1
1.1

1.2

2
2.1

22

3

3.1
32
33
3.4

SUMARIO

A Criagdo de Experiéncias Unicas ...........cccoooovevveervrerreeneressesessesseennns
A integracdo entre merchandising e promogio de vendas..........

1.1.1 Como o merchandising cria as sensagoes ............coeee...

1.1.2  Como a promog¢io de vendas pode mudar as sensagoes.........

1.1.3  Possiveis inibidores das Sensagoes..........ocveeverrererrerrennene

Tudo isso também acontece no ambiente virtual.....

Pressupostos Basicos da Atmosfera de Varejo..........cccovvcervnccucnnnee

A influéncia da atmosfera de varejo.........covcveeververererecneereenennenne

2.1.1 Variédveis externas: o cartdo de visita do estabelecimento........

2.1.2  Variaveis de interior: a necessidade de se sentir bem...
2.1.3  Layout e design: entre o sttil e o imperceptivel.............
2.14  Exibi¢do e decora¢io: o foco no posicionamento..........
2.1.5  Varidveis humanas: a interagdo social........ccecoeeeurureeurennnes
2.1.6  Respostas imediatas nos vendedores e consumidores...
Visual merchandising como ferramenta da atmosfera de varejo.....

2.2.1  Beneficios do uso do merchandising.........cccccccovuuriureunncn.

Atencdo Visual e 0 Design de Loja ........ccooeeuvvenccinninccennncccneceenne

Como enxergamos 0 design de 10ja .....ccccveuevvcrreeeercrnecencrreeencereenncs

Importancia de se ter um ambiente de loja atrativo

Identificagio e mapeamento da circulacdo no ambiente de loja

Mapas mentais e a criacdo de pontos de referéncias

o o NN U W

11
12
13
15
15
16
17
17
18
18

21
22
23

25



ﬂ MERCHANDISING E PROMOGAO DE VENDAS - Ladeira e Santini

3.5
3.6

4

4.1

4.2

4.3

44

5.1
52

5.3
5.4

A circulagdo no ambiente de varejo e as rotas padronizadas.................
Decisdes importantes com relacdo a circulagdo no varejo ........cccceee.e.
3.6.1 O valor da atratividade da entrada.........cococveureererrccercrnccenennees
3.6.2 A zona de transi¢do e percepc¢io das rotas de compra............
3.6.3 A presenga ou auséncia de corredores? ........ocveveneeirerreeenenn.
3.6.4 A combinagdo de layouts e os mapas mMentais ...........c.cveeeenee.
3.6.5  Estimular o fluxo hordrio ou anti-horario?..........ccccecveverrcenee.
3.6.6 O campo visual das prateleiras verticais versus horizontais ...........
3.6.7  Caminho de trajeto obrigatério e venda sugestiva ...................
3.6.8  Pontos de acréscimo de venda.........cccvvniviiininiincncincicn,
3.6.9  Pontos de decréscimo de venda........ccccovuviriiininiiniiciniincic,
3.6.10 O valor da atratividade da saida ........cccooeveeeurerrevcrnernccnncrrccnennee.

Ambientacido do Varejo por meio da Cor, da Musica, do Aroma e
da TIUMINAGAO ...ttt

As cores e suas utilizagdes no marketing

4.1.1  Aprendizagem associativa das cores no comportamento dos
CONSUMIAOTES ..o

4.1.2 O contexto cultural e os tipos de produtos .........c.cccoveeveerecunenee
A musica e suas utilizagdes N0 Marketing .........cccecvevevereererneererseenernennee
42.1 A influéncia do design musical .......coceveureeencereeincreeincreeencnnenes

422 O que podemos dizer a respeito da musica no ambiente de
VATEJO oottt

Aromas e suas utilizagdes N0 mMarketing .........cccocveeeevcureeercrreeencureennennenes
43.1 Aromaterapia e as respostas €moCIiONAIS........ouveeeeecueuerererererennene
[luminagdo e suas utilizagdes N0 MArketing .........ceceeuvevreeererrccererrecenennens

44.1  Projeto luminotécnico: a arte de sentir, mas ndo perceber...........

O Gerenciamento da Experiéncia de Consumo no Varejo................

