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CONDIGOES EXCLUSIVAS

o LOCAGAD DE SALAS - 20% DE
DESCONTO, NAS LOCAGOES NOS
MESES DE JANEIRO E FEVEREIRO.

« UNIODONTO - ISENGAQ DE 2
MENSALIDADES.

* ATIVA - 40% DE DESCONTO NA
PRIMEIRA MENSALIDADE DO PLANO.

SAIBA MAIS EM
SINDILOJASPOA.COM.BR S'ﬂdlIOjaS RS
Porto Alegre
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== Eldvem 2025.
Diz a sabedoria popular que “depois da
tempestade, vem a bonanca”. Mais do que
nunca, essa maxima faz muito sentido
para os porto-alegrenses - e os gatichos
em geral -, que enfrentaram um 2024
absolutamente atipico e desafiador.
Mas o ano da enchente que devastou nossa
cidade ainda ndo acabou, e hd tempo de
encerrd-lo com um saldo mais positivo.
Antes de botar o pé direito em 2025,
aproveite o final de 2024 e a temporada de
festas para melhorar seus numeros, elevar
os niveis de vendas, recuperar algumas
perdas e até para dar inicio a planos mais
modernos de gestdo do seu negécio.
Vamos receber o novo ano com alegria,
esperanca, sabedoria, unido, dedicacdo e as
melhores energias. Que venha um belo 2025!
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Aproveite o
verao ao
maximo!

Associado Sindilojas tem este beneficio!
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> Nosso olhar sobre 2024,
mirando um préspero 2025

Chegando ao fim, 2024 vai nos deixando
muitos aprendizados e, sobretudo,
evidéncias da nossa relevancia como
entidade. Desafios decorrentes do maior
dos problemas - a enchente histérica

de maio - testaram nossa vitalidade e
capacidade de reacdo. Mesmo atingidos,
nao deixamos de trabalhar e encontrar
meios de responder ativamente aos

anseios e necessidades dos associados.

Um dos maiores exemplos disso foi
colocar no ar em tempo recorde

o portal Reconstruindo Juntos,
atualizado a todo momento, que reuniu
importantes informacdes para tomada
de decisdes dos empreendedores
durante um periodo tdo complexo e sem
precedentes. Pessoalmente, me envolvi
e continuo envolvido na interlocucio
com governantes, tendo ido varias vezes
a Brasilia, em defesa dos interesses dos
lojistas diante das medidas de socorro as

vitimas da catdstrofe.

Como parte do nosso planejamento
estratégico, a FBV Talks ganhou

o interior do Estado por meio de
encontros tematicos que possibilitaram

ao Sindilojas POA uma aproximacao

com polos comerciais importantes, como
Caxias do Sul, Lajeado, Santa Maria e
Passo Fundo. Assim, reforcamos a marca
da FBV, que chegara a 11? edicdo em
2025. Além disso, vamos encerrando
2024 com uma grande noticia: o Sebrae
RS se une ao Sindilojas na promocao
desse evento e catapultando o seu
conteudo para um nivel ainda mais

elevado de qualidade e efetividade.

Gerido por diretores lojistas, conhecemos
de fato o dia a dia e as dificuldades

de nossos associados. Por isso, para o Arcione Piva

Presidente do
Sindilojas POA

préximo ano, a Entidade continuara
ativa na criacio de novos produtos, a
exemplo da Certificacdo Digital com
preco competitivo. E também nos
manteremos enérgicos na defesa de
causas cruciais, como a reducio da
tributacdo sobre quem quer empreender
no pais. Por seu protagonismo social
- como ficou provado durante o
enfrentamento da enchente -, um
varejo mais solido e préspero reforca
aresiliéncia da comunidade e traz

beneficios para todos.

Um excelente final de ano e as melhores

energias para 2025!
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0 PODER DOS

RELACIONAMENTOS

Social selling traz “venda” no nome (“selling”) mas ndo é
sobre oferecer produtos ou servigos. E sobre “vender” valor
e conquistar autoridade por meio de interacdes auténticas
e continuas com potenciais clientes, via redes sociais

Nao ha novidade em usar canais como redes sociais, sites,
e-mails e mecanismos de busca, para promover um produto,
servico ou marca. Um olhar mais apurado sobre o que os
usudrios valorizam no conteudo publicado em plataformas como
Facebook, Instagram, TikTok e LinkedIn, no entanto, revela um
campo de acdo para o marketing digital que seus outros canais
nio propiciam e que pouco tem a ver com vender diretamente

aquilo que uma empresa, marca ou negécio faz ou produz.

Nas redes sociais estdo os relatos, as demonstracoes, os
comentdrios que podem solucionar ou apontar as solucdes para
as demandas reais do dia a dia. E essas interacdes genuinas no
ambiente on-line tém impacto nas decisdes de compra. E é aqui

que o social se liga ao selling.

“As pessoas estdo cansadas de receber ofertas de caracteristicas
de produtos’, afirma Fabiano Zortéa, especialista em Varejo e
Consumo no Sebrae RS. “Elas esperam que as marcas tenham

a sensibilidade de oferecer conhecimento, entretenimento,
alternativas para melhorar a vida delas. Depois que se conquista
este espaco de ser util para alguém, ai tenho uma chance muito

mais poderosa de ofertar o produto”, explica.

A conquista deste lugar de referéncia, autoridade, confianca e
simpatia se faz com o social selling. Em outras palavras, “escutar”
e “conversar” com o publico-alvo do negécio de forma continua,
tornando-se parte da vida das pessoas. “No final das contas, social
selling é sobre construir e nutrir relacionamento. Entendo que

isso € uma funcio do marketing digital”, conclui o especialista.

Estabelecer relacionamento e ganhar a confianca do publico-alvo
nao é algo novo e pode ser feito no ambiente off-line também.

O destaque do social selling é o seu poder de alcance. “As redes
sociais permitem uma escala absurda, incalculavel e com menos
custo, embora exija esforco”, afirma Zortéa. “A chance de chegar

a um novo consumidor que sequer imaginava a existéncia da
minha marca, do meu produto: é desse lugar que a gente fala de

social selling agora”

A importancia das interacdes em ambiente on-line sé cresce.
Pesquisar o que é dito nas redes sociais sobre um determinado
produto ou servico vai se tornando trivial entre consumidores.
Especialmente para os mais jovens, testemunhos, comentarios ou
reviews de produtos tém peso na tomada de decisdo de compra. As
avaliacoes fornecem informacdes valiosas sobre as caracteristicas,

qualidade, durabilidade e desempenho de um produto.



Na pratica, ndo se cobra do social selling metas de vendas;
porém, grande parte do sucesso delas, a longo prazo, pode
ser atribuida a um social selling bem feito. A estratégia vai
oferecendo a marca insights valiosos sobre os interesses, as
preferéncias e as necessidades dos potenciais clientes - ou
seja, se pode atingir um nivel de personalizacdo que encurta
os caminhos de venda. O marketing precisa estar afiado
para fornecer as informacdes certas na hora certa. Mas essa
hora certa depende de um relacionamento estabelecido - e

€ do social selling a funcao de desenvolvé-lo.

Como? “Sendo relevante, util, gerando valor para a vida
da pessoa. Como eu posso melhorar a vida dela a respeito
de algum assunto?”, indica Zortéa. “Entao, pensando

em conteudo de rede social, tem de ser 80% sobre o que
aquilo vai resolver na vida de alguém e 20% descricdo ou
caracteristica do produto comercializado. O social selling é

passar pela jornada de vida dela”, detalha o especialista.

