
Tradicionalmente ocorre aumento de vendas no Dia das 
Crianças. Mas é preciso ter atenção especial também com 
os adultos, pois são eles que fazem as compras.

Mais detalhes na página 08.

Crianças influenciam bastante na decisão das compras em 
casa. Por isso, hoje as vitrines infantis são produzidas com 
o pensamento nesse público. Cores quentes e espaços lúdi-
cos ajudam a vender mais.

Mais detalhes na página 02.
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Uma ótima vitrine atrai não só as crianças, mas também os 
adultos e inspira desejo de consumo. Além disso, oferecer 
brindes na entrada da loja e enfeitar o ambiente são formas 
de chamar a atenção dos clientes. Todo o local deve passar 
a sensação de acolhimento.

Mais detalhes na página 06.

a LOJa Da crianÇa 

Crianças não podem ser vistas como adultos. Os produtos 
devem respeitar a idade de cada uma, com temática apro-
priada, ergonomia, qualidade e segurança, sempre certifi-
cados pelo Inmetro.

Mais detalhes na página 04.

atenDenDO a crianÇa 

Conte com o apoio do Sebrae-SP

Aumentar suas vendas 
pode se tornar uma 

brincadeira de criança
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UMa vitrine para encantar

O ponto de vista das crianças: Anteriormente, 
as crianças não tinham sua opinião ouvida e res-
peitada. Hoje, porém, elas influenciam direta ou 
indiretamente na maioria das compras da casa. 
Na sociedade moderna, os pais têm pouco tem-
po para estar com seus filhos. O aumento do con-
sumo é a forma  encontrada por eles  para tentar 
suprir essa ausência. 

Essa mudança no comportamento da sociedade cria um diferencial no padrão de montagem de vitrines 
infantis com outros universos e necessidades. Para atender esse público, deve-se determinar espaços es-
pecíficos para cada faixa etária, pois os gostos variam em cada uma delas. 

cores: As cores para essas vitrines são as de tons 
fortes e ao mesmo tempo alegres, como laran-
ja, verde, limão e o pink, pois atraem a atenção  
das crianças. 

espaço lúdico: O ideal é ter um espaço lúdico com jo-
gos e brinquedos, que faça com que a criança queira 
ficar mais tempo na loja e dê tranquilidade para que 
os pais façam as compras enquanto elas brincam.

DiFerenciaL nO paDrÃO 
De MOntaGeM De vitrines:
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Bebê: Na idade entre 0 e 3 anos as crianças preci-
sam de estímulos visuais constantes, que podem 
ser oferecidos com objetos coloridos, como mó-
biles e brinquedos colocados em lugares estraté-
gicos. O objetivo é distrair as crianças para que 
os pais possam ficar mais tempo na loja. São as 
cores fortes que atraem os bebês, por isso tons 
pastel não funcionam. 

Infantil: Na idade entre 4 a 7 anos a atenção é vol-
tada às brincadeiras interativas, como balanços, 
escorregadores e materiais de desenho. As prate-
leiras devem ficar na altura da visão das crianças, 
e os provadores devem ser adaptados, assim como 
as cadeiras que devem ser mais baixas. Balões dão 
a impressão de estar em uma festa, o que contagia 
a garotada. Uma vitrine temática com animais tam-
bém agrada a essa faixa etária.

pré-adolescente: Na idade entre 8 e 12 anos as 
crianças já são decididas e exigentes, querem ser, 
agir e se vestir como os mais velhos e não querem 

só uma vitrine “bonitinha”. Eles querem atitude, 
movimento e, claro, status. As crianças querem 
também pertencer a uma tribo, a uma marca que 
esteja em evidência, assim como os adultos.

Atitude: Nas vitrines de hoje, o diferencial é a ati-
tude e elas devem estar conectadas com o estilo 
buscado pelas crianças, que se encontra inserido 
no conceito fashion. 

Não basta somente uma vitrine que exponha os 
produtos, assim como para os adultos, ela deve 
transmitir um conceito, uma ideia atrativa. 

Nessa idade as meninas se vestem com caracte-
rísticas mais românticas e femininas, enquanto 
que os meninos têm seu interesse voltado para os 
esportes e para música. 

Não se misturam: Entre os 8 e 10 anos os sexos não 
se misturam. As meninas têm um universo e os me-
ninos têm outro. Eles pensam e agem de forma di-
ferente e fazem escolhas de modo distinto.

