 Rnciondrio a
possibilidsde de evaluir dentro
da organizagho, investindo em
seu crescimento pesoal ¢ pro=
fisianal, “Dados spursdos pela
Revista Viscd 854, mesmo ndo
I.EIIE.HL‘L'F Mo Eri-
balho, pessoas
que  estefam
sentindo incd-
mados, comao
dor de cabega,
cansago, gripe
@ outres. males ddo prejuizo &
empresa onde trabalham. No
Brasil os prejuizos chegam a
LS5 42 hilhdes por ano”, cita.

O palestrante Daniel Godri
inior, especialista em Aten-
dimento ao Cliente pelo Insti-
tato Dismey, Orlando, Florida
[EUA) & vice-presidente do
Institute  Brasileiro de  Ma-
rheting ¢ Vendas [IBMV),
CRUMETE 08 PrNCIpAIs erros
cometidos por baloonistas e
vendedoras na horn do sten-
dimento: o olhar para os
clientes quando esado falando
& trati-los com indiferenga; es-
QUCCCT QUE UEM COMPTa nem
semypre conhece o produto que
eatd precisande; impacidncia;
tentar atender mais de 1 con-
surnddor 20 maes-
Mo tempo;

@ ndo oferecer produtos que
e uurnp]umrntl.rn. Qu:.nl]u a
1njn estiver muito chela, Godri
sconsclha aos atendentes a pe-
dirern um pouco de pacitneia
4 clientela. "Mio seja indife-
rente”, adverte, “Faga o consu-
midor compreender que vecd
ji percebeu a sua presena ¢
tﬂ’uﬂ'«;l um café”. Além disso,
ele sugere aos proRssionais da
drea que diem boas-vindas ¢
umprimentem o8 Consumi-
dores. “Pode parecer meio tola
esta dica, mas isto faz com
quie o cliefite se sinta mais 4
vomtade” Também & proibi-
do manter um ar carrancudo
com cara de “vamos me diga
logo o que quer®, bem como
tratar diferente alguém que
val comprar mais daquele que
tem iEm tiquete baixo, Outro
detalhe importante: nio es-
quecer que o clientes sho di-
ferentes. “Mesmo que fagam
a mesma pergunta 100 vezes
na rvisein dlia, o balconista ou
vendedor tem de responder
como se fosse 3 primeira”.

Llera boa dica repassada por
Godri: © mesmo  tratamen-
to dispensado pelo chefe aos
tunclondrios, certamente serd
repassado aos clientes. “Estd
ai a importingia de reconhe-
cor oa colaboradores, tratddos
com respeito, dignidade, cum-
primenti-los o, porque ndo, fe-
compensd-los se forem mere-
cedares.” Mo entanto, & sempre
salutar deixar bem claro quem
manida e & o hder. "WNio trae
de forma igual pessoas dife-
rentes ou ndo trate de maneirs
diferente funciondrios iguais®,
ressalta. E aconselha: “lmprima
algumas regras e certifquese
de entregh-las a toddos os oola-
| . E———



Em relagho aos produtos
ofertades, ele afirma que o co-
MCFCRENNE PrecEsd T LM pois-
oo mans de coragem © ofeneoer
produtes de maior apella.

“Muito clientes trocam s
COlSAS PO Prazer”, angumicnita,
“liso GoofTe ML em oulrod
segmentos, como celulares, to-
cadores de MP3, etc”, A per-
wunta que fica & Por que o di-
ferencial da loja ndo pode ser
em artiges supérflucs ou da
linkia hgsn?

S0
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Descubra quais sdo os 10 erros em um ponto de venda
que vocé deve, sempre que possivel, evita-los

Como

trabalhar
mais
rapido

1. Mande outra pessoa fazer:

9. Mio cuidar dos
estogues

Se alguns produtos nio thm a
saida esperada, ndo os deixe ir
arnantosndo indefinidarments.
Iss0, cerfamente, dard um ar
de imobilsmo, que deve ser

ara o cliente de hoje

nko basta mais ter prego

¢ qualidade, cle quer I
Mo mais. Ele quer wm ponto
e venda onde podda encon-
trar; ambaente aconchegante,
produtos bem expostos &

