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@ cobra dagua

A MARCA COBRA D'AGUA

A marca de moda Cobra D'agua foi lancada nacionalmente em uma Feira
de Moda, em agosto de 1988, tendo obtido grande receptividade junto
aos lojistas e consumidores finais. O sucesso foi imediato! Foram efe-
tuados negécios e parcerias com os melhores lojistas multimarcas e
pontos de venda do pais.

Estamos no mercado nacional ha mais de trés décadas e presente em
cerca de 2 mil municipios e em 12 mil Pontos de Venda, nos 27 estados
do pais.

Além dos produtos de fabricacao prépria, a Cobra D'agua possui tam-
bém uma rede de parceiros licenciados que produzem e comercializam
outros produtos da marca. Sao mochilas, jeans, bonés, carteiras, cintos,
malas, cadernos, sapatos, sandalias, etc.

Muito premiada, é referéncia em inovacao, desenvolvimento de produ-
tos e comunicacao, ja tendo investido cerca de 150 milhdes de Reais em
marketing.

A marca exalta a brasilidade em suas composicfes, revelando um to-
que de sofisticacao e tornando as pecas ainda mais atraentes. Com
modelagens, aviamentos e tecidos diferenciados, a Cobra D'agua tam-
bém apresenta mais opcbes de estilo para o consumidor, estando pre-
sente em varias ocasioes e atendendo as diferentes necessidades de
estilo, do praiano ao casual. "“A Cobra D'agua é uma marca feita por
brasileiros, para os brasileiros”.

O Propésito da Cobra D'agua é levar moda e estilo, com alegria e oti-
mismo, para a vida dos brasileiros.
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COMO AUMENTAR AS VENDAS DESUA LOJA

“Mestre ndo é quem sempre ensina, mas quem de repente aprende.”
Guimaraes Rosa, escritor e diplomata

1. INTRODUGAO

O objetivo de escrever e compartilhar este assunto com os clientes lojis-
tas da marca COBRA D'AGUA é contribuir para que o empreendedor, que
atua no varejo, possa junto com sua Equipe, efetuar reflexdes que permi-
tam aumentar as vendas de sua loja.

Baseado em conceitos basicos e simples, procurei enfatizar algumas das
possiveis acoes que permitam melhorar o desempenho através de indica-
dores como Fluxo, Entrada, Conversao, Ticket Médio e Preco Médio.

A aplicacao das eventuais sugestdes e reflexdes deste estudo nao invali-
dam e nem mesmo impedem o uso de outras ferramentas de gestao que
sao utilizadas normalmente no varejo.

Sugiro que vocé leia e compartilhe este conteldido com a sua Equipe. Pos-
teriormente, analise detalhadamente todas as alternativas de melhorias
que possam ser implementadas.
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2. CONCEITO

“Disciplina € a ponte entre metas e realizagbes.”
Jim Rohn, empreendedor americano

Para que possamos entender melhor o conteddo desta Cartilha, creio ser
importante relembrar alguns conceitos que os especialistas em varejo
sempre mencionam quando abordam o volume de vendas de uma loja:

e Quanto maior o numero de pessoas que circulam na rua/avenida ou
mesmo no corredor em frente da loja, quando estd aberta, maiores sao
as chances de venda. Este Fluxo de Pessoas chamaremos de F.

« Deste Fluxo (F) de pessoas é necessario que um percentual (%) significa-
tivo entre na loja. Este percentual (%) de Entrada chamaremos de E. Assim,
quanto mais pessoas entrarem, maiores sao as possibilidades de venda.

« Deste volume de pessoas que dard Entrada (E) na loja é importante
que um alto percentual (%) compre. A este percentual (%) de pessoas
que compra chamaremos de Taxa de Conversao (C).

e Cadauma das pessoas que comprou e que chamamos de Taxa de Con-
versdo (C) precisa desembolsar um valor que entendemos adequado e
que seja 0 mais alto possivel. Este valor é impactado diretamente pelo
n° de pecas compradas que chamaremos de Ticket Médio (T) em pecas e
também pelo Preco Médio (P) das pecas em reais. £ desejavel que ambos
(Ticket Médio - T e Preco Médio - P) sejam elevados.
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3. FORMULA BASICA DE VENDAS

“Trate de vender, ndo de falar. Sempre que falar
muito, vocé ndo esta vendendo.”
Robert Nadeau, professor e psicoterapeuta

Uma maneira pratica e facil de se calcular as vendas de uma loja é basea-
da em uma férmula simples descrita abaixo:

Vendas = Fluxo (pessoas) x % Entrada x % Conversao x Ticket Médio (p¢s)
x Preco Médio (R$)

Ou ainda:

\ (RS) = F (pessoas) y E (%) x C (%) x T (055) x P (RS)

Onde:

Vendas (V) = é o volume de vendas da loja em R$ em um determinado pe-
riodo.

