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Nos Boas perspectivas para

equipamentos

razem ¢ [)ja da Crianga
melhorias e

ao SPC

: Servico de
Prote¢do ao
Crédito- SPC,

ligado a Camara de
Dirigentes Lojistas de
Teresina - CDL investiu
na compra de novos

tima grande data
comemorativa
do ano antes do

natal, o dia 12 de outubro
anima os lojistas
especializados em
produtos infantis, que
esperam vendas melhores

que as do ano passado.

Para atrair a
garotada, os empresarios
investiram na variedade do
estoque de
brinquedos e
em idéias
criativas para
prender a
atencdo de
consumidores
muito espe-
ciais.

Lo tas se preparam para a Convengao

Os lojistas de todo o Brasil ja estdo afivelando as malas para seguirem viagem a
encantadora Recife, onde ja esta tudo organizado para a 40° Convengdo Nacional

do Comércio Lojista, que acontece no final deste més de outubro.

A caravana do Piaui esta sendo formada e promete ser uma das mais participativas.




| Parceiros: Novos lojistas integram-se ao grupo dos associados.

meés de setembro registrou a

entrada de oito novos associ-
ados aos quadros do Servigo de
Proteg¢do ao Crédito - SPC de
Teresina.

O reforgo vem de lojistas res-
peitados em nossa comunidade e re-
presenta um ganho de qualidade a
imagem da entidade.

Veja abaixo a relagdo dos no-
vos parceiros de CDL:

J.B Importagdo e Exportac¢do Ltda
Imobiliaria Cidade Verde

M.G. Tecidos

Liana Silva Rocha - ME
Banco Panamericano S/A
Jorge Batista e Cia. Ltda

F.A. Santos Viana Confecgdes
A.F.APortela.
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SPC reforca quadro
de associados
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Criancas: Lojistas preparam-se para encantar o piblico infantil

Um dia feliz para ser
bem comemorado

uando o dia 12 de outu-
bro chegar a festa vai ro

lar solta e, com certeza,
ndo serx por conta do descobri-
mento da América. Também vai ter
um montdo de gente que vai jurar
que ¢ feriado, so porque esse € o
seu dia. Estamos falando delas, as
criangas, as grandes homenagea-
das do mesmo dia em que o pais
referencia sua padroeira, Nossa
Senhora Aparecida.
Para a data o comércio pre-
para-se com muita cor e alegria. Os
brinquedos invadem as prateleiras

e os comerciais de TV. Pe-
las ruas da cidade,
"outdoors" com carinhas
de anjo comegam a en-
cantar a vista de quem pas-
sa, imaginando o que dar
de presente para as suas
proprias criangas.

Grandes lojas armam
boas estratégias para atrair
a atengio dos homenage-
ados. Seja utilizando um
palhago na propaganda,
seja enfeitando as instala-
¢des ou induzindo a pro-
pria meninada a pedir o
presente para os pais.

O Dia da Crianga ¢
aultima data importante do
calendario lojista, antes
que venha o Natal. Porisso
€ importante entrar na luta
por essa fatia de mercado,
gue engloba um dos mais
exigentes tipos de consu-

midores.

O publico infantil é merece-
dor de taticas especificas voltadas
para conquista-lo como cliente,
mas se voc€ consegue cair em suas
gragas, ai ¢ meio caminho andado
para construir uma relagio de fi-
delidade excelente. A crianga tem
personalidade e, hoje em dia, re-
cebe uma carga de informago mui-
to ampla, que a torna uma consu-
midora de alto nivel, sendo respon-
savel muitas vezes pela decisdo de
compra, mesmo que a contragos-
to dos maiores.

De acordo com a opinido de
Aerton Fernandes proprietario das
lojas Babylandia, tradicional no
ramo de brinquedos, o 12 de ou-
tubro desse ano devera represen-
tar um acréscimo de 25 % no seu
volume de vendas, embora ponde-
re que "o crescimento da deman-
da vai ser, realmente, percebido
nos trés dias que antecedem a data,
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porque como € da cultura de
nosso povo brasileiro, deixa-
se tudo para a ultima hora".

