* Administracao de
Vendas

Iniciando a estruturacao das
atividades de vendas de uma
organizacao



*Marketing é um processo social e ' gerencial
pelo qual individuos e grupos obtém o que
necessitam e desejam atraves da criacao,
oferta e troca de produtos de valor com
outro. (otter, 1998)

*Marketing é o processo de planejar e
executar a concepgao, estabelecimento de
precos, promocao e distribuicao de ideéias,
produtos e servicos a fim de criar trocas
que satisfacam metas individuais e
OrganlzaC]Ona]S (American Marketing Association)

*Marketing



*Venda é um dos componentes do marketing.

* A atividade de vendas consiste em oferecer e
comunicar idéias, produtos e servicos para que
0 mercado possa oferecer em troca dinheiro e
informacoes sobre a empresa e seus
produtos/servicos/idéias (Gobe et al, 2001).

*De certa forma, todos precisam vender suas
idéias, produtos e servicos.

*Vendas



Vendas
no contexto de marketing (I)

“ 0 ambiente de vendas simplificado
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Vendas
no contexto de marketing (Il)

* Ambiente moderno de vendas
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Vendas
no contexto de marketing (lll)

* Marketing e planejamento

Niveis Administracao Estratégica
Estrategico Plano Estratégico
Tatico Marketing | Financeiro | Produgao |RH Organizacional
Operacional Plano de prego e produto
Plano de Promogao
Plano de vendas
Plano de distribuicao
Plano de pesquisas de marketing

6




Vendas
no contexto de marketing (IV)

* Composto de marketing
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Produto

Variedade do produto, qualidade, design,
diferenciacéo, caracteristicas, nome da
marca, embalagem, tamanhos, assiténcia
técnica, garantias e devolucdes.

Preco

Politica de precos, descontos, condicdes e
prazos de pagamento, competitividade.

Canais de distribuicéo, sortimento,

Pra(;a localizacGes, estoque e transporte.

PromO éO Promocéao de vendas, propaganda,
9 publicidade, relacdes publicas,

merchandising, venda pessoal e resposta
direta
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Vendas
no contexto de marketing (V)

*SIM - Sistema de Informacoes de Marketing
¢

Relatdrios: vendas,

precos, pedidos,
estoque, contas

Planejamento
. Pesquisade

marketing

Comportamento do
cliente *
8

Outras fontes




“Mercados - Avaliacao de oportunidades.
*Mercados - Potencial e Geografia.
“Previsdes de Vendas.

*Segmentacao.

“Logistica e Distribuicao.

*Planejamento de
Vendas



*ldentificar quais os mercados adequados para os diversos
tipos de produtos e servicos.

*Plano de marketing.
*Especificacoes e detalhes.

* Andlise de relatorios de vendas.
* Analise de pesquisas.

*“Mercados -
Avaliacao de
oportunidades



Distribuicao
Fluxo de bens e/ou servicos de um produtor a um
consumidor ou usuario final.

Objetivo

Fazer o produto chegar ao ciclo de vendas de maneira
rapida, segura, pontual e lucrativa para a empresa
vendedora de maneira acessivel, confiavel, pontual e
segura para o cliente.

Ciclo de vendas
Vai da abordagem inicial de vendas até o pos-venda.

*Logistica e

Distribuigéo ("
Gestao da Distribuicao (I)



Utilidade de Tempo

Fluxo do pedido, transportes, armazenagem, pontualidade na
entrega, ciclo de vida do produto.

Utilidade de Lugar

Acessibilidade, disponibilidade, canais a utilizar, mapeamento
de segmentos geograficos, ocupacao de mercado.

*Logistica e

DiStI’ibUi(}éO ("
Gestao da Distribuicao (Il)



Utilidade de Posse
Precificacao adequada, linha de
credito, descontos.

Desafio

Maximizar as utilidades de tempo, lugar e posse, de maneira
lucrativa para quem produz e vende, propiciando a satisfacao
plena das necessidades dos clientes.

*Logijstica e

Distribuicao
Gestao da Distribuicao (lll)



Tipos de Distribuicao

Distribuicdo Direta - ocorre sem a participacao
de outra pessoa juridica. Pode ser realizado
por venda pessoal, marketing direto, por
catalogos ou atraves da Internet.

*Logijstica e

Distribuicao
Gestdo da Distribuicao (IV)




Tipos de Distribuicao (cont.)