Fluxo (F) = é o niimero de pessoas que passam em frente de sua loja quan-
do ela estd aberta.

Entrada (E) = é o percentual (%) de pessoas que entram na loja em relacdo
ao Fluxo (F).

Converséo (C) = é o percentual (%) de pessoas que compram em relacao
aguelas que entram na loja.

Ticket Médio (T) = é o nimero registrado de pecas por cada venda efetuada.

Pre¢o Médio (P) = é o preco médio das pecas (em R$) referente as vendas
efetuadas.
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4. UM EXEMPLO DE CALCULO BASICO

“Para o Campedo de Vendas, hoje é sempre o dia mais produtivo da semana.”
Mark Hunter, palestrante sobre Exceléncia em Vendas

Para facilitar o entendimento, estamos calculando o volume de vendas de
uma loja hipotética, onde passam pela sua frente um Fluxo (F) de 2.000
pessoas por dia (50.000 pessoas por més se considerarmos 25 dias de
trabalho), sendo que o Indice de Entrada (E) é de 5% (de cada 100 pessoas
gue passam na frente, 5 entram na loja), a Taxa de Conversao (C) é 30%
(de cada 100 pessoas que entram, 30 compram), o Ticket Médio (T) éde 1,8
pecas registradas por cada venda efetuada e o Preco Médio (P) é de R$ 60.

Desta maneira, podemos dizer que 0s nossos dados para calcular a Venda
Mensal sao:

Fluxo (F) =50.000 (pessoas)
Entrada (E) =5%

Conversao (C) =30%

Ticket Médio (T)= 1,8 (pecas)

Preco Médio (P) = 60 (R$)

Vamos agora aplicar os dados na férmula:

Venda Mensal = Fluxo Mensal x % Entrada x % Conversao x Ticket Médio x
Preco Médio
Assim, calcularemos:

Venda Mensal =50.000 x 5% x 30% x 1,8 x 60
Venda Mensal = 81.000 (R$)

Esta loja hipotética tera Vendas anuais de cerca de:

Venda Anual =14 x Venda Mensal = 14 x 81.000
Venda Anual =R%1134.000

0BS.: Para o Varejo, consideramos que o ano tem 14 meses, pois em muitas
lojas 0 més de dezembro (Natal) equivale a 3 meses médios.
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5. FLUXO (F) DE PESSOAS

“Varejo é ponto”.
(Ditado varejista)

0 Fluxo Mensal é o nimero de pessoas que passam em frente de sua loja
guando ela estd aberta. Eis alguns comentarios para sua reflexao:

5.1 Aoinstalar a sua loja no atual ponto, vocé fez varias medicoes
de fluxo e comparou com outras alternativas de ponta?

5.2 Existe algo que vocé e sua Equipe possam fazer na parte externa de
sua loja, seja ela em rua ou Shopping, gue possa aumentar o Fluxo diario
ou semanal ou mensal?

5.3 Vocé analisou o impacto do sol e da chuva em sua loja no fluxo?

5.4 Vocé pode aumentar o nimero de horas em que sua loja fique aberta
e assim aumentar o Fluxo? Vale a pena?

5.5 Ja pensou em conversar com as lojas vizinhas para buscar alterna-
tivas que ampliem o fluxo ou mesmo que facam com que as pessoas an-
dem mais devagar em frente de suas lojas?

§
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6. ENTRADA (E) DE PESSOAS NA LOJA

“Quem decide pode errar. Quem ndo decide ja errou.”
(Herbert von Karajan)

E o percentual (%) de pessoas que entram na loja em relacdo ao Fluxo.
O calculo é feito dividindo o n° de pessoas que entram na loja pelo n° de
pessoas que passam em frente a sua loja. Uma série de fatores podem lhe
ajudar a aumentar o percentual (%) e por isso vocé e sua Equipe precisam ana-
lisar todas as possibilidades existentes.