Com 23 anos atuando
no ramo de brinquedos,
Aerton Fernandes lamenta
que o setor tenha passado por
uma diminuigio em seu tama-
nho operacional, inclusive le-
vando ao fechamento de fa-
bricas importantes como a
TROL. O fato de os grandes
fabricantes de brinquedo, tam-
bém, terem diminuido o tama-
nho de suas veiculagdes pu-
blicitarias em relag@o a outros
anos € um aspecto relevante,
porque os lojistas perderam
um apoio imporantante como
acontecia, quando a midia
causava impacto sobre os
consumidores.

Por outro lado, o em-
presario chama atengdo para o as-
pecto positivo dessa queima de
gorduras promovida nas empre-
sas fornecedoras, ja que ela pos-
sibilitou uma queda no prego dos
brinquedos, facilitando a
comercializagdo. "Temos uma va-
riedade maior no estoque desse
ano, gragas aos custos menores,
que também estamos aplicando na
venda ao consumidor final", infor-
ma.

A concorréncia com 0s
vendedores ambulantes, também
¢ outra queixa dos comerciantes
de brinquedos que véem na sua
porta os importados do Paraguai
serem vendidos em condig¢des
muito desiguais, principalmente no
que se refere a tributagdo, ndo es-
quecendo que a qualidade desses
produtos ¢ duvidosa e condena-

vel para 0 manuseio por parte de cri-
ancas.

O proprietario das lojas Arma-
rinho da Crianga, Francisco Luis
Eleotério, sendo 03 delas localiza-
das no centro, conta que o acesso
das pessoas_a area ndo facilita as
compras, principalmente, porque é
dificil estacionar, o que torna-se um
transtorno a mais para quem anda
com criangas.

Nos shoppings a situagio é di-
ferente. Ndo € o acesso que causa
dificuldades, mas sim como atrair a
aten¢do das criangas em meio a tan-
tas coisas que lhes desviam o olhar
e o foco de interesse. Por conta dis-
S0, nesses locais as promogoes es-
tdo dirigidas a oferecer recompen-
sas a0s pequenos compradores.

As ofertas para as criangas sdo
realmente multiplas e, por isso, elas
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dividem-se com facilidade en-
tre lanches, sorvetes, jogos ele-
tronicos, agendas, lapis colo-
ridos, brinquedos de todos os
tipos e até roupinhas bem tran-
sadas. Sim, porque ja foi-se o
tempo de dizer que crianga ndo
se interessa pelo visual. Luis
Eleotério, que mantém o seu
Armarinho da Crianga, tam-
bém no Riverside, confirma
isso, dizendo que junto com a
procura pelos brinquedos
cresce também, a venda de
confecgdes e calgados infantis
e é por isso que ele mostra-se
otimista, quanto aos bons in-
dices para o faturamento de
outubro.

Seja como for, o impor-
tante € que as criangas con-
quistaram um respeito muito
grande como consumidores
especiais. Afinal este € o pi-
blico que vai permanecer como
comprador ativo durante mais tem-
po, em fung¢do da idade. Assim, ¢
melhor pensar com muito carinho
nas maneiras de tratar essa fatia de
mercado disputadissima.

Uma dica importante que "€
Lejista" da aos leitores, € que
com esses clientes ndo basta ser ra-
cional e planejar pregos e promo-
¢oes compativeis. Acima de tudo,
aqui funciona a criatividade, que
deve servir a um objetivo sincero:
o de agradar e muito. E convenha-
mos que isso nao ¢ 14 nenhuma mis-
sdo impossivel, até porque € so6
cadaum fazer um pequeno esfor-
¢o e lembrar de como se sentia
quando ainda sonhava com os brin-
quedos expostos nas vitrines de lo-
jas que povoam a memoria.
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Participacdo: Delegacio do Piaui comeca a se preparar para o evento.

