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O Sebrae elaborou esta cartilha com o objetivo de auxiliar 0s varejistas no

planejamento e na avaliacao de agdes promocionais para 0s minimercados.

Minimercados se caracterizam por lojas de produtos alimenticios e suprimento
de pequenas urgéncias domeésticas. Eles estao presentes em todas as regioes
do Brasil, geralmente localizados em vizinhangas de grande movimentagao.
Em suas pequenas instalagoes atendem basicamente aos moradores de sua

proximidade, além de transeuntes.

Apesar do poder econdmico das grandes redes supermercadistas, 0s
minimercados nao so tem se mantido, como tem registrado crescimento em
suas vendas. As mudancas de habitos do consumidor brasileiro, que esta
buscando cada vez mais comodidade e praticidade para a realizacao de suas
compras, beneficiaram os pequenos mercados gue estao localizados mais

proximos de seus clientes.

[Para ampliarem suas vendas os varejistas precisam demonstrar a seu publico
consumidor gue, além das vantagens proporcionadas pela sua localizacao,
podem oferecer bons produtos e atrativos associados as diferentes épocas e

datas promocionais do ano.

Segundo entidades representativas do varejo, as datas de maior venda sao:
Natal, Dia das Maes, Dias dos PPais e Dia das Criangas. Alem destas tlemos outras

datas nacionais e varias datas regionais que também podem ser exploradas.

Estes eventos sao uma excelente oportunidade para o varejista ampliar 0s
rendimentos de seu negocio, porém ha de se ter muito cuidado. Compras
mal feitas podem se traduzir em prejuizos. Planeje suas compras com

antecedéncia e evite surpresas.




DEFININDO O

MIX DE PRODUTOS

Um dos principais desafios para o pequeno mercado é oferecer um mix de

produtos necessarios e atraentes aos olhos do cliente, que se converta em
vendas garantindo boas condi¢oes de rentabilidade ao negocio.

A base de tudo esta em conhecer as necessidades de seu consumidor.
Questione, pesquise, converse com seus clientes. Toda informacao sera Ul
neste momento. A localizacao da loja, o tamanho das instalacoes e o nivel de
renda de seus consumidores também precisam ser levados em consideragao.

De uma maneira geral, 0s consumidores procuram priorizar suas compras
maiores em grandes redes, e por comodidade ou conveniéncia, buscam as
lojas proximas visando a reposi¢ao de seus produtos mais basicos para o
seu dia a dia. O fato é que estes itens sao 0S que proporcionam as menores
taxas de rentabilidade.

Visando uma maior lucratividade o mix devera considerar também itens mais
diferenciados: determinados pereciveis, frutas, verduras e legumes, produtos
semielaborados, produtos prontos para O CONsSUMO, COMO por exemplo,
cortes especiais de carnes, queijos e paes .

[Produtos de venda sazonal completam o mix de produtos, além de trazerem
boas possibilidades para a ampliacao dos ganhos do negocio. Produtos
relacionados também deverao fazer parte do mix de produtos, por exemplo,
0 consumidor gue val comprar 0 peru para sua ceia de natal também pode
comprar bebidas, farofas, temperos e castanhas.




FALTAR QU
SOBRAR?

Definira quantidade a ser comprada para cada produto € um constante dilema

enfrentado pelos varejistas N0 momento de planejarem suas compras. Se
comprarem pouco, correm o risco de ficar sem mercadorias e perder vendas,
Se comprarem muito, correm o risco de nao vender e ficar com mercadorias
encalhadas e vencidas o que representa dinheiro parado na prateleira e perda
de produtos.

As respostas para estas dlvidas exigem o conhecimento do giro das
mercadorias na loja e a0 mesmo tempo o entendimento das principais
tendéncias de mercado:

@ Faca uma analise do seu faturamento no Glimo ano e classifique seus
produtos em trés categorias, a chamada curva ABC. Na categoria A considere
0s produtos que correspondem a 70 % do faturamento total da loja.

@ rriorize sempre as compras dos itens da categoria A, sao agueles produtos
que nunca podem faltar no seu negocio.

@ raca parcerias com seus formecedores e busque reduzir a0 maximo o
tempo de entrega dos produtos. Se a parceria nao funcionar, avalie a troca
do formecedor.

@ o tenha receio em investir em tecnologia. Hoje em dia existem sistemas
integrados de gestao com controle de estogues para empresas de todos 05
tamanhos e capacidade financeira.

@ Csioja atento as tendéncias de mercado.