Distribuicao Indireta - ocorre com a participacao de pessoas
juridicas, tais como atacadistas e/ou varejistas. Ex.:

Fabricante

—

Atacadista

—

Varejista

—

Consumidor

*Logijstica e

Distribuicao
Gestao da Distribuicao (V)




Tipos de Distribuicao (cont.)
Distribuicao Indireta - Tipos

Icptensiva - Colocar produtos em todo e qualquer ponto
e venda.

Seletiva - Leva em conta pontos de vendas cuja

jmagemn sao compziltwel ao pro uto, Recomendado para
ens de medio e alto valor mtg(ilga le compras

10
comparadas) ou bens de especi

E X ,lusc]'va - Preserva ao maxim éa iénagec[n do produto.
Utilizadas para tsiens e especialidade € de compra
comparada de alto valor uhitario.

*Logistica e

Distribuigéo ("
Gestao da Distribuicao (VI)



Tipos de Distribuicao (cont.)

Fatores a considerar na decisao quanto a tipos de
distribuicao

a) Classificacao dos bens
Bens industriais - melhor distribuir diretamente.

Bens de consumo - talvez seja melhor distribuir
indiretamente

*Logistica e

Distribuigéo ("
Gestao da Distribuicao (VII)



Tipos de Distribuicao (cont.)

Fatores a considerar na decisao quanto a tipos de distribuicao (cont.)

b) Disponibilidade de recursos

Quanto maior a disponibilidade de recursos da empresa
produtora, maior a possibilidade de fazer uso da distribuicao
direta, eliminando custos de distribuicao (margem dos
intermediarios).

c) Potencial do mercado

Quanto maior este potencial, mais indicada € a distribuicao
direta.

*Logistica e

Distribuigéo ("
Gestao da Distribuicao (VIII)



Tipos de Distribuicao (cont.)

Fatores a considerar na decisao quanto a tipos de distribuicao (cont.)

d) Concentracao geografica dos clientes

Indica-se a distribuicao direta quando existe grande
concentracao de clientela.

e) Necessidade de estoque

Quanto maior esta necessidade, mais recomendada a
distribuicao indireta. Assim os custos de estoque ficam
nos intermediarios (e o acesso do consumidor fica

garantido). " p——
Logistica e

Distribuicao
Gestao da Distribuicao (I1X)



Tipos de Distribuicao (cont.)

Fatores a considerar na decisao quanto a tipos de distribuicao (cont.)

f) Complexidade do bem

Quanto mais complexo € o produto, mais recomendavel € a
distribuicao direta (principalmente bens industriais, que
demandam orientacoes e apoio do produtor em alta escala).

g) Grau de mudanca (tecnolégica ou estilo)

Recomenda-se a distribuicao indireta. O produtor tera mais
facilidade para administrar seus estoques.

*Logistica e

Distribuicao
Gestao da Distribuicao (X)



Tipos de Distribuicao (cont.)

Fatores a considerar na decisao quanto a tipos de distribuicao (cont.)

h) Perecibilidade

Estes bens necessitam de distribuicao agilizada. Assim

sendo, recomenda-se distribuicao indireta para agilizar
0 giro.

*Logijstica e

Distribuicao
Gestao da Distribuicao (XI)




Tipos de Distribuicao (cont.)

Fatores a considerar na decisao quanto a tipos de distribuicao (cont.)

i) Outras questdes-chave a considerar
Penetracao/ocupacao de mercado.
Riscos.

Posicionamento da marca.
Canais de distribuicao disponiveis.

*Logistica e

DiStI’ibUi(}éO ("
Gestao da Distribuicao (XIl)



A logistica empresarial estuda como a
administracao pode gerar maior rentabilidade
nos servicos de distribuicao aos clientes e
consumidores, atraves de planejamento,
organizacao e controle das atividades de
movimentacao e armazenagem (voltadas para a
agilizacao do fluxo de produtos).

* Logistica - Conceitos Basicos (I)
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Objetivos da Logistica

e Contribuir para a receita da empresa.
e Reduzir custos operacionais.

e Reduzir custos financeiros.

e Satisfazer as necessidades dos clientes.
e Maximizar resultados.

* Logistica - Conceitos Basicos

(I1)

24



Componentes do Sistema Logistico

* Basicos
* Transporte
* Manutencao de Estoques
* Processamento de Pedidos

* De Apoio
* Armazenamento
* Movimentacao de Materiais
* Embalagem e Unitarizacao
* Compras e Suprimentos
* Programacao da Producéo
* Manutencao de Informacées

* Logistica - Conceitos Basicos

(1)

25



Tipos de Logistica

“Logistica de Suprimento
Fornecimento de insumos, diversificacao, precos, cus e

7

transportes,politica de estoques, meios de transpor

*Logistica de Distribuicao ——

Armazenagem, processamento de pedidos, transferéencias,
distribuicao de produtos acabados e semi-acabados.

