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v Regras do jogo

* Aula participativa (Nao € uma palestra!)

» “Quem nao quer, nao atrapalha”...
» Perguntas sempre bem-vindas, desde que tenha relacdo com a matéria...

- Estatisticamente ja comprovei que os “turistas” tiram nota bem menor...

* No site serao disponibilizados os materiais de suporte, datas de provas e dicas
sobre a matéria.

Contato: Email/Teams: paulo.pinho@cefet-rj.br

Instagram: @alunosdoph

° https://br.linkedin.com/in/paulo-henrique-oliveira-
Linked m a2171b21
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Prova: 4 pts
Atividades sensorial: 2 pts
Estudo de caso CRM: 2 pts

Atividades funil de vendas: 2 pts

Prova: 4 pts Os 3 alunos que mais se

Atividades Case Varejo: 2 pts destacarem durante o semestre,

Atividades mkt oportunidade: 1 pt

Atividades branding: 3 pts receberdao umarecomendacao do

professor no LinkedIn!

https://br.linkedin.com/in/paulo-henrique-oliveira-
a2171b21
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O que é varejo?

“Atividade de vender bens e servigcos para o consumidor
final.” (MASON, MAYER, WILKINSON, 1993)

O varejista presta um servico ao consumidor na medida que
simplifica o processo de compras de produtos e,

consequentemente, facilita a satisfacao de seus desejos e

necessidades.




O que é varejo?

Outra funcao importante do varejista consiste em receber
grandes lotes de mercadorias dos fornecedores e dividi-los
em quantidades menores, que serao distribuidas entre as

lojas e vendidas ao consumidores.

O varejista pode aprimorar sua oferta de servicos ao

consumidores, oferecendo parcelamento, descontos para

cliente preferenciais, delivery, degustacao de produtos, etc.
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https://olhardigital.com.br/2018/05/11/videos/amazon-go-veja-como-e-fazer-compras-no-
mercado-do-futuro
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Top 10 maiores varejistas do
Brasil por Faturamento

Receita bruta de cada empresa em 2021
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v Produto certo

v’ Servigos complementares certos
v’ Quantidade certa

v'Local certo

v'Preco certo

v’ Comunicacao certa

v’ Momento certo




ABORDAGEM DARWINIAMA
Varejistas e Fornecedores como
adversarios

ABORDAGEM DE
RELACIONAMENTQ COM
COMNFIANCA

ABORDAGEM DE NAC
ALAVANCAGEM DOS
FORNECED ORES
Repassadores de pedidos

ABORDAGEM BALANCED
SQURCING

Foco dos compradores é
desenvolver relacionamento de

longo prazo

fppt.com



o . . .
Variavels que devem ser consideradas

Comportamento do
consumidor

Comportamento
dos competidores

Comportamento
dos canais

Ambiante
sodoeconomico

Ambiante
tacnoldgico

Ambiente atico-
lagal

.

Compreensao dos gostos e demandas de cada segmento dapopulacao.
Busca satisfacio do consumidor.

Compreensao de como os competidores competem, estruturas de
mercados e o nivel de competicao.

Compreensao de como se compartam canais de distribuicao, seu
poder relativo e dependénda.

Demograficos{idade média, concentracao); Sodais (nivel de
escolaridade, divorcios); econdmicos {nivel de renda, poupanca,
desemprego, taxa de juros).

O ambiente tecnologico e suas mudangas afetam o varejo ao criar uma
maior competicao e possibilitar o desenvolvimento de novas formas de

comercializacao.

Legais (tributacio, regulamentacao) e éticos (valores sociais)
interferem na definicao e formato de vargjo.
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Crescimento do Crescimento do Crescimento Crescimento Crescimento
numero de lojas numerode lojas  dofaturamentodas  do faturamento de shoppings
em shopping lojas em shopping em lojas
franquiadas

H2014 W2015 W2014

Ja se percebe um movimento de enfraguecimento dos
shoppings centers, mas entao para onde estao indo as
lojas??
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Lojas de Departamento

