





o Cartaode metas da categoria: definiros objetivos qualitativos e quantitativos
que devem ser atingidos pela categoria.

e Estratégia da categoria: definirestratégias de marketing e de abastecimento
de produtos.

eTé[ica da categoria: identificar as melhores taticas quanto ao sortimento,
preco, apresentagao nas gondolas e promogoes.

Q Implementagao do plano: elaborar o plano mediante um cronograma de
trabalho e definir as responsabilidades.

e Revisao da categoria: Avaliar, monitorar e modificar o plano da categoria
periodicamente.
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METODOLOGIA
SIMPLIFICADA

Visando facllitar a implantacao do Gerenciamento por Categorias em
empresas de qualguer porte, 0 movimento ECR Brasil, entidade que lidera
a divulgacao do conceito no pais, propos a simplificacao da metodologia
original. O modelo resultante foi reduzido para apenas 4 etapas:

@® Avaliacao
@ Recomendagao
@ mplementagao

@ Monitoramento

oAvaliagéo: nesta fase serao identficadas as prioridades para a
implementagao dos conceitos de Gerenciamento por Categorias. Quais
categorias, quais produtos, quais fornecedores poderao auxiliar.

QRecomendagéo: nesta fase serao definidas quais as aticas a serem
empregadas e quais os resultados a serem alcancados. [Por onde comecar,
COmO comegar e como implementar.

e Implementacao: € o momento de colocar em pratica o gue foi definido.
A participacao dos fornecedores reduzira 0s prazos desta etapa.

el\/lonitoramento: acompanhamento dos resultados e ajustes que se
fizerem necessarios.

Omodelodo formulario abaixo é sugerido paraque vocé faga um planejamento
da implementacao do Gerenciamento por Categorias em seu mercado. Na
colunadaesguerdaconstaoexemplodoplanejamentoparaacategorialogurtes.
Na coluna central esta o planejamento para a categoria de Nutricao Infantil.




Formul@rio de Planejamento:

Categoria: lorgutes

1. Avaliacao

Reclamacoes dos
clientes: nao encontram
0s produtos e as faltas
SAa0 MuUuIito comuns.
Baixas vendas dos
iorgutes funcionais
(com margens maiores).

Categoria: Nutricao infantil

Vendas da categoria

de produtos para a
alimentacao infantil estao
muito baixas.

Categoria:

2. Recomendacao

Reavaliar o mix de
produtos, solicitar

aos fornecedores a
arvore de decisao dos
jorgutes e reorganizar
0s produtos no balcao
seqguindo a légica da
decisao da compra.

|dentificar quais os
produtos gue fazem parte
da categoria, reuni-los em
um mesmo espaco da loja
e tematizar o ambiente
(decorar com motivos
infants).

3. Implementacao

Implementar no periodo
de janeiro a fevereiro,
com a participacao

do fornecedor dos
produtos da marca X.

Implementar no
periodo de margo a abril.
O fornecedores
Nao participarao.

4. Monitoramento

Verificar a evolugao das
vendas mensalmente

e realizar uma pesquisa
de satisfagcao com

0s consumidores para
avaliar se gostaram

das mudangas.

Verificar a evolugao das
vendas mensalmente.




POR ONDE
COMECAR

O gerenciamento por categorias comeca pelo entendimento das
necessidades do consumidor, visando a identficagao do que ele deseja
comprar e conseqguentemente quais as categorias de produtos que ele
espera encontrar na loja.

Para entender melhor o que seus clientes desejam faca uma pesquisa ou,
ao menos, observe um determinado grupo de consumidores e analise o
comportamento deles na loja.

Se optar por fazer uma pesquisa, apresentamos abaixo um conjunto de
questoes cujas respostas poderao ser utilizadas para a analise dos pontos
de vista de seus clientes e a percepgao que eles tem sobre a sua loja:

Quals os produtos ele espera encontrar?
Qual a variedade de produtos na loja, ou sortimento?
Qual a frequéncia média de visita a loja?

