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INFORMACOES ACOMPAN

VELHO CONTINENTE; NOVO CONTINENTE. Se for para
segmentar o vargjo brasileiro por seu canal de atuagao, cabe
sitamente a definicao utilizada desde o tempo das gran-
des navegagoes para diferenciar Africa, Asia e Europa do ter-
ritorio americano. O primeiro se aplica ao modelo conven-
cional em que o consumidor vai até a uma loja em busca de
seu produto. No outro hemistério, se encaixam as vendas a
distancia: por catalogo, telefone e via internet, que ja deixou
de ser novidade. Mas para continuar inovanda € preciso na-
vegar, como fizeram os ingleses 110 final do século 18 e assim
descobriram a Austrdlia - 0 novissimo continente.

A reinvengao do varejo passa pelo acesso & internet rapi-
da. “O segmento vai ter a maior parte do seu volume de nego-
cios feita pela web, ou, no minimo, fortemente influenciada
por ela”, observa Alejandro Padron, consultor de varejo da
1BM. Justifica-se. Os internautas brasileiros devem gastar
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TABLET, CELULAR,TELEVISAQ... A INTERNET CHEGA A UM NUMERO
MAIOR DE DISPOSITIVOS E O ACESSO DO CONSUMIDOR AS

HA ESSA EVOLUCAO. OS FORNECEDORES

OLVEM FORMATOS PARA O VAREJO

ADMIRAVEL MERCADO NOVO

CONSUMIDOR MODERNG | 1O | VAREID edigio espacial

R4 187 billhdes em compras pela rede-até o final de 2011,
segundo a consultoria E-bit. Acifra é 26% maior que o regis-
trado em 2010, Dos cerca de 74 milhdes de usuarios da web
no Brasil, conforme divulgou o [bope, ao menos 32 milhoes
ja compraram on-line,

Mas 0 novissimo vargjo nao se restringe s operagoes na
frente da tela do computador. Ele estd calcado em estraté-
gias focadas em plataformas que o consumidor ja utiliza e
que podem ser adotadas tantono pon to de venda quantona
retaguarda da empresa, Uma pesquisa feita pela IBM com
30 mil pessoas no mundo, sendo 2,2 mil no Brasil, mostra
que 70% dos consumidores tupiniquins utilizam dois ou
mais dispositivos para chterem informacdes no diz a dia,
inclusive sobre consumo.

Fese consumidor pode entrar emuma loja e, via celular,
cOMPpAarar s pregos com os praticados na concorréndia. Por




isso, o aparelho movel ganha impor-
tancia na estratégia para reter o clien-

te. A SAP aposta na mobilidade como
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O "Apollo” consiste em um aplica-
tivo que permite ao cliente escolhey

s de 20 mil itens i venda

e montar sua lista no celular previa-

mente. Além disso, quando entra na

loja, ele pode aclonar o dispositivo

e passa a ver ofertas relacionadas a

seus habitos de compra. “Se o cara é

vegetariano, ele nao vai receber ofer-

ta de picanha”, explica Elia Chatah,

gerente de solu¢oes para o varejo da
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apenas de ajustar a tela de celular. Cha-
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do cliente permite aos vareji
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controle maior do estoque e, assim,

garantir um giro maior dos produtas,

Ainda nio existe previsdo de guando
2 solugao chegara ao Brasil, mas o po-
tencial € grande. A Agénda Nacional

de Telecomunicagoes aponta que o Pais

fechoujulho de 2011 com 22,7 milhaes
de celulares com acesso a internet, me-
nos de 10% da base total de telefones
maveis ativos por aqui, ou seja, ha um
O para crescer,

Niao & so a interagao via celular

grande es

ue pode atrair mais clientes. Tablets

g
e quiosques touchscreen também tar-

nam ¢ ponto de venda mais atraente
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JC Penney instalou totens =m lojas
para que o cliente consulte os produ-
3.

tas disponiveis no local e, se nao tiver,

& possivel encomendar e receher em

casa. Gucc, Burberry e Nordstrom,
todas do exterior, usam iPads e outros
aparelhos no atendimento ao cliente, A

Sephora usa o tablet para auxiliar con
sumidoras a decidir L]Lml maguiagem
levar. No Brasil, Emporio Naka, Billa-

bong e Portobello criaram catalogos

virtuais que podem ser consultados
pelos dispositivos.

Padron, da IBM, lembra que uma
das tecnologias que os varejistas po

deriam uti

lizar para vender a distan-
cia ¢ a TV personalizada - o chamado
t-commerce. "Com o controle remo
to, o consumidor pode pedir os mais
recentes itens de varejo sem sair de
casa. E tao simples quanto como nos-

sas criancas hoje fazem download de

jogos em seus consoles de videoga-

me”, completa.
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[e acordo com o Forum SBETVI,
entidade responsavel pela implantacao
do sistema digital de televisao, o Bra-
sil devera chegar a 28 milhdes de TVs
com imagemn e som digitais até o im de
2012, Ao menos urn milhio desse total

tem o middleware Ginga, software que
permite a interatividade entre o usua-
rio e emissora de TV — 1880 sem contar

a tendéncia de aparelhos com acesso a
internet (como a SmartTV, da LG, que
deve movimentar US4 81,2 bilhoes no
munco ate 2017, -

Aterita a expansao da TV digital
a Totvs lancou o Sticker Center, uma
central de aplicativos que po-
dem ser baixadas e aces-
sados pela telinha, O
consumidoy pode

consultar previsao
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do consumidor por interatividade e
a importancia cada vez maior desses
novos canals, a gestdo se torna ain-
da mais complexa. O problema ¢ que
essa ainda ¢ uma realidade distante
dovarejo hrasileiro.