A longo prazo, este relacionamento genuino contribui para
a formacdo de uma comunidade de pessoas interessadas
nao apenas nos produtos, mas também nos valores e

propositos da marca ou do negécio.

0 QUE DIZ 0 ESPECIALISTA:

“Quando a gente fala de social selling, a gente estd falando

de uma venda devagar. E sobre conquistar confianca e

nutrir interesse dos potenciais clientes através de bons
relacionamentos. E menos venda e mais interacdes sociais.

E pessoas falando com pessoas. Esse é o pulo do gato.

E o time de vendas se conectar com o cliente nas redes sociais,
curtindo uma postagem, comentando, sem o objetivo de

venda. A curva de relacionamento é mais longa do que numa
transacdo comercial puramente. 0 papel da equipe de vendas é
pesquisar e entender o que tem valor para aquele consumidor
e entrar na jornada da vida dele de alguma forma.”

Fabiano Zortéa, especialista em Varejo e
Consumo no Sebrae RS
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EXEMPLO NACIONAL: @CARMED

A marca de brilho labial Carmed, da Cimed (uma das maiores
do pais na indtstria farmacéutica), ¢ um bom exemplo

de social selling eficaz. 0 grande boom se deu a partir de
uma bem-sucedida campanha no TikTok (veja detalhes

na secdo Inspiragdo) para o langamento de uma linha de
balms em parceria com a Fini. Ao acertar com precisdo seu
publico-alvo, passou a surfar na onda do social selling, se
aproximando cada vez mais de suas consumidoras — o que
levou o produto a um outro patamar. Elas sdo porta-vozes, e o
produto é item coleciondvel. A marca agora tem mais de cem
fa-clubes no Instagram, criados pelas clientes, que geram
conteudo préprio e repostam o da marca. 0 conteudo das fds
é naturalmente sobre como o produto se insere na vida delas.
0 foco ndo é vender, mas vende. Segundo Daniela Aquiar,
gerente de marketing da Carmed, nenhum passo é dado sem
escutar essas fds, porque as acdes precisam fazer sentido
para quem ama a marca. Tendo o publico-alvo sempre no
centro das decisdes. Durante entrevista no Latam Retail Show
2024, em setembro, Daniela explicou que o social selling

na empresa é uma jornada formada por social listening
(escuta), branding (tudo o que compde a marca precisa
comunicar a autoridade conquistada, gerar simpatia e ajudar
na fidelizagdo), contetido de rede social (com forte recorte
em marketing de influéncia) e construgdo de comunidade.

RISCO QUE VALE A PENA

O social selling é feito de pessoa para pessoa (um para
um) e ndo de marca para pessoas (um para muitos). Fica
a cargo de profissionais de vendas e ndo de marketing.
Mas implica o negécio empoderar o seu time de vendas.
“A marca Reserva tem vendedores que sio amigos do
clientes”, cita Fabiano Zortéa. Entao, sdo extremamente
importantes os cuidados extras com alinhamento de

valores, para evitar problemas de reputacao.

“E necessario um trabalho de alinhamento de valores de
marca e de empresa, permanentemente. Nio se resolve
em um Unico treinamento”, avisa. Segundo ele, lideranca
e marketing precisam estar muito alinhados com esse

time que estd na linha de frente fazendo social selling.

“Se uma marca entende que nio deve ou nio quer correr
riscos, ndo va fazer social selling. Fazer social selling
pressupde empoderar a linha de frente, os vendedores,

e correr riscos de desalinhamento de valores de marca,
de linguagem”, reconhece o profissional. Zortéa, no
entanto, acredita que o risco vale a pena. “A escala, o
alcance com baixo custo, a chance de chegar em pessoas
que nunca comprariam seu produto vale muito a pena.
E nesse sentido vale a tolerancia aos erros... Encorajo
absolutamente a tentar, estudar o tema e tentar. E o

futuro das vendas’, aposta.



EXEMPLO LOCAL: @
CRISBOARETTOALFAIATARIA

Fabiano Zortéa cita um bom exemplo de social selling
local: Cris Boaretto Alfaiataria. Sequndo ele, antes de
vender a alfaiataria moderna, ela descomplica o uso do
produto. Na medida em que a prépria dona da marca vai
diretamente para a rede social conversar com o publico,
mostrar como se usa, quando se usaq, tirar davidas, ela
ganhou autoridade no tema. “Ela faz com que as pessoas
vdo a loja porque fez um trabalho prévio de estar na vida
dessas mulheres que compram pecas de alfaiataria.

E, uma vez na loja, todas as davidas sobre o produto ja
foram sanadas. Chegam a loja clientes com alto potencial
para a compra. Isso é social selling puro”, observa Zortéa.

PROCESSO CONTINUO E DINAMICO, COM COMECO MAS SEM FIM

Estéio fazendo social selling as empresas que compartilham informacées uteis, educativas, envolventes nas
redes sociais, a fim de demonstrar autoridade em um tema, construir comunidades e nutrir relacionamentos
auténticos e interesses reais. Sequndo Fabiano Zortéaq, entre as vantagens da prdtica estéo:

()

-
®S M ool
ENCURTAR 0 CICLO DE VENDA. POTENCIALMENTE, REDUZIR 0 AUMENTAR A RETENCAO DE

Quando uma equipe de vendas CUSTO DE AQUISICAO DE CLIENTE. CLIENTES.
jatem relacionamento com o Justamente porque encurta a venda. Como o cliente confia
consumidor na rede social, ndo Ndo ha necessidade do investimento naquelas pessoas que
serd preciso muita persuasdo. que se faria em indmeras representam a marca, ele
Quando citar um produto, aquele abordagens a fim de chegar ao tem uma predisposicao
consumidor vai dar mais atencdo cliente e ofertar algo. Porque o time maior de dar preferéncia
porque ha confianca. As chances de vendas ja esta se relacionando de compra para

de conversdo estdo altas. permanentemente com esse publico. essa marca.
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"VENDA E SOBRE
ONFIANCA"

Com foco em dicas praticas sobre vendas, gestéo,
lideranca e empreendedorismo, Thiago Concer é, na
atualidade, um dos maiores especialistas brasileiros
nesses temas.

Em 2015, fundou a Orgulho de Ser Vendedor (#0SV),
voltada para a profissionalizacdo e a valorizagdo da
profisséo de vendedor. Cinco anos depois, hasceu o
Sales Clube, uma imersdo para gestores de equipes
comerciais. Mais recentemente, o #0SV evoluiu para
a Universidade 0SV, também a Comunidade 0SV e,
finalmente, a @anovaescoladevendas.

Pelo especialista ja passaram mais de 150 mil
vendedores e seus conteudos na internet impactam,
mensalmente, mais de 1,8 milhéo de pessoas.

“Nao existe jornada de
venda, existe é jornada
de compra. E nos,
empresarios, temos de
nos adaptar a jornada
de compra do cliente.”

Por tudo isso, sua presenca torna imperdivel a
palestra especial de final de ano, promovida pelo
Sindilojas Porto Alegre no dia 11 de novembro.
Concer promete compartilhar insights valiosos e
técnicas comprovadas para alavancar vendas e
potencializar resultados. “Yamos falar sobre como
montar operacdes comerciais, como montar uma
estrutura comercial, desde captacdo de clientes

até atendimento e gestéo de equipes”. 0 contetdo
tem utilidade para donos de negécios, gerentes e
vendedores, mas, segundo o especialista, o foco da
palestra é como montar uma equipe comercial no
sentido de os dois lados se entenderem. “0 vendedor
entender o lado do gestor, e o dono potencializar mais
ovendedor”.



