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I Por Laura Martins I
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MOMENTO MAIS
DOCE DO ANO

Avenda de chocolates

em suas diversas

formas tende a crescer

na época de Pascoa,

mas é essencial .
trabalharomixeo '
layout correto da sua
loja para aumentar o

ticket médio

Péscoa é uma otima oportunidade para o
varejo supermercadista aumentar as ven-
das. O publico busca diversos produtos,

seja para agradar as criancas ou para presentear
um familiar ou amigo.

No ano passado, por exemplo, as vendas anteriores
a semana de Pascoa cresceram 1,29% em relacéo a
2018, de acordo com um levantamento da Confe-
deracao Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL) e
do Servico de Protecédo ao Crédito (SPC Brasil).
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“Sobre o faturamento,
manteremos a meta
de aumentarem
aproximadamente 10% o
resultado conquistado na
temporada passada, valor que
estimamos chegarem
R$ 50 milhoes de reais”

Anderson Freire - gerente nacional
de Marketing da Arcor Brasil

Este ano, o Domingo de Pascoa serd comemorado no
dia 12 de abril e, se trabalhado de maneira correta,
pode alavancar os numeros do primeiro semestre.
De acordo com o gerente nacional de Marketing da
Arcor Brasil, Anderson Freire, como serd em abril,
as pessoas terdo mais tempo para se planejar para as
compras de ovos e chocolates.

CRESCIMENTO
[NA EMPRESA] DE

5%

EM UNIDADES
DE OVOS DE
CHOCOLATE
NOS PONTOS
DE VENDA*

92

“Prevemos um crescimento [na empresa] de 5% em uni-
dades de ovos de chocolate nos pontos de venda, nimero
que deve atingir mais de 3,5 milhées de unidades. Sobre o
faturamento, manteremos a meta de aumentar em apro-
ximadamente 10% o resultado conquistado na temporada
passada, valor que estimamos chegar em R$ 50 milhées de
reais. Para que isso ocorra, vamos manter a estratégia de
oferecer um portfdlio atrativo, que atenda a toda a fami-
lia, sempre pensando na relacio de custo-beneficio para o
consumidor no ponto de venda’, revela o executivo.

Nao é novidade que os chocolates sdo os itens mais bus-
cados pelo consumidor nessa época do ano, mas é uma
tendéncia que o shopper escolha os produtos mais dife-
renciados e personalizados da géndola. Industria e va-
rejo precisam garantir experiéncias inesqueciveis para
clientes cada vez mais exigentes.

A consultora de Varejo Alice Amigo aconselha a aposta em
formatos diferentes de chocolates, com brindes e inovagées,
que podem ajudar a movimentar as vendas no periodo.
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NOVOS SABORES PARA
A PASCOAEM 2020
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Os sabores diferenciados podem também ser uma gran-
de tendéncia para a Pascoa em 2020. Por isso, a indus-
tria oferece novas opcoes que vao muito além do tradi-
cional chocolate ao leite.

E importante, também, pensar no custo-beneficio para
o consumidor, oferecendo itens para todos os publicos.

No caso da Arcor, eles oferecem ovos de Pascoa com
maior valor agregado, como os de diferentes sabores;
ovos mais indulgentes, como de doce de leite; e ovos
com diferenciais, como zero lactose.

Além disso, é essencial ter na loja os ovos de Pascoa com
licencas reconhecidas - principalmente para as crian-
cas -, como os de personagens de desenhos animados,
unicérnios, dinossauros, jogos e até de pessoas famosas,
como YouTubers e influenciadores digitais.

“O consumidor tem procurado produtos e ovos de Pascoa
que sejam atrativos, buscam sempre por novidades, e que
sejam funcionais. Por esse motivo, nos preocupamos em
atualizar nosso portfolio sempre pensando em atender a
diversos publicos e a familia inteira’, comenta Freire.

“Para alavancar a compra por
impulso, é importante buscar
exposicoes diferenciadas nos
corredores da loja. Apostar
em ilhas e pontas de géndola
ambientadas ajuda a chamar a
atencao do shopper”

Alice Amigo - consultora de Varejo

Para que as vendas sejam um sucesso, é necessario pen-
sar na organizacao do espaco.

“A exposicdo no espaco aéreo ajuda a ambientar a loja e
trazer o clima da Pascoa para o PDV. Mas para alavan-
car a compra por impulso, € importante buscar exposi-
coes diferenciadas nos corredores do estabelecimento.
Apostar em ilhas e pontas de gdndola ambientadas aju-
da a chamar a atencdo do shopper e acelerar as vendas.
O check out também ¢ sempre uma area quente na loja,
e deve ser explorada’, finaliza Alice.

ACOES QUE ENGAJAM

O aumento das vendas depende diretamen-
te da exposicdo correta dos produtos, além
de promocgodes. A consultora de Varejo, Alice
Amigo, da algumas dicas:

9 Priorizar a exposicédo de itens sazonais de
maior valor agregado em exposicoes que
estimulem a compra por impulso, como
ilhas, check out e pontas de gondola;

> Fazer promocgées “Leve Mais - Pague

Menos” também pode estimular a com-
pra de mais itens na cesta de compras.
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