O grande perigo é o varejista deixar de lado os indicadores de demanda
e as tendéncias do mercado, colocando em primeiro lugar seus critérios
particulares. Nao deixe de lado sua intuicao, porém a dinamica dos dias de
hoje exige mais do que Isto.




A SAZONALIDADE

Ja falamos aqui que explorar datas sazonais & uma boa oportunidade para
iImpulsionar as vendas no seu mercado. Para melhor aproveitar todas as
oportunidades proporcionadas por esses periodos vocé precisa tomar algumas
medidas com antecedéncia.

Antes de mais nada, € importante identificar as diferentes datas promocionais do
ano. Avaliar em quais delas seu negocio poderia se beneficiar, verificar se o mix de
produtos com que voce trabalha esta adequado e por fim considerar um reforco
no planejamento das suas compras.

Estas datas sao as oportunidades para vocé ampliar seus ganhos, porém, também
existe o risco de perder dinheiro. [Portanto, invista o seu melhor e Nao se acanhe em
buscar o maximo de informagoes que voce julgar necessarias. Nao esqueca de
dar uma verificada no que 0s seus concorrentes estao fazendo.

As oportunidades serao melhor aproveitadas com adaptagoes no ambiente das
compras que destaquem as datas comemorativas em questao. Nestes periodos,
dé uma repaginada no visual da sua loja, use cores apropriadas, ofereca os
produtos em gondolas limpas, arumadas e bem identificadas.

[Para ampliar ainda mais suas vendas, ultilize-se do recurso das vendas casadas.
Disponha os produtos relacionados de maneira que figuem proximos aos
produtos principails, isto ira incentivar 0 consumidor a Incluir mais itens em sua
cesta de compras.

E ndo esqueca, planejando coretamente e com antecedéncia os resultados
certamente Virao.




SELECAO DE
FORNECEDORES

Uma vez definido o mix de produtos, assim como planejadas as necessidades

sazonais, chega a hora de decidir com quais fomecedores o minimercado fara o
suprimento do seu negodio.

Parece facil, mas voce sabe o quantoisto é dificil.

O que deve prevalecer na decisao? Aquele fornecedor que oferece o melhor
produto ou aguele que oferece o melhor preco? Aquele que entrega No menor
prazo ou aguele que se responsabiliza pela troca das mercadorias? Na hipotese de
vocé achar o forecedor que tem o melhor produto, o melhor preco, o menor prazo
de entrega e ainda por cima, que se encarega pelas eventuais rocas, Nao pense
duas vezes. [Porém, a pratica mostra gue esta escolna nem sempre é facil.

A decisao tem que vir precedida de uma analise das altemativas viaveis de
fornecimento, onde precisam ser considerados 0s pontos fortes e fracos de
todos fornecedores encontrados: qualidade dos produtos, forca da marca, preco e
condicoes de pagamento, atendimento e solugao de problemas.

Tomada a decisao. Figue atento ao atendimento para ver se confere com o que
foi prometido. E isto que ira dizer se a parceria sera continuada, modificada ou

cancelada.




PLANEJAMENTO

DAS COMPRAS

[Para realizar o planejamento de compras de um minimercado precisamos

diferenciar as compras rotineiras das compras sazonais.

Compras Rotineiras

O planejamento das compras rotineiras, destinadas ao reabastecimento de
mercadorias que tem uma demanda continua durante o ano, pode ser feito
com base no consumo meédio o que ajudara na definicao de quais e quantos
produtos precisam ser comprados.

Esta dinamica é grandemente facilitada com a utlizagao de sistemas
informatizados de gestao de estogues, que controlam as entradas e saidas
de mercadorias. Estes sistemas tomam por base a movimentagao passada
e sugerem 0s itens e quantidades a serem comprados para reposicao dos
estoques.

Se vocé nao tiver um sistema informatizado prepare-se para dispender mais
tempo para acompanhar e calcular o giro das mercadorias.




Compras Sazonais

[Para a realizacao do planejamento de compras de mercadorias sazonais ou
de evento, cuja demanda tem oscilagdes muito grandes durante 0 ano, toma-
se como ponto de partida as vendas realizadas na mesma época ou evento
de sua dlima ocoréncia. A partir dai, € o conhecimento das tendéncias
futuras do mercado que irao Ihe auxiliar a definir o que sera comprado.

