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0 crescimento do
mercado consumidor
brasileiro registrado,

nos ultimos anos,

vem estimulando
os empreendedores
a acelerarem seus
planos estratégicos
de expansao

tendo em vista a
perspectiva positiva

de crescimento
sustentado do
mercado interno.

Localizacao do ponto de Venda:

aumento da capilaridade através de uma abrangente cobertura geografica

Muitas redes tém dobrado
0 nimero de pontos

de vendas. De 2002 até inicio
de 2009, por exemplo, a C&A
passou de 77 para 154 lojas,
enquanto o Magazine Luiza
passou de 123 para 397. A
Otica Diniz, que em 2000
detinha 24 lojas passou para
520 em 2010 e tem planos de
expandir para mais 400 lojas
nos proximos 5 anos. A Rede
Pet Center passou de 3 em
2002 para 16 lojas em 2011
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O porqué do crescimento

A Unica coisa constante sdo as

mudancas, postura mdgica e ine-
rente a qualquer modelo de negd-

cio e de crescimento, seja em que
esfera for.
O crescimento organico € uma

condicao inaliendvel para a pereni-

dade das empresas. Instintivamente
e imbuido no cédigo genético das

empresas, 0 crescimento e a evolu-

a0 530 0s primados de um mundo
cada vez mais empreendedor.

Para tanto, devemos ter a dimen-

530 exata que uma expansao bem

planejada pode representar uma
expressiva variacdo no volume e
resultados negacios, sendo inclusive
determinante para 0 sucesso ou fra-
casso do empreendimento.

Mais do que nunca, as empresas
precisam compreender a logica do
mercado e, com conhecimento e di-
namismo, enfrentar os concorrentes
e demais atores posicionando-se de
forma inteligente em busca do lucro
almejado, assequrando que seu pla-
no de expansao seja suportado pela
eficiéncia plena da gestao.
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As empresas viviam em meédia
30 anos e, hoje, esse ciclo de vida
nao é mais tao longo assim: estudos
mostram que 0s modelos de
negocio atuais serdo sustentdveis
por uma média de dez anos. Duas,
em cada trés, empresas terao seus
negocios completamente alterados.
Dessas, uma vai desaparecer (ser
comprada ou falir) e a outra vai ter
que se reestruturar radicalmente.

0 crescimento sustentado €
uma condicdo essencial para 3
sobrevivéncia das empresas, uma
vez que os modelos de negdcio
atuais, bem diferente de décadas
pretéritas, possuem seu ciclo de
vida cada vez mais comprimidos,
para 0 qual dispor de informacoes
relativas a atuacdo da concorréncia
e da configuracao do seu mercado
consumidor é imprescindivel.

De um dia para o outro, 0S
negdcios podem multiplicar de
tamanho dada a velocidade destes
processos, mas ha grandes desafios
a vencer para que essa uniao Nao
se transforme em um pesadelo, pois
hd inimeros exemplos empresariais,
onde a cultura destas empresas
mostraram-se  incompativeis  por
conta de diferencas irreconcilidveis
entre os estilos de gestao e de visao
estratéqica.

A decisdao soberana sobre a
estratégia de ocupacdo do seu
mercado de atuacao foi, é e sempre
serd a combinacdo criteriosa da
andlise do ambiente e ndo um mero
desejo presuncoso e de vaidade
pessoal.

Portanto, ndo depende apenas
da vontade do empreendedor e
que bom seria que assim o fosse.
Para desvendar o deus-mercado, é
necessario interagir com diversas e

misteriosas varidveis, inclusive sendo
fundamental analisar ndo somente o
seu negocio, mas também o negocio
dos seus possiveis concorrentes,
potencializando seus acertos e
extirpando suas deficiéncias.

Conhecer bem o mercado onde
se atua ou se pretende atuar é de
vital importancia para o sucesso de
qualquer empreendimento, uma vez
que as respostas de consumo sdo 3
interpretacao de muitas incognitas.

Com as mudancas abruptas ocor-
ridas no mercado e principalmente
no comportamento do consumidor,
pode-se observar que poucas em-
presas optaram por aprender du-
rante a transicao ou dedicaram es-
tudos para melhorar e acompanhar
esta evolucao natural.

Fato ndo raro € que essa nova
unidade  estratégica pode  ter
de enfrentar a concorréncia ja
posicionada - evidente que quem
Crava sua bandeira em primeiro lugar,
a exemplo dos fuzileiros americanos
nas inumeras invasdes e querras,
se instala melhor, além disso,
pode ter de bancar o alto custo da
localizacao, pois os melhores pontos
custam caro e os adversarios mais
competitivos querem, manipulam,
ficam, apossam-se e 0s reservam
a sl proprios, mesmo que as vezes
mantenham-no  ocioso,  criando
barreiras e impossibilitando assim
a ocupacdo por parte de seus
oponentes.

E sabemos também que 0s custos
para construir ou alugar instalacoes
- obviamente depois da escolha da
regidao de mercado mais favordvel
e plenamente aderente ao ramo do
negocio - tem um grande impacto
sobre os resultados. Portanto uma
localizacdo adequada e coerente é

fundamental para a capacidade de
atrair e manter clientes satisfeitos,
nao sendo uma decisao que pode
ser postergada.

Quando discutimos sobre 3
acuidade e responsabilidade destas
reflexbes na Cia de Marketing,
estamos afirmando taxativamente
que muitos tomadores de decisao
no varejo sao conhecidos por sua
atitude indiferente e passiva, diante
da avaliacdo de novos pontos de
vendas para seus empreendimentos.