Quais foram os motivos que o levaram a loja?

Qual sua satisfacao, na escala: Ruim, Regular, Bom e Otimo, em termos
de: sortimento, facilidade de trafego e localizagao das categorias (layout),
exposi¢ao dos produtos nas prateleiras ou gondolas e ambientagao.

Comovivemos num pais com uma diversidade muito grande de publicos, vocé
devera adaptar forma e a linguagem das perguntas para que o consumidor
entenda perfeitamente o que esta sendo questionado.

O varejista também precisa levar em consideracao o posicionamento de seus
concorrentes das redondezas. [Para tanto pode ser uma pesquisa de mercado
ou, a0 menos, a observacao de outras lojas proximas.




A seqguir € apresentado um conjunto de questoes gque podera ser utilizado
para esta analise de concorrentes:

Quails sao as lojas de mesma finalidade mais proximas
Quais os pontos fortes e fracos dos concorrentes

Quais os formatos (nimero de checkouts, loja de esquing, loja de rua), os
tamanhos e as distancias das lojas.

Quais sao as categorias de maior fluxo em cada uma destas lojas.

Quais as estratéqgias utilizadas por estas lojas para maximizar as vendas
destas categorias.

[Por fim vem o levantamento dos dados internos da sua loja. Este pode serum
grande desafio pois muitas lojas nao possuem um sistema de informacoes
adequado ou nao os utilizam de maneira satisfatoria. No entanto, deve ser
feito um levantamento com os dados possiveis de serem obtidos. A seguir
alguns dos dados internos gue sao importantes neste primeiro momento:

\Vendas totais da loja e a participagao de cada se¢ao.
Estoque total e por categoria.
Lucratividade por secao ou categoria e produtos (se disponivel).

Evolugao das vendas mes a més.

Tamanho da loja, nimero de funcionarios, nimero de checkouts, secoes
trabalhadas, como padaria, agougue e FLV e informagoes adicionais.




A analise destas informacOes permitira a definicao da categoria para iniciar a
implantacao do processo na sua loja. Nao existe uma regra para determinar
por onde comecar, porém alguns critérios podem ser observados:

@ Categorias que geram mais receita e/ou rentabilidade.
@ Categorias mais problematicas sob o ponto de vista dos consumidores.

@ Categorias cujos fomecedores estao se prontificando a auxiliar no processo.

Objetivos estratégicos do negocio também podem ser levados em conta no
momento de decidir-se por onde comecar. [Por exemplo: se a loja pretende
ser conhecida como uma loja de referéncia para artigos de higiene, o ideal é
implantar um projeto nessa se¢ao.




TIPOS DE

CATEGORIAS

Categorias sao grupamentos de produtos formados por itens
complementares ou subslitutos para atender as necessidades do
consumidor. Por exemplo, a categoria de higiene € composta por produtos
como shampoos, condicionadores, sabonetes, hidratantes, entre outros.

As categorias sao classificadas pelo papel que desempenham e pela sua
capacidade de atrair clientes para a loja, sendo definidas como: Categoria
Destino, Categoria Rotina, Categoria Ocasional e Categoria Conveniéncia.

@ Destino: a loja é identificada pelo consumidor como o melhor lugar para a
compra daquele produto. A loja fica em posicao de destaque em relagao a
seus concorrentes, fazendo com que ela seja lembrada. Exemplo: carnes,
vinhos, paes.

@ Rotina: fazem parte dessa categoria aqueles produtos que o consumidor
identifica com a funcao de atendimento das compras de rotina do seu
abastecimento normal do dia a dia. Exemplo: arroz e macarrao.

@ Ocasionais: representam aqueles produtos que tem grande oscilagao
de venda durante o ano (vendas sazonais, de determinadas datas ou
ocasioes). Exemplo: ovos de pascoa e panetone.