Lembrando que a palavra final tem que ser a disponibilidade de caixa e a
capacidade de endividamento da empresa. Se a empresa estiver com pouco
capital de giro e uma previsao de receitas apertadas, &€ mais seguro realizar
um plano de compras mais conservador.

E quando for a primeira vez que a loja Ira fazer algum tipo de promogao e Nao
tiver um referencial para tomar de base para as compras? Comece devagar e
va ampliando as compras progressivamente.

Fique atento as boas praticas exercidas por outras lojas e até mesmo por sua

concorréncia. Boas ideias nao podem ser desconsideradas.




CALENDARIO
PROMOCIONAL

A melhor maneira de explorar as datas sazonais para impulsionar as vendas

do seu negocio e evitar que alguma data passe em branco é valer-se de um
Calendario Promocional.

\océ podera se programar com antecedéncia para definir os produtos e
organizar as campanhas gue serao trabalhadas ao longo do ano. Alem
das datas tradicionais vocé podera incluir no seu calendario outros eventos:
aniversario da loja, eventos regionais, datas municipais.

Mas antes de definir as comemoracoes a serem exploradas € importante avaliar
quais poderao render bons resultados. Para isso € necessario verificar se o
minimercado tem o perfil dos produtos que podem ter as vendas estimuladas no
periodo e se seus clientes se sentiiam incentivados a participar das agoes.

Para ajuda-lo nessa tarefa listamos abaixo as principais datas comemorativas
e eventos que fazem parte da cultura brasileira. Cabera a vocé decidir em
qual campanha seu mercado Ira participar. Para nao confundir o consumidor
procure programar uma campanha de cada vez.

Calendario Promocional:

Janeiro (férias) Agosto (dia dos pais)
Fevereiro (férias/volta as aulas) Setembro (primavera)
Fevereiro/Marco (carnaval) Outubro

Marco/Abril (pascoa) (dia das criangas/dia das bruxas)

Novembro

Maio (dia das mé idari
aio (dia das maes) (inicio de campanhas solidarias)

Junho
(dias dos namorados/festas juninas) Dezembro (natal e fim de ano)

Julho (inverno/férias)




JANERRO - FERIAS [

Janeiro se caracteriza por ser uma época de férias, calor e viagens de familias.
Se a sua loja estiver localizada em regides que recebem muitos turistas, alem
do seu publico tradicional, vocé tera a possibilidade de se posicionar como
uma boa opcao de conveniéncia para este pUblico ocasional. Se sua cidade
for daquelas que esvazia nas ferias, seu desafio sera minimizar a reducao
das vendas.

Datas

O ponto alto do periodo de férias acontece em janeiro e segue em fevereiro
até o inicio das aulas

Dicas:

@ \Go basta ter uma loja bonita, o grande diferencial esta no fato das
pessoas se sentirem berm dentro dela. Climatiza¢ao, juntamente com uma
equipe treinada e dedicada fazem a diferenca.

@ GSepossivel, disponibilize um espago com alguns méveis para a realizagao
de pequenas refeicoes e organize degustacao de refrescos.

Os consumidores ocasionais desta época do ano, tendem a ser menos
restritivos em relacao aos gastos, bom momento para investir na exposicao
de produtos com o objetivo de ampliar as vendas por impulso.

Produtos em destaque

Alimentos em geral, lanches prontos, salgados, agua mineral, refrescos,
refrigerantes, cervejas, produtos de conveniéncia, picolés, sorvetes, gelatinas
e bolos prontos.




Produtos de venda relacionada

Alimentos de maior valor agregado, como alimentos processados e Com CUsto
mais elevado. Protetores solar, produtos para a praia e piscinas, repelentes,
shampoos, cremes para o cabelo e hidratantes para o corpo.

Quando iniciar o planejamento para as compras

Um més antes de iniciar a campanha (dezembro).

Periodo daCampanha

Inicio na primeira semana de janeiro com 20 a 30 dias de duragao.




FEVEREIRO
VOLTA AS AULAS

No més de fevereiro inicia a volta as aulas. E o periodo em que ocorrem as

vendas de 65 % do material escolar vendido no ano, com margens proximas a
50 %. Se voceé trabalhar com material escolar, ndo deixe de comprar produtos
com personagens infantis licenciados. Sao, sem dlvida, 0s mais procurados.

Datas

Ao longo de fevereiro e inicio de marco (conforme a regiao).

Dicas:

‘ @ Fique atento as tendéncias de material escolar para cada faixa etaria.
O ideal € manter uma boa variedade para agradar o maior nUmero de
consumidores.