*Logistica Reversa

Reciclagem, retorno de embalagem, projeto de produto, deposito
de residuos, selecao de materias primas, destruicao de produtos
toxicos, uso de combustiveis alternativos, racionamento de
recursos, reducao de impactos ambientais.

* Logistica - Conceitos Basicos
(1Y)
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Cadeia de Suprimentos

E um canal composto por conjuntos de
instalacoes conectadas por rotas de transporte,
onde mateérias-primas/materiais diretos sao
convertidos em produtos acabados, com
determinada seqiéncia de manufatura.

* Logistica - Conceitos Basicos
(Y)

27



Cadeia de Suprimentos - Exemplo

Fabrica Encader- Consumidor

. de Papel Grafica nadora Livraria Final
Madeireira

G

% madeira papel paginas livros

Extrator > Cliente

* Logistica - Conceitos Basicos
(YI)

28



Elementos da Cadeia de Suprimentos

Instalacoes (retangulos) - podem ser instalacoes de producao ou
instalacoes de armazenagem (centros de distribuicao, depositos,
cross-docks. Estoques podem ser de matérias-primas/materiais
diretos, em processo e/ou de produtos acabados.

Rotas de transporte (setas) - envolvem meios de transportes
utilizados (estradas, ferrovias, canais, rotas maritimas, via aerea,
dutos, rios).

Cadeias de suprimentos englobam atividades desde a extracao de
mateérias-primas até a chegada dos produtos acabados aos clientes
que, efetivamente, utilizam estes produtos.

* Logistica - Conceitos Basicos
(VII)

29



Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos

Gestao dos fluxos de demanda, suprimento e caixa.

(Exvatores | = = )= ctontes )

Fluxo de Demanda

Fluxo de Suprimento >
< Fluxo de Caixa

* Logistica - Conceitos Basicos
(VIIN)
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Missao da Logistica na Cadeia de Suprimentos

Dispor a mercadoria ou o servico certo, no lugar certo, no
tempo certo e nas condicoes desejadas, a0 mesmo tempo em
que fornece a maior contribuicao a empresa

* Logistica - Conceitos Basicos
(1X)
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* Atender os varejistas que, por sua vez,
atendem o consumidor final.

*Investe fortemente em estoques.

*Por vezes, os atacadistas também atendem o
consumidor final.

*0 produtor tem gerenciamento de vendas,
credito e cobranca e gestao de estoques
facilitado.

*0 papel do Atacado
(1)
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Tipos de Atacado

* Atacado de Balcao
* Atacado Distribuidor

* Atacado de Auto-Servico

*0 Papel do Atacado
(1)
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Atacado de Balcao

*Oferece grande sortimento (profundidade de
itens) e pequena variedade (amplitude de
linhas) de bens.

*Geralmente estao proximos uns dos outros.

*Realizam apenas vendas internas, no balcao de
vendas.

*0 Papel do Atacado
(I

34



Atacado Distribuidor
* Atuam com vendas externas.

*Vendedores deste tipo de atacado percorrem as

pracas e fazem as vendas nos estabelecimentos
varejistas.

*Oferecem uma grande abrangéncia na linha de
produtos (variedade).

* Apresentam pequena profundidade
(sortimento).

*Exemplo: Grupo Martins (Uberlandia, MG).

*0 Papel do Atacado
(1Y)
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Atacado de Auto-Servico (cash and
carry)

*Vendas sao realizadas dentro de seus
estabelecimentos.

*0 cliente (varejista ou consumidor final) escolhe as
mercadorias € paga nos caixas.

*Vendas sao realizadas, normalmente, a vista.

*0 cliente retira a mercadoria na hora.
*Ex.: Makro.

*0 Papel do Atacado
(Y)
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Estrutura A - Produtor / Varejista

Produtor Varejista
—

Aplicacao - Bens pereciveis, de especialidade, industriais (baixo valor
unitario), bens de compra comparada.

Vantagens - maior agressividade comercial, maiores margens para

negociacao, maior proximidade com o consumidor final, pulverizacao
de risco, desconcentracao.

Desvantagens - Custos administrativos e de abordagem mais extensa
com o varejo, eventuais problemas logisticos decorrente da
pulverizacao, gestao de credito e cobranca mais amplo e complexo.

