As varias formas do

VAREJO

O mix de produtos utilizados no banheiro & muito grande. O
que diferencia é a maneira de vender. Para entender, um pouco
melhor, esse varejo, mostramos de que forma uma grande rede
de home center, a Leray Merlin, dedira extensa drea de vendas

desses produtos; e uma butique de banheirg, a Interbagno,
com trés lojas proprias, que trabalha, apenas, com produtos
destinados ao segmento top. Mas, caro revendedor, também,
PENSAMOs No seu negocio e o arguiteto Celso Cabana, do
conceituado escritdrio de arquitetura Candossim & Cabana, que
vai dar dicas importantes para se destacar no mercado.
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0 escritdrio de arquitetura Candossim & Cabana é referéncia no
sepmento de materiais de construcin, deservolvendo projetos
especificos para lojas de pequenn, médio e, até mesmo, home
centers. Celso Cabana, um dos sdcins, dé algpumas dicas aos re-
vendedores que nfo tAm uma drea muits grande para a exposi-
a0, de como atrair os chientes ans ivens para banheiro:

“Em primeiro hgar, faca uma pesquisa na sua regido e avalie os
concorrentes. Com guais produtos eles trabatham, politca de
precos e atendimento. Todo lojista tabatha com os fabricantes
que 530 referénca no mercado, @ que tém prodirhos iguais o s-
milares, Nag dé para fugir de Deca, Docol, Lorenzetti, entre ou-
tros, gue S50 os mais procurades™, explica

“Depois dessa andlise, procure fabricantes nio muito conhed-
dios, mas que oferecem produtos de qualidade para o seu cliente,
Mo adianta vender um produto barato se o mesmo nac tem qus-
lidade, isso é importante destacar™

Celso orienta aos Iojistas a nio se influencisr com os home cent-
ters, as lojas grandes ou, até mesmo, as butiques de banha,
“Tenha os pés no chio, O cliente entra na loja de bairro, ou de
menor tamanho, em busca de prego e do atendimento diferencia-
do, gue somente o lofistm de bairro consegue dar. Uma loja Leroy
Merlin, por exemplo, & comvidativa para as compras, e o cliente
ataba comprandn mirtas coisas por impulsa,. Uma batque de ba-
nho é para clientes de alto poder aquisitvn, mabathando, apenas,
com produtos top de nha ou marca prdpria. EntSo, nio adianta
tentar concorrer com eles. Procure trabathar com produtos dife-
renciados, como cabideiros, assentos sanitdrios @ outros acesso-
rios de boa qualidade e pre¢o convidative, Tambeém, tente conhe-
cer o seu cliente. Pergunte qual espaco que tem na casa, que tpo
de reforma est3 fazendn, e, se ndo hd espaco para instalar uma
banheira, recomende um bastio de PVC para o'bos e uims cortina
de plastico de boa qualidade. Assirn, vai dar um up ao banheirn,
com custo batxo, Muito utlizada em outros paises, inchisive, nos
Estados Unidaos, a5 cortinas para boe 580 idesis aos pequenos es-
pacos. Dutro item que pode alavancar as vendas 50 os tapetes de
banheirn. Existe uma quantidade grande de modelos, texcturas e
precos o que chama bastante a atengao™, explica.

Celso Cabana enfatiza que o pequenn revendedor nio deve brigar
com as grandes redes varejistas ou a= bu-
tiques, “Seja criativo na apresentacio dos
produtns gue tém para vender. Pode, até,
trabalhar com alfums produtos de gran-
des marcas, mas, o lado hidico e criativo,
wai [he trazer mais ucra™, finaliza,

]

-

Maior indice de entregas sem faltas
_—

ﬁ:.:i,':nm";' e E_'.Flfllf:_‘l'll. ia nas l."l:":h't:f'i]a'.-_n
Area de atuacdo: Estado de 5P
Principais marcas do mercado

Fracionamos embalagens

Distribuldor Atacadista de Produtos para Pintura
Imobiliaria e Automotiva, Hidraulica, Ferragem,
Ferramenta & EPI.
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