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. UM HOBBY, MUITAS
OPORTUNIDADES

3 ATENTOS AO AUMENTO DA DEMANDA POR PRODUTOS PARA JARDINAGEM,
LOJISTAS PASSAM A OFERECER UM NUMERO CADA VEZ MAIOR DE ITENS
PARA A PRATICA DA ATIVIDADE. MELHORES RESULTADOS NAS VENDAS
PASSAM PELA ESCOLHA CORRETA DO MIX E CAPRICHO NA EXPOSICAO

I REPORTAGEM:
Eraldo Soares

O LOJISTA PRECISA CONHECER
O PERFIL DO CLIENTE E DEFINIR
UM MIX QUE ATENDA AOS QUE
ESTAO NA FASE FINAL DA OBRA,
QUANDO PRECISARAO s
DECORAR O AMBIENTE :

SONIA PALOSCHI
PURCHASE COMUNICACAO E

ANAADWKETINI
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numero de adeptos a jar-
dinagem como hobby
vem aumentando nos ul-
timos anos. A atividade
Janhou novos seguidores com o
advento da pandemia de Covid-19,
Jue obrigou as pessoas a ficarem
muito tempo confinadas em casa.
“ara quem se interessa pelo assun-
0, a boa noticia é que ndo faltam
orodutos para facilitar a pratica do
olantio e cuidados com os jardins
=m geral.

Nas lojas de material para cons-
t*u'céo, € comum encontrar varios

itens que compdem esta categoria,
como: maquinas e ferramentas elé-
tricas (cortadores de grama, roca-
deiras) ferramentas manuais, man-
gueiras e acessorios, torneiras para
jardim, conexdes para irrigacéo,
objetos para decoracao (vasos, en-
feites), arandelas externas, refleto-
res e tartarugas.

Na Telhanorte (SP), por exem-
plo, é bem amplo o mix disponivel

ao consumidor. A chefe de merca-
do de jardinagem e novos negé-
cios da empresa, Juliana Alcantara,
conta que se trata de uma categoria
extensa, com uma gama diversifi-
cada de solugdes para jardinagem,
tratamento da piscina e irrigagdo,
com variadas faixas de pre¢o e que
atendem a diversas necessidades.
Entre os destaques, estdo as plan-
tas, vasos, ferramentas manuais,
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‘ acessorios, complementos para jar-
dinagem, produtos para tratamen-
to de piscinas, entre outros. Em al-
gumas das unidades da Telhanorte,
ha também mdveis funcionais e de-
corativos para jardins.

A oferta de itens exclusivos é ou-
tra estratégia da companhia, que
firmou uma parceria com um for-
necedor que tem um trabalho mais
artesanal para o desenvolvimento
dos méveis para espacos verdes,
ou seja, produtos exclusivos para
atender aos clientes mais exigen-

- tes e detalhistas, que buscam mais
do que um produto funcional, mas
que tenha também apelo estético.
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JARDINAGEM

E tem valido a pena investir no
portfélio. Juliana ressalta que o
consumo de produtos de jardina-
gem mudou a partir da pandemia,
quando as pessoas passaram a bus-
car mais produtos para a pratica
de plantio, garantindo mais verde
e ar puro dentro do lar. “Pudemos
observar ainda um movimento das
pessoas adotando a prética da jar-
dinagem como um processo de te-
rapia e relaxamento”, diz ela.

Os itens que compdem a ca-
tegoria de Jardinagem integram o =
portféliodaC&C desdeoiniciodas &
atividades da empresa. Nos pontos
de venda da Rede, o consumidor
encontra plantas vivas e linha de
tratamento, vasos decorativos, fer-
ramentas manuais e elétricas, aran-
delas, refletores, tartarugas, embu-
tidos de solo e espetos de jardim,
torneiras de jardim, mangueiras,

A AMPLA GAMA DE PRODUTOS PARA
JARDINAGEM EXIGE QUE O LOJISTA
SEJA CRITERIOSO AO ESCOLHER O
MIX, PRIORIZANDO A QUALIDADE

E REVISANDO CONSTANTEMENTE

O QUE SERA OFERECIDO AO
CONSUMIDOR

acessorios de jardim e méveis para
area externa, entre outros.

