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Transforme sua

loja numa enorme
quermesse e ofereca
solucoes praticas

e integradas

para melhorar a
experiéncia de compra
do consumidor

e esquentar o
desempenho das

vendas
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om a entrada do periodo junino, um des-

file de produtos ganha mais visibilidade

nas gondolas e entra na danga do consu-

midor. A lista que se destaca nesta época
do ano forma uma quadrilha de sucesso encabegada por
itens como milho para pipoca, canjica, mistura para bolo
de milho, entre outras opgdes. Também fazem parte do
cardapio guloseimas como o arroz-doce, bombocado,
broa de fuba, cocada, pé de moleque e batata-doce. Para
espantar o frio caracteristico da época, bebidas como
quentdo, vinho quente ¢ destilados como cachaca, pinga,
conhaque, vodca e uisque ndo podem ficar de fora. Faga
o seguinte entdo: ao invés de pegar o caminho da roga,
prefira seguir pela trilha da oportunidade e fique atento as
dicas que Giro News preparou para que sua loja se torne
mais concorrida que a barraca do beijo.

PROMESSA DE VENDAS QUENTES

Aguardada com fervor pelo varejo, as festas juninas tra-
zem sempre expectativas de altas temperaturas no ponto de
venda. Desde 2003 atuando no varejo paulista, o Villarre-
al Supermercados trabalha com uma grande variedade de
produtos e promogdes especiais para a época. Segundo o
gerente de desenvolvimento da empresa, Hilton da Silva, a
previsdo ¢ de vendas quentes este ano. “Pretendemos cres-
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cer 22% em comparagdo ao mesmo
periodo de 20097, afirma.

Para envolver o cliente no clima de
festa dentro da loja, a rede Villarreal
aplica uma série de elementos visu-
ais e agoes que lembram a data. Ban-
deirinhas, barracas e objetos colori-
dos ficam espalhados em pontos de
maior trafego e ofertas especiais sdo
estrategicamente expostas através de
terminais € pontos extras.

Quando o assunto é oferecer solu-
¢Oes praticas em alimentagdo, as se-
¢oes de padaria e rotisseria também
tém espaco garantido nas festas de
Sdo Jodo. “Nossa rotisseria promove
festivais tematicos como caldos, sopas
e massas, além de oferecer um carda-
pio diferenciado para a época. A pa-
daria também incrementa o cardapio,
oferecendo pao italiano, brioches, cia-
bata e folhados”, destaca Hilton,

APOSTE NO SEU PAR: O

FORNECEDOR

O periodo de festas juninas também
recebe dos fabricantes investimentos
especifico para o ponto de venda. Essa
¢ a hora de fazer belas parcerias para

vender mais e melhor lancando mao
de promogdes, acdes especiais e mate-
riais para o ponto de venda fornecidos
pela industria. Na visdo do gerente de
compras da Rede Tiradentes, Valter
Adorno, que espera um crescimento
de 15% nas vendas em relacdo a 2009,
além de utilizar materiais tematicos
oferecidos pelos proprios fornecedo-
res para exposi¢do, ¢ preciso langar
mao de muita criatividade. Os pontos
extras deverdo ser explorados da me-
lhor maneira possivel, de preferéncia
proximos a padaria e a adega.

Valter confidenciou a Giro News
que 90% dos investimentos no pon-
to de venda, nesta época do ano, sdao
pagos pelo fornecedor e que o super-
mercado entra somente com o custo
da divulgacdo dos produtos no tabloi-
de. Além disso, o gerente também
alerta que a variedade do sortimen-
to ¢ imprescindivel para aumentar o
tiquete médio durante o periodo. “O
mix deve ser composto pelos pratos
tipicos alusivos a festa, tais como do-
ces e guloseimas, pacoca, pé de mo-
leque, doce de abodbora, ¢ as bebidas
quentes como vinhos”, indica.