) Concentre nos personagens mais vendidos, os proprios formecedores
podem ajuda-lo a se decidir.

. Lapiseiras, canetas, borrachas, giz de cera, hidrocor e pequenos mimos
para a garotada trazem grandes resultados com a venda por impulso. Dé

destaque para a exposicao destes produtos.




Produtos em destaque

Material escolar em geral: cadernos, canetas, lapis, borrachas, colas,
lancheiras, mochilas, estojos, giz de cera e hidrocor.

Produtos de venda relacionada

Lapiseiras, canetas e borrachas com design diferenciado (e preco também),
alimentos e guloseimas, sucos prontos de peguenas embalagens,
achocolatados, biscoitos, bolo prontos, salgadinhos.

Quandoiniciar o planejamento para as compras

Dois meses antes de iniciar a campanha (dezembro e janeiro).

Periodo daCampanha

Inicio na segunda guinzena de janeiro até o final de fevereiro.




FEVEREIRO/MARCO
CARNAVAL

Carnaval é um periodo de festas com temperaturas altas e muita diversao. Mas

lembre-se de que existem aqueles que preferem o periodo para descansar. E
muito importante que vocé considere qual &€ o comportamento caracteristico
dos consumidores de sua regiao. Se vocé esta localizado em uma regido que
cultua o carnaval, aproveite a ocasiao para decorar sua loja e também entrar
no clima.

Datas

Sua data varia a cada ano, uma vez que acontece sempre 47 dias antes da
pascoa. Pode acontecer em fevereiro ou margo.

Dicas:

@ rrepare uma area especifica para a época proéxima ao agougue para
estimular a compra de carnes para churrasco e itens relacionados.

Aposte Na exposicao de carvao, cervejas, sUCos e pratos prontos, agua
mineral, protetores solar, descartaveis, guardanapos e toalhas de papel.

As vendas de autosservico crescem entre 20% a 30% no periodo,
principalmente nas cidades praianas ou de temporada.

Faca uniforme colorido para os funcionarios e convide todos a entrarem
no clima.

Coloque cartazes com frases do tipo “se beber nao dirja" e dicas de
receitas e Rits para curar a ressaca.




Produtos em destaque

Cervejas, refrigerantes, isotonicos, energeéticos, agua mineral, sucos prontos,
bebidas destiladas, aléem de pratos prontos, aperitivos e carnes para churrasco.

Produtos de venda relacionada

Protetores solar, bronzeadores, carvao, sal grosso, espetos, frutas da
época, guloseimas e chicletes, aperitivos, azeitonas, palmitos, amendoins e
salgadinhos.

Quandoiiniciar o planejamento para as compras

Um més antes de iniciar a campanha (janeiro).

Periodo daCampanha

Inicio trés semanas antes do carnaval até o domingo posterior ao carnaval.




MARCO/ABRIL
PASCOA

O brasileiro adora chocolate. Somos o terceiro maior mercado do mundo em
chocolates, s6 perdendo para os Estados Unidos e para a Alemanha. [Por ano sao
produzidos cerca de 70 milhoes de ovos, num mercado que cresce ano a ano.
A pascoa também tem forte relacao com pescados, dentre eles o bacalhau é o
produto mais comercializado. Colomba pascal e outros bolos caracteristicos da
data também se destacam, além de oferecerem boas margens de lucratividade.

Datas

Data variavel oscilante entre os meses de margo e abiil

Dicas:

@ Exponha os ovos de pascoa de maneira que o consumidor se sinta
envolvido pela magia da pascoa.

@ Se possivel, destine um espago para a tradicional parreira de ovos (suspensos
no teto). Vocé também pode “forrar* as gondolas com produtos relacionados.

@ Se possivel, monte uma mesa decorativa em local de alto fluxo. Nela
podem ser exposlos alimentos usados No preparo dos pratos ou itens
complementares: azeite, azeitonas, farofa e vinho, entre outros.

@ Enfeite a mesa com guardanapos decorados, tagas e outros itens de
bazar, estimulando a venda por impulso.

@ Uitilize sua criatividade e aproveite a ocasido para agregar um belo efeito
de alegria na decoracao de sua loja. Faga pegadas de coelho no piso
conduzindo o consumidor até o local de exposicao dos ovos.

@ Promova agdes voltadas para as criangas como: a Visita do coelho da
pascoa na loja ou pintura de rosto.




Produtos em destaque

Ovos de chocolate, chocolates em barra, caixas de bombons, colomba pascal,
bacalhau e pescados em geral.