Qual foi, na sua opiniao, a transformacao mais importante no
trabalho com vendas nos tltimos anos?

Uso de tecnologias na rotina: CRM, whatsapp, inteligéncia
artificial. Outro ponto que eu destacaria é o profissionalismo do
departamento comercial desde a contratacio. A grande maioria das
empresas, infelizmente, ainda é muito amadora no departamento
comercial, na contratacio, no onboard, nos treinamentos, na
remuneracdo. O nivel de profissionalizacdo desse departamento
aumentou muito, principalmente da pandemia para ci. Mas

mais de 80% das empresas sdo amadores. Elas ndo conseguiram
acompanhar a evolucio de quem compra. Ento, essas sdo as duas
maiores transformacoées: tecnologia e governanca. Hoje é muito
dificil jogar um jogo de vitdria se vocé nio conectar tecnologia com

rotina, ritual, processos de venda.

Quais as perspectivas e tendéncias na atividade de vendas?

O uso de muita tecnologia, o entendimento de que o cliente quer
resolver problemas. E ele quer ter uma boa experiéncia. Isso passa
por ser atendido rapidamente, por ter resolvidas as suas questoes.
Essa conexao entre velocidade e experiéncia esta muito atrelada
com a jornada de compra. Se perguntar para o empresario quando
ele fez uma reuniao sobre a jornada de compra - ou seja, desde
quando o cliente toma conhecimento da empresa até o contato com
ela, por quais canais o cliente vem -, vocé vera que, de cada 10, nove
nao fazem reunides sobre isso. Ndo existe jornada de venda, existe
é jornada de compra. E, nds, empresdrios, temos de nos adaptar a
jornada de compra do cliente.

Ainda olhando para a frente, se o lojista tiver de apostar em uma
unica tendéncia para investir, qual vocé indicaria ou qual dica
daria para ele chegar a escolha mais acertada?

Apostar em uma coisa € muito complicado. Se a gente escolher
tecnologia e nio fizer outra coisa, pode haver perda de clientes,
porque a maior parte das vendas ainda é feita de forma presencial.
Precisamos muito do vendedor. Se focar sé em tecnologia, estou
abrindo mao de alguma coisa em atendimento, processos, em
técnica de o vendedor conduzir bem a venda, entender muito
bem o cliente. Mas, falando em negécio e tendo de apostar em
uma coisa, eu ficaria com o entendimento dos dados. Os dados

sdo o histérico da venda: com quantas pessoas entro em contato,
com quantas consigo fechar, qual é o ticket médio, que produto é
levado, se o cliente compra de novo, enfim... Esses dados revelam
onde a empresa esta e para onde ela vai. Analisando os dados, eu

consigo tomar varias decisdes que, sem eles, eu ndo poderia.

Que habilidades um vendedor precisa ter ou desenvolver para
progredir neste campo, atualmente?

Ele precisa entender principalmente sobre técnicas de venda. Ao
entender isso, ele gera confianca. Venda é sobre confianca. Um
vendedor confiante aborda de forma mais natural. Ao entender
sobre técnica de venda, ele entende sobre ser genuinamente
interessado no cliente. Sem isso, € dificil de ele saber qual é o
proximo passo. Fazer boas perguntas, inclusive, é uma técnica que
tem toda uma metodologia. Para a gente atender muito bem, ser
simpético é uma pequenissima fatia dentro do processo. A maioria
dos vendedores, infelizmente, ndo estuda. Entio, ndo sabe como
abordar, como fazer perguntas, como apresentar um produto,
como tirar duvidas. Na maior parte das vezes, vocé tem no maximo
uma pessoa simpatica tentando fazer uma venda. Mas os clientes,
principalmente no varejo, precisam ser conduzidos, porque se trata
de uma venda transacional. A conducdo tem um impacto muito
maior. SO que, pra isso, existe uma metodologia. O comércio talvez
seja o segmento que menos investe em vendedores. Entao, é ciclo

que vai se perpetuando por falta de conhecimento, de estudo.

Se vocé entrar numa loja hoje em dia, que tipo de vendedor vai
chamar sua atencao positivamente?

Primeiramente, um vendedor genuinamente interessado. O que

€ isso? Ele faz perguntas. Um erro comum hoje € esse, dificilmente
fazem perguntas. Se a pessoa vai comprar uma roupa, perguntar
para que situagdes, que cor mais gosta, se o estilo é mais formal,
informal, se conhece a marca... Se ndo ha perguntas, claramente o
vendedor ndo esta interessado. No varejo, por ser transacional, se

vocé fizer boas perguntas, o cliente fala tudo para vocé.

Muito se fala em criar comunidades em torno de marcas, em
gerar conexdes genuinas com o consumidor. Mas na medida em
que isso € planejado, nio significa que deixa de ser realmente
genuino? Quer dizer, nio fica “fabricado”?

Uma comunidade em geral se forma quando ha um objetivo, um
assunto em comum, pelo qual as pessoas se conectam. Entdo, com
qual tribo vocé quer conversar ? Quais sio as dores dela?

O que busca? Uma das coisas que mais unem uma comunidade

é um inimigo em comum. Entdo, o que essa tribo quer evitar? E,
depois, quais sdo os desejos dela? Uma comunidade feita de forma
genuina nao perde a naturalidade. A gente desdobra isso no
proposito, que ndo é um desejo 14 na frente, utépico. O propdsito é
sobre por qual motivo o seu negécio existe. As marcas mais fortes

tém isso muito bem definido.
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CO.NECTAR

HUB AMPLIA

GRUPOS TEMATICOS

Pequenas comunidades estimulam a inovacéo
e o crescimento de segmentos especificos

Gerir um negécio pode ser desafiador e até solitario. Unidos,
empreendedores podem compartilhar suas experiéncias,
aprendizados e melhores praticas, ajudando uns aos outros a
evitar erros comuns e a encontrar solucoes mais eficazes.

E pensando assim que o Co.nectar Hub, com o apoio do Sindilojas
POA, esta criando mais um grupo tematico - agora no segmento

de moda.

“Um exemplo dessa iniciativa é o grupo RH do Varejo, que
acontece ha mais de dois anos e reine quem trabalha com
recursos humanos dentro dos estabelecimentos associados”,
explica Leticia Gedrat, Head do Co.nectar. Siode 10 a 15
representantes do setor RH de diferentes segmentos reunidos
uma vez por més, a partir de um tema previamente definido.
Os encontros sio presenciais no Co.nectar Hub. “Nés fazemos o

papel de mediacio”, acrescenta Leticia.

Por tras da iniciativa do grupo tematico de moda estao Carlos
Klein, Vice-presidente de Relacées Politicas, Institucionais e
Responsabilidade Socioambiental do Sindilojas POA e

Rose Muller, Vice-presidente Comercial do Sindilojas POA.

“A ideia desse grupo é promover discussées, compartilhar
desafios e oportunidades que o varejo de moda local apresenta,

simultaneamente com o que acontece no mundo”, comenta Klein.