Varejo de Alimentacao

Lojas de Desconto

Lojas Especializadas
Aix de e.g, supermercados, hipemmercados e

y ||:|J as de conveniéncia ".farejn dE drﬂgariag
Produto

Varejo off price
Varejo de Mercadorias

G enéricas Comeércio eletrdnico

Varejistas de Catdlogo

Varejo Venda Direta

Varejopor TV

Varejo vending machine
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SEDE

Uma nova classe: Atacarejo

FATURAMENTO LIQUIDO I

CRESCIMENTO

CIDADE VALOR (EM R$) o NUMERO
(EM %)
ATACADAO SAO PAULO SP 28.416.820.200 9.3 126
ASSAP® SAO PAULO SP 14.487.000.000 38,6 107
MAKRO#* SAO PAULO SP 8.202.849.433 13,2 74
GRUPO MATEUS*= SAO LUIS MA 6.485.540.199 552 AT
ATACADISTA ROLDAO™ SAO PAULO SP 3.240.000.000 350 30
GRUPO HERVAL*# DOIS IRMAOS RS 3.000.000.000 71 198
TENDA? GUARULHOS SP 2.371.694.000 14,6 25
SPANI ATACADISTA*S TAUBATE SP 1.875.226.642 227 15
MART MINAS ATACADO E VAREJO** CONTAGEM MG 1.778.403.995 36,0 21
GRUPO DEC MINAS54 CONTAGEM MG 1.568.888.890 9.7 13
ATAKADAO ATAKAREJO*® SALVADOR BA 1.117.454.569 241 7
RMIX SUPERMERCADOS** SIMOES FILHO BA 513.890.432 26,9 10
HIPERIDEAL*> SALVADOR BA 388.226.962 6,4 11
HIGA ATACADO* CAMPINAS SP 386.048.257 46,9 2
SUPERMERCADO FLORESTA
SUPERMARKET5 VOLTA REDONDA | RJ 369.187.190 1,2 14
SALES SUPERMERCADOS** BELO HORIZONTE | MG 365.652.606 56 13
ATACADACY MACDESS DADALIADERAC DA AT TAA CLAL 37 4 A




Estratégia de sortimento

a

"\

Category killer ou
Especialista de categoria

eg, pet shops, confeitarias, lojas
devinho

Profundeo
ltens em

cada \
categoria r/
Superficial A

>
Loja de conveniéncia

Produtos de giro elevado e
margern de lucro devadas

4

Restrito

- )

Loja de departamentos
iGrande quantidade de categorias
diferentes e ampla variedade em

cada categoria
e.g. ChA, Renner, Riachuelo

< 4
a N
Loja de descontos
Elevado nimero de categorias e
variedade restrita de iten s, apelo
diferenciagio no prego
g2, Burlington Coat

Niamero de categorias

A




iX de varejo

« Existem varias versdes de mix de varejo.
« Samli (1989) subdividiu em:

mixde mix de mix de
produtos & servigos comunicacgao pracificagio
Mercadaria Propazanda Mivel de preco
Yariedade e sortimento Catalogos Linhasdepreco
zarantias e trocas Layout daloja M & kup
Serwicos ao cliente Relacdes plblicas Ml & kdoeen
Altera;des e ajustes Disposcan interna Preco percebido e
Entrega Yen da pessoal qualidade
IS GER Do LOo Disposcdo de yitrine Eficién cia

Yen das por telefone IMAGEMN Do LOJA

IN1A GEM Dot LOJA




iX de varejo

Mason, Mayer e Wilkinson (1993) definiram em 6P’s:

GRUPO DE VARIAVEK
MIK VYAREND

PRODUTO sortimento ; Yaiedade

PESSOAL SEMyigo &0 consamidor

Wen da personalizads; |nformacdo

APRESENTACAO Layout
FHDMUG&U Propagan da ; Publicidade; RP (Relagdes POblicas)

LEH:ALIEﬁI;ﬁD Local, Horario de operagao; Lojas

F'F-'.Egl':-' M arkups; Markdowns; Price lining; Discounting




* Porter (1986): Vantagem estrategica

Unicidade observada Posicao de
pelo cliente baixo custo

Lideranca em
custo

Diferenciacao

No ambito de
toda a industria

Alvo estratégico

Apenas um
segmento




Relatério Varejo 2021

Varejo 2021: o que quer
o consumidor brasileiro

Grandes oportunidades surgem na crise - e 2020 confirmou
a teoria. Descubra como a pandemia transformou como
consumimos e quais tendéncias vieram para ficar.
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Expectativas dos grandes
varejistas

https:/ /www.youtube.com/watch?v=afNJT13UT9I
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