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RESUMO

O objetivo do presente estudo se constitui na identificacdo das ferramentas do
gerenciamento por categorias que sdo utilizadas em uma empresa de varejo de
confecgdes. Desta forma, o GC, através do seu planejamento e execucdo, visa
desenvolver praticas de merchandising e marketing, objetivando a expectativas do
consumidor. Tendo em vista que o0 gerenciamento por categorias traz beneficios para o
varejo e para os fornecedores tais como reducdes significativas de custo e melhores
resultados comerciais, focalizando as préticas de merchandising e marketing mais
eficientes sempre orientadas para o consumidor. O conhecimento e aplicacdo em meio
as empresas sdo oculta, pouco conhece o e sabe 0 que é a gerenciamento por categoria,
mais as taticas e as estratégias estdo dentro da sua prépria empresa.

Palavra-chave:, Vendas, Lucros e Retornos.

ABSTRACT

The objective of the present study is the identification of management tools for
categories that are used in a retail clothing company. In this way, the GC, through its
planning and execution, aims to develop merchandising and marketing practices, aiming
at consumer expectations. Considering that the categories management brings benefits
for retailers and suppliers such as significant cost reductions and better business results,
focusing on merchandising and marketing practices more efficient, always oriented
towards the consumer. The knowledge and application in medium enterprises are
hidden, little know and know what is the category management tactics and strategies are
within your own company.

Keyword: Sales, Profits and returns.
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1. INTRODUCAO

Segundo GIMPEL (1980), devido as exigéncias de mercado, o varejo brasileiro
vem-se desenvolvendo muito nos ultimos anos. Observa-se diariamente a abertura de
novas lojas, a0 mesmo tempo em que as ja existentes se modernizam. “Novas técnicas
vém sendo usadas, contribuindo para que a administragdo varejista alcance seus
objetivos, que sdo os de bem gerir a organizagédo e de satis fazer as necessidades e aos
desejos do consumidor” (JOSE LUIZ GIMPEL, 1980, p.13).

O gerenciamento por categorias € um processo novo no Brasil, e muitos varejos
e industrias j& estdo desenvolvendo e aprimorando projetos e conseguindo resultados
muito expressivos. Os investimentos em pessoas, treinamento e recursos de tecnologia
crescem exponencialmente. Inddstrias, varejo, institutos de pesquisa e consultorias estdo
estudando e desenvolvimento processos. Ainda ha muito para aprimorar, principalmente
em relacdo a disponibilizacdo e uso de toda a informacdo, mas o gerenciamento por
categorias no Brasil ja e uma realidade.

Segundo 0 ECR BRASIL (2007) o gerenciamento por categorias é aplicado no
varejo em uma parceria entre varejista e fornecedor. O gerenciamento por categoria
dentro do varejo de confeccdes tem por objetivos trabalhar em etapas, ele definindo os
itens que formardo a categoria, sua importancia, analisa do desempenho da categoria,
identificando oportunidades de vendas, lucros e retornos. Neste sentido, o objetivo do
presente estudo, se constitui na identificacdo das ferramentas do gerenciamento por
categorias que sdo utilizadas em uma empresa de varejo de confecces. Desta forma, o
GC, através do seu planejamento e execucdo, visa desenvolver praticas de

merchandising e marketing, objetivando a expectativas do consumidor.

1.1 VAREJO

Segundo Kotler e Armstrong (2003, p.336) Varejo engloba todas as atividades
envolvidas em na venda de bens e servicos diretamente a consumidores finais para o seu
uso pessoal, e ndo empresarial. Muitas instituicGes- fabricantes, atacadistas e varejistas -
fazem varejo. Kotler e Armstrong (2003, p. 336) ainda afirmam mais, que a maior parte
do varejo ¢ feita por varejista: empresas cujas vendas vém primordialmente do varejo.
Embora a maioria do varejo seja feita por intermédio de lojas, nos Gltimos anos o varejo

sem lojas tem apresentado um crescimento maior do que o varejo com lojas. O varejo



sem lojas abrange a venda a consumidores finais por mala-direta, catalogos, telefone,
Tv, reunides em casa e no escritdrio, contrato de porta em porta, maquinas de vendas
automaticas, servicos on-line e internet e outras abordagens de varejo direto. “O varejo
engloba todas as atividades envolvidas na venda de bens ou servicos diretamente a
consumidores finais para seu uso pessoal, e ndo empresarial.” (KOTLER, 2003 p.336).