A interacio constante de empreendedores pode estimular a
inovacao e o crescimento, pois a troca de ideias e os feedbacks
levam a novas perspectivas e melhorias continuas. Além
disso, grupos tematicos facilitam a criacao de redes de contatos
que podem resultar em parcerias estratégicas, colaboracoes

e novas oportunidades de negdcios. Segundo Klein, o grupo

serd composto por pequenos e médios empreendedores, com
representantes de diferentes linhas do varejo (marca prépria,
multimarcas, sistema misto, loja fisica, loja on-line). Ele destaca
que o segmento de moda tem um papel muito importante na
economia e também socialmente, por ser porta de entrada

para o mercado de trabalho e empregar muita gente. “Estamos
empolgados, na expectativa de que a gente consiga potencializar
o desenvolvimento de empresas e pessoas para que o comeércio

de Porto Alegre seja cada vez mais pujante”, conclui ele.

GRUPO TEMATICO DE MODA

Para mais informacées sobre como participar, entre em
contato com o Co.nectar Hub por meio de seus canais de
relacionamento.

Inaugurado em 2021 como o primeiro ambiente de
inovagé@o com foco no varejo criado por um sindicato

no Brasil, 0 espaco cria oportunidades para estimular a
busca por novas solugdes, com foco no desenvolvimento
do setor varejista.

Onde fica: Rua dos Andradas, 1234, 152 andar, Centro
Histdrico, Porto Alegre. Fone: (51) 98136-4754
@conectarhub



0 GRANDE
MOMENTO
PARA VENDAS

Temporada de datas e eventos comemorativos.
Saiba aproveitar essa oportunidade.

Black Friday, Natal, comemoracdes de final de ano em empresas
e com grupos de amigos, Réveillon: datas e eventos especiais que
aquecem o consumo nos meses de novembro e dezembro, fazendo

desta época uma grande oportunidade para o varejo.

Ainda que o periodo exija um preparo com meses de antecedéncia,
ainda é possivel agora, praticamente as vésperas das datas,

ajustar planejamentos e afinar estratégias, ou mesmo revisa-las.

O esforco vale a pena porque, assim como a oportunidade é boa, a
concorréncia também é grande. Negdcios, produtos e estratégias de
vendas estardo disputando a atencio (e o tempo) do consumidor.

Estar preparado nio implica apenas atingir metas de venda, mas
promover experiéncias significativas aos consumidores. Uma boa
impressao pode garantir o inicio de uma fidelizacdo que vai além de
datas especiais. O contrario também é verdade. Um exemplo bem
simples mas que pode ter efeitos ruins &, por causa da demanda,
submeter o cliente a filas enormes, lojas lotadas, atendimento
precario. Evitar ou mitigar ao maximo situacdes que geram

insatisfacdo é a regra minima para este grande momento do ano.

Equipe preparada

Nao é exclusividade do final de ano, mas a atencido ao preparo

da equipe precisa ser alta. E preciso garantir que todos os
vendedores estejam bem informados sobre os produtos, as
politicas de devolucao e as promocoes. A abordagem sutil e
eficiente é resultado de treinamento. Entender o que o cliente esta
buscando e oferecer alternativas faz toda a diferenca. E ainda:
mais do que vender produtos ou servicos, os profissionais tém de
estar preparados para resolver problemas rapidamente.
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CLIENTE DESVENDADO

Saber exatamente do que gosta e o que quer o cliente — ou
consumidor em potencial - € fundamental. Vale também entender
bem os hdbitos e tendéncias de consumo.

DATAS TRADICIONAIS, PRODUTOS IDEM

Comemoracdes de final de ano carregam muita tradicdo — e, com
elq, produtos e estilos tipicos desta época. Eles precisam de grande
visibilidade, com criatividade. Além de exposicdo destacada e até
mesmo promogaes, é 6timo agregar servigos ou mesmo outro
produto a esse tradicional. E preciso ainda garantir o estoque dos
produtos mais procurados.

PROMOCOES E OFERTAS COM NOME E SOBRENOME

Com base no histérico do cliente, é possivel saber como ele se
comporta, do que gosta e o que compra. E nessa direcdo que ofertas e
promocdes devem ir, a fim de aumentar a sua eficdcia. Com o nivel de
personalizacdo que sistemas eletronicos permitem atingir, a chance
de uma oferta ou promogao se tornar irrecusdvel € bem grande.

FACILIDADE NO PAGAMENTO

Remova ao mdximo os empecilhos no momento da efetivagdo

da compra. A facilidade de pagamento deve ser regra. Isso inclui
métodos tradicionais, como dinheiro e cartdes, e opgdes digitais,
como carteiras moveis e pagamentos sem contato. Parcelamentos
em condicdes especiais também podem ser o diferencial.

OPERACOES BEM AZEITADAS
Ademanda nesta época do ano tende a ser superior @ média. Néio

custa, portanto, aplicar um check list bdsico, do tipo:

* As conexdes com as operadoras de cartdo de crédito sdo velozes o
suficiente para dar conta da demanda?

* A conexdo dos terminais PDV com o Fisco estd funcionando bem, ou o
cliente precisard esperar muito tempo pela liberacdo da nota fiscal?
*0 Wi-Fi da loja esta funcionando bem para mostrar os videos que os
fornecedores prepararam para os clientes?

* 0 aplicativo esta funcionando corretamente?

* 0 e-commerce estd processando os pedidos com velocidade?
Aempresa consegue fazer as entregas na velocidade necessdria e
com qualidade? Considerar a entrega grdtis acima de determinado
valor também é uma boa dica.
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CAFE COM LOJISTAS

19 de novembro
a partir das 8h30min.
Rua dos Andradas, 1234 - 92 andar - Porto Alegre/RS.

CAFE COM LOJISTAS ABORDA
INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Com o tema “Aprendendo sobre o cliente com a Inteligéncia
Artificial”, o Café com Lojistas do dia 19 de novembro recebe
Roberto Lopes, sécio e Head de Inovacado da BetaHauss,
especialista em Inovacdo Exponencial pela Singularity
University, agile coach certificado e cofundador do Legal Hackers
Porto Alegre. Ele também é professor convidado da Echos Escola
de Design Thinking e Educacio Executiva da ESPM e conselheiro

de administracdo e mentor em diversos programas de inovacao.

No encontro com os lojistas, Lopes fard uma breve
contextualizacao, apresentando dados e tendéncias sobre a
importancia de entender o cliente no cenario atual. Em seguida,
abordara como a Inteligéncia Artificial esta revolucionando

essa jornada, permitindo uma andalise aprofundada de
comportamentos, necessidades e expectativas dos consumidores.
O objetivo da palestra é dar dicas de como usar IA para gerar
insights precisos, personalizar interacoes e tomar decisdes mais

assertivas, melhorando a experiéncia do cliente.

0S ERROS MAIS COMUNS NO MARKETING DO VAREJO

Se vocé perdeu o Café com Lojistas de outubro, aqui vai um
resumo. O Sindilojas promoveu o encontro entre lojistas e
Daniele Lazzarotto, sécia da agéncia Cordio. A palestrante
discutiu os principais erros que marcas cometem no *
marketing voltado para o varejo. Com base em pesquisas,
ela destacou que apenas 3% das propagandas sdo percebidas
como relevantes pelo publico, chamando a atencédo para

a importancia de repensar as estratégias de comunicacio

no setor. Ela reforcou a necessidade de um marketing mais

integrado e estratégico, com foco em inovacao e consisténcia.

A'sequir, os quatro erros criticos que impactam negativamente as
acoes de marketing, conforme Daniele:

Medo do bdsico - As empresas muitas vezes ighoram o essencial,
buscando incessantemente por novidades. 0 bdsico, no entanto,
pode ser tdo eficiente quanto as novas tendéncias.