Produtos de venda relacionada

Vinhos, azeite, azeitonas, frutas da época, produtos para producao caseira de
oVvos, presentes relacionados com o tema.

Quandoiiniciar o planejamento para as compras

Dois meses antes de iniciar a campanha (janeiro /fevereiro).

Periododa Campanha

Iniciar guatro semanas antes até o domingo de pascoa.




MAIO
DIA DAS MAES

O Dia das Maes é a data vice campea em vendas para o varejo, ficando atras

apenas doNatal E nao é dificil entender as razoes disso. Se estamos aquihoje, isto
se deve ao amor e dedicacao delas. Ter a possibilidade de simbolizar a retribuicao
de todo este carinho sob a forma de um lindo presente, & a magica deste dia.

Datas

Acontece no segundo domingo de maio.

Dicas:

@ Faca um balanco de como foi 0 movimento em sua loja no Dias das Maes
dos anos anteriores e verifique se vai precisar contratar mais pessoas.

@ Convide seus dlientes com bastante antecedéncia a fazerem as compras para
odiadas maes em sualoja. O importante é fixar na cabeca dos consumidores
aguele conforto de saberem onde encontrarao o que precisam.

Prepare Rits de presentes. Clientes em ddvidas sentem mais seguranga na
compra de presentes na forma de Rits.

Busque atender a todas as faixas de precos. [Pais normalmente compram
produtos mais caros para suas maes, filhos fazem escolhas mais baratas.

@ \Go descuide do layout da loja e da agilidade no atendimento. Sao
Momentos gue passam Muito rapido e as pessoas querem gastar O
minimo de tempo para adquirirem 0s presentes.

@ Se possivel, promova um café da manha para as maes oferecendo os
produtos que sao comercializados na lojafFaga parcerias com outros
negocios da redondeza e ofereca Rits de beleza, Rits de massagens e
Oulros mimos para as maes.




Produtos em destaque

Flores, presentes em geral, caixas de bombons e chocolates, utensilios para
casa, hidratantes corporais, sabonetes especiais, produtos para os filhos
prepararem uma gostosa refeicao para a sua mae.

Produtos de venda relacionada

Molhos prontos, massas, tabua de frios, produtos para cesta de café da
manha, canecas decorativas.

Quandoiiniciar o planejamento para as compras

Dois meses antes de iniciar a campanha (marco).

Periodo da Campanha

Inicio 4 semanas antes até o domingo do dia das maes.




JUNHO - DIA DOS
NAMORADQS/
FESTAS JUNINAS

Junho & um periodo prodigo para a realizacao de acoes promocionais. Na

primeira quinzena temos o dia dos namorados e em seguida se iniciam as
festas juninas que tem seu ponto alto com a Festa de Sao Jodo. O més é
caracterizado por dangas, comidas tipicas, bandeirinhas e merece uma
ambientacao de sua loja. Acao que gera um bom retorno de imagem.

Datas

12 de junho - dia dos namorados.

13 de junho - dia de Santo Antonio.

24 de junho - dia de Sao Joao (ponto alto das festas juninas).
29 de junho - dia de Sao Pedro.

Dicas Dia dos Namorados:

@ Cestas e Rits sao opgoes de presentes para esta data. Eles podem ser
montados com produtos disponivelis na loja e expostos em local bem
visivel. Ja bombons finos, espumantes, queijos e vinhos ou bichinhos de
pellcia podem formar um Rit mais romantico. E nao se esqueca das flores.

Dicas Festas Juninas:

@ araasfestas a decoragao daloja & um item fundamental se quiser entrar
no clima. Bandeirinhas, barracas e objetos coloridos com os simbolos
tipicos sao algumas das coisas que vocé pode usar para enfeitar a loja
nessa epoca.




®: Importante também que a equipe esteja bem comprometida para que
a decoracao tenha um efeito ainda melhor. Pode-se incorporar itens do
vestuario tipico no uniforme da equipe, chapéu de palha e trancinhas.

@ Depois de tudo isso, s6 faltam os tradicionais quitutes: pinhao, pamonha,
pipocas, amendoins, pagocas e canjicas. Monte um espaco diferenciado
comessesitens,comoumaprateleiraemdestague, e se acharinteressante,
sinalize aos clientes algumas promogoes especiais para a temporada.

Produtos em destaque

Dia dos Namorados: flores, espumantes, queijos e Rits de presentes.