De acordo com Kotler (2000) varejo é tudo que envolve vendas para 0s
consumidores, esta fazendo varejo qualquer que seja. N&do h& importancia na forma de
vendas e nem onde ocorrera a venda. Em uma loja de varejo, ao inicio de seu trabalho,
ela trabalha muito e tem um aceleramento sobrenatural, depois de um ganho de tempo
no mercado tende a reduzir o aceleramento, e com todo o periodo traz concorréncia,
novas empresas e novos desafios aonde encontrard precos menores e servigos limitados.
1.1.1 Gerenciamento por Categorias

De acordo com O ECR BRASIL RESPOSTA EFICIENTE AO CONSUMIDOR
gerenciamento por categoria € um processo de parceria entre varejista e fornecedor que
consiste em definir categorias de produtos conforme a necessidade que atendam (ex:
matinais, beleza, limpeza) e gerencia-las como se fossem unidades estratégicas de
negocios. Tem como objetivo aumentar as vendas e a lucratividade por meio de esfor¢cos
para agregar maior valor ao consumidor final.

De acordo com ECR BRASIL (1998, p. 15) O Gerenciamento por Categorias €
um processo Vvarejista/fornecedor que consiste em gerenciar as categorias como
unidades estratégicas de negocios, para produzir resultados comerciais melhorados por
meio da concentracdo de esforcos em entregar maior valor ao consumidor. O
Gerenciamento por Categorias é a porta de entrada, ou a resposta, que distribuidores e
fornecedores precisavam para entender exatamente o que o consumidor de hoje quer e
qual a melhor maneira de “entregar-lhe” isso.

O Gerenciamento por Categorias € um processo entre varejista e
fornecedor que consiste em gerenciar as categorias como
unidades estratégicas de negocios, para produzir resultados
comerciais melhorados através da concentracdo de esforgos em
entregar maior valor ao consumidor (ECR BRASIL, 1998, p.
15).

1.1.2 Quais Séo as Etapas do Gerenciamento por Categorias

De acordo com a figura 1, as etapas para o desenvolvimento do GC séo:
definicdo da categoria, papel da categoria, avaliagdo da categoria, cartdo de metas,

estratégias, taticas, implementacao e revisao.



Figura 1: Etapas do Gerenciamento por categorias.

q- DEFINIQM DA CATEGORIA = Define os itens gue formarao a categoria
Define a estrutura e segmentacao da categoria

2 . PAPEL DA CATEGORIA + Define :ﬂ Friuridade e a importéancia da categoria na
estratégia da empresa

» Analisa o desempenho da categoria
+ |dentifica oportunidades de vendas, lucro e retorno

3 - AVALIACAO DA CATEGORIA

4 . CARTAO DE METAS DA CATEGORIA BB Define os objetivos a slllar'ern atingidos pelo
fornecedor e pelo varejista

5 - ESTRATEGIAS DA CATEGORIA * Plano para cumprir o papel e as metas da categoria

6 - TATICAS DA CATEGORIA » Determina as agbes especificas para atingir os
resultados previstos na estrategia

7. IMPLEMENm{;ﬂO DO PLANO . Desenvulvg _um plano especifico e atribui
responsabilidades

REVISAD DA CATEGORIA

Fonte: ECR Brasil, 2001.

1.1.3 Definicao da Categoria

De acordo com ECR BRASIL (2012, p. 49), grupo distinto e gerencidvel de
produtos ou servigos percebidos pelos consumidores como inter-relacionados e/ou
substituiveis entre si na satisfacdo das necessidades do consumidor. A sua definicdo
leva em consideracdo dados do consumidor, produto e fornecedor e influencia o
cadastrado produto no sistema (classificacdo dentro da categoria) e forma de exposicédo
dos produtos nas prateleiras da loja.