Medo do diferente - Marcas que ndo se arriscam permanecem

na zona de conforto. Um exemplo citado foi o “Stories da Isa”,
ilustrando a importancia de inovar para se diferenciar no mercado.
Medo do longo prazo - Investir em branding é fundamental

para construir uma marca forte e ser lembrado no momento da
compra. Seqgundo Daniele, uma marca consolidada agrega valor ao
produto e otimiza o investimento em marketing.

Medo de envolver todes — Um erro comum € tratar a marca como
responsabilidade exclusiva do departamento de marketing.
Daniele destacou que a marca deve ser entendida e vivenciada por
toda a empresaq, pois 0s consumidores experimentam as marcas
de maneira integrada.
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= FALANDO COM ROBOS

Novo Mapa do Ecossistema Brasileiro de Bots, produzido pela
Mobile Time, revela que 164 mil chatbots estao operando
atualmente no Brasil - uma alta de 14% em comparacio com os 144
mil apontados na edicao de 2023.

O fortalecimento do uso do whatsapp como canal mais importante
para o atendimento automatizado esta entre as tendéncias do
estudo. Além disso, a IA generativa é o foco principal entre os
desenvolvedores de bots.

Em média, 705 milhdes de sessdes por més sdo realizadas por robos
de conversacao brasileiros, o que significa 4,3 mil atendimentos

mensais por bot, aproximadamente - segundo o levantamento.

= BIG TECHS NO TOPO

O relatério Best Global Brands, realizado pela Interbrand, consultoria global de marcas,
revela o ranking das 100 melhores marcas do mundo. No topo da lista, ocupando as quatro
primeiras posicoes, estao Apple, Microsoft, Amazon e Google. A lideranca das big techs ndo
surpreende, mas a edicio desta vez traz um panorama das transformacdes mais impactantes
a m a zo n nos ultimos 25 anos de informacdes coletadas junto a empresas. Uma das conclusdes é esta:
o dominio nio se da mais entre grandes e pequenos, mas esta na mao de quem é mais veloz.
De acordo com a Interbrand, atualmente, sdo gerados e compartilhados 402,74 milhoes de
terabytes de dados todos os dias. Em 2000, apenas 7% da populacdo mundial tinha acesso a

internet.

> INTENCOES DE COMPRA NA BLACK FRIDAY

Data muito aguardada pelo varejo, 0 29/11, dia da Black
Friday 2024, motivou uma pesquisa do Sindilojas POA.

Mais da metade (53,8%) daqueles que disseram ter o habito

de aproveitar a oportunidade para compras afirmou que
pretende repeti-lo neste ano. As justificativas mais citadas sdo
promocoes e descontos (58%), seguidas por menor preco (50%).
Quando perguntados se pesquisam precos com antecedéncia
para verificar se a promocao é real, 45,3% disseram que sim,
até um més antes. Os produtos mais lembrados foram os
eletrodomésticos. O gasto médio de compra deve ser de R$

1.361, e o desconto médio esperado € de 30%.


https://www.mobiletime.com.br/pesquisas/mapa-do-ecossistema-brasileiro-de-bots-2024/
https://mercadoeconsumo.com.br/12/06/2024/marcas/apple-se-torna-a-primeira-marca-de-us-1-tri-e-figura-no-topo-do-relatorio-kantar-brandz/
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EPICENTRO DO

VAREJO
GLOBAL

Sindilojas marcard presenca na
NRF 2025, de 12 a 14 de janeiro

Considerado o maior e mais influente evento de varejo do mundo,
a NRF Retail’s Big Show vem ai carregada de expectativas. Ao
longo de 114 edicdes - a de 2025 serd a 115 -, a feira conquistou
autoridade para determinar tendéncias, compartilhar estratégias
e prenunciar a direcdo do varejo e o futuro do consumo em escala
global. A cada ano, renova sua posicao de farol do segmento. Em

2025, deve reunir mais de 5 mil marcas.

Mais uma vez, o Sindilojas Porto Alegre marcara presenca no
evento, que ocorre de 12 a 14 de janeiro em Nova York, nos
Estados Unidos. A comitiva formada por integrantes da diretoria
acompanhard as principais palestras da programacao. Parceiro na
realizacdo da proxima FBV, o Sebrae também se juntard ao grupo.
Vice-presidente do Sindilojas, Tarcisio Pires comenta sobre

a importancia de garantir essa presenca na feira: “E muito
relevante estar em um evento global que aborda tendéncias,
inovacao, tecnologia e experiéncia do cliente. Mesmo sendo

uma feira global, encontramos muitas estratégias e solucoes

para o varejo local. O networking entre os lojistas e com outras

entidades também é muito importante”.

O tema do evento de 2025 é Game Changer (“Virada de Jogo”, em
portugués), sobre a rapida revolucio que esta transformando o setor

varejista, o que inclui as mudancas na forma como o consumidor

encontra e compra produtos, o impacto das ferramentas de
inteligéncia artificial generativa, o papel do criador de conteido
para as marcas, a mistura com a cultura pop e com o segmento do
entretenimento, além da atencio e da responsabilidade sobre o
ciclo de vida dos produtos e da importéancia de observar iniciativas

de diversidade, equidade e inclusio.

Entre os palestrantes confirmados estio: John Furner, CEO da
Walmart U.S, Joe Preston, CEO da New Balance Athletics Inc.,
Brian Cornell, CEO da Target, e Harley Finkelstein, presidente
da Shopify.

No cardapio de palestras, temas para todas as necessidades:
comportamento do consumidor, estratégia e novos modelos de
negocio, operacao de lojas e tecnologia. As discussées costumam
presentear a plateia com olhares muito praticos. Os participantes
voltam para seus paises de origem com um grande tema de casa:

como aplicar nos contextos locais o que aprenderam no evento.

Além de ser uma oportunidade para entender tendéncias

e conhecer o que grandes marcas mundiais estdo fazendo

e como estdo planejando seu futuro, a feira também é lugar para
networking com profissionais de diversas areas e regides

do mundo.



A hiperpersonalizacéo impulsionada pela IA deve fazer
parte das discussdes de 2025, mesmo que IA ja tenha
dominado a edi¢c@o de 2024. A privacidade dos dados
continua sendo uma preocupacdo central, entéo, a

seguranga também ndo serd esquecida na proxima edicao.

Outra tendéncia que muito provavelmente estard no centro
dos debates sdo as prdticas de sustentabilidade. Esse
tema é prioridade para os consumidores, cada vez mais
conscientes do impacto ambiental de suas compras,
principalmente os mais jovens. Nao hd futuro para a
inovacdo tecnoldgica sem responsabilidade ambiental.

0 TAMANHO DA NRF 2024

40.000 19.000

participantes varejistas

S

2.500

9.000

brasileiros, a marcas
maior delegacdo representadas
internacional
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A MISSAO BIC PARA CREATORS

A marca usou o TikTok para divulgar uma inovacao,
0 EZ Reach. Com um cano mais longo do que um
isqueiro comum, o acendedor mantém os dedos
longe das chamas. A BIC entéio convocou os creators
(usudrios criadores de contetido] para uma Branded
Mission, pela qual eles tinham de mostrar como
usariam o EZ Reach no seu dia a dia. A partir de
orientagdes da marca, os creators (recrutados

pela agéncia LOI] tiveram liberdade para exercer a
criatividade. Em troca, a BiC impulsionou o alcance
dos que entregaram os melhores contetdos.

