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Profissional deve saber suportar as pressdes
por custos baixos, mas para se diferenciar €
preciso também uma postura analitica que
consiga detectar as variaveis econdmicas

gue influem no varejo

profissional d¢ compras ¢,
antes de qualguer ¢oisa. um
tom acgociador: & por meio
dele que o produto cscreve
sua histéria no varejo, Embora 2 pres.
s seja grande para que ¢ custo figue
sempre baixo, ¢sse ¢ apenas um lado de
suas potencialidades, emborz zinda se

mantenha como a face principal, Com o
desenvolvimento do mercado ¢ o apro-
fundamento da gestiao téenica do varejo.
o comprador necessitz de atributos gue
o diferenciem. Para adotar ¢stratégias
sem postura reativa em relagio & con-
correncia, 6 supermercado, por sua vez,
reguer massa eritica, o gue abze oporiu.

Yazima, da Intelectas
Brasil roling

limita atuzgso do
profissional
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aidades para o comprador se destacar.

“Existe uma caréncia 1éeaica desses
PrOfissioNais. que Precisam s¢ preocupar
mais ¢om 0 ambicnle ¢condmico dos
produtos que operam”, afirma o profes-
sos d¢ Vargjo de Provar (Programa de
Admiaistragio de Varejo), Nuno Folto,
Ele comena gue existe até uma lenda
sobre & atvacio dos profissionais de com-
pras. que muitas vezes & propalada por
observadores estrangeiros. "Dizem que
o brasileiro sabe vender. mas n&o sabe
comprar”, alirma.

E difil definir se 1890 € vezdade ou mito,
mas o que Folto destaca com esse exemplo
¢ que de zlgum modo hi uma pereepgio
sobre as nocessidades dessa érea.

Valorizar o ambienle econdmico,como
defende Folto. significa agregar informa-
(40 20 produto, incluindo o desempenho
da categoria & qual pertence, bem como
deralhes macroecondomicos do mercado
de consumo ¢ microeconémicos relativos
& cadeia de suprimentos do produto, Hé

ambém a necessidade de deseavoltura
logistica, sem ¢ que produto pode ter um
bom prego de aquisigho, mas sem & 2a-
rantia de ¢star na gondola no momento
BECCSSErio, “Assegurar o fornecimento
significa 216 mesmo saber como €314 4 si-
wiagdo da matéria-prima do fomecedos”,
afirma o professor.

O censultor da Intelectas Brasil, Tho-
maz Yarima, afirma gue os profissionzis
necessitam se envolver mais com plancjz-
mento: Qs processos precisam ser ¢laros,
o rzbalho deve ter metas ¢ o profissional
tem de conheécer bem os indicadores com
08 Guais trabalha” Mas Yazima também
reconhece que a roting & um fator que
muitas vezes limila & atuagio do profis-
sional. "Chega a absorver %% do 1empo
Com questes puranente operacionais”,
alirma. Um exemplo que ¢le d4 ¢ o caso
de uma mercadoria entregue no endere-
g0 errado, quando hé virias lojas de uma
rede. "Isso tira um wmpo precioso do
planejamento™, diz (H.L.)
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