O que é uma experiéncia de consumMO NO Varejo? ........ccocveuvecurerrecmrennee

Determinantes da experiéncia de consumo no varejo
5.2.1 A experiéncia de consumo e a tomada de decisdo ..................
Ambientes tangiveis e intangiveis e a experiéncia de consumo..............
Design externo e a experiéncia de CONSUMO.........ccevureuierercucrcecnceneneennn.

54.1 A importancia da atratividade uma vitrine........cocooceevvervccunennce.

27
28
28
28
29
29
31
31
33
34
34
35

37
38

39
40
42
42

44
46
46
48
49

51
52
52
53
55
57
58



SUMARIO ﬁ

5.5  Design interno e a experiéncia de CONSUMO ......coceuerreeercrnereeerrcreererneneene 59
5.6 A percepc¢do de crowding e a experiéncia de consumo................... 61
6  Merchandising na Internet...........ccoccoevvevevnnecnnencernnencereeneneereenenne 63
6.1 Informagdes relevantes para o ambiente digital........ccocooveuverveererverrecncuncnne 65
6.2 Atmosfera da loja digital.......ccccoererrcinenciniricnercneeeeeeee e 68
6.2.1  Dicas para construir uma atmosfera de loja digital .................. 71
7  Merchandising nas Redes SOCIQiS ...........cocovvvvvicicincncncininieicccn, 73
7.1 A metafora do Pinball ... 74
7.2 Agdes de marketing nas redes SOCIALS ......cocuveeurerrecenerrecenerreeereereeene 76
7.3 Formas de monitoramento nas redes SOCIAIS ........cccveureuerrerrererrerrererrernennne 77
74 O merchandising nas redes SOCIALS ......cvuuemevrerremerreureerneieierrereeerreseeenseaeene 78
8  Pressupostos Basicos de uma Promogio de Vendas..............cccccvvuuunce. 83
8.1 O que é uma promogao de Vendas?........coeereerereererreeenerneeenerneeesennenenne 85
8.2  Promogdo de vendas: técnica, ferramenta, projeto ou estratégia?.......... 88
8.3  Os 14 objetivos operacionais e estratégiCcos .........cocmmreverrerreerrerreerrernenenne 89
8.4  Classificagbes mais comuns acerca das Promogoes ..........ecceveureeererreueene 93
8.4.1  Natureza das promogdo de venda ........ccoocveeveuercerererncnenennes 93
8.4.2  Efeitos perceptuais da promog¢io de vendas........cooeeeurereuernennns 94
8.43  Propositos e publico-alvo das promogdes de venda.................. 95
8.4.4  Efeitos de tempo uma promog¢ao nas vendas..........cooecveereeeen. 95
8.45  Tipos de compra que sdo estimulados pela promogio............. 95
8.5  Vantagens e desvantagens do uso de técnicas de vendas.........occcveuneueee. 96
9 Promogoes de Vendas MONEArias..........coveuevneueecenecrreceneenneenseenennns 99
9.1  Pontos positivos e negativos da promog¢ao monetdria 100
9.1.1 Percepgao €ConOMICa ......ccccucuiiiiiiiiniiiicccc s 100
9.1.2  Percepgio informacional 103
9.1.3  Percepgao psicologica........ e 105
9.2 Técnicas de promogdes MONELATIAS......c.ewuevevrererrerreeererrererrerreseeresseseesessesenne 108
9.2.1  Cupons de deSCONTOS.......ccureeueereucueerecererieereerecesesesereeseaesseesesseeans 108