*Estruturas
Alternativas (I)
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Estrutura B - Produtor / Atacadista

Produtor -———>p Atacadista

Aplicacao - Pouco comum, uma vez que o produtor sempre elege
algum mercado para operar diretamente (ou com varejo). Bens de

emergéncia, compra comparada (alguns), produtos sazonais nao
pereciveis.

Vantagens - baixo custo para colocar no mercado seus produtos,

permite especializar-se mais na producao, simplifica a estrutura
administrativa.

Desvantagens - pouco ou henhum controle do mercado, concentracao
de risco, sujeito a pressao dos atacadistas visando reducao de precos.
Eventualmente envolve uso da marca do atacadista.

*Estruturas
Alternativas (Il)



Estrutura C - Produtor / Atacadista / Varejista (processo dual)

Produtor ——p Atacadista —p Varejista
Produtor ——————e—e———,\/arejista

Aplicacao - Abordagem ao varejo nos mercados mais interessantes e utilizando
o atacado onde o processo de distribuicao e atendimento € menos lucrativa.
Bens de conveniéncia e compra comparada.

Vantagens - abordagem direta ao varejo, com melhores margens, onde €
interessante, mantendo o contato mais proximo ao consumidor final. Ganhos de
volume no atendimento ao atacado. Melhor participacao no mercado como um
todo.

Desvantagens - necessidade maior de estoques e gestao de vendas, mais riscos
com credito e cobranca, possivel conflito com canais.

*Estruturas
Alternativas (lll)



Estrutura D - Produtor / Representante

Produtor Bepresentante

Aplicacao - Abordagem direta utilizada por pequenos fabricante. O
Representante visita os clientes finais e realiza vendas. Geralmente sao
bens de capital, equipamentos e outros.

Vantagens - Pulverizacao de riscos, custos de vendas baixos, estrutura
administrativa leve.

Desvantagens - Contato limitado com o mercado, alto custo com estoques,
necessidade de manter estrutura de analise de crédito e cobranca,
concentracao de riscos (saida do representante).

*Estruturas
Alternativas (V)

40



Estrutura E - Mista

Produtor =—=p Representante ==p
Atacadista/Varejista

Atacadista =) \/arejista
Varejista

Aplicacao - Em mercados pouco interessantes, atendimento a
atacadistas e varejistas atraves de representante Em mercados mais
dispersos, utilizando o modelo Atacadistas e Varejistas. Em mercados
de concentracao e mais rentaveis, vendas para os Varejistas, sem o uso
de Atacadistas.

Vantagens - melhor adequacdo das margén df cio.
Boa diluicao de riscos Egtiat)ltoﬂ égo
Deszi/antagens nece551dadeCI Aqouco maior de egtoques e g

vendas, mais riscos com credi

teTnativas (y)
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*Manter os estoques das mercadorias comercializadas.
*Distribuir as mercadorias.
*Vender pequenas quantidades a consumidores finais.

*Prestar servicos tais como entregas, montagens e
outros.

*Oferecer ambiente agradavel para que o consumidor
final faca suas compras.

*Coletar informacdes sobre o mercado consumidor
*Criar formas de pagamento que facilitem a compra.

*0 Papel do Varejo ()
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*0 Papel do Varejo (Il

Canal de nivel 2 Canal de nivel 1 Canal de nivel 0
Fabricante
Atacado
\ 4 \ 4
Varejo Varejo
\ 4 \ 4 \ 4

ConsumidormFinal




Tipos de Varejistas

*Varejo com lojas:
* Alimentos
* Mercadorias em Geral
*Servicos

*Varejo sem lojas:
* Convencional
*Eletrénico

*0 Papel do Varejo (lll)
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Varejista com lojas - Alimentos

*Supermercados
*Geralmente com 700 m2 a 2.500 m2-

* Possuem também secdes basicas de nao-alimentos como:
perfumaria, limpeza, utensilios.

*Emporios e Mercearias
*Lojas de Conveniéncia

* Geralmente com 50 m2 a 250 m2.
*Padarias

*Geralmente com 50 m2 a 250 m2.

*0 Papel do Varejo (IV)
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Varejista com lojas - Mercadorias em Geral (l)

*Lojas especializadas
* Geralmente com metragem inferior a 500 m2.
* Atendem consumidores que procuram produtos especificos.
* Atendimento mais especializado.

*Hipermercados
* Geralmente com area de 7.000 m2a 16.000 m2.

* Atuam com alimentos e ampla variedade de nao-alimentos como:
eletrodomesticos, eletroeletronicos, confeccoes, perfumaria e
outros.

*0 Papel do Varejo (V)
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Varejista com lojas - Mercadorias em Geral (ll)

*Lojas de departamento
* Geralmente com metragem entre 3.000 m2 e 20.000 m?2.

