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35 - Tiquete medio na panificacao

Quando um cliente vai a uma empresa, sua ces-
ta de compras pode ter variados produtos. Isso
muda de acordo com 0 momento e a intencdo
que o fez entrar no estabelecimento. Pode ser
desde uma compra mais simples e ocasional
para matar a fome do momento ou comer um
item delicioso que acabou de sair do forno ou
uma compra maior e mais planejada com foco
no abastecimento. Para entender o funciona-
mento do consumidor no seu ponto de venda,
as panificadoras precisam estar atentas ao ti-
quete medio.

O tiguete meédio e o valor médio que cada clien-
te compra em seu estabelecimento. E calcula-
do com base na media matematica simples: o
faturamentto das vendas realizadas no dia so-
bre o numero de clientes que efetuaram essas
compras. Com base nele, o negdcio tem uma
ferramenta para acompanhar algumas infor-
macbes muito importantes sobre o valor dos
seus produtos, o fluxo de clientes, a produtivi-
dade dos colaboradores, entre outras analises.

O ideal € que sua padaria tenha um numero de
atendimento por funcionario na loja compativel
com sua estrutura de producao, tamanho do
mix e da propria area de vendas. Se 0s parame-

tros estao aquem do seu potencialisso e umin-
dicador.Mas mesmo se esta dentro da media, €
importante estar atento para fazer com que as
compras feitas pelo cliente aumentem e facam
a empresa aumentar seu faturamento.

Inicialmente, em relacdo a producdo propria, a
primeira questao e o planejamento do cardapio
a ser produzido/vendido. Nesse planejamento
e fundamental que sejam definidos os produ-
tos de maior valor agregado, nos quais 30% dos
itens que sao fabricados pela padaria tenham o
valor medio de quilo acima de trés vezes o pre-
co do produto commodity (produto de matéria
-prima basica, como exemplo, o pao frances).
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Outro item a ser observado ¢ a exposicao dos
produtos no ponto de venda. A loja deve ser
configurada para que o cliente tenha acesso
direto a aqueles com maior repeticao de com-
pra e menor valor agregado por quilo. Ja para
os produtos de maior valor agregado, que nao
sao parte do habito de frequéncia de compra do
cliente, deve haver uma abordagem por parte
da equipe de vendas.

Outra sugestao e procurar desenvolver a subs-
tituicao de produtos dando destaque paraitens
de maior valor agregado. Por exemplo, oferecer
aquele cliente que foi comprar pao francés um
pdo italiano, paes de casca grossa, diferencia-
dos ou de fermentacao natural. A substituicdo

ou adicao de um produto vai elevar o tiquete
medio. Se de cada dez vezes que o cliente for
a loja ele substituir um produto por outro de
maior valor agregado, automaticamente o ti-
quete médio sobe.

Elevar o tiquete medio é fundamental para
aumentar o faturamento da empresa man-
tendo sua estrutura atual. Possibilita maior

crescimento dos lucros, potencializando cada
cliente. Mas é preciso ficar atento tambem.
Elevar o tiquete medio mediante aumento
de precos pode afetar outros consumidores
negativamente. E preciso achar um equilibrio
para que a panificadora possa obter um re-
sultado interessante.

Para calcular o tiquete médio divida o valor de
vendas realizadas no dia sobre o ndmero de
clientes que efetuaram essas compras.
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Pontos de atencao:

O atendimento via balcao e autosservico sao os dois sistemas de vendas mais utilizados no varejo. A
opcao por cada um deles, ou pelos dois, e feita mediante o tipo de produto a ser comercializado.

O autosservico e uma tecnica de venda que funciona melhor nos varejos que tém como caracteristica
horarios de pico, e cujos clientes valorizam o atendimento rapido e eficaz. Este sistema de vendas faz
com que um maior numero de pessoas seja atendido em menos tempo, se comparado ao sistema de
balcao.

Este sistema tem como principal caracteristica proporcionar ao comprador a liberdade de fazer a es-
colha dos produtos que deseja, apanha-los e leva-los consigo até as caixas registradoras para paga
-los, sem que precise da interferéncia de alguem.

O atendimento via balcao e utilizado nos varejos que dispdem de mercadorias que tém valor agregado
ou caracteristicas diferenciadas. Neste caso, os balconistas sao responsaveis por essa venda. Para
realizarem um bom trabalho, precisam conhecer a fundo os produtos que vendem. Devem ser bem
treinados, ja que possuem grande poder de influéncia sobre o cliente.

Os clientes estao dispostos a despender mais

Os clientes tém pressa de ser atendidos. o
tempo para receber as explicacoes.

E ideal para horarios sem grandes oscilacdes de
movimento.

E ideal para horarios com grandes oscilacdes de
movimento (horario de pico).

Os clientes nao precisam necessariamente receber

influéncia direta dos funcionarios.

Os funcionarios influenciam a escolha dos clientes.

Os produtos ficam ao alcance das mados do
consumidor.

Os produtos sao entregues ao consumidor pelas
maos do funcionario.

A variedade e proximidade dos produtos motiva
o cliente a levar além do que precisa (compra por
impulso).

Com os produtos fora do alcance, o cliente ndo
recebe a influéncia do processo de compra por
impulso. Ele tende a comprar somente o necessario
ou 0 que o atendente indicar, orientar.

A escolha por um ou outro servico vai depender diretamente do tipo de produto a ser comercializado.
No caso da panificacdo, é possivel trabalhar somente com um deles ou com 0s dois ao mesmo tempo.

Deve-se ter em mente que se o produto for de certa forma especial e mais caro, o sistema de balcao
sera o ideal; se o produto for mais barato e normalmente procurado por um grande numero de pes-
s0as, o indicado sera o autosservico.

O autosservico em uma padaria tem caracteristicas em comum com o segmento de minimercado.
Para ver dicas do Sebrae voltadas ao ramo de varejo alimenticio, acesse: http://bit.ly/2kFp25)
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