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Resumo do artigo:

As ferramentas do marketing de varejo sdo imprescindiveis para os que
buscam se aprofundar neste tema, e ou que queiram montar seu negdécio no varejo,
o foco é mostrar que a tendéncia neste segmento € o e-commerce e loja virtual,
demonstrar a possibilidade de propagar produtos e ou servicos de forma ampla,

atingindo um publico maior do que uma loja convencional e com custo menor.

Ferramentas do marketing de varejo

Existem muitas ferramentas de marketing no varejo, as mais importantes e
tradicionais sao: localizacdo estratégica para instalacdo, vitrine, fachada, toldo,
banners, e ainda internamente, com displays, televisdo interna com publicacdo de

produtos e promocdes da loja.

A fachada e a vitrine s&o as principais ferramentas do ponto de venda, pois
despertam a vontade do cliente para entrar na loja, o aspecto visual € a primeira
impressao que ele terd do seu negdcio, e convite para conhecé-lo, € o cartdo de
visita, além de ser uma forma de passar ao futuro cliente a seguranca esperada

sobre a credibilidade e estrutura da sua empresa.

Os banners, displays e comunicacao interna sdo formas de promocgéo da
marca e das mercadorias da loja, portanto devem conter informacdes claras,

concisas, e conseguir passar para o cliente a informacao desejada.

A televisdo dentro de lojas de varejo como ferramenta de marketing,
conhecida como um dos componentes da midia indoor, ou somente como
ferramenta de endomarketing, auxiliam na divulgagcdo de langcamentos e de
promocgdes internas para comunicar os clientes durante a presenca no interior da

loja.
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Mas a ferramenta revoluciondria no varejo nos dias atuais € a publicacéo
institucional ou promocional por meios eletronicos: sites, rede social e a propria loja

virtual, instrumento com maior indice percentual de aceitacéo.

Com seu nascimento a internet trouxe para o0
mundo dos negdécios uma grande novidade: o acesso
instantdneo as informacdes sobre produtos e servicos,
comenta TORRES (2009, P.19).

Tendéncias no varejo

Os novos formatos de varejo que levam o consumidor a visitar uma loja
convencional, como caixas eletronicos em supermercados, lojas de conveniéncia em
postos de gasolina, cafeteria em livrarias, ou qualquer outro servico que venha a
agregar interesse e alavancar as vendas e a visita do consumidor, sdo formas que ja
sdo copiadas e deixaram de ser novidade, apesar de ser uma estratégia muito
interessante, o que hoje mantém clientes neste formato é o atendimento

personalizado e a fidelidade do cliente.

A estruturacéo da segmentacdo de mercado se bem estudada, faz com que a
empresa passe a conhecer melhor seu cliente, saber onde encontra-los e concentrar
seus esforcos sem desperdicio de recursos, inclusive para marketing direto,
pesquisa de mercado € a opcdo mais favoravel para ter uma resposta rapida e

eficaz para esta questdo e estruturar o segmento.

O varejo sem loja convencional: venda direta, catélogos, televendas e vendas
pela televisdo (merchandising) e o varejo eletronico: e-commerce. O crescimento do
varejo virtual vem aumentando significativamente, pela facilidade da compra e a

comodidade da entrega, ambos sem que o cliente saia de casa.

Varejo sem lojas, classificado como convencional ou eletronico tem se

tornado busca constante tanto dos consumidores finais como para representacao



comercial, por sua praticidade, seguranca e a confiabilidade que estes recursos tém
apresentado. Os consumidores recebem a oferta de produtos ou servigcos
diretamente em sua residéncia através da televisao, internet, telefone, ou por meio
de catalogo via correio, onde o comprador utiliza-se do telefone ou meio eletrénico

para comprar.

A situacdo onde o vendedor entra em contato direto com o consumidor esta
sendo modificado de acordo com as expectativas requeridas pelo mercado,

principalmente na era digital.

Assim como as lojas de departamento foram a maior tendéncia por
concentrarem produtos em um Uunico local, os sites de compra coletiva sdo na
atualidade os melhores e mais procurados meios para compras inclusive para o
varejo, tornando-se a principal ferramenta de marketing e a mais competitiva,
geralmente sdo contatados pelo cliente diretamente quando ha a intencdo de
comprar um produto ou servico que tenha sido publicado neste site, ou seja, o

percentual de chance da compra de concretizar € maior.

A implementagdo do mix de produtos também no e-commerce é uma
necessidade evidente para criar atratividade, onde cria no consumidor o interesse
para comprar o segundo produto por este ter um preco atraente ou por ser

complementar ao produto que o levou a entrar no site.

As compras pela internet tornaram-se uma revolucdo no varejo e triplicaram
nos ultimos anos, motivo pelo qual as empresas que ja estdo no mercado e as que
estdo iniciando suas atividades ndo podem deixar de planejar a criacdo de uma loja

virtual.

Segundo Kotler (2000, p.540), qualquer organizacdo que faca as vendas aos
consumidores finais, esta fazendo o varejo, portanto o e-commerce € a revolu¢cao no

marketing de varejo.

Um dos motivos mais importantes para o planejamento de uma loja virtual € o

custo menor do que gastaria para a instalacdo de um estabelecimento convencional.
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