Os videos mostraram perfis diferentes, como o
Cozinheiro, o Rolezeiro e o Mistico. Todos com foco
em mostrar a facilidade de uso, a segurancae a
conveniéncia de ter um acendedor que mantém os
dedos longe da chama.

Para ver mais: https:/www.tiktok.com/@bicbrasil

0 desempenho de sucesso descrito na plataforma
Business do TikTok ocorreu em 2022. 0 objetivo foi
reforcar seu posicionamento como marca que tem
todos os estilos e fomentar vendas. 0s Spark Ads
estavam na base da campanha. Esse formato promove
conteudos direto do perfil da marca, veiculados como
In-Feed Ads (que aparecem em meio a qualquer
contetdo orgdnico no feed] ou Top Feed (que
posicionam a marca junto aos primeiros videos na
pdgina “ForYou"). A Renner usou bastante postagens
orgdnicas de outros criadores. A marca também apostou
em anuncios recorrentes no TopView, um formato que

a colocou no topo do feed. 0 antncio aparece assim que
0 usudrio abre o app. Esses recursos foram combinados
com o Display Card, que permite um call-to-action e leva
o cliente para o site ou aplicativo da Renner.

Para ver mais: https:/www.tiktok.com/@lojasrenner



https://www.tiktok.com/@bicbrasil
https://www.tiktok.com/@lojasrenner

Uma parceria com as balas Fini sequida de uma campanha muito bem-sucedida com as atrizes
Larissa Manoela e Maisa tornou a marca de brilho e hidratante labial Carmed, criada em 2017, lider
de mercado no final do ano passado.

Lancados no primeiro semestre de 2023, os produtos com sabores das balas de gelatina da

Fini - Beijos, Bananas e Dentaduras — cairam no gosto (literalmente!) da Geragéo Z e viralizaram
nas redes sociais - o local onde a empresa apostou para o lancamento, excluindo outros meios.
Pouco tempo depois, os videos com a hashtag #carmedfini jd somavam mais de 160 milhdes

de visualizacdes. 0 conteudo cativou o publico-alvo de tal modo que a procura superou a oferta.
Encontrar o produto virou gincana.

Na sequéncia, a linha BFF (sigla para ‘best friends forever’) com as atrizes (amigas de verdade na
vida real) sacramentou o status que a marca estava atingindo. 0 foco em redes sociais rendeu @
Cimed (farmacéutica dona da marca Carmed) um faturamento de RS 250 milhdes em 2023. 0 ano
encerrou com mais de 15 milhdes de hidratantes labiais vendidos.

A aposta nas redes sociais — onde agora Carmed tem até fd-clubes — é uma estratégia pessoal

da propria VP da marca, Karla Felmanas. Em um texto no LinkedIn, ela comentou: “Em 2023, bati
um milhdo de sequidores no Instagram e estou me aproximando da casa dos 500 mil no TikTok —
pouco mais de dois anos apds tornar minhas redes sociais publicas e de forma 100% orgdnica”.
Para ver mais: https:/www.tiktok.com/@oficialcarmed

CRIANDO UM PERSONAGEM

Ewerton Santana é dono de padarias em 0 negdcio da confeiteira Geise Camargo fica em

Jundiai, interior de Séo Paulo. 0 seu perfil Pindamonhangaba, no norte de Sao Paulo. Qual a chance de

tem mais de 1,6 milhdo de seguidores e quase 500 mil pessoas saberem dele? Pois este é o numero de
tudo comecgou a partir da criagéo de um sequidores de sua conta no TikTok. E esse exemplo deixa claro
personagem cuja conduta é o oposto da o poder do alcance que pode ter um produto bem divulgado na
dele. 0 chefe do TikTok vai na contraméo plataforma. Bolos sdo tudo sobre ser fofo, certo? Geise apostou
das tendéncias de gestdo, discute com os nesta condicéio que é a alma do produto. Além disso, videos
funciondrios e se gaba de ter enriquecido dindmicos do processo de montagem sdo irresistiveis - quem
as custas do trabalho dos outros. Com muito ndo quer ver resultados bonitos, que déo certo, destacando a
bom humor, seus videos — com grande habilidade de alguém? 0 video recordista de views jd foi assistido
participacéo dos funciondrios da padaria, 7,9 milhdes de vezes. 0 contelido é agradavel e dd dgua na boca.
que sdo estimulados a criar seus préprios 0 cendrio é caseiro: bancada da pia que podia ser a da mde ou
conteudos relacionados ao dia a dia no local - da avé de quem assiste, um micro-ondas simples ao fundo e
viralizaram. Sequidores passaram a frequentar edicoes dindmicas, porém extremamente naturais. Quem come
a padaria para conhecer os cendrios. acaba dando feedbacks bem positivos em comentdrios, o que sé
Confira: https:/www.tiktok.com/ reforca a comunidade em torno do negécio.
@ewerton.s.santana1?is_from_ Confira: https:/www.tiktok.com/@geisecamargo0?is_
webapp=1&sender_device=pc from_webapp=1&sender_device=pc



https://www.tiktok.com/@ewerton.s.santana1?is_from_webapp=1&sender_device=pc
https://www.tiktok.com/@ewerton.s.santana1?is_from_webapp=1&sender_device=pc
https://www.tiktok.com/@ewerton.s.santana1?is_from_webapp=1&sender_device=pc
https://www.tiktok.com/@geisecamargo0?is_from_webapp=1&sender_device=pc
https://www.tiktok.com/@geisecamargo0?is_from_webapp=1&sender_device=pc
https://www.tiktok.com/@oficialcarmed
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Confianca, familiaridade, conexéo, orgulho. O varejo hiperlocal

estd com tudo quando se pensa nessas necessidades emocionais
que seguem em alta desde a pandemia - €, no caso especifico
do Rio Grande do Sul, foram reforcadas com a experiéncia

traumatica da enchente de maio.

O protagonismo do comércio de vizinhanca abre caminho para
o desenvolvimento econémico de diversas comunidades. Essa
consequéncia esta confirmada em recente levantamento do

Sindilojas.

Segundo o estudo, o aquecimento do comércio de vizinhanca no
Estado e na Capital pode ser verificado a partir do expressivo
crescimento na geracdo de empregos. A pesquisa da entidade
reflete a decisdo dos comerciantes e empresas de apostar no
comércio local, ou seja, na proximidade entre fornecedores,

comerciantes e consumidores.

A demanda por proximidade é um fenémeno inclusive citado
no estudo com foco no Brasil divulgado este ano pela WGSN

- empresa lider na identificacido de tendéncias de consumo.
Fendmeno mundial, porque tem forte relacio com a mudanca de
habitos gerada pelo enfrentamento do coronavirus em 2020, o
movimento explora a conveniéncia e a praticidade. No auge da

crise de saude ha quatro anos, uma analise da Mastercard indicou

NHOS

Heranca da pandemiq,
0 aquecimento

do comércio de
proximidade seque
como tendéncia,
comprovada

em pesquisa do
Sindilojas POA

oo

que 79% dos brasileiros preferiram consumir em comércios
locais durante a pandemia; e 91% dos pesquisados afirmaram que

deveriam continuar com esse habito apds a pandemia.

Outro estudo, este mais recente, da empresa britanica
Brightpearl, especializada em comércio varejista, revelou que
6 em cada 10 consumidores planejam consumir de forma mais

local nos préximos 12 meses.