Montar uma vitrine com esses dois universos jun-
tos e agradar a ambos é um grande desafio. As-
sim, as vitrines que separam fisicamente meninas 
de um lado e meninos do outro terão melhor res-
posta de público consumidor.

vitrine pOr iDaDe

Criatividade 
Uma maneira fácil, inteligente e barata de atrair o público-alvo  
é aplicar adesivos nas vitrines. 

É possível montar uma vitrine muito atrativa usando a criatividade  
com recursos baratos, como balões, bonecas de pano e cores alegres.



SEBRAE-SP - Venda Melhor - Dia das Crianças
4

atenDenDO a crianÇa 

Crianças não podem ser vistas como adultos 
em miniatura ou apenas mais um nicho de 
mercado. Elas são decisoras, sim. E influen-
ciam as compras em bom grau. Mas como são 
incapazes de discernir a verdade da fantasia, 
devem ser protegidas em suas escolhas quan-
do expostas à mídia ou a arranjos em ponto de 
venda. Elas têm o direito à vaidade e à sensa-
ção de bem estar causada pela satisfação de 
um impulso estético, mas isso não pode ser um  
fim em si. 

Um mercado mais consciente: Por outro lado, exis-
tem abordagens corretas e muitos produtos desti-
nados ao público infantil que respeitam as caracte-
rísticas típicas da infância. Inclui-se aqui a vaidade, 
entendida como o sentir-se bem consigo. 

Esse conceito vale para a ergonomia, propos-
ta temática, qualidade, durabilidade, conforto 
e segurança desejáveis. Esses produtos devem 
ser os preferidos pelos pais e também devem 

crianÇa cOMpra cOMO crianÇa:
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Atendimento
As possibilidades de consumo da criança variam de acordo com 
a idade e os estímulos devem ser adequados a cada uma delas, 
segundo mostram diversos estudos.   

A criança nunca teve tanto espaço e poder de escolha como hoje.  
E isso a faz querer cada vez mais produtos normalmente destinados 
a adultos. O conceito de segmentação de mercado por faixa etária 
pode auxiliar o lojista a entender as demandas e saber valorizar  
as necessidades  que se apresentam. Entre essas necessidades está  
a maneira pela qual evolui o perfil de aquisição.

estar de acordo com as normas vigentes. E, por 
esse motivo, todo brinquedo comercializado no 
Brasil deve ser certificado pelo Inmetro* e apre-
sentar o selo diretamente impresso, em etique-
ta autoadesiva indelével na embalagem ou afi-
xada ao próprio produto em etiquetas de pano, 
como no caso de pelúcias.

A certificação é obrigatória para brinquedos indi-
cados a crianças de até 14 anos de idade. O selo do 
Inmetro só é concedido se o brinquedo for apro-
vado em todos os testes aos quais for submetido. 

De maneira autêntica e acolhedora: Tratar a crian-
ça com seriedade é a chave de tudo. Cuidado para 
não exagerar no tatibitate ou na linguagem “fofa” 
ou “descolada”. 

atenda conforme a faixa etária: Não fale com 
superioridade ou condescendência. Deixe claro 

que os entende. Divirta-os. Seja interativo e não 
alongue a venda. 

Na sequência, cumprimente o adulto: Mesmo por-
que, quem faz a principal interlocução normalmente 
é o familiar. Ele, inclusive, é o responsável pela aqui-
sição. O importante na abordagem não é o produto, 
mas a necessidade e a imagem.

Satisfação deve ser integral e intuitiva: Para um 
adulto, a imagem e necessidade são de ordem 
prática, econômica e estética. Para a criança a sa-
tisfação deve ser integral e intuitiva.

paciência: É preciso ter mais paciência, pois a criança 
não sabe exprimir bem a relação prática com o pro-
duto. No caso de um calçado, por exemplo, os adul-
tos devem checar se é o modelo indicado para a ida-
de e peso, se não está grande demais ou se machuca. 

*para informações sobre o Inmetro, consulte www.inmetro.com.br
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a regra é clássica: Uma ótima vitrine, instalações 
funcionais, conforto (claridade, temperatura, aces-
sos, estímulos) e uma equipe acolhedora. 

Muitas lojas perdem clientes porque os consumi-
dores não se sentem atraídos a entrar e comprar 
ou porque é tão moderno que afugenta. Ou tem 
uma “cara” padronizada demais. 