O ECR BRASIL (1998, 49), afirma que o trabalho de defini¢cdo de uma categoria
é normalmente realizado pelo Gerente de Categoria do varejista e 0 representante do
fornecedor participando do processo de planejamento de negdcio por categoria. O
departamento de pesquisa de mercado do fornecedor geralmente desempenha um papel
significativo ao fornecer informagGes do consumidor para apoiar a definicdo da
categoria selecionada. Esta definicdo deve ser aprovada pelo gerente de departamento
do varejista.
1.1.4 Papeis da Categoria

Segundo A ECR BRASIL (1998, p.49), o processo de papel da categoria
envolve a conclusdo dos seguintes passos: determinagdo dos papéis de categoria a serem
usados em toda a empresa, atribuicdo de papéis para cada categoria, a alocagdo de

recursos entre categorias com base nestes papéis. A atribuicdo de papéis para as



categorias € uma das mais importantes decisdes a serem tomadas pelo varejista. Este
processo fornece a base para diferenciacdo competitiva e alocacdo de recursos entre as
unidades estratégicas de negdcio por categoria do varejista. A disciplina da atribuicdo
dos papéis de categoria € um dos beneficios mais importantes alcangados por meio do
Gerenciamento por Categorias. A ECR BRASIL (1998, p.49) afirma que Para
desenvolver papéis para as categorias, um varejista deve usar 0s seguintes principios:

e O papel da categoria deve descrever a condicdo desejada. Isto significa que os
papéis das categorias definem o0 que o varejista deseja realizar com cada
categoria. Os papéis fornecem entdo ao gerente de categoria e fornecedores a
estrutura para gerenciar cada categoria;

e Os papéis de categoria devem ser orientados para o consumidor. Devem ajudar
varejistas e fornecedores a manter um foco incisivo na melhor satisfacdo das
necessidades do consumidor;

e Os papéis de categoria devem ser coordenados. O equilibrio dos papéis
atribuidos em todas essas categorias deve proporcionar ao varejista uma
vantagem competitiva. Isto requer tanto coordenacao interna quanto externa. Os
papéis de categoria devem ser compreensiveis. A organizacdo do varejista e seus
fornecedores devem estar aptos a entender os papéis e vincular suas categorias e
decisdes taticas a estes papéis.

1.1.5 Avaliagéo da Categoria

Segundo as informacGes do ECR BRASIL a avaliacdo da categoria analisa o
desempenho categoria, identifica as oportunidades de vendas, lucros e retorno. O
processo de avaliagdo da categoria pode ser uma tarefa que consome muito tempo, a
menos que métodos produtivos sejam usados. O segredo para tornar esse processo
produtivo é conduzir a avaliacdo numa sequéncia ldgica. Pela avaliacdo do mercado, do
varejista e dos fornecedores. Estas avaliagdes fornecem as informacgdes necessarias para
andlises de lacunas de oportunidades (para identificar oportunidades de aumento de
vendas, lucro e retorno sobre ativos da categoria).

As andlises finais enfocam areas principais de causalidade (sortimento, precos,
promocgdo, apresentagdo na gobndola e abastecimento do produto), que fornecem
reflexdes sobre o porqué dessas lacunas de oportunidades haverem sido criadas. A
analise efetuada em cada parte da avaliacdo ndo é feita sO para fins de anéalise
propriamente dita. As planilhas de analise séo projetadas para responder a algumas das

questbes-chave sobre o consumidor, o varejista, 0 mercado e os fornecedores.



1.1.6 Cartdo de Metas Para Categorias

Segundo a ECR BRASIL (1998, p.49) para medir o desempenho do Plano de

Negdcios da Categoria de maneira eficaz, o cartdo de metas da categoria deve possuir as

seguintes caracteristicas:

1.

Medidas balanceadas - As medidas devem ser internas (vendas, lucro etc.) e
externas (consumidor, mercado etc.) e focadas em resultados a curto e longo
prazo;

Sistema Total - As medidas devem permitir resultados de todas as fases do
desempenho de uma categoria (produgdo, compras, distribuicdo e vendas) a
serem mensuradas;

Permitir comparacdo no tempo - As medidas deveriam permitir rastrear
resultados reais versus previsdes, orcamentos e com respeito a resultados de
periodos anteriores;

Medidas no Tempo Correto, Precisas e Compreensiveis - As medidas devem
permitir aos gerentes tomar boas decisfes e devem impactar seu comportamento
de uma forma consistente com os objetivos e estratégias gerais da companhia;
Relacionadas com a Estratégia Corporativa - O cartdo de metas de uma categoria
deve ser alinhado com objetivos e estratégias mais amplos da companhia. As
medidas das categorias, vendas, por exemplo, deveriam poder ser somadas para
chegar ao departamento, divisdo etc.

De acordo com as informac6es do ECR BRASIL (1998, p.49) o cartdo de metas

da categoria define os objetivos a serem atingidos pelo fornecedor e pelo varejista.