A caminho do Recife

resce, a cada dia, o do novo milénio é o fato de
nimero de lojistas 40°Convengao Nacional do Comércio Lojista  ¢la ser realizada em um lugar,

piauienses que procuram
informagdes de como integrar a

absolutamente, bonito e
repleto de oportunidades
caravana que vai representar nosso desafios e transformagdes interessantes para o0s

estado na 40" Convengdo Nacional convencionais aproveitarem.

do Comércio Lojista, que acontece E por isso mesmo, que além
este més, entre os dias 24 ¢ 27, na dos eventos oficiais, que
cidade do Recife, em Pernambuco.

A CDL de Teresina ja esta

com uma boa lista de nomes

incluem além da propria
conveng¢do, a 58" Fenal - Feira
Nacional do Comércio Lojistae o
57° Seminario Nacional de SPC's,

foi planejada uma ampla

confirmados e no interior os
empresarios estdo se articulando
com o apoio da FCDL Piaui para programacdo cultural para que
participarem da Convengao, que todos aproveitem ao maximo o que
de acordo com niimeros fornecidos Pernambuco tem a oferecer.

pela comissdo responsavel por sua Quanto a parte de contetido

organizagao deve receber cerca de proposto para o debate, nesta

5 mil lojistas vindos de todas as
partes do pais.

Um atrativo importante nesta
Conveng¢dao, que apontara
estratégias para o comércio lojista -

Convengao o foco central sdo as
técnicas e aplicacdes dos recursos
disponiveis hoje em dia para
incrementar a atividade varejista
nacional, posicionando-a com a

Ciro Gomes: abertura
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forca competitiva e
operacional necessarias
a absorcdo das
necessidades surgidas
com a globalizagdo
econdmica.

A abertura da
Convengao trara o ex-
ministro da Fazenda, Ciro
Gomes e 0 encerramento
sera feito pelo jornalista
Joelmir Betting. As
demais palestras que
acontecem durante os
trés dias do evento irdo contemplar
temas abrangentes ao universo de
interesses de quem atua no
comércio lojista, indo desde
assuntos puramente técnicos como
o comércio eletrdonico,
cooperativas de crédito e
automacdo comercial, até ao
debate de temas mais filosoficos
como pretende ser a palestra da
escritora Monica Bonfiglio, cujo
tema € "Vocé, seus anjos e seus
sonhos", passando ainda por
assuntos de importancia crucial para
0 crescimento € a permanéncia no

mercado, como é o caso da
palestra sobre propaganda no

Jesus Filho

ESCOLHA A LOJA MAIS PERTO DE
VOCE E BOAS COMPRAS

varejo ou a analise
sobre o0s novos
desafios e oportu-
nidades para o novo
varejo, que sera feita
por Fernando Lucena
do Grupo Friedman.
Confira programacdo
completa na pagina 07
€ veja se ndo € uma
otima oportunidade
para vocé e seus
colaboradores darem
uma boa reciclada
paramelhorar as atividades que vém
desenvolvendo em suas lojas.

O presidente da CDL de
Teresina, Jesus Filho é um dos que
dizem-se entusiasmados com as
propostas para a
Conveng¢do Nacional,
porque de acordo com
0 seu pensamento "¢,
exatemanete, em
eventos desse porte que
podemos aprimorar
nossos métodos de
gerenciamento,
ampliando nossa visio
de mercado, através da
troca de experiéncias

GOMERCIAL
GARVALHO

O SEU MAIOR CONFORTO E
SEMPRE O MENOR PRECO

avio Normando

com lojistas do restante do Brasil
e com palestrantes vindos de
outras areas de atuacdo, que
enriquecem muito nosso
conhecimento a cerca de
assuntos gerais, que nos servem
de base para uma melhor
atuacdo a frente dos nossos
negocios'.

