Vocé sabe por que seus clientes ndo estdo comprando?

Um dos motivos talvez seja pelo fato de que as mulheres gostam de estudar os produtos
antes de compra-los, sobretudo se for um produto novo no mercado. Elas leem cerca de
63% do que esta escrito nas embalagens de pelo menos um produto. Assim, ha uma
conexao clara entre a leitura e a compra. E ler leva tempo, tempo requer espaco.

A maioria dos clientes tem verdadeira aversdo ao examinar qualquer coisa abaixo da
linha da cintura, com medo de serem esbarrados por tras. Para que isso ndo acontega, 0
ambiente de vendas precisa ter um bom espaco.

N&o podemos esperar que um cliente se curve e se sinta confortavel por mais que alguns
instantes. Nem deixa-los se sentindo espremidos e esperar que eles permanecam no
local. Observe as expressdes das pessoas em corredores lotados. Depois de alguns
esbarrdes, elas comecam a parecer aborrecidas. E clientes irritados vdo embora. Os
varejistas precisam manter tudo isso em mente ao decidir onde colocar cada produto.

Todo mundo sabe que a taxa de conversdao, isto €, 0 nimero de pessoas que entram e
namero dos que compram, é um indicador de desempenho vital para empresa. Se um em
cada cem clientes que entram em sua loja compram algum tipo de produto, pode ser que
seja até um bom resultado. Porém, € preciso entender e observar porque 0S outros
noventa e nove ndo estdo comprando, se é a falta de espaco, ma exposi¢do do produto ou a
falta de informacdo. A taxa de conversdo mostra quao bem ou quao mal o
empreendimento, como um todo, esta funcionando onde mais importa: na loja.
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