A seguir, faco alguns questionamentos que podem ajudar nesta reflexao:
6.1 Vocé monitora o Percentual de Entrada (E) de sua loja em horarios
diferentes ou mesmo ao longo do dia?

6.2 Vocé monitora o percentual (%) de Entrada das suas principais lojas
concorrentes?

6.3 Se as lojas concorrentes possuirem Percentual (%) de Entrada supe-
rior a sua Loja, o que eles fazem que vocé nao faz?

6.4 A fachada de sua loja demonstra a identidade que vocé quer ter com
0 seu publico-alva?

6.5 A sua fachada encanta e surpreende os clientes, atraindo-os para o
interior da sua loja?

6.6 As cores de sua fachada estdao em sintonia com a sua vitrine, letreiro
e logotipo?

6.7 0O nome e logotipo de sua loja se identificam com o seu publico-alvo?

6.8 Existem barreiras fisicas (portas estreitas, degraus, escadas, ram-
pas acentuadas, etc.) que possam impedir ou dificultar o acesso (entrada)
das pessoas?

6.9 O sol ou mesmo chuva podem dificultar a entrada em sua loja?
6.10 A sua fachada é mesmo um bom cartao de visita de sua loja?

6.11 A sua vitrine conta uma “histéria" para seu consumidor final e o con-
vida a entrar na loja?

6.12 Vocé tem um bom vitrinista que gere bons resultados? Se vocé utiliza
algum profissional da prépria loja para reduzir custos, mas que ndo gere
entrada de pessoas, que tal reavaliar o assunto?

~y
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6.13 Vocé faz vitrines comemorativas em relacao as Datas Especiais do
varejo de sua regiao?

6.14 VVocé coloca na vitrine condicdes comerciais (preco, descontos, pra-
z0s, entrada, etc.) que possam atrair o consumidor final? Vocé sabia que,
no atual momento econdémico, para o consumidor, principalmente o jo-
vem, 0 mais importante é a parcela mensal a ser paga?

6.15 Vocé mede o “Indice de Atratividade" da vitrine, que é o resultado do
ndmero de pessoas que param para ver a vitrine em relacao ao ndmero de
pessoas que passam em frente da loja?

6.16 Vocé mede o “Indice de Venda" da vitrine que é o nimero de pessoas
que entraram na loja e que antes estavam paradas em frente a vitrine?

6.17 As suas estratégias de comunicacao e marketing atraem realmente o
seu publico alvo e o estimulam a entrar na loja?

Bem, acredito que vocé e sua Equipe ja tenham boas reflexdes a fazer,
para melhorar o percentual (%) de Entrada (E) e gostaria de fazer alguns
comentarios adicionais a este respeito.

No item 4, abordamos um exemplo de calculo basico das vendas mensais
de uma loja, onde consideramos um Indice de Entrada (E) de 5%, ou seja,
de cada 100 pessoas que passavam em frente a loja, 5 pessoas entravam.

Mais uma reflexao para vocé e sua equipe:

« E possivel vocé fazer uma série de acdes de melhoria na fachada e vitri-
ne para que de cada 100 pessoas que passam e entram 5, agora passem
a entrar 6 (Alternativa 1)? Se conseguir isso, vocé aumentard em 20% as
vendas de sua loja, pois 6 + 5 = 1,2, ou seja, 20% a mais.

« E possivel vocé fazer uma série de acdes de melhorias na fachada e
vitrine para que agora, ao invés de 5 pessoas a cada 100, possam entrar 7
(Alternativa 2), ou seja, 2 pessoas a mais? Se isso for possivel, vocé aumen-
tard em 40% as vendas de sua loja, pois 7 + 5 = 1,4, ou seja, 40% a mais.

Qual é a meta que vocé estipulard para o percentual (%) de entrada
na sua loja?

§

10 | QUER AUMENTAR AS VENDAS DE SUA LOJA?