O Piaui sempre teve
destaque nas Convencdes
Nacionais pelo bom numero de
participantes. Para este ano, o
presidente da FCDL local, Savio
Normando, demonstra otimismo
em conseguir formar, novamente,
um bom grupo. Ele conta que
"estd havendo um aumento
significativo do interesse de
NOSs0S empresarios
por
conhecimentos e, o
melhor

novos

exemplo
disso, ¢ a
participagdo  em
massa que registra-se
a cada Convengdo
realizada em
| Teresina. O
empenho de nossas

liderangcas em fazer

Sempre, um novo show de ofertas para atender, vocé e sua

familia, com o que ha de melhor




2% feira (26/10)

3" feira (26/10)

4" feira (26/10)

PROGRAMACADO

9: 00 as 10:30 POLITICA NO BRASIL: DESAFIOS E TRANSFORMACOES
Ciro Gomes (ex-ministro da Fazenda) e Esperidido Amim (Governador de
Santa Catarina)

10:40 as 12:10 CRIANDO O PROPRIO FUTURO - Simon Franco (Con-
sultor p/Desenvolvimento Gerencial)

PROPAGANDA NO VAREJO -Duilio Malfati (DPZ) e Aguinaldo Viriato
(AMPLA Comunicacio)

RECUPERACAO DE EMPRESAS - Arnaldo Victor Carneiro (Arapui)
COMERCIO ELETRONICO - Pedro Donda (Interchange); Alexandre
Pombo (Microsoft); Silvio Meira (Cesar/UFPE) e Carlos Augusto Sena
(Correios)

12:20 as 13:50 Palestra: ALIANDO AS PESSOAS AO NEGOCIO - Pedro
Mandelli (professor, consultor da FGV - SP)

9:00 as 10:30 ECONOMIA BRASILEIRA: DESAFIOS E TRANSFOR-
MACOES - Paulo Rabello de Castro (economista, prof. da FGV-RJ); Guido
Mantega (professor da FGV-SP)
10:40 as 12:10 VISUAL MERCHANDISING E PRODUTIVIDADE -
George Homer (especialista em Varejo USA)
CASAIS EXECUTIVOS:QUANDO A COMPETICAO DO CASAL AFE-
TA OS RESULTADOS DA EMPRESA - Roberto Aylmer (médico consul-
tor de empresas)
COOPERATIVAS DE CREDITO - Carlos Althoff (CNDL); Raimundo
Mariano (presidente do BANCOOB; Giovani C. Fonseca (presidente CDL
de T. Otoni)
AUTOMACAO COMERCIAL/ECF - Milton Dallari (Tributarista); Anténio
Galvao Vasconcelos (Automacon); Eliana Moreira (Lojista - Litomortarj)
12:00 as 13:50 Painel: CASES DIFERENCIADOS DE SUCESSO
Pao de Agucar - atendimento - Vera Giangrandi
Bom Prego - fidelizagdo - J.Carlos Paes Mendonga
Tevah Magasine - prestacdo de servigos - Eduardo Tevah
Lojas CEM - estratégia operacional - Roberto Bento Jr.

9:00 as 10:30 O NOVO VAREJO: DESAFIOS E OPORTUNIDDADES -
Fernando Lucena (Grupo Friedman)

O PODER DA ASSOCIACAO - Alfonso Theiss - Brasil Escolar / Rede Cons-
truir - e Henrique Fernando (Agafarma)

VOCE, SEUS ANJOS E SEUS SONHOS - Ménica Bonfiglio (escritora)
SHOPPING CENTER: RELACIONAMENTO LOJISTA E EMPREENDE-
DOR - OS DIREITOS DOS LOJISTAS DE SHOPPINGS - Mério Cerveira
Filho (advogado da ABRALSHOP), Vilson Noer (CDL Porto Alegre); Mar-
celo Souza e Silva (CDL Belo Horizonte)

CDL'S E ASSOCIACOES LOJISTAS DE SHOPPINGS - Renato Rique (pre-
sidente Nacional do Iguatemi Empreendedor de Shopping)

10:40 as 12:10 DESAFIOS DA MUDANCA NA ENTRADA DO MILE-
NIO - Marco Aurélio Viana (presidente do Instituto MVC)
MERCHANDISING E PROMOCOES NO VAREJO - Gilberto Strunch (Popai
Brasil)

STRESS E FELICIDADE - Paulo Gaudéncio (Psiquitra e Consultor de em-
presas)

RESPONSABILIDADE SOCIAL DO EMPRESARIO - Oded Gradjew (ins-
tituto Ethos); Antdnio Carlos Martinelli (Instituto C&A); Fundagao Boticario;
FAM - Fundagdo de Amparo ao Menor; CDL -Recife