Festas Juninas: milho de pipoca, pinhao, mistura para bolos, doces de
amendoim, pés de moleqgue, goiabadas, doces de leite e vinhos.

Produtos de venda relacionada

Dia dos Namorados: doces e chocolates especiais, bombons, vinhos finos,
espumantes de boa qualidade e tagas.

Festas Juninas: produtos de milho, bolos prontos, bebidas destiladas, |,
utensilios para o preparo dos alimentos, descartaveis, sopas e caldos.

Quandoiiniciar o planejamento para as compras

Dois meses antes de iniciar as campanhas (abril).

Periododa Campanha

Dia dos Namorados: inicio na ultima semana de maio até o dia 12 de junho.

Festas Juninas: inicio no dia 13 de junho até o dia 29 de junho.




JULHO
INVERNO/FERIAS

No inverno as pessoas estao propensas a consumir itens da estacao,
normalmente com maior valor agregado. Muitas cidades fazem promogoes e
atraem verdadeiras multidoes nos chamados festivais de inverno. Sua cidade
pode nao ter um festival de inverno, mas nada impede que voceé crie no seu
mercado um ambiente parecido.

Figue de olho nos formecedores que desenvolvem linhas especiais para o
inverno, e acompanhe o trabalho dos produtores locais para agregar produtos
sem similares em oulras lojas. As férias escolares sao um ingrediente a mais
para o periodo.

Datas

O inverno no Brasil comeca no dia 21 de junho e vai até 20 de setembro.

As férias escolares se concentram na segunda quinzena de julho.

Dicas:

@ /mplie a selecao de bebidas quentes, como cafés, achocolatados e
chas. Para tornar o habito mais atrativo procure trazer novas opgoes com
sabores diferenciados.

@ As sopas sao uma olima opgao para o inverno. Aposte nas misturas
prontas e também em ingredientes frescos e diferenciados para o preparo
em casa.

@ Os chocolates e bombons sao indispensaveis nessa estagao, podendo
também ser comprados para o preparo de fondues.




@ Ovueijos e vinhos também estado na lista dos preferidos da estagao. Invista
na variedade de queijos e raga opcoes de vinhos adequados aos bolsos
de seus clientes.

@ GSe possivel invista na climatizagao e crie ambientes com uma decoragao
agradavel e acolhedora.

Produtos em destaque

Cafés, achocolatados, chas, sopas, chocolates, queijos e vinhos, cerveja
escura, bolos, paes, carmnes.

Produtos de venda relacionada

Cafés e chas com sabores diferenciados, pimentas e temperos de sabor
mais caracterislico, licores, caldos, paes e bolos especiais.

Quandoiniciar o planejamento para as compras

Dois meses antes de iniciar a campanha (maio).

Periododa Campanha

Inicio na primeira semana de julho com 20 a 30 dias de duragao.




AGOSTO
DIA DOS PAIS

Se vocé for criativo podera faturar mais nesta data. Os filhos nem sempre
sabem o0 gue dar para os pais de presente. Montar Rits de produtos para
presentes pode ser uma boa opcao para aqueles que estiverem indecisos.

Conhecer os perfis de pais predominantes de sua regiao sera importante para
a escolha dos produtos que irao compor estes Rits: pai atleta, pai cozinheiro,
pai torcedor.

Datas

Segundo domingo de agosto.

Dicas:
@ Procure montar kits de presentes com produtos do proprio mercado.

@ Podem ser oferecidas cestas com queijo especiais, como gorgonzola e
provolone temperado, frios, como salame e mortadela defumada. Para
completar, um bom vinho tinto.

@ Exponha os Rits em prateleiras de destague ou até mesmo em uma mesa
decorada disposta especialmente para esta finalidade.

@ rPrepare-se para oferecer produtos para o tradicional almoco que as
familias realizam para a comemoragao da data: cames, cervejas, vinhos,
sucos e refrigerantes.

Produtos em destaque

Kits de presentes para os pais, cames, cervejas e bebidas em geral, gel pos
barba, espuma de barbear, desodorantes e shampoos masculinos.




Produtos de venda relacionada

Utensilios para churrasco, vinhos, uisque, cervejas especiais e importadas.

Quando iniciar o planejamento para as compras

Dois meses antes de iniciar a campanha (jJunho).

Periodo da Campanha

Ultima semana de julho até o domingo do dia dos pais.




