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Pesquisas do POPAI-BRASIL (Point of Purchase Ad-
vertising International) — organizagao internacional dedicada
ao estudo e conhecimento das atividades varejistas — indi-
cam que 85% das compras realizadas pelos consumidores
brasileiros sio decididas no ponto-de-venda, o que vem con-
firmar a importancia das atividades de merchandising, isto é,
das ag¢oes promocionais realizadas dentro da loja, visando a
estimular o impulso de compra dos consumidores.

a

E exatamente este o tema do livro Merchandising no
ponto-de-vendn, obra que vem preencher uma lacuna, em
termos de publicagdes nacionais referentes a esta importan-
te atividade da 4rea de Marketing, ao apresentar dados e
conceitos brasileiros até entdo pouco disponiveis aos profissio-
nais e estudiosos do assunto no Brasil.

7

Regina Blessa ¢ mestra em Ciéncias da Comunicacdo
pela USP e graduada em Publicidade e Propaganda. Especia-
lizada em Merchandising, trabalha desde 1978 como profis-
sional da area em empresas nacionais ¢ multinacionais. Fez
cursos de Marketing pela Columbia University, Comunica-

* Joao Maria Goulart Dubus ¢ administrador ¢ pds-graduado em
Marketing pela Fundagido Gettlio Vargas — SP, professor da Faculdade
Sao Luis ¢ da ESPM e consultor de empresas.

Pensam. Real. 133



RESENHAS

¢do pela New York University, Administragdo pela FGV e Artes Visuais
pela Belas Artes. Atualmente ¢ diretora do POPAI-BRASIL (Point of
Purchase Advertising International) e professora de Comunica¢io na
Escola Superior de Propaganda e Marketing (ESPM) e Universidade
Bandeirante (Uniban).

Elaborada fundamentalmente com base na experiéncia pratica da
autora, esta obra apresenta de maneira simples e objetiva os pontos mais
importantes sobre o assunto merchandising no Brasil, dos quais podem
ser destacados os seguintes:

* tipos de promog¢oes de vendas;

e dicas para planejar e executar um bom merchandising;

e importancia da percepg¢do visual no processo de compra do consu-
midor;

® como criar uma atmosfera de compra visando a compra por impul-

so (a importancia de aspectos como /ayout da loja, som ambiente,
cor ¢ iluminagdo);

e técnicas de merchandising,

e técnicas para exposi¢io de produtos;

e habitos do consumidor brasileiro;

e Tipos de agdes promocionais;

o Checklist de planejamento para a¢io no ponto-de-venda;

* procedimentos para a confec¢do de materiais de ponto-de-venda;
e tipos de displays e seu uso;

¢ fun¢oes do profissional de ponto-de-venda;

e dicas de merchandising para supermercados;

e dicas de merchandising para lojas menores.

Adicionalmente a autora apresenta, em capitulo especifico, o POPAI
— Point of Purchase Advertising International (e, particularmente, o
Codigo de Etica do POPAI-BRASIL), além de interessante glossario de
termos de merchandising.

Leitura de carater complementar para as disciplinas de Marketing
e Varejo dos cursos de graduagio em Administragio e Marketing trata-
se de manual de consulta obrigatéria para profissionais das areas de
Marketing, Propaganda, Vendas e Varejo.
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