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balho de mais
de 20 anos,
0S japoneses,
que mergulha-
ram na busca de
qualidade e produti-
vidade, fizeram o
que se pode chamar
de uma nova revolucgio industrial.
Resta, finalmente, definir a
quarta onda. Entendo que o con-
ceito de logistica e a importancia
que se verifica no custo da logis-
tica, criam esta quarta onda, a
ultima do século 20 e na qual
vao se sobressair de forma mui-
to intensa ndo somente o concei-
to de produtividade ampla em-
presarial, mas o da qualidade
num aspecto mais abrangente.
Assim, serd fundamental esta-
belecer a estratégia competitiva,
que se norteard pelos aspectos
globais ndo s6 da produtividade
e qualidade, mas também do
marketing total - a politica de
precos, e definicdo exata do pro-
duto dentro daquilo que o consu-
midor efetivamente necessita.

Essa quarta onda poderia ser
chamada de onda de competén-
cia e é importante que sejam bem
definidos, para cada segmento
empresarial, os objetivos e as
metas a serem atingidas ndo im-
portando se esse segmento for

industrial, varejo, servicos e es-
pecialmente transporte.

Na quarta onda logistica, mar-
keting e produtividade ligada 2a
qualidade sdo sindénimos de lucra-
tividade. E o que importa para
uma empresa dentro de um regi-
me de competicio na abertura
do mercado mundial e da lucrati-
vidade - produzir com lucro pa-
ra melhorar o desempenho global.

VAREJO: A _
DISTRIBUICAO EFICAZ

De uma forma conceitual ge-
ral, o varejo historicamente sem-
pre foi atividade que esteve na
fronteira entre o consumidor e
a empresa. De um lado, até es-
sa fronteira se pensa empresarial-
mente. Dai em diante comeca a
satisfacdo do consumidor, que
compra um 6culos porque preci-
sa enxergar, ou adquire uma ca-
neta para a necessidade de escre-
ver.

O varejo tem-se modificado
muito ao longo dos dltimos 30
anos. Nesse periodo, saiu da con-
dicdo de mercearia ou de casa
de retalhos, de loja de alimentos,
de armarinhos ou brinquedos e
passou a se configurar em gran-
des cadeias.

Ao lado dessas mudancas sur-

giram outras cadeias, entre elas
as de supermercados, com uma
performance impressionante -
0s supermercados possuem ho-
je 35 mil lojas no Brasil e respon-
dem por 70% da comercializacdo
de bens de consumo no varejo,
contando com apenas 15% do to-
tal de pontos de vendas no pais.
Ou seja, aquelas 35 mil lojas re-
presentam 15% do total das lo-
jas do Pais e isso € igual a 70%
do faturamento total do setor.

Entdo, na medida em que o
varejo se expande e passa a ser
uma atividade de volume, ai sim
tem de pensar no esquema de
distribuicdo. \

E a inddstria,
como ela se com-
portou até ago-
ra? Nesse perio-
do de 30 anos
essa inddstria usou
como sistema de dis-
tribuicdo, basicamen-
te dois tipos de canais:
um préprio, ao estruturar-
se para poder atingir todo o
universo do varejo para o qual
estava se direcionando e um se-
gundo modelo através de ataca-
distas,que junto com o transpor-
terodovidrio de carga impediram
que o Brasil fosse um Pais de
faixa litoranea.

O atacado, no entanto, teve
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essa importancia mais depois
acabou sendo atividade meramen-
te especulativa, pois 6 Brasil vi-
veu nos ultimos trinta anos, pe-
lo menos vinte, em situacio eco-
noémica dificil e nesse periodo o
atacadista passou a ter nio a co-
notacdo de abastecedor de mer-
cado, mas uma funcio iminente-
mente financeira.

Assim, hoje, o atacado se per-
deu como elemento de distribui-
¢ao e cedeu lugar ao novo con-
ceito de parceria entre a indus-
tria e o comércio, os chamados
distribuidores. O varejo cresceu
em termos de volume e de quan-
tidade de pontos de uma mes-
ma rede, enquanto a industria
buscou a produtividade.

Mas, apesar de caracterizar-
Se€ por empresas tipicamente de
distribui¢do, nio se desenvolveu
como tal. A inddstria acaba por
suprir essa deficiéncia, mas con-
tinua pensando muito mais em
produtividade e melhoria da pro-
ducdo de que na performance
da distribuicéo.

Entao é preciso sair do mode-
lo atual de distribuicio (a indis-
tria de um lado, o ponto de ven-
da do outro e no meio o ataca-
do, o depésito da fabrica e as
transportadoras para evitar a
existéncia de uma confusio bru-
tal entre andlise financeira e ana-
lise estratégica da distribuicio.

O que é mais importante: o
produto no ponto de venda ou
ndo ter? Parece uma pergunta
tola, mas é real.

Olhando para o amanhi, o va-
rejo passou a comprar da indis-
tria em lotes menores e com
maior freqliéncia e exige que a
industria faca a distribuicio dire-
tamente no ponto de venda, ten-
tando eliminar os estoques inter-
medidrios.

E preciso repensar a distribui-
cdo de forma tal que ela venha
a atender todo o conceito de efi-
ciéncia que é aquele conceito glo-
bal de produtividade ampla em-
presarial. Ndo adianta nada a in-
ddstria ganhar em economia
aqui se ela se perde em sua dis-

.tribuicdo. Af entra a figura de

um novo parceiro, as empresas
prestadoras de servico de distri-
buicdo, ou seja, empreendimen-
tos que possuem instalacoes fisi-
cas de depdsito, transporte, meios
de ' comunica¢do e informacio,
prestando servico de qualquer
natureza para poder fazer com
que a industria chegue ao ponto
final no minimo custo.

Para isso, essas prestadoras
de servico criariam sistemas cha-
mados de transit points ou a for-
ma de vdrios fornecedores entre-
garem para um s6 ponto, ao in-
vés de levar a mercadoria para
todos os clientes, evitando o ema-
ranhado de transporte e tornan-
do possivel a transferéncia das

mercadorias de forma consolida-
da, em paletas e em grandes ca-
minhdes. Faz-se, entdo, um mix
para todas as lojas e tal sinergia
reduz enormemente o custo da
distribuicio.

O varejo sendo um canal de
distribuicdo tem de planejar sua
distribuicio em parceria com
seus fornecedores. Ou seja, utili-
zando estrutura de terceiros e o
conceito de transferir para o pon-
to de passagem, o transit point,
melhora e eficiéncia de todo o
sistema.