BARRAQUINHAS JUNINAS

Como ja é tradicdo, a Hikari vai investir em decoracao junina. Serao

instaladas barracas com telhados imitando sapé e decoradas com

bandeirolas. Também serdao montados terminais e pontos extras. Além

disso, a empresa vai oferecer precos especiais para os supermercados

que optarem por pacotes de produtos. Outra fabricante que vai armar

a barraca no ponto de venda é a Yoki. Serdo montadas ‘barracas’

interativas de doces, salgados e pipoca (essa Ultima com o tema Copa

do Mundo - A torcida brasileira). “Além disso, teremos em nossas

barracas uma lista com a relacao de tudo que é necessario para

montar uma festa junina em casa, no apartamento ou em qualquer

outro local. Vamos colocar no ar ainda um hot site com todas as

novidades da Yoki para as festas juninas, além de diversas receitas”,
relata o vice-presidente da Yoki, Gabriel Cherubini.

SABORES JUNINOS

Na confeitaria vocé pode promo-
ver o festival junino com pagoqui-
nha, doce de amendoim, pé de mole-
que, canjica, doce de leite e doce de
abobora. Para estimular a compra,
embale porgdes sortidas de doces na
mesma bandeja. A degustacao tam-
bém pode ser a cereja desse bolo de
oportunidades. Em horarios de maior
movimento, aproveite um quiosque
montado para as festas e promova
doces tipicos produzidos na loja. Em
relagdo a categoria de bolos, segun-
do a J.Macédo, fabricante da marca
Dona Benta, os sabores mais procu-
rados no periodo de festas juninas
sdo: fuba, laranja, milho verde, mi-
lho cremoso e aipim. Para o perio-
do, a empresa vai disponibilizar ma-
teriais de ponto de venda para seus
clientes como bandeirolas, plastico
de forragdo e cantoneira. “O super-
mercadista deve oferecer um am-
biente propicio em sua loja, para in-
centivar as vendas do periodo. Ilhas
tematicas com produtos tipicos das
festas juninas também estimulam o

consumo”, recomenda o gerente de
marketing Ricardo Juca.

AQUECENDO AS VENDAS

Pensar em festa junina ¢ se lembrar
do vinho quente e do quentdo, as be-
bidas tipicas da temporada. A cate-
goria de destilados também costuma
aquecer as vendas durante o periodo
junino. A Ypioca, por exemplo, es-
pera crescimento de 15% em relagdo
ao periodo junino de 2009. “Faremos
pontas de gdndolas, display e cross-
merchandising nas areas de frutas,
carnes para churrasco e ingredientes
para feijoada”, afirma a diretora de
marketing Aline Telles.

A Salton, fabricante de vinhos,
aconselha que a bebida esteja exposta
na goéndola, perto dos produtos mais
consumidos no periodo como pipo-
cas, doces, amendoim, pinhdo, entre
outros. Durante esse periodo, também
ha a possibilidade de posicionar o vi-
nho perto de produtos consumidos no
inverno como queijos, fondue e mo-
rangos. Assim ha um incentivo indire-
to para ao consumo de vinho.[€}
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FESTA DA
PRATICIDADE

Nao se esqueca de que, para
degustar os produtos da festa

com praticidade, os consumidores
necessitam do auxilio de alguns
utensilios de bazar. A Theoto,
empresa que tem em linha mais

de 40 produtos descartaveis de
madeira, papel, plastico e aluminio,
diz que o sortimento no ponto de
venda deve ser formado pelos
espetos para churrasco, palitos
para dente, palitos de sanduiche
(sanduiche picks), garfos e pasinhas
para sobremesa, mexedores de café
e drinque, canudos plasticos, papel-
aluminio, papel-manteiga e os party
picks (canudos e palitos decorados).
Esses produtos sao utilizados para a
preparacao dos alimentos relativos
as festas juninas e, durante a

festa, para sua degustacao. Para
facilitar a decisao de compras em
relacao a esse tipo de produto, é
necessario que haja sincronia entre
eles. “Normalmente sao feitas ilhas,
onde sao montadas barraquinhas
com todos os produtos referentes a
data, reunidos em um so6 local para
facilitar a compra”, diz o diretor
comercial Lucas Theoto.