12:20 as 13:50 PALESTRA DE ENCERRAMEENTO - Joelmir Betting

Roberto
Aylmer

convengdes de sucesso aqui em
nosso estado fez crescer em
nossos lojistas a certeza de que €
necessario participar de
movimentos que os levem a
melhorar o seu entendimento
sobre a nova realidade do|
mercado, que transforma-se cada
dia com mais rapidez, sendo
todo e qualquer
investimento feito para melhorar

1nevitavel

a qualificacdo, tanto da geréncia
como do corpo funcional das
empresas que desejam manter-se
vivas e atuantes".

A 40° Convenc¢do Nacional
do Comércio Lojista, a Giltima a
ser realizada neste milénio
promete ser um acontecimento
imperdivel para os lojistas e, por
conta disso, a procura por
inscrigdes e hospedagem ¢
intensa. Aqui no Piaui € possivel
garantir a sua participagdo,
atraves do telefone (0--86) 221-
9292, mas ¢ bom ndo deixar tudo
para atiltima hora. Afinal, ndo vai
dar para perder essa
oportunidade de entrar no ano
2000 com um diferencial
competitivo a mais: 0 aumento do

seu nivel de informagdo.




Inicio: Comecam as primeiras agoes com vistas a nova sede.

Nova
sede da

CDL

comeca a
ganhar
vida

projeto desenvolvido

pelo arquiteto Ricardo

Dias para a futura sede

da CDL de Teresina comega a sair
do papel para tornar-se uma acdo.
Agora da antiga loja da
Agrovete que funcionava no lo-
cal, onde sera erguido o novo pré-
dio, restara apenas a preserva-
¢do da fachada. No local, entre
outras coisas, funcionara a admi-

0 interior da
Agrovete ja foi
demolido, mas
sera mantido o
patrimdnio

histérico

nistragdo da CDL, um auditorio para
400 lugares e o Museu do Comér-
cio, uma iniciativa de se resgatar e
manter preservada a historia dos ho-
mens de valor que fizeram a historia
do comércio lojista, demonstrando
o quanto a atividade tem contribui-
do para o desenvolvimento de nos-
sa sociedade.

A construgdo da sede vai ser

iniciada nos proximos meses € a

previsdo ¢ de que a obra possa
estar pronta ao final do ano 2000.

Confira nas fotos o inicio
desse verdadeiro marco na historia
do movimento lojista de nossa ci-
dade, porque ao ser concluida, 0s
empresarios que fazem parte da
CDL terdo a sua disposi¢d@o uma
sede a altura da qualidade do co-

mércio que se faz em Teresina.




Eficiéncia: Computadores e fones de ouvido vém melhorar o atendimento.

SPC investe em novos
equipamentos

Servigo de Protegdo ao

Crédito - SPC, que ¢ li

gado a Camara de Diri-
gentes Lojistas (CDL) de Teresina
teve os seus servigos de atendimen-
to melhorados no ultimo més, é que
foram adquiridos novos computa-
dores e novos fones de ouvidos
para as atendentes.

A iniciativa do investimento
tem como objetivo principal tornar
a prestacdo de servigos aos
ususarios mais eficaz, ja que a co-
municagio entre as partes envolvi-
das passa a ser melhorada e o tem-
po para o fornecimento das infor-
magoes reduz-se com a moderni-
zagao do aparelhamento utilizado.

Atualmente, o SPC conta
com o suporte de 16 profissionais,
que atuam no atendimento telefoni-
co e que recebem por dia uma mé-
dia de 4 mil consultas.

Como o final do ano est4 se
aproximando e esse niimero torna-
se bem maior fica garantido que
nao havera motivos para que todos

os associados ao SPC deixem de
ter suas consultas respondidas sa-
tisfatoriamente.

A importancia do servigo
prestado pelas atendentes do SPC
¢ grande, porque somente este ser-
vigo esta perfeitamente adaptado
para fornecer as informagdes mais
precisas sobre consumidores do es-
tado e também de outras localida-
des, além de obter servigos extras

como o SPC - Cheque que
possibita aos lojistas obter referén-
cias sobre compras feitas com che-
ques dos mais variados bancos.

