Ponto de Venda para
Vender
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O Desafio

Como marca, fachadiace
merchandising podem se ajudar



Competindo com Competenci

A Todos sabem que a competitividade do
mercado € cada vez imalor.

A Resta @ntfo que ascempresas utilizemse
do maior potenciall pessivel de cada
ferramenta de marketing que tenha a
disposic¢ao.

A Marca, fachada € merchandising fonmam
um conjunto gue:resume quase todos os
fatores que compdem a danca do
mercado.



A logica até o PDV

Consumidor Necessidade

Possuiconceitos sobre as Disparaa busca por
marcas produtos

Marca Bem Exposta Mercado Fisico
Consumidor vé que Consumidor diante de
necessidade sera atendida grande exposicao de marcas

PDV

Merchandising reforca conceitos do consumidor e
0 ajuda a encontrar o produto que estava
procurando (ou novo)




Marca

A primeira
9 (e talvez a definitiva)
oiiMa CoMmo te: canihecem



’ Marca

A ¥ Anarmma: b coane, ®rmo, simtemerupot €
de palavras € lletras,cdesenhocou
combinacéo dos elementos citados,
usados para identificar bens ou senvigos
de um vendedor ou de um gnupo de:
vendedores, distinguindo-se dos demais
prodoitdswt @rsicoocuncesrentey'1 - 0°S

Philip Kotler



’ Marca

A A marca é o resumo de tudo aquilo que:
uma empresa significa ou quer significar:
I Confiabilidade;

i~ Agilidade ou rapidez; ddddi
I Transparéncia

- Inovacao;

I Tecnologia.

Tudo depende das caracteristicascdesseumercado-elde sua
situacao nesse mercado.



Uma marca que sintetize todos esse
elementos e que seja bem administrada,
pode ser mais valiosa para umaempresa
do que fabricas, linhas de distribuicao e
pode ser tao forte quante @ produtocou

empresa gue representa.



[ Marca

A N&o representam apenas jprodutos e
empresas, masssimwumafilosofia, um
conceito e um laco de fidelidade entre
empresa € o seu consumidor:

A marca € muito mais que ter um desenho e
uma identidade visual definida, € ter nas maos
um bem tao valioso quanto @ patrimonioo
fisico de uma fabrica.

I- A marca é conhecida atravéesdoswalores
agregados.



A As 10 marcasmaisvaliosasidomundo

CocaCola Microsoft  IBM GE Intel Disney Mc Nokia  Toyota Marlboro
Donald's

Em US$ bilhdes



’ Marca

A A construcido e manutencao de uma
grande marca exige:

- Estratégia

- Planejamento

- Investimento

- Muite cuidado e atencao

A Grandes marcasssao-admiradas:erimitadas






Sendo (bem) visto no meio do
mercado



Fachadas

A Funcéo da

Solucao que a empresa
projeta
com campanhas

Permitir
reconhecimento

Mensagem que o
consumidor
procura

Sucesso de Vendas

Consumidor
reconhece




’Fachadas ]aﬂwi

Almportéincia do ieconihecinento dk
[dentificacao Visual

A Se vocé tem... A O PDV responde...

Sede

Que abastecer

Fome




’Fachadas

A Para se atingir essenivelde-conexéa com
0 consumidor, retomames as exigéncias
demonstradas pela Marca:

- Estratégia
I Planejamento
I Investimento

- Muite cuidado e atencao



' Fachadas pa

A Outras formas tornam bem mais dificil
estabelecer essarrélag¢aocomoomercada...
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Fachadas




Ponto de Venda &
Merchandising

Jogando (a seu fiaven) mo seu
Proprio campe



PDV & Merchandising

A O que é Merchandising ?

i- E qualquer técnica, agaocourmaterial
promocional usado no ponto>-de-venda que
proporcione: informagao e: melhorrvisibilidade:
aos produtos, marcas ou senvigos,ccom
proposite de: motivarre:influenciarras decisdes
de compra dos consumidores.



PDV & Merchandising

A O que é Ponto De Venda (RDX/)?

I~ E qualquer estabelecimento comercial que
exponha servicos ou produtos para a venda
ao consumidores.

- Supermercados, lFarmacias; Shoppings,
Padarias, lcojas 2Bancas dexdornalBancos,

Exposigoes,

Barracas de Gamelo,dreiraslivres,

Lojas Virtuais nallntermet, €tc..



PDV & Merchandising

A Merchandising no Ponto de Venda:

- As agoes e imerchandising mo IRDV temccomo
objetivo gerar maion visibilidade: das marcas e
produtes: no cliente: atraves da conquistas de

Novos espacos € melhor €xpoesicao,cgerando
ao final um gire mais rapido do produtos.

- Merchandising é o ultime contatoque-temoss
com o consumidor antes de ele se decidir pela
compra no ponto-de-venda, o que significa a
diferenca entre vender ou nao vender.



’ PDV & Merchandising

A A importancia do pontordé-vendae:
Merchandising é:

- Reforcar a imagem da marca

- Incrementar os niveis de fidelizacé&o e€m razéo
da confiang¢a criada pela nocéo de qualidade
que uma boa apresentacéo causa.



[ PDV & Merchandising

A Curiosidades:

- Nas deciis@%cd:l@mmmra,85% sao realizadas
pelo consumidor dentrodopontoo-de-venda.

i- Dentre os consumidores, 40% ja tém alguma
idéia das marcas quando vao comprar algum
produto:.

i- Boa parte dos mais R$ 130 milhoesque
a Antarctica destinou para a areade
marketing neste ano foi para agoes de
merchandising (Obs.: préAmbev)



Solucoes para o PDV

A Disposicéo dos Materiais

Visibilidade [Eemsad Jrau de facilidade
: fy exposicao de
Disponibilidade —)

chamar a atencao
é g

Atragao do cliente
Disposicao
. sem excesso de

Conservacgao manutengao

destaque na
comunicacao

adequada ao
publico

Mensagem Objetivo

Clareza




'Solugﬁes para o PDV

A O bom PDV estabelece comunicagao
Imediata com o cliente !




’Solugﬁes para o PDV

A Mesmo mensagens claras,cexigemuum
bom layout: !
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Solucoes para o PDV

A Mesmo o produtoomais vendével tem que:
ser bem apresentado !




’Solugﬁes para o PDV

A Os materiais apresentadiosffazemccomegue
0s clientes sintam-se vallorizados.

A O cliente final, num ambiente propicio, é
iInduzido a compra.



A N&o existe produto tdo nuimmque:néo
mereca um material de PDY

BOC At -




lSqugﬁes para o PDV

A O valor agregado a marca também pode

ser negativo se:

- Os materiais expostos estiverem«ompo;

I~ A equipe estiver com uniforme em mal estado;

- Improvisar materiais de ponto de venda como
colar papel com outra infermagao para
aproveitar o material;

- Poluir o material exposto com muitas
iInformac¢oes, dificultando a leitura;

I Deixar materiais de ponto de venda
escondidos ou com dificil acesso.
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A Cuide do seu PDY




Solucoes para vendas!

A Como vimos o PDV & filundamental no :
sucesso (ke suas/wendas.

- Estesentre outros valoresmegativos
agregados a marca fazem com que © cliente
pense antes de efetuar uma mova compra.

- Recuperar estaiimagem ermuito dificil.

I~ Portanto, todo cuidado é pouco:



Solucoes para vendas!

A Acreditamos que este € um dos melhores
caminhos para o SUCESSO.

- SO depende de cada um fazer assuaparte.

I Mas a guerra pelo PDY exige persistéencia

Affnal n a | e






FERRAMENTAS
DE MARKETING