7. CONVERSAO (C) DE VENDAS

“Vocé néo tem uma segunda chance para

causar uma primeira boa impresséo.”
(Ditado Popular)

E o percentual (%) de pessoas que compram em relacao aquelas que en-
tram na loja. O calculo é feito dividindo o nimero de pessoas que comprou
pelo n° de pessoas que entrou na loja.

Muitos fatores sao determinantes para melhorar a Taxa de Conversao e
um bom atendimento é fundamental. Existem uma série de itens que pre-
cisam ser avaliados por vocé e sua Equipe.

A seguir, faco alguns comentarios e questionamentos que podem Lhe aju-
dar a refletir:

71 Vocé monitora a Taxa de Conversdo de sua Loja e de seus vendedores
individualmente?

7.2 Vocé conversa com outros lojistas sobre como melhorar a Taxa de
Conversao?

7.3 Asuavendedora “Campea em Conversao” treina e orienta as demais
vendedoras?

7.4 A sua Equipe gosta de pessoas? Eles sentem prazer em servir 0s
clientes?

7.5 A sua Equipe ouve o cliente para conhecer suas necessidades?

7.6 Os vendedores conhecem detalhes das marcas e dos produtos exis-
tentes na loja?

7.7 Asua Equipe tem como meta sempre construir relacionamentos com
os clientes?

7.8 Os seus vendedores tém autonomia para fazer algum tipo de nego-
ciacao ou mesmo concessao para fechar uma venda?

7.9 Vocé e sua Equipe tem consciéncia que 80% das decisdes de compra
sdo tomadas pelo consumidor dentro da loja?

710 O interior de sua loja é agradavel e aconchegante, o que estimula o
consumidor a aumentar o tempo de permanéncia no local?

§
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711 O layout de sua loja facilita o acesso a todas marcas e produtos?
712 Ailuminacao existente realca o produto exposto?

713 Existem comunicacdes visuais, no interior da loja, das principais mar-
cas que vocé vende?

714 Os seus provadores sao adequados? Em quantidade suficiente?7.15
Vocé tem uma musica ambiente, que cria uma atmosfera prépria para a
venda e reforca a imagem da loja na mente dos clientes?

716 O seu Mix de Produtos (estoque na loja) atende as necessidades do
consumidor com relacao as principais marcas? Vocé tem cores e tama-
nhos?

717 Quando o consumidor nao encontra o produto que procura, o seu
vendedor tem argumentos para sugerir uma alternativa que atenda as
necessidades do cliente?

7.18 Vocé sempre tem estoques das principais marcas que vende? Lem-
bre-se da "Lei 80 x 20" que diz que 80% do que vocé vende é proveniente
de 20% das marcas que vocé trabalha.

719 Vocé possui Corners ou mesmo plotagens (imagens) das principais
marcas que sao desejadas pelo seu publico-alvo?

7.20 Vocé treina constantemente a sua Equipe?

Estas reflexdes mencionadas, bem como outras, podem lhe ajudar a au-
mentar a Taxa de Conversao (C) em sua loja.

No item 4, apresentamos um exemplo de célculo basico das vendas men-
sais de uma loja, onde consideramos uma Taxa de Conversao (C) de 30%,
ou seja, de cada 100 pessoas que entravam na loja, 30 compravam.

Eis mais uma reflexao para vocé e sua equipe:

« E possivel vocé fazer uma série de Treinamentos, melhorias no layout
e iluminacao, reavaliacao dos estoques, para que a Taxa de Conversao
do exemplo passe de 30% para algo como 35% (Alternativa 1) ou mesmo
40% (Alternativa 2)?

« Se vocé conseguir passar de 30% para 35% (Alternativa 1), significa um
crescimento de 17% nas vendas pois 35 + 30 = 1,17, ou seja, 17% acima.

« Se vocé conseguir passar de 30% para 40% (Alternativa 2), significa um
aumento de 33% nas vendas pois 40 + 30 = 1,33, ou seja, 33% acima.

Qual é a meta de Taxa de Conversao (C) que vocé colocard para sua loja?

§
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8. TICKET MEDIO (T)

“Todo bom desempenho comega com objetivos claros.”
(Ken Blanchard)

E o nlimero registrado de pecas por cada venda efetuada. O calculo é fei-
to dividindo o total de pecas vendidas pelo nimero de vendas existentes.