@ Conveniéncia: para o atendimento aos desejos pontuais ou emergenciais
de consumo. A participacao do pequeno varejista nessa categoria reforga
suUa imagem como uma loja mais completa. Exemplo: pratos congelados,
bebidas em geral, salgadinhos e guloseimas.

E importante destacar que a mesma categoria podera possuir classificacoes
diferentes dependendo da loja e/ou da regiao, ou seja, em uma loja a
categoria de bebidas podera ser de destino e em outra podera ser de rotina.




O entendimento do papel de cada categoria de produtos da loja € muito
Importante para o varejista definir as taticas para alavancar as suas vendas.
Estas taticas incluem a definicao do layout, o sortimento de produtos, 0s
precos, as promogoes e a apresentagao nas gondolas.

Produtos da categoria destino, por exemplo, por serem geradores de trafego,
devem ficardispostos no final dos corredores, levando o consumidor a circular
por toda a loja. Ja os produtos para o atendimento das compras rotineiras,
podem ter um mix reduzido de marcas e até de embalagens. Aguas minerais
sao acondicionadas em diversos tipos de embalagens, desde copos de 50

ml até garrafas de varios formatos e tamanhos. Para as compras de rotina
poucas opcoes de embalagens sao suficientes para atender as necessidades
dos consumidores. Avalie 0 seu mercado e defina quais tipos de embalagens
Ira manter.




SORTIMENTO

O sortimento de produtos, ou seja, a variedade de itens comercializados
na loja, deve ser pensado para atender as necessidades de seus clientes,
garantindo assim boas vendas.

Ao efetuar a compra, o consumidor passa por um processo em gue ele
escolhe dentre as alternativas oferecidas aquela que ele imagina que ira
suprir as suas necessidades. As marcas e produtos que ele aprova ficam na
sua lembranca e serao as suas primeiras opcoes de compras. O sortimento
tem por objetivo atender estas expectativas.

[Para compraritens de primeira necessidade, como arroz e feijao, o consumidor
costuma levar em conta o preco. Nestes casos Nao sao necessarias muitas
marcas ou até mesmo opcoes de peso e embalagens.

Ja em categorias como biscoito, iogurte e shampoo, existem oulros agentes
que sao levados em conta, como sabores e fragrancias. Nestes casos, para
nao perder vendas, € necessaro uma oferta maior de produtos, marcas e
opcOes de embalagens.

Para auxiliar o varejista na definicao do mix, a loja deve manter um sistema
de informacoes, ou mesmo anotacdes que permitam o conhecimento dos
Cuslos, receita e volume de vendas por produtos de cada categoria.

O sortimento da loja & dinamico, mudando ao longo do tempo para
acompanhar a evolucao das necessidades, desejos e preferéncias do
consumidor. E necessario analisar continuamente o desempenho de cada
item e categoria, observando sempre 0 momento de incluir novos produtos
ou de excluir outros.




EXPOSICAO DOS
PRODUTOS

A forma como os produtos sao apresentados na loja provoca diferentes
sensacoes nos clientes. Os produtos devem ser expostos com o objetivo
de facilitar o transito e a experiéncia de compra do cliente. Fatores como
localizacao, exposicao e identificacao do produto colaboram na escolha e na
decisao de compra.

O entendimento do modo como as pessoas selecionam e se decidem
neste momento € Importantissimo para que 0s produtos sejam dispostos
da maneira com que o consumidor ira fazer o seu processo de selecao e
escolha. A arvore de decisao € uma ferramenta de marketing que descreve o
processo mental de escolha do consumidor.

Cadaprodutotemumaarvorededecisaodistinta, gue apontao comportamento
do consumidor em sua escolha. Alguns fabricantes possuem estudos
mercadologicos com a arvore de decisao de seus produtos. Este mecanismo
0 ajudara muito na tarefa de organizacao dos produtos na gondola.

