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Faxina

de

Informacoes,
investimentos e dicas
para dar um brilho
no desempenho das
vendas em sua loja

KARIN FUCHS

toriamente, nos ultimos
anos, o Brasil presenciou
o crescimento de partici-
pacdo da classe C, pela
ascengao das classes D e E, fator que
dita algumas mudangas comporta-
mentais de consumo. Segundo pes-
quisa da Kantar WorldPanel, os gastos
com produtos de limpeza, em 20009, ti-
veram um acréscimo de 16% nos gas-
tos dos brasileiros e um incremento de
12% em volume, em relagao a 2008.
Todo esse panorama de evolucao da
renda do consumidor apresenta gran-
des oportunidades para a industria e o
varejo de modo geral. Em outras pa-
lavras, isso quer dizer que o consu-
midor com mais dinheiro no bolso, se
torna mais inclinado a utilizagdo de
produtos com formulas mais elabora-
das e que possuem maior valor agre-
gado. Como reflexo dessa tendéncia,
a cada ano, o segmento de cuidados
com as lougas ganha novos produtos
para brilhar nas gondolas e conquis-
tar o consumidor. Por essas e outras,
chegou a hora de fazer uma faxi-
na nos antigos conceitos de sua loja.
Absorva as informagdes desta repor-
tagem como uma esponja e melhore a
se¢do, com exposicao diferenciada e
integragao de produtos.

CONSUMIDOR

EXIGENTE

Se por um lado o consumidor tem
maior disposi¢ao para comprar pro-
dutos de maior valor agregado, por
outro, a sua exigéncia cresce e de-
manda um sortimento mais completo,
além de informagdes que melhorem a
experiéncia de compra. “Especifica-
mente os consumidores pertencentes
as classes C e D gostam de comprar
produtos de qualidade, sem que isso
interfira no orgamento doméstico. A
busca pela melhor relago custo e be-
neficio ¢ a chave deste crescimen-
to”, aponta Jodo Augusto Geraldini,
gerente de marketing da Ypé, marca
pertencente a Quimica Amparo.
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Em poucos palavras, Marcos Scal-
delai, diretor de marketing e P&D da
Bombril, define o perfil do consumi-
dor da categoria que deve balizar as
atuagdes no ponto de venda. “As do-
nas de casa pertencentes a essas clas-
ses sociais gostam de experimentar,
desejam os itens consumidos pelas
classes altas, procuram performance
e prego acessivel”, analisa.

MELHORES

EXPERIENCIAS E

COMPRA

Com a evolugao crescente do seg-
mento de cuidados com as lougas,
tanto no que diz respeito, a quan-
tidade quanto a variedade de pro-
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Se a loja tiver espago pava explorar melhor a secéio, poole ¢
deve ncrementar a exposiclio com ttens e agrupamentos, transformando
a gowndola em wum verdadelro centro de culdados com as lougas

dutos, a primeira agdo necessaria
para facilitar a vida do consumi-
dor e potencializar o desempenho
da categoria deve ser no sentido de
melhorar o sortimento e a exposi-
¢do, com informagdes claras, gon-
dolas organizadas e o agrupamento
de produtos correlatos. A exposi¢do
tradicional costuma agrupar deter-
gente liquido, detergente para ma-
quina de lavar lougas, sabdo em
barra, esponja sintética e 1a de ago.
Mas, se a loja tiver espago para ex-
plorar melhor a segdo, pode e deve
incrementar a exposi¢cdo com itens
e agrupamentos, transformando a
gondola em um verdadeiro centro
de cuidados com as lougas.

INVESTIMENTOS

DA INDUSTRIA

Foco em pesquisas e langamentos

A Flora, empresa do Grupo JBS-
Friboi e detentora da marca Minua-
no, que agrupa em sua linha de cui-
dados com as lougas produtos como
limpador multiuso,limpador perfu-
mado, limpeza pesada , desengor-
durante , detergente liquido e de-
sinfetante perfumado, informou que
direciona sempre os investimento
com foco em pesquisas internas e
externas para buscar inovagdes ali-
nhadas com as necessidades das
consumidoras. “Além disso, volta-
mos a midia nacional com campa-
nhas funcionais de produtos focadas
em beneficio , além de ag¢des promo-
cionais de PDV e midias regionais,
o que representa 15% de investimen-
tos sobre as vendas”. Afirma Roge-
rio Peres, diretor da empresa

MARKETING AGRESSIVO

E A APOSTA

A Bombril, lider no segmento de
esponjas de ago, com 76% de parti-

cipag¢do de mercado e, que também
conta com a linha de desinfetante Pi-
nho Bril e limpadores de uso em ge-
ral Pratice, anunciou investimentos
de R$ 60 milhdes em marketing para
2010. “Vamos investir em um ma-
rketing mais agressivo, impactante
¢ muito mais proximo da consumi-
dora. A verba sera divida da seguin-
te forma: 60% midia; 25% agdes no
PDV e 15% Brand Experience, atra-
vés da apropriagdo das areas de lim-
peza dos principais eventos no pais
¢ do Movimento em Reconhecimen-
to a Mulher Brasileira, que tem como
objetivo se comunicar com mulheres
de todas as classes sociais”, informa
Marcos Scaldelai, diretor de marke-
ting e P&D da Bombril.

CATEGORIA
PROMISSORA
A Reckitt Benckiser, que con-

ta com a linha Finish, que oferece
solucdes para cuidados com as lou-
¢as, com o Finish Power Tabs (de-
tergente em tablete) e Finish Power
Powder (detergente em poé para lou-
¢as), afirma que vai investir o do-
bro dos cerca de R$7 milhdes do
ano passado. Segundo a empresa, o
foco dos investimentos da empresa
esta calcada no potencial de cres-
cimento da categoria de detergen-
tes em po para lava lougas, que é de
15% em 2010. “O consumidor esta
procurando solugdes rapidas, prati-
cas ¢ eficientes para fazer as tare-
fas domésticas com menor esfor-
¢o. Além disso, a maquina de lavar
lougas tem diminuido o seu valor de
compra ao longo dos anos, mas ain-
da é um bem duravel com valor alto
para a maioria da populagdo”, apos-
ta Mariana Stanisci, gerente de mar-
keting da marca.[€]
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m Detergentes liquidos
m Esponjas sintéticas
mLa de aco
m Sabao em barra
H Sabao em pasta
H Limpa-inox
m Desengordurantes
m Sapondceos
(mdquina de lavar louca)

H Escorredor de loucas
H Porta-detergente
H Luvas
m Panos
H Rodo e borracha para pia
H Toalha de papel
m Sabao em po
(mdquina de lavar)
m Desentupidor de pia