SETEMBRO
PRIMAVERA

A primavera é guando nos despedimos do frio do Inverno e Nos preparamos

para receber o calor do verao. Por ser a época do ano mais feértl para o
florescimento € 0 momento mais propicio para a oferta de flores naturais e
artificiais, plantas e artigos com temas florais. Analise o poder de compra de
seus clientes, o clima e a localizacao para definir o melhor sortimento de seu
mercado.

Datas

A primavera tem inicio no dia 23 de setembro e vai até o dia 21 de dezembro.

Dicas:

@ Flores ém um apelo de vendas muito grande por impulso, prepare sua
exposicao com grande destaque perto dos caixas.

@ /lém de trazer bons lucros as flores dardo um colorido todo especial na
decoracao de sua loja.

@ O momento é propicio para a venda de outros produtos com motivos
florais ou cores vivas.

@ \océ pode aproveitar as primeiras semanas da estagao para distribuir
sementes de plantas para seus clientes.

@ ©Sugia a venda de produtos para pigueniques como bolos, sucos,
refrigerantes, frutas, paes e salgadinhos.




Produtos em destaque

Sucos prontos, refrigerantes, paes, bolos e salgadinhos. As variedades de
flores mais vendidas no periodo sao do tipo: de corte como rosa e gérberas,
de vaso como violetas e mini-crisantemos e ormamentais como begonias e
orquideas.

Vale considerar 0s goslos e costumes de sua regiao.

Produtos de venda relacionada

Cereais matinais, iogurtes, paes especiais e integrais, regueijao, gueijos,
refrescos.

Arranjos florais, terra e sementes, artigos com motivos florais, objetos de
decoragao, artigos para jardinagem, adubo e pesticidas.

Quando iniciar o planejamento para as compras

Um més antes de iniciar a campanha (agosto).

Periodo da Campanha

Inicio na primeira semana de setembro com 20 a 30 dias de duracao.




-

OUTUBRO
DIA DAS CRIANCAS /
DIAS DAS BRUXAS

[Para a maioria dos minimercados nao é facil trabalhar o dia das criancas.

Afinal, nem todo mundo vende brinquedos ou dispoe de sortimento capaz
de concorrer com as lojas especializadas. Se vocé € como a maioria e nao
vende brinquedos aproveite a data para se aproximar ainda mais das familias.
Campanhas sugerindo e incentivando os pais a brincarem com seus filhos
sao bem marcantes. Esta vinculagao fara com que vocé conquiste simpatia
e vendas (e nao apenas de bringuedos). Ainda em outubro, dia 31, ocorre o
Dia das Bruxas ou Halloween. Apesar de ser uma data que nao faz parte da
tradicao brasileira ja fol assimilada pelas novas geragoes.

Datas

12 de Outubro - Dia das Criangas e de Nossa Senhora Aparecida - Padroeira
do Brasil.

31 de Outubro - Dia das Bruxas.
Dicas Dia das Criancas:

@ Enve em contato com seus fornecedores para que participem das
atividades como patrocinadores. Eles podem oferecer produtos para
entregar como brindes a criancada ou colocar itens em promogao ou ainda
ofertar um carrinho de pipocas e algodao doce para dias especificos.

@ Capacite sua equipe para atender a garotada de uma maneira especial
nos dias de promogao.




@ Prrepare pequenas brincadeiras que poderdo ser realizadas com os
clientes. Pinturas de rosto e a presenca de personagens do mundo infantil
com musica animada podem ser um incentivo para atrair mais clientes
para a sualoja.

@ Coloque cartazes no mercado lembrando aos pais a importancia das
brincadeiras para o desenvolvimento dos filhos.

Dicas Dia das Bruxas:

@ Decore sua loja com motivos alusivos a data, privilegiando sempre o bom
humor.

@ De destaque na oferta de balas e guloseimas.

Produtos em destaque

Brinquedos, refrigerantes e guloseimas, fantasias, material para festas,
descartavels e foguetes.

Produtos de venda relacionada

Biscoitos, chocolates, doces e balas, salgadinhos, iogurtes, salsichas,
hamburguers, bisnaguinhas e embalagens para presentes.

Quando iniciar o planejamento para as compras

Um més antes de iniciar a campanha (setembro).

Periodo da Campanha

Dia das criangas: inicio na Ultima semana de setembro até o dia 12 de outubro.

Dia das bruxas: inicio no dia 15 até o dia 31 de outubro.