A escolha correta do mix é um
dos focos de atengdo da compa-
nhia. Segundo a gerente geral co-
mercial da C&C, Adriana Junqueira,
os produtos disponibilizados nas lo-
jas seguem as principais tendéncias
do mercado, com a qualidade das
maiores marcas do Pais, o que con-
tribui muito para que o desempenho
nas vendas seja cada vez melhor. Ela
explica que, por meio da Gestao de
Categorias, sdo realizadas pesqui-
sas de mercado, avaliacdes de ten-
déncias e langcamentos, para aten-
deras necessidades de compra dos

caracterfsticas, pregos e vantagens
para o consumidor no uso. Estas fa-
milias de produtos estdo cada vez
mais dinamicas e com atualizacdes
mais frequentes, o que exige aten-
¢ao na escolha do melhor forne-
cedor e dos produtos. Os resulta-
dos sdo animadores. “Registramos
evolucao de crescimento nos resul-
tados de vendas e estamos anima-
dos com a chegada do verdo, que
impulsiona as vendas desta catego-
ria”, informa.

A diretora da Purchase Comuni-
cagao e Marketing (SP), Sonia Pa-
loschi, destaca que o revendedor
precisa conhecer o perfil do clien-




“a obra, quando precisara decorar
> ambiente. Segundo ela, é impor-
=nte lembrar que quantidade ndo
= traduz em resultado positivo. E
“ecessario identificar a qualidade

O lojista que comercializa pro-
“utos da categoria de Jardinagem
“SVe pensar em uma exposicdo
“ue valorize cada item e que permi-
=, inclusive, as vendas porimpulso.
diretora da Purchase Comunica-
=0 e Marketing explica que cada
oduto, dentro de sua categoria,
sve compor uma hierarquia de
portancia e ser apresentado de
rma organizada, o que contri-

dos produtos e, frequentemente,
fazer um balan¢o para apontar o
que esta na loja e definir se serd ne-
cessario fazer ajustes no mix.

Os bons resultados podem ser
alcangados por lojistas de todos os
portes. Aos pequenos e médios, a
dica é realizar um bom trabalho de
visual merchandising, organizan-
do o layout, promovendo o cross
selling e apresentando espacos
decorados com o préprio produ-
to. “Estas acdes poderdo sinalizar
as principais necessidades da loja,
sejam elas com investimentos ou
apenas um bom trabalho de orga-
nizagdo. O importante é que a loja
tenha vida e que sejam realizadas
estratégias para promover os itens
mais importantes, que geram flu-
X0, € outros que sdo geradores da
venda por impulso”, ensina Sonia.

Segundo ela, uma das me-
lhores iniciativas para alavancar as
vendas desta categoria é criar um
espaco - um garden - no qual seja
possivel apresentar ao consumidor
algumas técnicas para jardinagem.
Na visdo da especialista em varejo,
o mercado de material para cons-

trucdo vem buscando introduzir no
mix plantas e flores, criando um am-
biente que atraia o publico femini-
no. “Além de plantas, com certeza
€ importante oferecer produtos de
decoragcdo que possam compor o

bui para que o consumidor acabe
comprando mais do que havia pro-
gramado.

“Por exemplo, podemos consi-
derar uma éarea promocional com
pisos, metais, lougas, tintas, ilumi-
nacdo e jardinagem, criando alguns
ambientes unindo cada produto
dentro do seu uso e sugerindo uma
composi¢cao. O trabalho deve con-
siderar o destaque de alguns produ-
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ambiente. Uma ideia seria criar um
segmento dentro da loja - um loun-
ge proprio para jardim - dando ao
cliente uma experiéncia instagra-
mavel”, afirma.

EXPOSICAO ORGANIZADA

tos perante os demais”, frisa Sonia,
acrescentando que as pessoas sem-
pre precisam de sugestdes e para
a realizagdo destes ambientes no
ponto de venda, permitindo que o
cliente escolha objetos que se coor-
denem, é fundamental que o traba-
lho parta sempre de um layout estru-
turado, criando uma sinergia entre
0s segmentos e dentro destes seg-
mentos uma exposicao comercial e
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ESPACO PARA LANCAMENTOS, PROMOCOES E LOUNGE DE

I UMA AREA DE VENDAS AMPLA POSSIBILITA A CRIAGAO DE
DESCANSO, DEIXANDO O AMBIENTE BEM AGRADAVEL

criativa. Com esta sinergia, aconte-
ce a integragdo dos produtos.

Para quem dispde de muito es-
paco, € importante lembrar que
um bom layout podera distribuir
os segmentos de forma adequada
e facilitar a circulagdo, levando o
cliente para todos os locais do pon-
to de venda. Uma érea de vendas
ampla possibilita a criagdo de espa-
¢o para langamentos, promog¢des
e lounge de descanso, deixando o
ambiente bem agradavel.