0 desafio é sempre aumentar o Ticket Médio, ou seja, vender o maior nu-
mero de pecas em cada compra efetuada pelo consumidor.

Existem varias alternativas que permitem ampliar o Ticket Médio e citare-
mos uma série de questionamentos para serem avaliados por vocé e sua
Equipe. Eis alguns:

8.1 Vocé monitora o Ticket Médio de sua loja e de seus vendedores indi-
vidualmente?

8.2 \océ conversa com outros lojistas sobre como melhorar o Ticket Mé-
dio?

8.3 0O seuvendedor, “campedo em Ticket Médio", treina os demais vende-
dores?

8.4 Asua Equipe foi treinada e possui argumentos para sugerir e aumen-
tar o numero de pecas vendidas em cada compra?

8.5 Os seus vendedores conseguem sugerir um “look completo” para o
cliente? Exemplo: o consumidor deseja uma camisa e o vendedor compse
o visual com bermuda, boné, cueca, etc...

8.6 Assuas vitrines e expositores internos mostram “looks completos"?
8.7 Vocé tem Mix de Produtos e marcas que permitam aumentar o Ticket
Meédio?

Acredito que estas e outras reflexdes possam lhe ajudar a ampliar o Tic-
ket Médio de sua loja, onde o treinamento é fundamental.

No item 4, apresentamos um exemplo de calculo basico das vendas men-
sais de uma loja, onde consideramos um Ticket Médio de 1,8 pecas por
cada venda efetuada.

§
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Que tal mais uma reflexao para vocé e sua Equipe?

« E possivel vocé fazer uma série de orientacdes e treinamentos para
que o Ticket Médio de 1,8 pecas por venda possam crescer para algo
como 2,0 pecas (Alternativa 1) ou mesmo 2,2 pecas (Alternativa 2) por ven-
da efetuada?

e Sevocé conseguir passar de 1,8 pecas para 2,0 pecas (Alternativa 1), sig-
nifica um crescimento de 11% pois 2,0 + 1,8 = 1,11, ou seja, 11% a mais.

» Se o novo Ticket Médio passar de 1,8 pecas para 2,2 pecas (Alternativa 2),
voCé tera um crescimento de 22%, pois 2,2 + 1,8 = 1,22, ou seja, um acrés-
cimo de 22%.

Qual é a meta de Ticket Médio que vocé colocaréd na sua loja?

§
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9. PREGO MEDIO (P)

“Néo encontre um defeito, encontre uma solugéo.”
(Henry Ford)

E 0 preco médio das pecas (em R$) referente as vendas efetuadas. O célculo
é feito dividindo valor total das vendas (em R$) pelo nimero de pecas ven-
didas.

Esse é mais um desafio para vocé e sua Equipe aumentar o Preco Médio
final das pecas vendidas.

Eis novas reflexdes para vocés pensarem sobre o assunto:

9.1 Vocé monitora o Preco Médio de sua loja e de seus vendedores indivi-
dualmente?

9.2 Vocé conversa com outros lojistas sobre como aumentar o Preco Mé-
dio de sua loja?

9.3 Oseu Vendedor, “Campedo de Preco Médio", treina os demais vendedo-
res?

9.4 \océ possui marcas e produtos de valor agregado (precos mais altos)
em sua loja? Lembre-se que é o cliente que deve definir o que é caro ou ba-
rato para ele.

9.5 Seus vendedores possuem argumentos técnicos (qualidade e utilida-
de) e emocionais (imagem da marca) para vender produtos de maior valor?

9.6 Os produtos e marcas de maior valor agregado estdao em destaque na
sua loja?

9.7 Vocé tem consciéncia que produto/marca cara é a que nao gira e que
produto/marca barata é a que gira, independente do seu preco?

9.8 As marcas de maior valor agregado tém comunicacao destacada em
sua loja?

9.9 Existem marcas/produtos que vocé pode trabalhar com Mark up mais
alto?

Converse com sua Equipe e analise outras alternativas para aumentar o
Preco Médio de sua loja, ampliando as vendas e a rentabilidade.

No item 4, apresentamos um exemplo pratico de célculo basico das vendas
mensais de uma loja, onde consideramos um Preco Médio de R$ 60.

~
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VVamos fazer uma simulacao?

