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Prefacio

O que é Gerenciamento por Categorias ?

Esta pergunta foi a primeira frase que escrevi sobre Gerenciamento por
Categorias (GC), isto ha quase dez anos.

Passada quase uma década, ainda vejo uma necessidade recorrente de
responder a esta questéo para clientes, parceiros e colaboradores, porque
GC ainda ndo tem um posicionamento claro, uma definicdo objetiva e
principal mente ndo é tangivel para muitos que deveriam adotar o conceito
COmo pProcesso em seus negocios.

Toda vez que falo sobre GC, e isto se da quase que diariamente, tenho
uma preocupagdo em desmistificar e esclarecer que GC é possivel, ¢ mais
facil do que imaginamos e esta presente em agdes corriqueiras, simples e
aplicaveis, que trazem um resultado incrivel.

Quando explico o que fago para uma pessoa que desconhece nosso tra-
balho, eu sempre digo que, grosso modo, nés recomendamos o que uma
loja deve vender e como deve expor os produtos que vende, para que 0
consumidor compre mais; e que o0 segredo para saber como personalizar
estas recomendagdes esta em estudar, da forma mais proxima possivel,
como compram as pessoas que frequentam a loja em questao.

Em geral, esta explicacéo, além de clarear o que é GC, também torna
acessivel sua préatica; para mim, iniciar um trabalho é mais relevante do
que a profundidade que ele tera.

Em outras palavras, prefiro que uma farmacia passe a observar seu clien-
te shopper, a fazer escolhas em seu sortimento e a arrumar suas prateleiras
de forma empirica em vez de ndo fazer nada. Porque eu tenho absoluta
certeza de que o proximo passo, ao colher os primeiros resultados posi-
tivos, serd observar ainda mais de perto seu shopper, talvez fazendo uma
pesquisa no checkout, olhando os nimeros de vendas para realizar uma
revisdo de sortimento mais assertiva e mais agressiva, enfim para dese-
nhar as prateleiras no papel (o famoso planograma), e ter resultados ainda
maiores. E arrisco dizer que tenho mais certeza ainda de que o terceiro
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passo sera aprofundar ainda mais este trabalho, pensando previamente nas
promocgdes que serdo oferecidas, nos pregos que serdo praticados, fazer
uma visita aos concorrentes locais para observar boas praticas, chamar um
fornecedor parceiro para ajuda-lo a sinalizar uma categoria ou alocar uma
demonstradora para trabalhar uma categoria sazonal... Gerenciamento por
Categorias € isto: mais agdo do que teoria, pequenas atitudes e ndo grandes
acontecimentos e princi palmente continuidade.

Dai aimportancia de um livro que explique, de maneira tatica e obje-
tiva, como aplicar na pratica as principais atividades, cujos ganhos sdo
reais e incontestaveis, quando o trabalho é realizado com seriedade e de
maneira continua.

Em suma, este € um livro que torna o processo de gestéo por categorias
possivel para todo tipo de farmacia.

Boa leitura e principalmente excelentes negocios!

Alessandra Lima

Alessandra Lima € publicitaria formada pela Fundagdo Céasper Libero. E espe-
cialista em processos de Gerenciamento por Categoria e Conhecimento do Shopper;
no seu portfélio, destacam-se projetos pioneiros e importantes como o Cantinho do
Bebé, a Estacdo Verdo e a logurteria, que tornaram-se referéncia em GC no mercado.
Ja ministrou aulas de Gerenciamento por Categorias e trade marketing nos cursos de MBA
do Senac e da Universidade ANAMACO. Atuou durante quatorze anos na Johnson & John-
son e atualmente é socia diretora da Mind Shopper, consultoria especializada em solugdes
estratégicas para ponto de venda.



Capitulo 1 — Do conceito a prética A

O GC faz com que os varegjistas e fornecedores fogquem
0 consumidor em todas as decisdes

O GERENCIAMENTO POR

CATEGORIASNA VOZ DO SEU CRIADOR

Em entrevista ao Especial Gerenciamento por Categorias, da edicdo 226
do Guia da Farmacia, o Dr. Brian Harris, fundador e presidente do The
Partnering Group, com sede em Ohio, nos Estados Unidos, e criador do
sistema Gerenciamento por Categorias (GC), em 1989, contou como sur-
giu aideia de desenvolver essa metodol ogia, usada macicamente até hoje
pela industria e varejo em todo o mundo. Segundo defini¢do desenvolvi-
da por Harris, “a gestao por categorias € um processo usado por varegjis-
tas e fornecedores para gerenciar tais categorias como unidades de neg6-
cios, produzindo resultados aprimorados e concentrando-se na entrega de
valor ao consumidor”. Confira a seguir a analise ¢ o balanco dos 22 anos
do Gerenciamento por Categorias por seu criador.

O NASCIMENTO DO CONCEITO

Em 1989, introduzi, pela primeira vez, a ideia de Gerenciamento por
Categorias. Portanto, esse conceito completa, agora, mais de 20 anos. Essa
estratégia foi um grande passo para os varejistas por diversas razdes. Na
época, os empreendedores estavam deixando de limitar seu papel ao de
apenas adquirir produtos e distribui-los aos consumidores. Eles passavam
aenxergar que podiam agregar estratégias de marketing e outras solucdes
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para seus clientes. Esse foi um ponto de transi¢do fundamental tanto da
industria quanto para o varejo, que mudava o foco de ‘comprar produtos’
para ‘vender’ as mercadorias que compravam dos fornecedores. Os co-
merciantes também comecavam a reconhecer que para gerenciar seus in-
vestimentos em estoque era preciso ter métodos e ferramentas eficazes
para vender produtos. Nesse periodo, 0os comerciantes também comega-
vam a verificar dados dos seus sistemas para avaliar ¢ entender os habitos
de compra dos consumidores. No passado, eles contavam com as pesquli-
sas de fornecedores para obter essas informacdes. Além disso, a concor-
réncia entre os varejistas comegou a ficar cada vez mais intensa, inclusi-
Ve com empresas que prometiam pregos baixos, incluindo a chegada do
Wal mart em muitos mercados. Por essas e outras razfes, um certo nime-
ro de varejistas mais progressistas na América do Norte e Europa foram a
procura de novos métodos para enfrentar esses desafios, como o gerencia-
mento por categorias, ¢ o sistema foi se disseminando. Hoje, ¢ uma pra-
tica comercial universal em todos os canais de varejo, seja ele alimentar,
medicamentos e até mesmo o varejo on-line.

CONTRIBUICOES

O GC faz com que os varejistas e fornecedores foquem o consumidor
em todas as decisfes. Além disso, antes do GC, os vargjistas ndo tinham
uma maneira disciplinada e sistematica de alocar seus recursos nas lojas.
A ideia do ‘Papel da Categoria’ forgou os varejistas a decidir quais cate-
gorias eram estrategicamente mais importantes para o sucesso do seu ne-
gbcio e por qué e, com base nessas decisdes, como eles deveriam alocar
recursos por meio de sua carteira de categorias, incluindo espago, onde
localizar a categoria naloja, quanto investir em promogdes, entre outros.
Esse pensamento também trouxe muitos impactos importantes, ndo so para
aumentar o Retorno sobre o Investimento (ROI), mas também para areas
como design e layout de lojas, para a geragdo de fluxo de uma forma mais
logica e favoravel ao consumidor. Esse conceito também ajudou varejis-
tas e fornecedores a serem mais colaborativos.
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