A diretoria do SPC avisa que
as inovagdes para otimizar o aten-
dimento continuardo sendo implan-
tadas, a fim de que o comércio lo-
jista do Piaui esteja sempre muito
bem assessorado nas operagdes de
vendas a crédito.

Informatizacao: maior capacidade e melhor atendimento.

LIDER EM ELETRODOMESTICOS




Trdfego: Pedestres e veiculos ganham mais espaco.

Mudancas no centro
melhoram a c1rculagao

Lojista csta
acompanhando
de perto todos os mo-
vimentos para a
reestruturagdo do centro
da cidade, area nobre do
comércio local e que
agora passa por uma
ampla revitalizag@o.
Asnovas calgadas
Ja comecam a ficar pron-
tas, facilitando a circu-
lagdo de pedestres.
Embora as obras
possam estar causando
algumas dificuldades
para os lojistas, princi-
palmente da Rua Rui
Barbosa, os empresarios estdo
empolgados com o que poderdo
conquistar de beneficios, assim que
os trabalhos forem concluidos.

A CDL de Teresina, que
sempre esteve envolvida nas dis-
cussdes a cerca das melhorias para
0 centro mantém-se atenta ao an-

Obras na Praca Saraiva para melhorar o trafego do centro

damento dos servigos, que ndo se
restringem as calgadas e a rua
climatizada em que ser4 transforma-
da a Eliseu Martins.

Outras obras também ja es-
tdo acontecendo, como as que po-
dem ser observadas na Praca Sa-

raiva e que visam agilizar e
descongestionar o trafego de vei-
culos no centro da cidade.

Uma série de modificagoes
no sistema de trafego naquela re-
gido esta sendo programada, sen-
do que a mais importante delas € a
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abertura de uma via exclu-
siva para o trafego dos 6ni-
bus, da zona Sul de
Teresina. A via passara por
dentro da Praga Saraiva,
onde serdo instaladas pa-
radas para o embarque e
desembarque dos usuarios.
Com a mudanga, os moto-
ristas dos Onibus evitardo o
semaforo que fica no cru-
zamento das ruas Felix
Pacheco e Rui Barbosa, de forma
a agilizar o transito dos veiculos.
Além disso, a Rua Félix Pacheco e
Rui Barbosa ficardo com o trafego
de pequenos veiculos.

Outra modificagdo € a trans-
feréncia dos dois pontos de taxis
existentes na Praga Saraiva paraa
Rua Félix Pacheco, pela Strans e
das Bancas de Revista, feita pela
Secretaria Municipal de Servigos
Urbanos ( Semsur ) para outra re-
gido ainda ndo definida.

De acordo com Diretor de
Transito e Sistema Viario da Strans,
Augusto Basilio, as obras irdo nido
sO6 descongestionar o trinsito,
como também proporcionar mais
conforto e segurancga para os usu-
arios de 6nibus. “Um dos grandes
problemas daquela regido era a fal-
ta de espaco para que as pessoas
esperassem o Onibus, elas sempre

Calcadas sao
reformadas na
rua Rui
Barbosa

ficavam aglomeradas nas calgadas
estreitas e debaixo de um sol
escaldante. Uma de nossas preocu-
pagdes foi exatamente reservar es-
pagos para a instalagdo de paradas”,
comenta Augusto Basilio.

Ele informa ainda que, as
obras fazem parte do Projeto de
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Revitalizagdo do Centro e que esta
sendo exucutado com recursos
proprios da Prefeitura, da ordem
de 100 mil reais. Elas deverdo ser
concluidas num prazo de 90 dias,
e enquanto isso, os 6nibus que ti-
nham paradas na rua Félix
Pacheco, passam a parar na rua
Rui Barbosa.

HALLEY S.A.
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Artigo: Algumas dicas para vocé encantar o consumidor.