« E possivel vocé dar treinamento, ter marcas e produtos com maior va-
lor agregado, para que vocé possa crescer o Preco Médio de R$ 60 para
R$ 65 (Alternativa 1) ou mesmo para R$ 70 (Alternativa 2)?

« Sevocé conseguir aumentar de R$ 60 para R$ 65 (Alternativa 1), signifi-
ca um crescimento de 8% pois 65 + 60 = 1,08, ou seja, 8% a mais.

« Se 0 novo Preco Médio passar de R$ 60 para 70 (Alternativa 2), vocé
terd um crescimento de 17%, pois 70 + 60 = 1,17, ou seja, 17% acima.

Qual é a meta de Preco Médio que vocé colocara na sua loja?
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10. REAVALIAGAO DO CALCULO DE VENDAS
PARA AS ALTERNATIVAS 1 E 2

“Resultados sdo obtidos aproveitando oportunidades
e néo resolvendo problemas.”
Peter Drucker, especialista em Gestdo de Negocios

No inicio deste texto, no item 4, apresentamos um exemplo de calculo
basico de vendas para uma loja hipotética e posteriormente analisa-
mos as Alternativas 1 e 2 para os diversos fatores que compde a férmula
basica de vendas.

Ao longo da explanacao, fizemos varias simulacbes e questionamentos
onde podemos constatar que para se aumentar as vendas de uma loja
nao existe uma grande acao e sim dezenas de pequenas acdes que, soma-
das, podem gerar resultados elevados e surpreendentes.

A seguir, aplicarei na Férmula de Vendas as Alternativas 1 e 2, sendo que
nao considerarei a possivel evolucao do Fluxo (F) que passa em frente de
uma loja pois este Indicador nao depende muito da atuacao do empresa-
rio lojista.

Vendas = Fluxo x Entrada x Conversdo x Ticket Médio x Preco Médio

Simulagso | FWo_ | Entrada | Comersio | iy | e | Mensal | Cresimento
(pesas) | (R$) (R$)

Original 50.000 5% 30% 18 60 81.000 -

Alternativa 1 50.000 6% 35% 2,0 65 136.500 +68%

Alternativa 2 50.000 1% 40% 22 70 215.000 +166%

Como vocé pode ver no Quadro acima, se vocé conseguisse melhorar os
Indicadores conforme Alternativa 1, a Venda Mensal da loja cresceria 68%
em relacao ao exemplo original.

Se o desempenho fosse conforme a Alternativa 2, o crescimento seria
de 166%.

Bem, agora a decisao é sua! Que tal ampliar as vendas de sua loja?
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11. CONCLUSAO

“Nao deixe pra amanha o que vocé pode fazer hoje.”
Provérbio popular

Baseado no exposto em itens anteriores, esperamos estar contribuindo
para que vocé possa refletir sobre possiveis alternativas para ampliar as
vendas de sua loja.

Boa sorte e muito sucesso!

Se precisar de algo, estamos a sua disposicao para esclarecimentos adi-
cionais.

§
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Consultor e instrutor da ONU e do SEBRAE para
o Programa de Empreendedores - EMPRETEC ja
realizou mais de mil palestras em nivel nacional
e internacional.

Foi presidente da FINDES - Federacao das Indlstrias do Espirito Santo e
vice-presidente da CNI - Confederac@o Nacional da Indlstria. Também
presidiu o Conselho de varias entidades como SEBRAE-ES, SESI-ES, SE-
NAI-ES. Fundou e participou de varias organizacdes nao governamentais.

Autor de varios livros, entre eles "0 Voo da Cobra", "0 Caminho Magico",

“Vocé pode ajudar a Salvar o Planeta Terra", “Gerenciando e Lucrando no
Varejo", “Seja um Cobra nas Vendas", "Os Passos do Mestre" e “Vencedo-
res". Publicou também o album fotografico “A Paz no Mundo comeca den-
tro de N6s". As publicacoes estao disponiveis gratuitamente para down-

load no site lucasizoton.com.br.

Contatos com o autor:

lucas@cobradagua.com.br
www.lucasizoton.com.br
facebook.com/lucasizotonv

@lucasizotonvieira

S’ O=-@&KX

linkedin.com/in/lucasizoton
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