1.1.7 Estratégia da Categoria

De acordo com as informacGes do ECR BRASIL (1998, p.49) estratégia da

categoria € plano para cumprir o papel e as metas da categoria. Planos de Negdcios de

Categorias devem especificar estratégias para as areas de marketing e abastecimento de

produtos. As estratégias devem abranger as formas como o varejista planeja comprar,

distribuir, comercializar e prestar servicos, dentro da categoria.

1.1.8 Taticas da Categoria

De acordo com as informagbes do ECR BRASIL (1998, p.49) taticas da

categoria € quem determina as ac¢des especificas para atingir os resultados previstos na

estratégia.



Para assegurar que taticas estejam ligadas a papeéis da categoria, cartdo de metas
e estratégias, o desenvolvimento de taticas deve seguir 0s seguintes passos:

1. Determinar as escolhas de taticas disponiveis;

2. Selecionar opcOes de taticas que concretizardo as estratégias da categoria;

3. Validar o impacto de cada tatica sobre metas-chave de desempenho;

4. Completar um “tato grama” que sumariza como cada tatica ajudara a executar as
estratégias da categoria selecionadas e o impacto de cada tética sobre o
desempenho da categoria;

5. Revisar 0s impactos provaveis em comparacdo com metas do cartdo
preliminares estabelecidas para o Plano de Negdcios da Categoria e ajustar as
metas ou taticas conforme apropriado.

1.1.9 Implementacdo do Plano

Desenvolver um plano especifica é atribuir responsabilidades. Este passo no
Planejamento de Negdcios de Categorias desenvolve um plano especifico de
implementacdo e atribui responsabilidades para implantar todas as agdes téaticas
mostradas no tato grama da categoria. Os beneficios do GC estdo na implantacdo de
planos de negocios de categoria. Esses planos sdo de pouco valor se ndo forem
implementados de maneira inadequada.

A AOS BRASIL (2012) afirma que a implementacdo do plano da categoria é o
desenvolvimento de datas e pontos de checagem para as tarefas que foram atribuidas.
Para cada tarefa é definido um responsavel para checar e acompanhar sua realizacdo,
mantendo a organizacgéo das atividades.

1.1.10 Reviséo da Categoria

Revisdo da categoria depois de implementado o GC e passado um periodo pré-
determinado deve ser feito as revisdes necessarias do plano envolvendo cada uma das
categorias. Ex: metas de vendas, rentabilidade, precificacdo, mix de produtos,
localizag&o, espago.

A AOS BRASIL (2012) que a revisdo da categoria mensurar 0s resultados
obtidos e comparar com o cartdo de metas da categoria. Modifica o plano, quando
necessario. Essa etapa se relaciona a todas as outras do processo de planejamento de
negocio e procura alinhar os processos.

1.2 METODOLOGIA



Na pesquisa realizada foi utilizado o método qualitativo que pode servir para
variados fins, destacando-se o desenvolvimento das pesquisas descritivas, nas quais se
procura descobrir e classificar a relagdo entre variaveis e no desenvolvimento de
pesquisas no ambito social, econdmico, de comunicacdo, mercadoldgica, de opinido, de
administracdo, representando uma forma de garantir a precisdo dos resultados, e
evitando com isso distor¢des de analises e interpretacdes. Isso possibilitou o
aprofundamento no fendémeno do uso do gerenciamento por categorias sobre o
comportamento de compra do consumidor no ponto de venda.

Para o desenvolvimento do referencial tedrico utilizou-se a pesquisa
bibliografica que segundo LAKATOS (2001) a pesquisa pode ser considerada um
procedimento formal com método de pensamento reflexivo que requer um tratamento
cientifico e se constitui no caminho para se conhecer a realidade ou para descobrir
verdades parciais. Significa muito mais do que apenas procurar a verdade: é encontrar
respostas para questdes propostas, utilizando métodos cientificos.

1.3 ANALISE DOS RESULTADOS

Para a analise foi utilizada um questionario aplicado ao gerente, ele trabalha
como gerente e quando questionado nos afirma que ndo conhece o que é gerenciamento
por categoria, a ECR BRASIL (1998) afirma que o gerenciamento por categoria € um
processo varejista/fornecedor que consiste em gerenciar as categorias como unidades
estratégicas de negdcios, para produzir resultados comerciais melhorados por meio da
concentracdo de esfor¢cos em entregar maior concentragdo de esforgos em entregar
maior valor ao consumidor.