Vamos tomar como exemplo a arvore sugerida por determinada marca de
biscoitos. Os estudos deste produto revelaram que o comprador usual
escolhe optando primeiro pelo tipo de biscoito (salgado, recheado, wafer),
para depois se decidir pela marca, pelo sabor e preco.

Neste caso, o mais adequado & organizar os biscoitos nas gondolas
agrupados por seu tipo e nao pela sua marca.

Outros aspectos também devem ser considerados neste momento:

Disposicao Vertical: ocorre quando produtos da mesma marca sao expostos
verticalmente nas gondolas. Facilita a comparacao de precos e destaca
novos produtos.




Disposicao Horizontal: ocorre quando produtos da mesma marca sao
expostos horizontalmente nas gondolas. Aparenta maior organizacao para
um menor espaco disponivel e diminui as possibilidades de comparacoes
de precos.

As caracteristicas apresentadas acima sugerem que a disposicao horizontal
€ a mais indicada para 0 pegueno varejista, mas Isto Nao pode ser tomado
como regra, depende do produto e da estratégia de venda.

Para o planejamento da forma de exposicao dos produtos utiliza-se uma
ferramenta denominada planograma, gue tem como objetivo explicitar como
serao organizados os produtos nas gondolas ou ponta de gondolas, a fim de
estimular as vendas e ter uma melhor comunicagao com 0s consumidores.
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Figura 8: Exemplo de planograma

Entre em contato com seus fornecedores, verifique se eles possuem a arvore
de decisao de seus produtos e depois avalie como eles estao organizados
nas suas gondolas.




LAYOUT
CIRCULACAO NA LOJA

O fluxo de circulagao, ou seja, 0 caminho que os clientes normalmente
percorrem na loja deve ser muito bem avaliado para contribuir com a decisao
de compra.

Essa analise deve ser feita objetivando conduzir a atencao do consumidor a
todas as categorias oferecidas. Seguem algumas dicas basicas:

@ rinal dos corredores ou fundos da loja: indicado para os produtos
classificados como destino, agueles que farao 0s consumidores optarem
por sua loja e nao por outras. O objetivo é fazer com que o cliente passe
por outros produtos no percurso, Isso podera promover a venda de itens
Nao previstos inicialmente na lista de compras.

@ \Meio daloja, em locais bem visiveis com boa localizagao: apropriado para
0s produtos da categoria rotina. Como sao produtos de alto giro e grande
venda fisica precisam estar bem a mao dos consumidores.

@ rontas de gdndola ou espacos separados na loja: indicado para produtos
da categoria ocasionais, com comportamento sazonal ou por eventos.
S3o produtos que precisam de destague para maximizar suas vendas em
um curto espaco de tempo.

@ locais proximo aos caixas. indicados para produtos da categoria
conveniéncia, que também abriga as compras por impulso.

Lembrando que os corredores precisam ter espago de circulacao adequado.

Nao esqueca de providenciar um bom sistema de comunicagao visual, com
placas de facil identificacao da localizacao dos setores da loja: agougue,
padaria, bebidas, mercearia, frutas e legumes, sao alguns exemplos de
secOes comuns em minimercados.




LAYOUT

DISTRIBUICAO DOS ESPACOS POR SECAQ

Os espagos destinados na loja a cada categoria ou secao devem ter
coeréncia com os desejos dos compradores e alinhado aos objetivos de
posicionamento da loja. Eles contribuem de forma decisiva para alavancar a
venda dos produtos exposlos.

[Procure destinar espacos diferentes e adequados para cada categoria. Apesar
de existirem estudos que apontam um percentual da area a ser atribuido a
cada segao, tome como base o peifil de seus consumidores, pois cada loja
POSSUI caracteristicas distintas.

Por exemplo, um minimercado que teve origem a partir de uma padaria ja
estabelecida, provavelmente tera a area de paes como uma categoria destino,
aquela que os consumidores tomarao como referencial de compra da loja.