Trés a cada dez lojistas do Pajs nao
s3o automatizados, isto € nao tém um
sistema inteligente de controle de ven-
das e estoque. T o que revela uma pes-
quisa feita pela Bematech ao longo de

IO erligio aspecial

2010 com mais de 3,1 mil empresarios
do setor. & boa nova ¢ que os demais
varejistas demonstraram interesse e
investir em tecnologia nos proximoes
anos, "Essa @ uma mudanca importan-
te, que sinaliza'um cenario promissot,
uma vez que teremos lojas mais eficien
tes, empresdrios gerindo melhor seus
negdeios e consumidores mais satisfei-
tos", ressalta Cleber Moxais, presidente
da companhia.

Nos Estades Unidos, ressalta Ma-
rais, quermn automatizou o ponto ia
venda teve um aumento minimo de

vendas de 169 e reduziu as

despesas
entre 13% e 15%. Com presenca em
mais de 400 mil PDVs no Brasil, a De
matech quer fornecer equipamentos

para suportar sistemas de gestdo, ser-

vicos e treinamento oferecidos pelas
empresas de software.

Vantagens nao faltam em aprimao-
rar a base tecnologica. "Estruturar-se
para otimizar pro

SSO8 INLErnos per-

mite ao varejista focar cada vez mais
nn consumidor para atendé-lo de for-
ma agil, fazendo com que a ruptura de
estogue nao empurre a consumidor
L

Hansen, diretor de software e segmen-

para seu concorre ¢” lembra Gilsenet

to da Totvs.

() grupo atende a mais de 2.2 mil

varejistas de diversos segmentos, de

Burger King a Louis Vuiiton, para g&
venciar desde a cadeia de distribuicie
até a escrituracan contabil e fiscal. A

#ndo

adogao de tecnologia vem ¢
puxada por necessidades de estogues

sem rupturas, colaboragao da cadeia de
suprimentos para baratear custos e au:
mentar eficiéncia, adequacoes a todas
as exigéncias fiscais, além de permiti
um conhecimento cada vez malor e
mais rapide do seu cliente evitando a
inadimpléncia e oferecendo exatamen:
te o desejado”, completa Hansen.

A 1BM, que no Brasil atende Mz

Pao

de Actcar, entre outras, oferece siste

gsazine Luiza, Pernambucanas e

mas de inteligéncia analitica capazes
sarial, de

de melhorar a gestao empre
marketing, logistica e comercial, além
de solucaes de comércio eletronico.
Um exemplo bem-sucedido de au-
tormacac ocorreu na area de marketing
da Vive. Desde 2009, a empresa de tele
fonia registrou alta de 30% nas vendas
uma reducan de 90% nos custos opera
cionais de desenvolvimento e execucar
de campanhas. Antes, as campanha
levavam até 30 dias para serem conclui

das, Com a solugao, a Vivo consegue de
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finir o publico-alve de cada campanha e
criar ofertas para cada perfil de cliente.
Atualmente, a operadora consegue fa-
zer 180 campanhas diferentes ao mas,
uma media de nove ao dia.

Ja Chatah, da SAP, lernbra que a
fornecedora desenvolven um sistema
de processamento de dados que per-
mite acompanhar as compras do clien-
te em tempo real. Além de os dados
serem armazenados em um servidor
eentral, ficam guardados na memaria
interna do checkout, por exemplo, o
que permite wm acesso mais rapido

as informacoes de determinada com-

pra. Assim, o varejista poderiz ler wmn
cupom fiscal enquanto ele esta sendo
gerado no ponto de venda. Isso possi-
bilitaria oferecer produtos ralaciona-
dos enquanto a compra ainda nio estd
fmalizada. Essa solticao ainda nao che
gou ao Brasil, mas varejistas de todo o
s de
departamento Liverpool, do México,

munde ja utilizam - a rede de loj

adquiriu recentemente,
Com mais de 25 anos de atuacin
no mercado e especializada em varejo,

=te mil

0 Grupo Linx atende a mais de
varejistas de 11 segmentos diferentes.
Por isso, esta estruturade em quatro
unidades de nagocios diferentes: siste
mas, logistica, telecom e prevencao de
perdas, “A experiéncia tem nos mostia
do que o varejo brasileiro ainda possui
{un bom espaco para avancar na ques-
tio de software de gestio empresarial”,
nota Alberto Menache, presidente da
companhia. Ele lembra que o mercado
brasileiro vive uma fase extremamente
dinamica e chamaaatencio paraoavan-
(o da industria em formatos de varejo,
a consolidacao do setor e a entrada de
ncorrentes intermacion:

O varejis-
ti € constantemente desafiado a ante-
dpar-se e adaptar-se as transformacoes
do comportamento do consumidor e
i evolugio da moda e da tecnologia”,
conclui Menache. Afinal, quem compra

nan quer mais saber do novo. Ele quer
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