Planejando o Natal
dos seus clientes

* Lena de Oliveira

Chegamos ao ultimo trimes-
tre do ano e para quem é lojista isto
significa a reta final da preparacdo
para as vendas de natal. Afinal dei-
xar as coisas para a ultima hora
pode ser habito de brasileiro, mas em
se tratando de comércio so pode ser
aceito para consumidores e nunca
para quem quer vender.

O natal é ansiosamente espe-
rado por todas os segmentos do co-
mércio, mas serd que o planejamen-
to para tirar o melhor proveito das
vendas ¢é feito na mesma propor¢do?

Esta é a pergunta que vocé, lo-
Jista, deve se fazer o mais rapido possivel. Analise em
que nivel de organiza¢do encontra-se a sua empresa
no que diz respeito aos procedimentos necessdrios para
realizar um natal lucrativo.

Alguns aspectos sdo altamente relevantes para
fazer a diferenga entre a sua loja e a concorréncia,
porque nem s$6 de prateleira cheia sobrevive o sucesso
de uma temporada de natal.

Vamos do inicio. Atualmente é quase impossivel
pensar-se em qualquer tipo de negécio que ndo funci-
one com pelo menos 01 computador e uma impressora.
Além de programas administrativos e financeiros é esta
maquina fantastica que vai lhe auxiliar no conheci-
mento de sua clientela.

Comece fazendo um bom cadastro de seus clien-
tes com algumas informagées imporiantes como nome,
endereco, idade, profissao, niimero de compras feitas
na loja nos ultimos meses, forma de pagamento esco-
lhida e mais dados que vocé considerar importante
para formar um banco de preciosas caracteristicas
sobre o seu cliente. Elas podem coloca-lo em contato
mais proximo com ele, inclusive sabendo quais suas
preferéncias quanto a produtos ou melhor época para
convida-lo a comprar.

De posse destas informagdes pense em como cri-
ar algo para agradar o seu cliente. Analise a situacdo
de sua empresa, quanto ao estoque, volume de recur-
sos disponiveis e compromissos acordados e decida-se

por alguma estratégia para falar ao seu
publico o que vocé tem para oferecé-lo.

Usando a criatividade ¢é possivel
mexer com 0 movimento da loja sem pre-
cisar gastar muito dinheiro. O importante
é planejar-se com critério a agir de ma-
neira correta. O auxilio de profissionais
pode ser de grande valia para evitar
decisdes equivocadas e desperdicios.

A propaganda ¢é um aliado
fortissimo para incrementar as vendas,
mas é preciso ter cautela sobre como
utiliza-la, porque é fundamental adequar
a sua necessidade a verba disponivel,
visando resultados praticos.

Se a verba para a midia é muito pequena, o
melhor pode ser aplica-la em ag¢des mais simples como
instituir uma forma de brinde ou premiagdo para os
clientes que realizarem compras em sua loja ou criar
um cartdo de natal para homenagear, quem lhe
prestigiou 0 ano inteiro.

Todas essas iniciativas, no entanto merecem ser

feitas com capricho, sendo o resultado pode ser pior

do que ter ficado em siléncio. O que é preciso ter aten-
¢do é quanto a qualidade do que se esta oferecendo
para os clientes, porque o consumidor detesta ser
bombardeado com mensagens melosas e sem conteii-
do, brindes imiteis ou mesmo promogoes enganosas.

Tente ser o mais honesto possivel, porque a
confian¢a que o seu cliente tem na sua loja nunca
deve ser abalada sob pena de vocé arriscar perdé-lo
e como vocé jd deve estar cansado de ouvir é quase
impossivel recuperar um cliente insatisfeito.

O contrario, no entanto, também é a mais pura
verdade: clientes satisfeitos tornam-se fiéis. Isso é o
que todo lojista sonha e para conseguir realizar bas-
ta um pouco de organizacdo, bom senso e muita dis-
posicdo para fazer do natal uma época verdadeira-
mente especial, que fique na memoria dos seus clien-
tes como o periodo em que vocé o agradeceu por ele
ter lhe escolhido entre tantos outros que estdo dispo-

niveis no mercado. Lena de Oliveira é jornalista, publicitiria e
pos-graduada em Marketing.




