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Em dez anos a forma de vender e comprar mudaré significativamente

A despeito das mudancas em curso desde a década de 90, o varejo deve
passar por intensas mudancas estruturais e culturais nos préximos dez anos. Essa é
a constatacéo de Adriano Maluf Amui, diretor do INVENT — Instituto Nacional de
Vendas e Trade Marketing.

O aumento da concorréncia no varejo; o foco em maximizar a rentabilidade;
a dificuldade em encontrar gestores para dirigir estes movimentos; a insercéo
crescente das classes C e D no consumo; a estruturacdo da drea de trade
marketing; o crescimento do nimero de consumidores e shoppers conscientes nos
pontos-de-venda; a chegada da TV digital no Brasil; o reconhecimento do celular
como midia de massa e mecanismo de compra e venda de produtos e servicos; e
por fim o advento dos rétulos inteligentes, potenciais substitutos do cédigo de
barras, sdo alguns dos exemplos que sinalizam a chegada de uma revolucédo

silenciosa.

De acordo com Adriano Amui as mudangas do mercado sinalizam para um
novo papel que o vendedor deverd exercer. “Com o incremento das tecnologias de
auto-atendimento, o vendedor como o conhecemos, aquele que “tira” o pedido, j4

estd sendo substituido pelo vendedor consultivo ou consultor de negécios”, alerta.
Regionalizagéo.

Com a entrada da aclamada classe “baixa renda” no varejo, as regides
Norte, Nordeste e Centro-Oeste estardo cada vez mais na mira de diversos setores,
que devem se adaptar e dialogar regionalmente, buscando publico consumidor em
regides antes pouco exploradas. “O Brasil passa por um feliz momento no que diz
respeito ao incremento do poder de consumo de toda a populacdo. Quem ndo

tinha acesso as géndolas, passa a ter. E importante ressaltar que, na medida em

que as indUstrias cada vez mais se interessam pelo ‘sabor local’, tecnicamente



chamado de ‘regionalizacdo’, podemos prever um incremento de oportunidades de

trabalho muito significativo em dreas outrora desprovidas de atividade industrial”,

diz.
Crescimento do Trade Marketing.

As mudancas ndo param por ai, o INVENT também faz um alerta & indUstria
do que estd por vir. “As empresas que ndo assumirem as responsabilidades de trade
marketing ndo serdo competitivas. Elas terdo mais dificuldade de relacionamento
com os canais de distribuicGo e rota ao mercado, e menor eficiéncia em suas

~ n
acgodes”.

Caberd ao Trade Marketing, uma nova drea do conhecimento, j& explorada
por algumas empresas, a conciliacGo dos interesses da indUstria, do varejo, do
consumidor e do shopper, a funcdo de garantir o crescimento das vendas. “Na
medida em que o Trade Marketing compreender melhor o consumidor e o shopper
[comprador no ponto de venda], em seu habitat, existird uma tendéncia natural ao
incremento das vendas. E decorrente destas acdes, toda a cadeia da indUstria ou do
servico se beneficiardo. Ou seja, teremos mais vagas na producdo, na fdbrica de
embalagens, na fabrica de material de ponto de vendas, dentre outros aspectos”,

comenta Adriano.
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