Tem que ser uma festa: Oferecer brindes na entrada 
da loja, como balas, pirulitos e bexigas pode ser uma 
boa alternativa para se atrair mais público a um bai-
xo investimento.

Contratar um carrinho de pipoca ou algodão doce 
também funciona, principalmente para o último fi-
nal de semana antes da data. 

Papel picado na loja, confete e até mesmo uma trilha 
sonora especialmente dedicada ao público infantil 
completam a festa.

Lugar acolhedor: O lugar deve também poder acolher  
a criança, pois ela é propensa à irritação. Se ela é mais 
velha, os cuidados redobram, pois é comum a diversida-
de de gosto, o que gera estresse com os adultos e aban-
dono de compra. Seja um facilitador para poder vender. 

O adulto é a criança: Curiosamente, há situações 
em que o adulto assume o papel de criança e de-
seja adquirir algo para si, mas direciona a compra 
para os pequenos. É um comportamento típico de 

familiares que querem dar o melhor para os seus. 
Nesses casos, a criança está presente só para fazer 
companhia. Em ocasiões assim, não perca a ven-
da, mas sempre direcione para a fórmula: satisfa-
ção com adequação. 

Pilhas de produtos: Não se esqueça também de 
nas primeiras pilhas de produtos da loja expor cha-
mativos cartazes de preço, de preferência, tam-
bém ofertando itens com valores mais em conta, 
de marcas ou modelos menos procurados. 

Fantasia: Com crianças como mercado principal 
deve-se poder ousar: experimentar, tocar e encan-
tar não somente pelo atendimento, mas pela expe-
riência de estar ali como um todo. Em uma palavra: 
fantasia. Quem não se dispuser a isso, a oferecer 
satisfação multissensorial, perde impacto e vendas. 

a LOJa Da crianÇa 
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Comunicação: No plano institucional, deve-se pensar 
o tipo de comunicação que se quer manter com este 
público e produzir peças específicas. 

De folders a sacolinhas, o material deve trazer uma 
identidade com a proposta para esse segmento. Não se 
trata apenas de pensar em uniformização de imagem, 
mas criar imagem e linguagem que se comuniquem di-
retamente com o cliente infantil.

Quando a criança volta para casa com uma emba-
lagem que fala sua língua e respeita suas necessi-
dades lúdicas e de sua formação, há uma intera-
ção com seu mundo. E a loja também!

Loja virtual
Na área virtual, loja deve  
proporcionar espaço para fácil  
navegação e visualização ampliada,  
se tiver e-commerce.  

Se for apenas um site institucional ou 
mostruário online, precisa se comunicar  
de forma direta e hospitaleira. 

Imagens em fluxo dinâmico e estruturas 
intuitivas de interface amigável são  
uma necessidade. As redes sociais podem  
ser um aglutinador para a comunicação. 

E-mail marketing e vídeo mailing  
são outras ferramentas do arsenal  
moderno, que vai além do rádio  
e merchandising em TV.
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Quer saber mais? acesse: http://sebr.ae/sp/vendamelhor | http://sebr.ae/sp/InovaLoja

O Dia das Crianças é uma data de boas vendas para 
alguns setores da indústria e serviços, principal-
mente de brinquedos e moda infantil. 

Lembre-se: 
Uma boa venda gera uma boa experiência  
de compra, nesse caso, a felicidade da criança.  
Boas experiências, criam clientes cativos à sua loja. 

Criança usa. Adulto compra: Se por um lado quem 
vai utilizar o produto será uma criança, por outro, 
quem compra é o adulto, normalmente com algum 
grau de parentesco. 

Quanto mais forte o grau de parentesco, maior  
o peso emocional na escolha do presente. Dessa for-
ma, imagens que mostrem o ato de presentear, ban-
ners com crianças felizes e similares podem facilitar 
a indução da compra, principalmente para aqueles 
que não têm ideia do que levar. 

Venda assistida: A venda assistida nesse mo-
mento é muito importante, não buscando ven-

der apenas o que é mais caro, e sim, o produto 
mais adequado em relação à idade e expectati-
vas da criança. 

Produtos de conceito novo: Para produtos de 
conceito novo ou que pouco se sabe sobre sua 
utilização, como um novo robô ou algo do gê-
nero, a sugestão é dispor uma peça para expo-
sição e até para utilização pelos clientes. 

Livrarias: Livrarias  com espaços adequados para 
crianças podem dispor de atividades ou de even-
tos para chamar a atenção, como show de mario-
netes  ou contadores de historias.

Dicas 