Apesar do substancial  avanco
técnico  realizado  nos  modelos
de localizacdo e sistemas de

informacdo, esse  procedimento
descuidado continua a acontecer,
fazendo com que frequentemente
as decisdes locacionais de varejo
sejam resultado de uma combinacao
de palpites, experiéncias pessoais e
alguns poucos e enviesados calculos
de viabilidade economica.
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A decisdo soberana
sobre a estratégia

de ocupacado do seu
mercado de atuacdo
foi, é e sempre serd a
combinacao criteriosa
da andlise do ambiente
e ndo um mero desejo

presuncoso e de
vaidade pessoal.
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Para nods, Consultores de Campo,
que militamos nesta seara ha trés
décadas, introjetamos com a mais
plena conviccao que uma decisao
precisa, na escolha do ponto de ven-
da, pode evitar erros que custariam
muito tempo e dinheiro. As vezes
por um simples equivoco na estima-
tiva de venda ou demanda, no perfil
dos consumidores locais, no desco-
nhecimento do nivel de concorréncia
ou pela inexisténcia de investigacao
de tendéncias de mercado focadas
em segmentos promissores.

Face ao dinamismo deste mer-
cado orientado pela expansao - que
por especificidade demonstra o
tonus do aspecto imobilidrio, que
propiciam retornos financeiros sobe-
jamente rentdveis aos investidores
que operam no sofisticado mercado
de Built to Suit - novos pontos estao
sendo constantemente ofertados e a
decisdo de aceitar ou rejeitar cada
alternativa ganha assim importancia
crucial.

A modalidade Built to Suit é uma
operacao imobiligria que pode ser
entendida como construcao sob me-
dida, consistindo em um contrato
pelo qual um investidor viabiliza um
empreendimento imobilidrio sequn-
do os interesses de um futuro usua-
rio, que ira utilizé-lo por um perfodo
pré-estabelecido, garantindo o retor-
no do investimento e a remunera-
c3o pelo uso do imovel.

Embora existam muitas ofertas
no mercado imobilidrio, muitas ve-
zes, elas nao se mostram adequa-
das as necessidades dos usuarios e é
muito comum o desinteresse na alo-
cacao de recursos para imobilizacao
em ativos fixos.

Nossa empresa, a Cia de
Marketing, embasada em vasta ex-
periéncia profissional pratica e aliada
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a uma formacdo académica solida,
desenvolve solucdes integradas que
abrangem todo escopo do Processo
de Expansdo e Consultoria Empresa-
rial, sedimentada em quatro pilares:
Gestdo Estratégica, Gestdo Negocial,
Gestao Contratual e Gestao do Mobi-
lidrio Corporativo.

Com visdo de vanquarda, sua
consolidacdo no mercado se deu
através de solidas Aliancas Estra-
tégicas, possibilitando oferecer ao
mercado um modelo de consultoria
empresarial inovador, promovendo
entre oulras coisas, o lancamento
de ativos rentdveis oriundos dos
processos de expansao e aproxima-
¢30 com grupos e investidores de
grande porte.

Visando aprimorar a qualidade
de seus servicos, buscando solu-
cOes cada vez mais completas para
seus clientes, a Cia de Marketing
aderiu aos movimentos de van-
quarda promovendo parcerias com
diversas empresas e programas de
exceléncia.

Para 0 desenvolvimento e mode-
lagem das operacoes de Built to Suit,
a Cia de Marketing, Rocha & Latrova
Engenharia e a Engemais (Projetos
e Gerenciamento) se uniram em
uma alianca estratégica para ofere-
cer solucoes completa, de expansao
e ativos. Nesta parceria, a Cia de
Marketing atua de forma protagonis-
ta em todas as etapas do processo
de expansdo, de gestdo negocial e
de gestao contratual.

A Rocha & Latrova, empresa cer-
tificada pelo sistema de qualidade
internacional NBR 1SS0 9001:2008,
com sua expertise no segmento de
construcdo civil, executa as obras
nos pontos venda, projetando insta-
lacoes sob medida e no menor tem-
po habil para atender as necessida-

des operacionais de nossos clientes.
A Engemais, empresa especializada,
em Projetos diversos, Gerenciamen-
to de Obras, Avaliacoes complemen-
ta as demais fases do processo.

Juntas  dispbem  de  uma
considerdvel Carteira de Investidores,
possibilitando oferecer opcoes de
investimentos variadas e amplo
composto de expansao, para seus
clientes, garantindo agilidade no
processo decisorio.

Em sintese: a questao da
macro e microlocalizacao é
reconhecida, por um grande

numero de especialistas e

pesquisadores, como uma das
decisdoes mercadoloégicas mais
impactantes do setor varejista,
pois normalmente é o primeiro
conceito de investimento pelo
empreendedor

Para nos, isto significa que uma
das iniciativas mais decisivas de
um projeto empresarial ¢ determi-
nar adequadamente - com precisao,
agilidade e sem retrabalhos - sua
localizacao espacial e geografica. Se
acertar na localizacao do mercado, a
empresa dard um grande passo para
ampliar sua capilaridade através de
uma cobertura geogrdfica abran-
gente e dilatar substancialmente
suas receitas #

Roberto Garcia de Oliveira

Consultor e Empresario com atuagdo
em diversos segmentos como hotelaria,
consultoria empresarial,

setor moveleiro e de investimentos