atendimento personabzado. evitado, além de poder trarer "Mio tenha medo de delegar
Descuidar da vitrine, ilumina- problemas de espago e de ar tarefas, Certifique.se, porém,
Ao deficente, nido cuidar da ramacio, Vale tentar “desovi- ahe apae sabe bem quem faz
temperatura, cores desajusta- los" com descontos ou sakdos. o qué, pois assim nda perde
das, nbo wtiizar de simpatia, Pela menaos, sempre sabva tempo com o trabalhe que
layout insdequada sio alguns alguma coisa & o prejuiro serd outra pessos faz (ou deveria
dos 10 erros abordados, menor, podendo, além disso, atar fazendo). Debegar 1a-
ganhar clientes para melhornes refas mlo deve ser encarada
Cuidados bisicos para ter um OGS comu fugir do trabalho, E as.
ponto de venda campedo AL GUE S CTIS M equipe
Num ponto de venda & es- 10. Descuidar da forte o chciente. Mas deve
sencial eriar estimulos aos fermagio do pessoal ser realizado de mancin cor
potenciais cientes, Dai, que a Dn péssirna impresslo um reta. Explique exstamente o
atmaostera geral deva ser apro- vendedor apenas saber o pre- Qe v quier quc scja feita
veitada como melo de chamar o do produto que o diente « para quanda ¢ a tarcfa”,
& atengio. Saiba como evitar deseja o desconheosr a5 suas Sarven Kirkpatrick. rypecialies
alguns dod ermod mais comuns. caracteristicas ¢ seus prindi- I N ameia

pais beneficics. A formacko
do pessoal & uma necessidade
Gbwia, em termos de qualidade
de atendimenta, capadidade
de informacio e bhonicas de
vendas, fatores que poderio
proporcionar melhares resul-
tades,

1. Descuidar da vitrine
Avitrine deverd ser tramsfor-
mada num permanente con-
vite. Colocar uma espécie de
cada wm dos produtos, num
amantoade confuso, & um
errd muito comum. A vikrine
nio & um catilogo, Pense
oo e fosse wm consumi-
dor: uma vitrine clara, em que
se perceba o que & vendido

2. Faga uma tabela com pra-
wox “Se wort tem de fazer
uen trabalbo enomme, faga
Wi pergunlas @ @ mesneo;
O que precisa ser feito antes
de mais nada? O que pode

“Mustas vezes ndo se vende,
O clienite & que compra”. Bsse
talvez seja, ainda hoje, um dos

com duas ou tris mensagens  dor dos contatos e das vendas.  sempre com ela. Neste caso, um dos principals erros nos uma. Com o trabalka divi

claras como os de promo- Cores que dstraem a atengdo  perderd o chente ocasional, pontos de venda. E um erro dido em partes, vock vai se

a0, novidade, exclusivo, por  do cliente & um emo. Mas que enfra para dar "uma ofha-  também muite comum nio semitar memos pressionada”,

exemplo, tamibém a avsdncia de cor ou  dela™. Este saii de imediato.  olhar as priticas e estratégias Suiman Moger, prolesuons de MiLy
cores demasiado deslavadas,  pols ndo percebe nada que lhe  da concorrdncia, retirando dali

2. luminagao deficiente
E desagradivel entras nuama
loja que se encontra em
ambilente de auténtica pe-

“andnimas”, di cero descon-
forto, por ist precicam ser
evitadas.

imberesse, unicamente devido
A dmpodicho interior do ponta
de venda,

05 ENSINAMEntos positives que
s poderlo aphcar no oo

ponto de venda, A diferencia-
Ao, a atengdo ao déente, toda

numbea, E, certamente, uma 5. Mdo utilizar de simpatia 7. Darinformacbes erradas 4 questio do espago de venda o8 como exemplo guando
pitima primeira impreisio. Evite pérguntas coma: S, na vitring, hi wma menda- Wb também fatored gue nlo procrar farer wm trahalhe
Também o serid se, ao entrar,  Deseja alguma colsa? gem de desconto, cujo praze podem ser descuidados. seenclhante, Yook pode nka
o cliente tiver a sensacdo que  Posso The ser Gil? jd estd acabado, o clente gue  Aquilo que chamamaos mer- gostarde usar material antigo
levou um flash mos olhos, 12l Pois, se o cliente entrou no e irberessou por el serd per-  chandising - que abarea con- coime hase pars um trabalha
a intensidade da luz. No equi-  seu ponto de venda, certa- dide. E também um erro grave  ceitos ¢ priticas que wio des- now, mas on perfoccionistas
librig estd a virtude, e esse mente, deseja alguma cobsa,  dar informages diferentes de o vitrinismo ao layout dos desperdigam tenapo ao Bazer
equilibrio serd diferente em nem que e uma infor- daquelas gue estho indicadas  espagos inteviores, As coves, tudo movamente. Use a regra

