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Montamos este Guia com o intuito de colaborar com o desenvolvimento e organizacao de sua floricultura. Pois a
melhor maneira de acolher e envolver os clientes que entram em sua loja, & criar um ambiente que ele se
encontre, que esteja organizado e com seus produtos expostos da melhor maneira.

Segundo o Point of Purchase Advertising Institute 71% das decisées de compras sdo tomadas no ponto de
venda, ou seja, dentro de sua Floricultura. Este nimero deixa claro a influéncia do ambiente comercial na decisao
de compra do cliente.

Agora que vocé ja sabe a importancia de ter sua floricultura bem organizada é agora de conferir e colocar em

praticas as dicas do nosso guia.

Boa leitura e boas vendas!
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Composicao
Nos, seres humanos, somos muito visuais. Uma composicao mais harménica, seja ela de cores, formas, alturas, etc.,

nos agrada mais, nos atrai, conquista nossos olhos.

Isso, dentro do seu ponto de venda significa, que uma ORGANIZACAO mais HARMONICA, AGRADA os olhos do
cliente, gera INTERESSE e CURIOSIDADE e isso tudo o leva a uma acao — a COMPRA.

DICA: Organize seus produtos em sua Floricultura seguindo uma harmonia de cores e na exposicao confira um
pequeno exemplo na figura abaixo.
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Depois de organizar seus produtos por composicdes de cores, & hora de organizar sua loja. Separamos aqui um
exemplo de organiza¢ao de uma Floricultura.

Essa organizacao foi realizada pela equipe da Uatt? com a implementacao do projeto Uatt?+ em uma floricultura em
Brusque - SC.



http://uatt.com.br/boasvendas/seja-um-parceiro-uatt/
http://uatt.com.br/boasvendas/seja-um-parceiro-uatt/
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Teenicas de triangulagao

A técnica de triangulagao é utilizada para criar uma exposicao dos seus produtos, dado assim visibilidade para
todos os itens que estao na prateleira.

Essa técnica também ajuda o cliente a se identificar e encontrar os produtos em sua floricultura.

Exemplo:
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Zona quente o fria

Muitos ainda nao conhecem o termo e os beneficios de identificar qual a zona quente e fria em suas lojas, para
isso criamos esse conteludo especialmente para vocé conseguir identificar esses fatores e melhorar a exposicao
seus produtos

ZONA FRIA - ¢é a érea da loja, na qual o ZONA QUENTE - por sua vez € a ared
acesso imediato .
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Zona quente

Ao acessar o PDV, o cliente tende a realizar um deslocamento natural. Este deslocamento acontece da seguinte
forma: o cliente entra na loja pela direita, se dirige para a esquerda e sai.

Essa movimentacao acontece basicamente, dentro da Zona Quente, como pode ser visto na ilustracao. O que faz
com que os produtos dispostos ao longo da Zona Fria, muitas vezes deixem de ser visto.

ZONA FRIA

ZONA FRIA
(caminho em que o
consumidor ndo percorre
e ndo percebe)

ZONA QUENTE

CAMINHO DO
CONSUMIDOR ZONA

{anti-horério) QUENTE
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Ponto Focal

Para evitar que isso aconteca, &€ muito importante que criemos
pontos focais nos layouts. Quando criamos um centro de
interesse (neste caso por meio de um mesao ou gbéndola ),
criamos uma nova movimentacdao no percurso do cliente, que
transita agora, por todas as zonas da loja e entra em contato com
todos os produtos disponiveis.

Nao necessariamente a criacdo de um ponto focal precisa ser
uma gondola no centro da loja, os pontos ficais em sua
floricultura podem ser criados também com produtos mais
vendidos ou lancamentos expostos em prateleiras, colocadas em
pontos estratégicos.

Ponto Focal : O ponto focal &€ onde esta o “ponto forte” para a
disposicao dos produtos. A criacao de um “centro” de interesse
dentro do PDV, permite maior visibilidade para determinado
produto e aumenta o poder de atracao para o cliente.

ENTRADA DA LOJA
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Sobre a 7

Somos jovens, pois vivemos de bem com a vida, aproveitando
cada momento.Somos divertidos, dinamicos e surpreendentes.
Nos reinventamos a cada dia e valorizamos o nascer de cada
sorriso, cada expressao positiva e sincera. Somos vivos como a
natureza.

Somos encantadores e nos encantamos com o nosso trabalho.
Somos flexiveis e nos adaptamos as mais diversas situacoes.

Somos descontraidos e afetuosos, pois acreditamos que, assim,
espalharemos coisas boas e construiremos um mundo melhor.

Cultivamos nossos valores, nossa histdria e nossa trajetéria

de maneira emocionante e envolvente.
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