O gerente considera o0 seguinte, que utiliza sim as estratégias para melhorar as
vendas 1° plano de pagamento 2° atendimento3° comprar os produtos de melhor saida e
4° produtos com dificuldade na saida e a ECR BRASIL (1998), afirma que as estratégias
devem abranger as formas como o varejista planeja comprar, distribuir, comercializar e
prestar servicos, dentro da categoria.

De acordo com o gerente Alex Flavio o consumidor corresponde de acordo com
as ofertas da promocdo e resultados da loja, ele fica satisfeito, a satisfacdo do
consumidor faz com que todos os dias do ano anseiam por uma nova promogao com
expectativa para proxima o ECR BRASIL afirma que a avaliagdo da categoria analisa o
desempenho categoria, identifica as oportunidades de vendas, lucros e retorno. O
processo de avaliagdo da categoria pode ser uma tarefa que consome muito tempo, a

menos que métodos produtivos sejam usados.



O gerente nos afirma que as distribuicdes dos produtos sdo feitas por grupos:
calgados, confecces, perfumaria, acessorios e brinquedos.

Para o gerente ainda nos diz que ndo faz pesquisa para entender melhor o
consumidor, o comportamento e suas preferéncias, e diz que com as reclamacdes a
empresa vai tentando melhorar a cada dia de acordo com a ECR BRASIL (1998) O
processo de negocios do Gerenciamento por Categorias adota o ponto de vista do
consumidor. E a estrutura pela qual o fornecedor e varejista fazem o que é necessario
para gerar valor para seus consumidores. Como os consumidores sdo os arbitros finais
do projeto de processo de trabalho e desempenho continuo, eles sdo representados por
meio de todas as fases do processo de negocios de Gerenciamento por Categorias.

Afirma-nos o gerente que a tecnologia € utilizada para facilitar o processo de
gerenciamento dos departamentos de acordo com as necessidades da empresa e vai se
acrescentando a cada dia que passa para facilitar o atendimento e ter mais agilidade.

De acordo com o gerente diz que ndo ha troca de informac&o entre fornecedor e
varejo como é a afilial e esse contato sdo mantidos pela matriz e a matriz repassa aos
poucos.

O gerente ainda nos diz que as posicdes dos produtos sdo negociadas de formas
expostas aos olhos do cliente com a facilidade de ter em suas méos, e chamando a
atencdo de quem estéo despercebidas.

DE ACORDO com o ECR BRASIL (1998) As estratégias devem abranger as
formas como o varejista planeja comprar, distribuir, comercializar e prestar servicos,
dentro da categoria. Nos diz também que sdo oferecidas as promocdes por meio de
comunicagdes, por meio de internet e através de catalogo o ECR BRASIL (1998) As
estratégias devem abranger as formas como o varejista planeja comprar, distribuir,
comercializar e prestar servigos, dentro da categoria.

Gerente diz que as responsabilidades pelo abastecimento do produto s&o as duas
tanto o varejo quanto o fornecedor porque o varejo ndo fica na mdo de sé um
fornecedor, por que tem que ter mais contatos para o fornecedor ndo ficar sem o
produto. E a analise dos resultados da categoria ele ndo conhece e nem sabe o0 que €.

1.7 CONCLUSAO

O objetivo do presente estudo se constitui na identificacdo das ferramentas do

gerenciamento por categorias que sdo utilizadas em uma empresa de varejo de

confecgdes. Desta forma, o GC, através do seu planejamento e execucdo, visa
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desenvolver praticas de merchandising e marketing, objetivando a expectativas do
consumidor.

E conclui-se que sdo poucos que conhecem e aplicam as ferramentas do o GC
na empresa, na empresa realizada a pesquisa, poucos foram os conhecimento do proprio
gerente, e foi identificado que ha necessidades de conhecimento para aplicacdo do
gerenciamento e resultados na aplicagdo do gerenciamento por categoria, muitos
aplicam mais ndo sabem da sua existéncia das ferramentas de gerenciamento por
categoria, e é de grande importancia o conhecimento de sua aplicacéo, que trabalha com
a definicdo da categoria dos produtos, ECR BRASIL RESPOSTAS EFICIENTE AO
CONSUMIDOR pressupfe que o gerenciamento por categoria tem como objetivo
aumentar as vendas e a lucratividade por meio de esforgos para agregar maior valor ao
consumidor final.
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