A preferéncia pelo que esté perto é, de certa forma, alimentada
pelo senso de pertencimento e ajuda mutua em suas comunidades.
Os consumidores estdo mais conscientes da necessidade de apoiar
a valorizar negécios locais, percepcao reforcada por apelos que
estiveram presentes em embalagens e propagandas diversas
justamente em momentos de crise, tais como: “Compre do

», o«

pequeno”; “Compre local”; “Compre de quem faz”.

Fomentar a economia local, dando preferéncia a lojas de bairro
ou de pequenos centros comerciais, se alinha a conceitos de
sustentabilidade, valorizacdo da mao de obra local e de insumos

naturais da localidade.

“Esse movimento nio sé melhora a qualidade de vida das
J

pessoas como impulsiona o desenvolvimento do varejo gaticho”,

explica Arcione Piva, presidente do Sindilojas.



ESTRATEGICOS

Com base em dados do Novo CAGED [Cadastro Geral de
Empregados e Desempregados] do MTE (Ministério do
Trabalho e Emprego), estudo do Sindilojas revela um
panorama promissor para o comércio de vizinhanca.

0 foco principal recai sobre o periodo pés-pandemia,
compreendido entre dezembro de 2020 e abril de
2024, totalizando 40 meses de andlise. Na geracéo
de novas vagas de trabalho, se destacam segmentos
especificos.

Aumento de 8,3% no estoque de postos de trabalho
do setor varejista (de 426.927 para 462.191). No
recorte sobre atividades econémicas pertencentes
ao comeércio local, a alta foi de 14,1%, ou sejgq,
quase o dobro. Em nimeros absolutos foram 27.054
novas vagas criadas, com o estoque de empregos
passando de 191.656 para 218.710 postos.

Aumento de 6,9% no estoque de postos de trabalho
do varejo geral (de 71.385 para 76.296). Nas
atividades econémicas pertencentes ao comércio
local, o aumento percentual foi de 16,0%, ou seja,
mais do que o dobro. Em nimeros absolutos, foram
3.540 novas vagas criadas, com o estoque de
empregos passando de 22.156 para 25.696 postos.

Segmentos do comércio local com
maior crescimento na capital:

0 QUE ESTA POR TRAS DA
ORCA DO QUE E LOCAL?

* Comunidade e conexdo: o habito de
comprar localmente fortalece lagos.

e Confianca e familiaridade: conhecer os
proprietdrios e confiar na qualidade dos produtos
e servicos oferecidos tém muito peso na decisdo
de compra.

e Sustentabilidade: consumir localmente pode reduzir
a pegada de carbono associada ao transporte de
mercadorias e apoiar prdticas mais sustentdveis.

e Orqulho: existe um sentimento de orgulho em apoiar
e ver prosperar os negécios da prépria comunidade,
o que pode gerar um senso de realizacdo e
satisfacdo pessoal. Considerando a experiéncia
recente da enchente de maio, essa explicacdo se
agiganta.

Produtos alimenticios em geral: 45,9%

Doces, Balas, Bombons e Semelhantes: 45,2%
Bebidas: 38,5%

Varejista de carnes - acougues: 27,0%
Produtos farmacéuticos (sem manipulagdo de
formulas): 23,3%
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DIVERSAQ LEVADA
A SERIC

Com funcionamento diferente de outras redes sociais, o TikTok
pode ser uma forma mais eficaz de chegar a novos clientes

Repleto de diversio, humor, espontaneidade, criatividade,
desafios e dancinhas, o TikTok demonstra um desempenho
como rede social tio significativo que vem conquistando

um lugar cada vez mais importante no marketing digital.
Considerar a plataforma “apenas mais uma rede social”, sem
levar em conta suas caracteristicas e potencialidades, é perder
oportunidades para alcancar clientes. Conforme Jodo Finamor,
professor de marketing digital da ESPM, na comparacio com
outras plataformas, o TikTok é mais democratico na entrega do

conteudo.

“Uma das maiores vantagens dele em relacdo as outras redes

diz respeito ao algoritmo. Nao é pelas curtidas ou nimero de
seguidores, mas sim pela relevancia do conteudo que ele é
distribuido”, explica o professor. “Entédo, da a chance a uma conta

com baixo nimero de seguidores ter o seu conteudo viralizado e

atingir novos potenciais clientes”, completa. “O algoritmo também
‘aprende com o usuario. Ele consegue entregar o video para um

cliente mais nichado, o cliente ideal”, garante.

O principio de funcionamento da plataforma é a curadoria de
conteudo. Quando se acessa a rede, o usuario pode escolher
categorias para guiar o algoritmo. Com base nesses interesses,
serdo mostrados os conteudos. E na medida em que o usudrio se
envolve ou ndo com o que é mostrado, o algoritmo vai oferecendo

novas recomendacoes personalizadas no feed #ForYou.

Com tecnologia chinesa e Unica plataforma que ndo pertence a
Meta (diferentemente do Instagram e do Facebook, por exemplo),
o TikTok é uma midia social originariamente focada em videos -
também desde o principio uma plataforma musical.

O entretenimento esta no seu DNA. Sé isso ja explicaria o
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poderoso apelo que exerce sobre o publico jovem. “E uma
plataforma de cocriacdo. Os usuarios criam contetudo junto com a

tua marca”, acrescenta Finamor.

Em 2014, ainda antes de ser TikTok, se chamava Musical.ly,
voltada para o compartilhamento de musicas e dublagens. Em
2016, a organizacao foi comprada pela chinesa Byte Dance,
aproximando-se da versido da atualidade. Uma curiosidade:
embora criado por tecnologia chinesa, o TikTok nio existe na
China. Em vez disso, 14 opera o aplicativo chamado Douyin, da

mesma ByteDance, e que surgiu antes do TikTok.

A decisdo de estar em uma rede social ndo pode ser aleatéria.
E tudo comeca olhando para o publico-alvo de seu negécio ou
produto.

e  Ele esta no TikTok?

e Fazendo o qué?

e O quepublicam?

e O quecurtem e compartilham?

e Quais sio seus interesses?

Além de ter este cenario bem claro, o conteudo a ser produzido na
rede social precisa se alinhar aos valores da marca e do negdcio.
Conforme Joao Finamor, professor de marketing digital na ESPM,
“o TikTok é 6timo para despertar interesse e ganhar atencao.

A gente fala que é para inicio da jornada, topo de funil. E 14 que

as pessoas descobrem novos produtos, despertam para novos

interesses e vao atras de mais informacoes”.

dos usudrios compram ou pesquisam
sobre um produto depois de vé-lo no
TikTok. 0 dado é da propria plataforma.

Para ganhar evidéncia na rede social, o contetido precisa ser
reconhecido como relevante para os usudrios. Finamor lembra

que tende a receber mais atencdo o que se conecta a trés polos:

o emocional, o cultural e o social. Entdo, se o conteido despertar
fortemente uma emocio, ja tem um ponto a favor. Se abordar algo
que esteja em alta culturalmente, ou seja, algo sobre o que muitas
pessoas estdo falando, outro ponto. A viralizacio é consequéncia da

conexao.

Entender o funcionamento de uma rede social para identificar

como tirar proveito dela requer dedicacio, tempo, disposicio para,

por exemplo, observar o que faz sucesso e aprender com esse

conteudo.

e O queo tornou popular?

e Que musicas ou trends estao em alta?

e Ecomo as respostas a essas perguntas se relacionam com o
seu produto ou o seu servigo?

e Querelacao pode ser estabelecida?