NOVEMBRO
CAMPANHAS
SOLIDARIAS

Novembro &€ o més que antecede os preparativos para o Natal e as festas de
final de ano. Apesar da solidariedade nao ter data é neste més que tem inicio

as campanhas de arrecadagao de presentes e brinquedos que objetivam
proporcionar um Natal melhor para os menos favorecidos. Participe vocé
também, é a oportunidade para auxiliar os menos beneficiados e ao mesmo
tempo ampliar seus vinculos com seus clientes.

Datas

Campanhas solidarias iniciam em novembro e vao até meados de dezembro.

Dicas:

@ \/océ pode criar uma campanha solidaria no seu minimercado ou ainda
participar de uma campanha organizada por outra entidade.

@ Campanhas organizadas por outras entidades tendem a ser mais
vantajosas para 0s pequenos Negocios, gue atuarao como um ponto de
coleta e nao precisarao se envolver na classificagao e posterior entrega
das doagoes.

@ Ouua vantagem é nao precisar desenvolver um material de divulgacao.

@ Muitos consumidores procuram por cestas basicas para doagao, € uma
oportunidade para ofertar esse produto na sua loja.




Produtos em destaque

[Produtos que compoe a cesta basica como arroz, feijao, farinhas, leite e
produtos de higiene pessoal.

Produtos de venda relacionada

Brinquedos basicos como bolas e bonecas, café, aclcar, sal, enlatados,
creme dental e escovas de dentes.

Quando iniciar o planejamento para as compras

Um més antes de iniciar a campanha (outubro).

Periodo da Campanha

Inicio na primeira semana de novembro estendendo-se até o dia 15 de

dezembro.




DEZEMBRO
NATAL E FIM DE ANO

E a melhor data em vendas no ano para o varejo, aguardada sempre com

grande expectativa e certeza de bons negocios. A data coincide com o
inicio do verao, das férias e o pagamento do 132 salario. O natal ja é bom
naturalmente, mas com um bom planejamento e estratégias eficientes vocé
podera aproveitar nao somente 0 que 0 momento mais aguecido das vendas
pode oferecer, mas o que vocé pode obter delel

Datas

25 de dezembro - Natal.

31 de dezembro - Final de ano.

Dicas:

@ Ouando planejar a sua campanha natalina pense no que pode ser feito
em todo o seu mercado: mix de produtos, layout da loja, atendimento,
promogoes, divulgagao e marketing.

@ /s aves sdo campeas em participacao no volume de vendas durante as
festas de fim de ano, mas sao 0s cortes suinos gue mais vém crescendo.

@ Cames para churrasco sao outra atragao, com alta média de 30% a 50%
durante as festas.

@ /\ntecipe as ofertas de panetones e busque oferecer marcas variadas, se
possivel, disponibilize na loja a degustagao do produto.

@ \:otenhadividas quanto ainvestirna decoracao daloja. E quando o clima
natalino comeca a se materializar gue o cliente se sente mais estimulado a
comprar. Envolva seus funcionarios no clima natalino.




@ Muitos procuram opgoes boas e baratas para presentear, Nao se esquega
de ter disponiveis embalagens de presente para vinhos, espumantes e
bombons.

Produtos em destaque

[Panetones, peru e aves recheadas, tender e pernil, lombo de porco e
bacalhau, espumante e sidra, vinhos, destilados e cervejas, refrigerantes,
sucos, frutas frescas e secas, castanhas e nozes, frutas cristalizadas, uva
passas e ameixas, azeitonas.

Produtos de venda relacionada

Temperos para cares, , leite de coco, conservas, farofas prontas, leite
condensado, creme de leite, azeites, papel aluminio, biscoito champanhe,
doces em calda, caixas de chocolates, palmitos, salames e frios. Produtos
complementares as ceias das festas em geral.

Quando iniciar o planejamento para as compras

Dois a trés meses antes de iniciar a campanha (setembro/outubro).

Periodo da Campanha

Inicio na sequnda quinzena de novembro até o dia 31 de dezembro.




CONCLUSAQ

As datas aqui apresentadas sao apenas sugestoes. Avalie as peculiaridades
de sua regiao e defina as melhores datas para as suas agoes.

Lembre-se que o Calendario Promocional nao serve apenas para promover
acoes que trazem retorno financeiro imediato. Ele também pode apoiar agoes
institucionais para manter o seu negocio ainda mais proximo de seus clientes.

Bom Planejamento e 6timas vendas!

i Calendario Promocional hQo serve

apenas para promover acdes que
trazem retorno financeiro imediato.




SEBRAE

0800 570 0800 / sebrae.com.br



