
01 Vitrine sem foco
Quantas pessoas passaram na sua calçada hoje e nem viraram o rosto?

A vitrine tem 2 a 3 segundos para fazer alguém parar. Quando tenta mostrar tudo ao mesmo tempo, o

olho não encontra onde pousar e a pessoa segue andando. Potencial: a vitrine é o anúncio mais barato

que você tem: já está pago e fica no ar o dia inteiro.

Sua vitrine tem no máximo 3 itens em destaque? SIM NÃO

02 O produto que mais dá lucro está escondido
Você sabe para que lado o cliente vira quando entra? Quase nenhum lojista sabe.

Toda loja tem uma zona quente, onde o cliente olha primeiro, e uma zona fria, onde quase ninguém chega.

Na maioria das lojas, o produto de maior margem mora justamente na zona fria. Potencial: trocar um

produto de lugar custa zero e mexe direto na sua margem.

Seu produto de maior margem está na zona quente? SIM NÃO

03 Nada no caminho faz o cliente parar
Por que tanta gente dá uma volta, diz "tô só olhando" e vai embora?

Não é falta de interesse. É que nada no trajeto foi desenhado para ele parar, pegar o produto na mão e
considerar comprar. Potencial: um único ponto de decisão bem posicionado transforma "só olhando"

em peça na mão.

Existe um ponto no meio da loja que faz o cliente parar? SIM NÃO

04 Luz que ilumina, mas não vende
Sua loja é clara. Mas o seu melhor produto brilha ou some no meio dos outros?

Luz uniforme em tudo apaga o contraste: o produto-foco se perde e, de dia, a vitrine fica mais escura que a

própria calçada. Potencial: luz é um dos ajustes mais baratos com efeito visível no mesmo dia.

Seu produto-foco tem uma luz dirigida só para ele? SIM NÃO

05 Fluxo que cansa antes de vender
Quantos clientes desistiram antes de ver metade da sua loja?

Quem não sabe por onde ir não explora, e quem não explora não compra. Corredor apertado e seção
sem lógica fazem a pessoa desistir cedo. Potencial: cada metro a mais que o cliente percorre é mais

produto na frente dele.

O caminho da entrada até o caixa é óbvio e livre? SIM NÃO
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Sua loja pode estar mandando cliente embora e
você nem percebe
5 perguntas, 3 minutos, zero reforma. Descubra onde o espaço da sua loja está deixando

dinheiro na mesa antes de gastar mais um real com anúncio ou promoção. Marque SIM ou

NÃO olhando para a sua loja: cada "NÃO" é um cliente que entra pela porta e sai sem
comprar.
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Seu resultado Quantos "NÃO" você marcou?
Anote aqui. É o tamanho do vazamento da sua loja.

0 "não"
Loja bem resolvida

Raro. Agora o jogo é refinar: medir o
que gira em cada zona.

1 a 2 "não"
Vazamento silencioso

Você perde venda todo dia em
pontos específicos. São os ajustes

de retorno mais rápido.

3 a 5 "não"

A loja joga contra você

O espaço afasta o cliente da

compra. Mais anúncio só traz mais

gente para o mesmo vazamento.

O que este checklist não consegue te mostrar
Ele aponta onde dói. Mas as perguntas que realmente mudam o faturamento continuam em aberto:

? Onde fica, exatamente, a zona quente na planta da sua loja?

? Qual produto entra na vitrine, qual sai, e em que ordem?

? Onde colocar o ponto de decisão sem travar a circulação?

? Que luz usar (temperatura, ângulo, spot) sem refazer a instalação?

? Por qual erro começar para ver resultado mais rápido?

Mexer sem método é trocar móvel de lugar e torcer. É assim que muita loja gasta com reforma e continua vendendo

igual.
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Loja que Vende: o método que eu uso nos meus projetos,
em 4 aulas diretas
Cada aula resolve um erro deste diagnóstico, na loja que você já tem, sem reforma cara:

Aula 1 · Fluxo e vitrine

corrige os erros 01 e 05

Aula 2 · Zoneamento

corrige o erro 02

Aula 3 · Pontos de decisão

corrige o erro 03

Aula 4 · Iluminação

corrige o erro 04

+ 4 PDFs de apoio para aplicar na hora · + estudo de caso real de uma loja de moda fitness de 19,52 m², do projeto à loja

pronta.

Você já sabe onde sua loja perde venda.

Agora veja como corrigir cada erro, sem reforma.

Toque no botão · leva menos de 1 minuto para ver

QUERO CORRIGIR MINHA LOJA →
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