Nessa fase, entra a criatividade. Nao adianta apenas copiar o que
tem sido feito. “Para o varejista comecar, eu sempre aconselho que a
melhor maneira é conversar com quem ja faz conteudo”, aconselha
Finamor. “Contate o tiktoker, mesmo pequeno. Mesmo que ele nao
tenha muitos seguidores, vai produzir contetido mais nativo e mais
organico, mais natural. As vezes, o teu filho, o teu sobrinho, uma
pessoa mais nova pode ajudar a produzir algo mais auténtico para a
plataforma’, complementa ele. “Estude o TikTok Business, busque os

referenciais, veja os cases de sucesso, quais as trends”, aconselha.

= “O TikTok é otimo para despertar interesse e
ganhar atencdo. A gente fala que é para inicio
da jornada, topo de funil. E I que as pessoas
descobrem novos produtos, despertam para novos

interesses e vao atras de mais informagées.”
Jodo Finamor, professor de marketing digital na ESPM








https://feirabrasileiradovarejo.com.br/

26 < espaco sindilojas conex@o varejo « novembro/dezembro/24

Sindilojas POA é finalista no
Top de Mkt ADVB/RS 2024

Com o case “Co.nectar Acelera”, o Sindilojas Porto Alegre
ficou entre os finalistas do prémio Top de Marketing ADVB/RS
2024 na categoria Entidades e Associacdes.

A ceriménia para o antncio dos vencedores, seguido da
premiacéo, ocorre no dia 24 de outubro.

0 Top de Marketing ADVB/RS é distincdo que reconhece

as organizagées que possuem as melhores prdticas de
marketing e vendas. A ideia é destacar e valorizar as acdes
corporativas relacionadas aos temas do Rio Grande do Sul
para inspirar organizagoes e profissionais.

0 objetivo do “Co.nectar Acelera” é promover a inovacéo e

a inclusdo no varejo. No ano passado, a entidade venceu a
mesma categoria com o case “FBV 10 anos - Uma década de
conteldo e ferramentas para o crescimento do varejo”. Foi

a quinta vez em que o Sindilojas recebeu o prémio. As vezes
anteriores ocorreram nos anos de 2021,2016,2013 e 2011.

FBY reconhecida
nacionalmente

No final do més de novembro,

o presidente do Sindilojas POA,
Arcione Piva, vai ao Rio de Janeiro
receber oficialmente o Prémio Atenq,
na categoria Desenvolvimento

de Negadcio com Boas Praticas,

em funcdo da realizagéo da

Feira Brasileira do Varejo (FBV).

Uma iniciativa da Confederacdo
Nacional do Comércio de Bens,
Servigos e Turismo (CNC), o

Prémio Atena contempla diversas
categorias, reconhecendo o Campanha de Natal
trabalho de sindicatos, federagées e
colaboradores do Sistema Comércio
em diferentes dareas. Os vencedores
foram conhecidos em margo, e a
distincdo qualifica iniciativas como
melhores prdticas de capacitacéo

e desenvolvimento sindical do
Sistema Comércio.

Principal data comemorativa para o varejo, o Natal contard com uma
grande acdo promocional do Sindilojas POA. Intitulada “Um Natal para
Brilhar”, a campanha vai levar as lojas associadas uma promogéo

de drvore de Natal premiada: a cada RS 200 em compras nas lojas
participantes, o cliente tem a chance de escolher um enfeite da drvore
e concorrer a prémios na hora. A promocdo é na modalidade de ganho
instantdneo, ou seja, os prémios ja estardo disponiveis na loja.




Black in POA

A quarta sexta-feira do més de novembro tem nome no varejo. E a Black Friday. E para apoiar seus associados, o
Sindilojas POA esta criando a campanha Black in POA. Com identidade visual inspirada em festivais de musica, a
iniciativa busca se diferenciar nesse periodo de alta concorréncia e incentivar as compras nas lojas associadas.
Para encantar e atrair os clientes, os lojistas receberdo kit PDV com destaque para tag precificadora. Também
serd disponibilizado kit digital para ajudar na divulgacdo das lojas nas redes sociais.

Além disso, a tradicional data de novembro também deu origem a Black do Sindi, campanha voltada para
divulgacdo dos produtos e ofertas do proprio sindicato. Neste ano, o Sindilojas oferece desconto de 50% para
novas associagdes (vdlido nas seis primeiras mensalidades) e condigcées especiais em planos Uniodonto e Ativa.

Futuros empreendedores

Despertar o espirito empreendedor nos jovens foi o objetivo
da acdo especial do Sindilojas POA pelo Dia das Criangas.
Representantes do sindicato se reuniram com cerca de 50
estudantes na sede da Fundacéo Péo dos Pobres, na Capital,
na tarde do dia 9 de outubro.

Aturma recebeu um kit com o almanaque, caderno, ldpis de
cor, borracha e apontador. Com uma abordagem descontraida,
foi trabalhado o almanaque Futuros Empreendedores, dando
chance a reflexdes sobre planejamento, inovagdo e resolugdo
de problemas. 0 Sindilojas acredita que, quanto antes se
comegar a desenvolver essas competéncias, maiores séio as
chances de sucesso no futuro.

0 presidente da entidade, Arcione Piva, apoiou a acdo e
comentou as vantagens de despertar esse interesse desde
cedo nas criangas. “E superimportante a gente vir aqui e
conversar com jovens que podem, quando incentivados

de forma divertida, como com este almanaque, comecar a
entender o valor do dinheiro, como saber trabalhar com ele e
ter uma ideia inicial do que é empreender”, festeja.
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PARCEIROS DE
CRESCIMENTO

Veja quem sdo os novos associados, lojistas e prestadores de servicos de diversos segmentos.
Conheca as empresas que estdo fazendo seus negdcios evoluirem junto com o Sindilojas POA.
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< fique ligado

AFBV QUEEU VI

Luis Justo, CEO do Rock in Rio e um dos

principais convidados da FBV 2023: Para se associar

Acesse www.sindilojaspoa.com.br e cadastre-se no link
“Quero me associar” ou entre em contato com a equipe de
Relacionamento e Novos Negdcios pelo telefone

(51] 3025-8300, de segunda a sexta-feira, das 8h as 18h.

Minha experiéncia foi extremamente
gratificante. Tive a oportunidade de interagir
com diversos profissionais e empreendedores
do setor, enriquecendo 0 meu entendimento
sobre as dindmicas atuais do varejo brasileiro.
Além disso, pude também contribuir com
minha palestra e compartilhar conhecimentos

Missdo

Representar, defender e promover o desenvolvimento da
classe lojista, com exceléncia em servigos, gerando beneficios
e vantagens para a categoria, associados e sociedade.

sobre aspectos de experiéncia do cliente,
cultura empresarial e a lideranga necessaria
para manter uma empresa relevante no setor.
Eu ainda néo conhecia o evento, mas fiquei
bastante impressionado com a organizacédo
e arelev@ncia dos temas abordados.

A qualidade e a diversidade dos participantes
e das apresentacdes destacaram-se,
mostrando o quanto a FBV ¢é essencial

para o cendrio do varejo no Brasil.

Visdo

Ser referéncia para os lojistas de Porto Alegre e Alvorada

na defesa de seus interesses, representatividade e no
desenvolvimento de associados.

Bandeiras

Combate ao comércio informal;

Seguranga publica;

Redugdo e simplificagdo de tributos, impostos e licengas;

Capacitagdo;

Estimulo & inovagao.

0 /sindilojaspoa /company/sindilojas-porto-alegre
@sindilojaspoa sindilojaspoa.com.br
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