A regra geral sugere estabelecer 4 % da area de vendas para a categoria
destino. Neste exemplo, 4% Nnao parece ser uma recomendacao adequada.
Faca um mapa com as secOes gue existem em sua loja e compare com a
contribuicao de cada uma no volume de vendas. Se voceé estiver destinando
Mais espaco para as secoes que vendem menos esta Na hora de reavaliar a
distribuicao dos espacos.

A outra analise a ser considerada nesta etapa diz respeito a utilizacao dos
espacos extras. Os espacos extras permitem impulsionar as vendas de
determinados produtos, porem estes espacos tendem a ser muito limitados e
pequenos. E preciso ter foco no que sera exposto.

Nesses espacos, trabalhe com produtos que apresentem alta margem de
lucro e que tenham necessidade de giro rapido de estoque, promogoes e
produtos de venda sazonal.

O importante € gue exista uma logica clara entre 0s espacos destinados a
cada categoria para facilitar a maneira como o consumidor visualiza o perfil
dasua loja.




AMBIENTACAO

A ambientagao € uma ferramenta que cria solugoes personalizadas para uma
OU mais categorias de produtos e potencializa necessidades de consumo.
Tem como principios:

As necessidades e anseios dos consumidores.
A divulgacao das diferentes categorias.
Fazer com gue o consumidor percorra todos 0s espacos da loja.

Explorar todos os sentidos dos consumidores: olfato, tato, visao, audicao
e paladar.

Surpreender o seu cliente.

O conceito geral & proporcionar uma sequéncia inteligente de compras,
ou seja, fazer com que o consumidor circule por varios setores da loja de
maneira agradavel, sem se sentir pressionado, sendo atraido por espacos
diferenciados que destacam os produtos de maior rentabilidade ou de venda
sazonal.

E a ambientac&o que toma possivel a implementacao do conceito de “loja
dentro da loja". Como exemplo podemos citar 05 espagos especialmente
Criados e ambientados para a exposicao dos ovos e chocolates para a pascoa.

A comunicagao e a sinalizagao visuais integram-se neste objelivo, ressaltando
a importancia da correta utilizacao das cores. Elas tem o poder de despertar
uma infinidade de sensagoes e emogoes. Além de relaxar ou animar, podem
estimular as vendas.




DICAS PARA A
IMPLEMENTACAO

Abaixo seguem algumas dicas para vocé que esta interessado em
implementar o Gerenciamento por Categorias no seu negocio:

@ Antes de fazer qualquer coisa, estude bastante sobre o assunto. Procure
Se atualizar em relagao aos conceitos e praticas ja testadas.

@ Comece definido as prioridades. Se os consumidores consideram a secao
de pereciveis, por exemplo, um ponto fraco da loja, esta podera ser sua
prioridade.

@ E claro que o ideal é poder contar com o auxilio de especialistas para
desenvolver todo o processo de gerenciamento, mas € possivel dar 0s
primeiros passos e adequar sua loja segundo a filosofia da gestao por
categorias.

@ Busque parcerias com seus fomecedores. A indUstria pode ter o papel de
transferir o conhecimento para o pequeno e médio varejo auxiliando-os a
implementar o processo.

@ /sempresaslideres nestaareade conhecimento sao chamadas de capitaes
de categoria e mantém equipes dedicadas a realizagao de pesquisas
quantitativas e gualitativas das categorias com as quais trabalham. Estas
empresas podem passar informacoes atualizadas sobre arvore de decisao,
perfil dos consumidores e atributos valorizados pelo cliente.

@ O ideal & comecar aos poucos e ir ampliando o processo na medida que
0s conhecimentos forem sendo adquiridos. Escolha uma ou duas secoes
para iniciar o processo de gerenciamento por categorias e fagca um projeto
piloto, ou experimental.




