SOLUGAO

AGILIDADE
NA CADEIA

SOLUGOES DE ANALISE DA DEMANDA E DE CONTROLE DA
CADEIA DE SUPRIMENTOS BUSCAM SINCRONIZAR OFERTA
E DEMANDA — A CHAVE DA GESTAO EFICIENTE NO VAREJO

objetivo é alinhar a oferta e a
demanda. A frase pode parecer
simples na teoria, mas a com-
plexidade da cadeia de suprimentos e
as condicoes do mercado consumidor
transformam a tarefa em uma equacio
quase insolivel. As informagcdes estao
nas maos dos varejistas e sdo muitas.
Incluem histéricos de compra, perfis
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de consumo, diferencas regionais e,
até mesmo, dados sobre o clima e no-
ticias de grande repercussdo. O desafio
é sincronizar a parte operacional da lo-
ja com o que os clientes querem.
Agilidade é a palavra. E preciso acom-
panhar o cliente, entendé-lo, conhecer
suas preferéncias, suas dificuldades,
gostos e necessidades, mesmo que even-

tuais. Ao mesmo tempo, a cadeia de
abastecimento precisa estar preparada
para qualquer demanda, sob o risco de
se chegar muito tarde ao consumidor e
perder aquela parcela de seu orcamento
para a concorréncia. Além disso, é fun-
damental prever e planejar a demanda.
Afinal, nada mais frustrante do que ndo
encontrar o produto desejado.

Cadeias de varejo americanas, como
a rede de lojas de conveniéncias 7-Ele-
ven, ja conseguem, inclusive, trocar o
sortimento de suas unidades durante
o dia. A Zara, espanhola que atua no
segmento de vestudrio, aproveita os
eventos sociais com repercussao na im-
prensa para vender roupas semelhantes
as usadas por pessoas famosas. Acoes
desse tipo, com os precos atingindo pa-
tamares mais baixos, sdo os principais
diferenciais competitivos que um vare-
jista pode conseguir atualmente.

Para conseguir essa agilidade, o
uso de Tecnologia da Informacdo é
obrigatério. Um conjunto de solucdes,
com software que atua em cada fase
da cadeia de valor do mercado varejis-
ta, possibilita a automacao de diversas
funcdes essenciais para o alinhamen-
to das estratégias e garante total inte-
gracao das diversas areas de negécios,
fator imprescindivel para o sucesso de
qualquer iniciativa.

INFRA-ESTRUTURA BASICA. Os sis-
temas de Customer Relationship Ma-
nagement (CRM) sdo a porta de entrada
para as informacdes sobre os clientes.
Junto com o ERP (Entreprise Resource
Management), a solucdo fornece todos
os dados necessarios para a definicao
das estratégias. Porém, essa infra-
estrutura serve apenas de back-office,
afinal, ndo adianta ter uma grande
quantidade de dados se ndo é possivel
extrair algum valor deles.
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: segundo conjunto de aplicativos,
s especifico, € o que, de fato, pro-
DoTCIonz 20s gestores as ferramentas
mecessarias para entender a demanda.
Nele, estao presentes solucoes de andli-
Tevisio da demanda, precificagao
= merchandising. Com base nos dados
contidos no ERP e no CRM, essas solu-
coes extraem informacoes relevantes ao
nesdcio, construindo habitos e perfis
c= consumo e organizando o espaco de
venda de forma a satisfazer e superar as
expectativas dos consumidores,
Analisando sua base de clientes, é
possivel segmentar melhor os consu-
midores, o que € a base para a defini-
c3o da oferta. Aumentando o nimero
de pardmetros utilizados para essa
segmentacao, a chance de acertar em
cheio o cliente certo aumenta propor-
cionalmente. Ou seja, sabendo exa-
tamente para quem estd vendendo, é
mais facil oferecer produtos desejados
ou necessitados. Além disso, solucdes
de andlise permitem fazer uma revisao
diaria, ou até em tempo real, da base,
antecipando mudancas na demanda.
Conhecendo o cliente e o que ele
quer, é preciso definir o preco adequa-
do para os produtos. Nesse mormernto,
entram as solucoes de precificacio e
merchandising, que permitem geren-
ciar as margens de lucro, determinar
estratégias de preco para cada produ-
to ou determinado espaco de tempo.

Poder lancar promocoes rapidamente
e conceder descontos facilmente sao

O QUE ELES DIZEM

SOLUGAO

ALEJANDRO PADRON, sécio da consultoria IBM para area de varejo
“Se eu ndo opero bem, ndo adianta usar a inteligéncia. Se nao
consegue entregar, saber o que vender ndo serve para nada”

ANDRE PAPALEO, vice-presidente de indistria,

manufatura e distribuigdo da Oracle

“Segmentacéo da base de clientes e agilidade na cadeia de
suprimentos sdo os maiores desafios dos varejistas”

NELSON CASTELLO BRANCO, diretor de marketing e aliancas

estratégicas do grupo Linx

“As margens estdo cada vez mais apertadas. O varejista quer uma solugdo
complela, que agregue valor e melhore a rentabilidade”

grandes diferenciais competitivos.
Além disso, o preco correto ajuda a au-
mentar as margens, objetivo principal
de qualquer gestor do segmento.

GERENCIAMENTO DA CADEIA E IN-
TEGRACAO. Agora, nio adianta saber
0 que entregar ao cliente se nio conse-
gue fazé-lo, Porisso, é preciso gerenciar
com eficiéncia a cadeia de suprimentos

DOS EM DIA

COM QUE FREQUENCIA SUA EMPRESA REVISA
AS INFORMAGOES SOBRE VENDAS?

9% Quase em tempo real

- Semanalmente

Fonte: Aberdeen Group

e automatizar a reposicdo de estoque.
Entram em cena os sistemas de Supply
Chain Management ¢ ressuprimento,
Além de gerar mais agilidade para en-
frentar as mudancas do mercado, esses
sisternas possibilitam trabalhar com
niveis de estoque reduzidos. Espaco,
hoje, é wim custo enorme para os vare-
jistas. Otimizar o armazenamento de
mercadorias proporciona uma econo-
mia significativa, que acaba refletindo
em toda cadeia.

Isoladamente, porém, cada uma
dessas solucGes acaba tendo um efeito
pequeno nas organizacoes. O real bene-
ficio da TI s6 é obtide quando a empre-
sa consegue colocar todos os sisternas
trabalhando juntos e alinhados com os
negocios, Nesse sentido, é importante
buscar a implementacao do conceito de
Arquitetura Orientada a Servicos (SOA).

No caso, o conceito prevé a divisao
dos aplicativos em servicos, que podem
ser reaproveitados para a construgdo de
outros aplicativos conforme a necessi-
dade da drea de negécios. Assim, o ges-
tor passa a definir os processos para a
TI, e nao o contrario. I
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