9.2.2 DeSCONTOS IFETOS....vovievieieeetieeieeeeceeeeeeeeeeee et enes 109



ﬂ MERCHANDISING E PROMOGAO DE VENDAS - Ladeira e Santini

9.23  Pague 1, leve mais!......ccocuviiiiiiiciciiciee s
9.3  Decisdes importantes com relagdo as promog¢des monetarias.................
10 Promogdes de Venda Nao MoNetarias ...........ocooeevreneeuerreneeeuenreneeenennens
10.1 Pontos positivos e negativos da promog¢ao nido monetdria................
10.1.1  Percepgao €CONOMICA .....ccccumuiiiiiiiiiisicieicisesiiccic e
10.1.2  Percep¢do informacional.........cceeeeeerereneneenenneenenseerensensensennes
10.1.3  Percepgao psiCOlOICA .....cumummmimreuermcrreremeireieeeereeenetresenensesenesnenes
10.2  Técnicas de promogoes NA0 MONETALIAS. ....ccvrevemcerevercrrevererrererseereseeeenenes
10.2.1  BINAES ..o
10.2.2  Sorteio ou concurso de prémios...............
10.2.2.1  Concurso e assemelhados.....
10.2.2.2  Sorteio e assemelhados..........
10.2.2.3  Vale-brinde e assemelhados......
10.2.2.4  Outras informagoes................
10.2.3  EXperimentacao .....c..occeeivinireereieienininieeieeiinieneneseeesessssenenenens
10.3 Decisdes importantes com relacdo as promogdes nido monetarias.........
11 Operacionaliza¢gio de uma Promogdo de Venda...............ccccceecneece.

11.1  Etapas para realizacio de uma promocio de vendas

11.1.1  Por que realizar uma promogdo de vendas?.........cocoveuveureuncunce
11.1.1.1 A promogio de vendas para aumentar o consumo...
11.1.1.2 A promogio de vendas no lancamento de novos

PLOAULOS ....rvieiieiiree e
11.1.1.3 A promogio de vendas ganhando espago no ponto
de Venda ...

11.1.2 Para quem fazer uma promogio de vendas? ........ccococveureeuncen.
11.1.2.1  Segmentagdo de mercado.......ccoueveeereerecereureucrnenne
11.1.2.2  Posicionamento de mercado.......cccccvvuveverriurecrnennee

11.1.3  Com que objetivo irei implementar uma promogido de vendas?..

11.1.3.1  Efeitos de cUItO Prazo ..........cccoevcneencereenncens
11.1.3.2  Efeitos de 1ongo prazo..........cencncrrerrererenne.
11.14 Como fazer uma promog¢io de vendas?........ccooeeverrercercrreennenne
11.14.1  Promog¢io de vendas moONetaria .........cc.eveureverennee

11.14.2  Promogdo de vendas ndo monetaria......cccocoeuueene.

110
111

116
116
119
120
122
122
123
124
125
127
128
129
130

135
136
136

137

137
137
138
138
138
139
139
139
139
140



SUMARIO ﬁ

11.1.5 Como avaliar a efetividade de uma promogio de vendas?............ 140
11.2  Amplitude de atua¢do de uma técnica de promog¢do de vendas............ 141
11.3  Chaves para o sucesso de uma promog¢io no Brasil 145
11.4 O perfil do profissional da promogao de vendas.........ccocoveeeeverrererncerereence 147
12 Promogoes de Vendas na Internet............ccocooveeueirneceeninccrenenccrennenees 151
12.1 O comércio eletronico e as promogdes de vendas 152
122 Os “cagadores de ofertas” e as agdes promocionais 153
12.3  Serd que vai dar? A pressdo do tempo nas promogdes on-line.............. 154
12.4 Plataformas promocionais e a coleta de dados estratégica ........ccocoruuuece 155
12.5 Plataformas para viabilizacdo de promog¢des de venda........ccoevevereereunnee 156
13 Promogdes de Vendas nas Redes SOCIais..........ccoveurvverrecrnecenccnncuenennns 161
13.1 Divulgacdo de promogdo de vendas nas redes sociais 164
13.2  Realizagdo de promogio de vendas nas redes sociais 166
13.3 Cuidados ao fazer promogdes de vendas nas redes sociais.........cocveuunee 168
GLOSSATIO ...ttt bbbttt seaeee 173

REFEIEIICIAS ...ttt ettt s ettt e et et esensesenseneaes 183