ACOMPANHAMENTO

DOS RESULTADOS

Considere as dicas abaixo para 0 acompanhamento dos resultados da
implementagao de seu projeto:

@ O Cerenciamento por Categorias nao se encerra depois de implantado,
€ preciso ter um monitoramento continuo. O ideal é que sejam feitas
avaliagbes com a participagao dos fornecedores que auxiliaram na
implantacao.

@ O varejista deve avaliar o giro dos produtos, faturamento, lucro e margem
de rentabilidade. Se a avaliacao for feita em conjunto com os fornecedores,
eles farao analises comparativas dos resultados e, se necessario, irao
sugerir ajustes.

@ £ indicado que a apuracao dos resultados se repita mensalmente e que
a loja estabeleca padroes de comparacao entre 0s resultados anteriores:
vendas por produtos, por categorias, rentabilidade, etc.

@ //émdoacompanhamento dos resultados sugere-se fazer uma pesquisa,
mesmo que Iinformal, com os consumidores para avaliar seu nivel de
satisfacao com as alteracoes realizadas.

@ Os resultados das avaliagoes deverdo ser utilizados para as correcoes
necessarias, além de serem importantes subsidios para projetos futuros.




EXEMPLOS
PRATICOS

Implantar o gerenciamento por categorias € mais do que organizar 0s
produtos. Uma implantacao completa inclui a definicao das categorias a
serem gerenciadas, inclusao e exclusao de produtos, definicao da estratégia
de precos, exposicao, layout e ambientacao. Avalie o seu negocio e defina
as etapas que julga serem necessarias. Para auxiliar em seu entendimento
seguem abaixo 2 exemplos de empresas que implantaram o gerenciamento
por categorias:

EXEMPLO 1: SORTIMENTO, EXPOSICAO

Categoria: logurtes.
Motivo da definicao da categoria: reclamacoes recorrentes dos clientes.

Segmentos da categoria: polpa, liquidos, funcionais, sobremesas lacteas e
leite fermentado.

Objetivo: ampliar as vendas da categoria como um todo e popularizar a
subcategoria de iogurtes funcionais (margens mais altas).

Estratégia: o mix de produtos foi reavaliado (sortimento) e os produtos foram
organizados com o objetivo de fazer o cliente percorrer toda a gondola
(exposicao). A principal alteragao foi abandonar o agrupamento de marcas
na vertical. Elas passaram a ser expostas na horizontal com as subcategorias
dispostas verticalmente na gondola. Também foi investido na troca de
expositores por mais modernos e iluminados, gue garantiam maior visibilidade
a0s produtos (exposicao).

Resultado: crescimento nas vendas de 10 %.




EXEMPLO 2: “LOJADENTRO DA LOJA™,
SORTIMENTO, AMBIENTACAO

Categoria: Nutricao infantil.

Motivo da definicao da categoria: potencial de crescimento das vendas da
categoria.

Segmentos da categoria: [(0dos 0s alimentos destinados a alimentagao
infantil.

Objetivo: ampliar as vendas.

Estratégia: todos os produtos de nutricao infantil foram agrupados num
mesmo lugar (tatica: loja dentro da loja), facilitando o processo de compra
da mae gue passou a encontrar todos 0s produtos para a alimentacao de
seu filho de uma forma rapida e planejada, evitando o esquecimento de
produtos. O mix de produtos foi readequado (sortimento) e 0s espacos foram
tematizados (tatica: ambientacao) tornando a secao mais ludica e fazendo
Com que o processo da compra ficasse mais agradavel.

Resultado: crescimento do ticket médio em 15 %.




CONSIDERACOES
FINAIS

Gerenciamento por Categorias é um assunto [ao vasto que Nao se esgota em
pouCas paginas.

Se a leitura desta cartilha despertar o seu Interesse sobre as aplicacoes e
beneficios que a metodologia pode proporcionar ela tera atingido 0s seus
objetivos.

Boa empreitada!

A caminhada pode ser trabalhosa, porém,
os resultados szo0 compensadores.
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