Ao contrério, quando a area de
vendas é reduzida, o ideal é ter um
planograma e entender qual a capa-
cidade de exposicao que a loja con-
segue comportar em todos os seg-

JARDINAGEM

mentos. “Neste caso, o comerciante
pode priorizar os segmentos que mais
vendem e que devem ocupar as are-
as maiores. “O importante é lembrar
que produto no estoque nao vende
e produtos ‘socados’ na loja também
nao. Desta forma, o ideal é ter o volu-
me que o ponto de venda compor-
ta, afinal, dois corpos ndo ocupam o
mesmo lugar”, realga Sonia.

Na C&C, o consumidor encon-
tra espagos montados, nos quais 0s
itens ficam organizados e destaca-
dos para facilitar a escolha por par-
te do consumidor. Tudo isso é feito
com mobilidrios especificos, expo-
sicdo com ambientagdes e pontos
extras. “Organizamos o setor consi-

O LOJISTA QUE COMERCIALIZA PRODUTOS DA
CATEGORIA DE JARDINAGEM DEVE PENSAR EM
UMA EXPOSICAO QUE VALORIZE CADA ITEM E QUE
PERMITA, INCLUSIVE, AS VENDAS POR IMPULSO

lt- s

derando a exposigao por uso e por
produtos de maior necessidade,
além de outras questdes como pre-
¢O e caracteristicas dentro de cada
grupo”, diz Adriana.

Cuidados na exposicao estao
entre os focos principais nas lojas
da Telhanorte, que desenvolve es-
tratégias para chamar a atengao
dos consumidores nos pontos de
venda. Em geral, nas lojas da Rede
os itens da categoria de Jardinagem
ficam préximos, para que os clien-
tes entendam as funcionalidades
e tenham visibilidade da solucdo
completa dentro das familias de
produtos. A proposta é que o con-
sumidor entenda e se inspire sobre
como os produtos podem ser utili-
zados nos ambientes da sua casa.

“Além da realizacdo de acdes
em conjunto com os principais for-
necedores, montamos espagos
ambientados em algumas das lojas
da Rede, para que o cliente tenha
inspiragdo e possa sonhar e imagi-
nar como os itens disponiveis po-
derdo ficarinseridos nos ambientes
do lar. Como a jardinagem tem um
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trabalho muito sazonal, s3o realiza-
das acbes tematizadas, seguindo
calendario, estacdes e datas come-
morativas”, salienta Juliana.

Na Matergi Materiais de Cons-
trugdo (PR), produtos da catego-
ria de Jardinagem compdem o mix
desde quando a empresa foi funda-
da, em 2006. No ponto de venda,
os clientes contam com manguei-

SUPORTEE

E fato que ndo adianta oferecer
um bom mix e caprichar na expo-
sicdo se o consumidor chegar ao
ponto de venda e ndo encontrar
uma equipe de vendedores apta a
oferecer os produtos que atendam
as suas necessidades. E a indUstria
pode colaborar muito neste proces-
so. NaTelhanorte, a parceria com os

ras, engates rapidos, ferramentas
manuais de jardinagem, rocadei-
ras, sopradores, vasos e conexdes
deirrigacdo. A diretora Administra-
tiva da companhia, Elenise Gipiela
Donoso, conta que as vendas es-
tdo aquecidas e ha boa expectati-
va para os proximos meses. “Agora
no verao, é época de rocadas com
maior frequéncia, o que aumenta

DIVULGACAO AO

fabricantes resulta em um trabalho
de qualificagdo e aperfeicoamento
das equipes de vendas. Segundo

PARCERIAS COM FABRICANTES
PODEM RESULTAR NA MELHOR
QUALIFICACAO DAS EQUIPES
DE VENDAS, MONTAGEM DE
SHOWROOMS E APOIO NA
DIVULGACAO DE PROMOGOES
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o fluxo das vendas desses equipa-
mentos”, diz ela. Um dos fatores
que contribuem para o bom desem-
penho é a realizagdo de uma expo-
sicdo criativa, sempre chamando a
atencdo dos consumidores. “Uma
das iniciativas é estarmos sempre
mudando a posi¢do dos produtos,
para tornar mais atrativa aos olhos
docliente”, conta Elenise.