dos BM%:; se o irshalho Boar
B0 o, o seu mivel 4 cind
bem alta, ¢ o tempo que
VOOd val gREtEr pard acerar
o5 2 restasites mbo faz o

cada cxso & para cada tipo de
produtos ou servicos que se
pretende vender,

rmagio. MEo s irrite oo

as perguntas tolas, procure
entender que o cliente possa
ter dificuldade em explicar &
ejd sempre prestative, nem

fa etiqueta ou no folheto
técnico. O chentes, mais cedo
ou maks tarde, tomario cons-
cincia de que houve engano
& 0 prijudicado serk sempre o

eritie oulios -, $ho Aipectod
ainda myito descuidados no
combroio atual

O atendimento & ainda o fator

3. Mao cuidar da que faz a grande diferenca.

temperatura que seja para chamar um ponto de venda. A mi ¢ aboa O prazer em receber, a aten- eiforgo valer a pena”.

Um ponte de venda deverd tdxl ou para indicar uma rea.  fama vivem, muito, do “boca-  ¢do ao cliente ¢ a simpatia sdo Cilaadeana W Valeon autivs b
sempre procural reter durante  Lernbre-se que & mais impor-  a-boca®, & um ermo desses of ementos que nos cativam Bome da make lilr happen (Coma
o mixime de ternpa possivel  tante & tegurar o consurmidor  pode atingir gravements o ey como consumidones, mas que fazer a vieds scomiecen)

tantas vezes estho ausentes
de grande parte dos pontos
de venda”. Dai que a grande
aposta deverd ser o reforgo
nestes componentes, pringi-
palmente através da formagdo

o clientes no seu interior, Se
ndo investir num sistemna de
refrigeracio adequads, poderd
deparar-ie com Situscdes em
que no interior do sew estabe-
lecimento esteja mas quente

¢ deixar a sernsaghio de que
walerd a pena retornar dguele
estabelecimenio.

6. Layout inadequado
Ao entrar no ponto de venda,

N EEC.

8. Nio renovar regular-
mente a imagem geral

Uma vez ganho o diente, a
sensacdo de que a boja estd

4. Avalie suas reunides: "
notas pars todas as reundhes
das quaks participeu o @l
tma mis [ 5 para @ que
foramn iteis ¢ relevantes e 1

do que 1o extenion, o que & o cliente tem que perceber, SEMPIE MA mMesma - no sentide  do pessoal. para as que forans uma com
wm conaite & saida. avtomaticarments ¢ com facli-  da decoraglio, vitring & pro- Mota-3¢ ji, sobretudo entre o pheta perda de tempa Tome
dade, onde £ o atendimento ¢ dutos expostos -, certamente,  mals nowos, uma nova ima- peoviddincias que lhe permi

4, Cores desajustadas

NS chocar, nem L agneddi-

onde estio expostos of arti-
ot Evite aquelas disposighes

ndo auda a atrai-lo & fazé-lo
woltar, pois este j4 sabe que

gem do comércio, fruto da
apersta no profissionalumo e

vo ao escolher as Cores base de expagos nas quais nio se nilg encontrard nada de novo.  na adoglio de teonologias que ajudi-lo a realizar suas prio-
do seu ponto de venda sdo sabe bem onde comeca o ex-  Uma “remodelada®, de vez potencializam os resultados ridades ou a lidar com a ex
decrsies extremaments im- positor & ¢ estoque, ou onde  em quando, pode estimular positives, & que tém estado pectativa albeia”.
portantes. As cores fazem apenas & pessoa do atendi- a atraglo de novos chientes & ausentes do coméncio em ge- (e Gardaer, fandadora da
parte de todo o ambiente. E.  mento & capaz de discernic lewar of consumidores habis ral, basicamente dos pequenos grupes Workahalics Kevgerado
certamente, vood quer um onde estd o produto, levando  Ruals a interessarem-se pelas pontos de venda. Fsa sy g hal s 1 e )
ambierte agradivel e facilita- o clente a ter de contatar novidades. Forite: Sebeae
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