* Comercializam varias linhas de produtos tais como : moda infantil,
moda masculina, moda feminina, eletrodomesticos,
eletroeletronicos, moveis.

*Lojas especializadas em categorias
* Lojas com variedade limitada e grande sortimento.
* Precos bastante competitivos.
* Especialistas em certas categorias de mercadorias.
*Ex.: Casas Bahia.

*0 Papel do Varejo (VI)
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Varejista com lojas - Mercadorias em Geral (lll)

*Clubes Atacadistas

*Geralmente com metragem entre 5.000 m2 e 12.000 mZ.

*Comercializam linhas limitadas de produtos tais como :
alimentos, eletroeletronicos, papelaria, informatica,
roupas.

*Varejistas de Preco Unico
*Lojas do tipo RS 1,99 (ou com precos Unicos quaisquer).
*Precos bastante competitivos.

*0 Papel do Varejo
48 (Vi)



Varejista com lojas - Servicos

*Varejistas de Servicos

*Restaurantes, agéncias de turismo, escolas de informatica,
escolas de inglés, hotéis, videolocadoras, lanchonetes, locadoras
de automoveis, imobiliarias.

*0 Papel do Varejo
(VI
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*0 Papel do Varejo (IX)

Varejista sem lojas (I)

*Varejistas sem lojas - Convencional
*Venda Direta.
*Venda por Catalogo.
*Venda por Mala Direta.
*Venda por Televisao.
*Televendas.
* Maquina de Vendas.
* Marketing Direto Integrado.
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*0 Papel do Varejo (X)

Varejista sem lojas (ll)

*Varejistas sem lojas - Eletronico
*Lojas virtuais na internet.
*Vendas via internet.
*Grande tendéncia para os proximos anos.
*Demandam boa estrutura logistica de distribuicao.
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*0 Papel do Varejo (XI)

Formas de organizacao (l)

*Varejistas Independentes

*Empreendedores de pequeno porte, que gerenciam suas
lojas pessoalmente.

*Redes Corporativas
*Envolvem duas ou mais lojas.
* Administracao centralizada (geralmente).
*Ex.: Drogaria Sao Paulo, Wal Mart, Casas Pernambucanas.

*Redes Voluntarias

*Varejistas independentes (ou pequenas redes corporativas)
que centralizam suas compras em grandes lotes,
patrocinadas por atacadistas.

*Eventualmente podem associar-se para padronizar lay-
outs, merchandising e outros aspectos.
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*0 Papel do Varejo (XII)

Formas de organizacao (ll)

*Cooperativa de Varejistas

*Reunido de varejistas independentes que criam uma
organizacao para fazer compras conjuntas.

*Podem também adotar elementos de merchandising em
comum.

“Sistema de Franquias (Franchising)
*Contrato entre um franqueador e franqueados.

*0 franqueador pode ser um fabricante ou um prestador de
servicos, que oferece seus produtos e/ou conhecimentos
acumulados de marketing, administracao e distribuicao a
franqueados.

*Exs: McDonald’s, O Boticario’*Wizard.



*0 Papel do Varejo (XIII)

Conceitos de Localizacao (l)

*Pontos Isolados
*Estao nos mais diversos locais de uma cidade.
*Devem ser atraentes para viabilizar o negocio.
*Centros Comerciais
* Geralmente em regides mais antigas das cidades.

* Concentram certo nimero de lojas diversas, de pequeno porte,
geralmente especializadas.
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*0 Papel do Varejo (XIV)

Conceitos de Localizacao (ll)

*Shoppings Centers

*0 primeiro shopping center do Brasil surgiu em Sao Paulo -
Capital (Iguatemy), nos anos 60.

* Oferecem conforto e seguranca.
* Grande variedade de lojas e areas de lazer/alimentacio.

*Podem ser: regionais, de vizinhanca, especializados, outlets e de
grande porte.
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*0 Papel do Varejo (XV)

Decis6es de Marketing do Varejo (l)

*Definicao de Publico-Alvo

* A quem dirigir os esforcos de vendas?
*Localizacdo

* Onde estabelecer-se? Por que?
*Preco

*Qual politica de precos adotar em relacdo as mercadorias
comercializadas e os demais aspectos de marketing?

56



*0 Papel do Varejo (XVI)

Decis6es de Marketing do Varejo (ll)

*Propaganda e Promocao

* Como expor produtos?

* Como divulgar os produtos?
*Variedade

*Qual o nivel de amplitude e profundidade a trabalhar
(variedade e sortimento)? Por que?
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