CONSUMIDOR

Juliana, o treinamento dos vende-
dores, com o suporte dos principais
fornecedores, visa a maior conver-
sdo de vendas e aumento do ticket
médio, ja que o vendedor consegue
ofertar a solugdo completa, garan-
tindo uma venda mais consultiva e
assertiva. S3o iniciativas que bene-
ficiam os clientes e formam as equi-
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pes para terem argumentos para a
venda de uma nova categoria.
Estes treinamentos sempre pro-
porcionam melhor entendimento
sobre os diferenciais dos produtos.
As equipes conseguem oferecer um
atendimento mais propositivo e con-
sultivo aos consumidores, conse-
quentemente, proporcionando uma

experiéncia de compra mais qualifi-.

cada, comtendéncia defidelizacdoe
maior satisfacdo. “A Telhanorte dese-
nhou um treinamento ‘mao na mas-
sa’ para os vendedores, em parceria

com os principais fornecedores de .

plantas, terras, vasos e fertilizantes. O
cliente, as vezes, vem até a loja para
comprar uma planta e um vaso e nés
estamos formando as equipes para
agregar produtos para cuidar das
plantas ou até mesmo decorar um
vaso”, completa.

Na paranaense Matergi, a ca-
pacitacdo dos vendedores tam-
bém estd entre as prioridades. “Re-
alizamos treinamento constante da
equipe de vendas, para que tenha
as informagdes necessarias para
que o cliente saiba utilizar o produ-
to adguirido”, lembra Elenise.

Fotos: Divulgacao/C&C
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Ja na C&C, para que as equipes
de venda estejam sempre aptas a
destacar as caracteristicas dos pro-
dutos e atender corretamente, exis-
te um cronograma de treinamen-
tos frequentes em parceria com os
principais fornecedores. Além dis-
S0, os clientes contam com o auxilio

de promotores, da grande maioria
das principais marcas expostas nos
pontos de venda,

De acordo com a diretora da
Purchase Comunicacdo e Marke-
ting, treinamento no varejo deveria
ser prioridade, o que infelizmente
ndo éumarealidade. “Temos de en-
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PLANTAS E FLORES PERMITEM EXPOSICOES E
AMBIENTACOES BONITAS E COLORIDAS, EM
DIFERENTES PONTOS DA LOJA, O QUE AJUDA A
ATRAIR A ATENGAO DO CONSUMIDOR

§

tender que s&o varias frentes para
treinar: a venda, organizacio e o
atendimento e, neste sentido, é pri-
mordial ter como aliado o fabrican-
te, que pode contribuir muito para
que as equipes de vendas do varejo
tenham total conhecimento do que
estdo oferecendo ao consumidor”,
opina Sonia.

O sucesso nas vendas depende
também do trabalho realizado para
chamaraatencédo sobre o que aloja
apresenta de novidades e quais os
beneficios oferecidos. Hoje em dia,
sdo muitos os veiculos disponiveis
para promover e divulgar produ-
tos e promogdes e a midia on-line

€ a mais indicada para o revende-
dor que ndo dispde de muitos re-
Cursos para investir. Sonia Paloschi
afirma que o pequeno e médio co-
merciante pode fazer uso de recur-
SOs como a aparelhagem de som
da loja e, caso tenha vitrine, deve
explorar este veiculo, o que ge-
ralmente traz muito retorno. Qu-
tra possibilidade é a realizacdo de
agdes de trade marketing, em par-
ceria com os fabricantes.

Ela faz um alerta em relacdo ao
uso das redes sociais, que devem
ser utilizadas, considerando-se al-
guns aspectos importantes. “Eu po-
deria comecar falando em midias di-

gitais, mas temos que ter conscién-
cia de que ainda existe um grupo de
clientes que ndo tem como 0opgao o
mundo digital. Por outro lado, temos
arquitetos, decoradores e engenhei-
ros que ja possuem um transito bom
na tecnologia, entdo o ideal é ter a
midia on e offline”, esclarece.

Desenvolver estratégias de di-
vulgacdo e fazer promocdes em
datas comemorativas é outro pon-
to a ser explorado. “O revendedor
pode elaborar um calendério de
modo que as datas sejam espera-
das pelo cliente, criando uma ex-
pectativa e, assim, uma fidelidade
verdadeira. Aposte nos 5 sentidos.
E € importante lembrar que estas
acoes s6 tém sucesso se houver
uma preocupagao em oferecer pro-
dutos com destaque, valor e pre-
¢o”, reforca Sonia.

Janaslojas da Telhanorte, os pro-
dutos sdo destacados em conted-
dos nas redes sociais da marca, Ins-
tagram e Facebook, no Blog da Te-
lhanorte, e-commerce, campanlhias
publicitérias e em tabloides. @




