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Varejo, a hora de pensar em
distribuicao eficaz

José Geraldo Vantine

De uma forma conceitual
geral, o wvarejo historicamente
sempre foi atividade que esteve
na fronteira entre o consumidor e
a empresa. De um lado, até essa
fronteira, se pensa empresarial-
mente. Dai em diante comeca a
satisfacdo do consumidor, que
compra um 6culos porque precisa
_enxergar, ou adquire uma caneta
pela necessidade de escrever.

O varejo tem-se modificado
muito ac longo dos dltimos 30
anos. Nesse periodo, saiu da con-
dicao de mercearia, ou de casa de
retalhos, de loja de alimentos, de
armarinhos ou brinquedos e pas-
sou a se configurar em grandes
cadeias.

Ao lado dessas mudancas
surgiram outras cadeias, entre
elas as de supermercados, com
uma performance impressionante
- os supermercados possuem hoje
35 mil lojas no Brasil e respondem
por 70% da comercializagio de

bens de consumo no varejo, con-
tando com apenas 15% do total
de pontos de vendas no pais. Ou
seja, aquelas 35 mil lojas repre-
sentam 15% do total de lojas do
Pafs e isso é igual a 70% do fatu-
ramento total do setor.

Ent3o, na medida em que o
«varejo se expande e passa a ser
uma atividade de volume, ai sim
tem de pensar no esquema de dis-
tribuicao. :

E a industria, como ela se
comportou até agora? Nesse pe-
riodo de 30 anos essa indistria
usou como sistema de distribui-
cao basicamente dois tipos de ca-
nais: um canal préprio, ao estru-
turar-se para poder atingir todo o
universo do varejo para o qual es-
tava se direcionando e um segun-
do modelo através de atacadistas,
que junto com o transporte rodo-
viario de carga impediram que o
Brasil fosse um Pais de faixa lito-
ranea.

O atacado, no entanto, teve
essa importancia mas depois aca-
bou sendo atividade meramente
especulativa, pois o Brasil viveu
nos ultimos trinta anos pelo me-
nos vinte em situacio econémica
dificil e nesse periodo o atacadista
passou a ter nao a conotagdo de
abastecedor de mercado, mas
uma funcio iminentemente fi-
nanceira.

Assim. hoje, o atacado se

perdeu como elemento de distri-
buicéo e cedeu lugar ao nove con-
ceito de parceria entre a industria
e o comércio, os chamados distri-
buidores. O varejo cresceu em
termos de volume e de quantida-
de de pontos de uma mesma rede,
enquanto a inddstria buscou a
produtividade.

Mas, apesar de caracteri-

~ zar-se por empresas tipicamente .

de distribui¢ao, nao se desenvol-
veu como tal. A inddstria acaba

or suprir essa deficiéncia, mas
P

continua pensando muito mais
em produtividade e melhoria da
producao do que na performance
da distribuicao.

Entao é preciso sair do mo-
delo atual de distribuicao (a in-
distria de um lado, o ponto de
venda do outro e no meio o ataca-
do. o depdsito da fabrica e as

transportadoras) para evitar a
existéncia de uma confusao bru-
tal entre analise financeira e ana-
lise estratégica da distribuicao.

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

Olhando para o amanha, o
varejo passou a comprar da in-
distria em lotes menores e com
maijor freqiiéncia e exige que a in-
dustria faca a distribuicao direta-
mente no ponto de venda, tentan-
do eliminar os estoques interme-
diarios.

E preciso repensar a distri-
buicio 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-
dustria ganhar em economia aqui
se ela se perde em sua distribui-
¢do. Ai entra a figura de um nove
parceiro, as empresas prestadoras
de servico de distribui¢ao, ou se-

ja, empreendimentos que pos-
suem instalacoes fisicas de depé- -

sito, transporte, meios de comu-
nicacao e informacédo, prestando
servico de qualquer natureza para
poder fazer com que a inddstria
chegue ao ponto final no minimo
custo.

Para isso, essas prestadoras
de servico criaram sistemas cha-
mados de transit points - ou a for-
ma de varios fornecedores entre-
garem para um s ponto, ao invés
de levar a mercadoria para todos
os clientes, evitando o emaranha-
do de transporte e tornando pos-
sivel a transferéncia das mercado-
rias de forma consolidada, em pa-
letas e em grandes caminhoes.
Faz-se. entido, um mix para todas
as lojas e tal sinergia reduz enor-
memente o custo da distribuicao.

O varejo sendo um canal de

distribui¢do tem de planejar sua

distribuico em parceria com seus
fornecedores. Ou seja, utilizando
estrutura de terceiros e o conceito
de transferir para ao ponto de
passagem, o transit point, melho-
ra e eficiéncia de todo o sistema.
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