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“Hoje, jd estamos, inclusive, estudando a importagao de

novos produtos, pois temos a intengdo de ampliar o mix”,

diz a executiva.

Importar diretamente ou néo?

Antes de optar por se tornar importador, o supermercado
precisa avaliar as vantagens e desvantagens dessa escolha,
uma vez que essa atividade requer varios esforqos. Muitas
vezes, as companhias tomam essa decisdo tendo como tinico
foco a reducio de custos, e entdo a obtencao de uma margem
maior a partir da compra direta dos itens. Mas € preciso se
atentar que esse ndo é o tinico fator a ser observado. “Nio
podemos deixar de lembrar qual ¢ a principal fungdo do
supermercado, que é trabalhar no varejo e, assim, focar no
ponto de venda, na exposigdo, no merchandising, atuar de
acordo com a necessidade do cliente dentro da loja”, detalha
a professora doutora da Fucape e também da Universidade
Tecnol6gica de Berlim, Juliana Campos.

Juliana analisa que a partir do momento em que 0 varejis-
ta passa a trabalhar com questoes mais complexas que uma
simples compra em &mbito nacional, ele foge do negocio

rcom a importadora”®

As vantagens ao se tornar

e B o gL o B g i

1 GESTAO oPtRglo

acabar investindo mais em algo que,
na verdade, nio vai agregar valor para
o cliente final”, defende.

No caso de fazer a importacdo di-
reta, o recomenddvel é que o super-
mercadista invista em itens de baixa
perecibilidade. Isso ¢ indicado porque
ha orisco de ter excesso de mercadoria
em estoque, o que prejudica a venda
dos produtos.

Toda a margem ganhada, tirando
o intermedidrio da negociacdo, 0 va-
rejista pode perder por meio de uma
queima de estoque, pois o produto
pode estar préximo ao vencimento e
entdo serd necessdrio baixar o preco
de forma significativa, para que seja
vendido. “Assim, o supermercadista
nao terd necessariamente margem”, it WND:
ressalta a professora. dirgtamente

Bratt, da Gourmand Alimentos, ex- traz risco a0 :
pressa a mesma opinido de Juliana e z:pcirnr,?;;aﬂ’fd18ta
explica que, ao trabalhar com o impor- mercadorias além
tador, o risco de excesso de produtode- (g negessidads, o que
saparece, pois o varejista ird adquirir  prejudica 0 estoque

a quantidade ideal que necessita para
as suas lojas. “O tnico incentivo ao
eliminar o importador é obter o pro-

duto com valor mais baixo, porque o
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