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Hoje
* decisGes de projeto de

canal

* objetivos e restri¢cdes do
canal

*  principais alternativas
* avaliacdo das alternativas

* selegdo e avaliagdo de
participantes

e sistemas de canais
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Questoes dos

fabricantes
¢ ideal

¢ viavel

* disponivel

inicio: venda local
para mercado

limitado
(intermediarios
existentes)

expansao:
diferentes canais
disponiveis e
criacdo de outros
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Alternativas

* mercados menores:
distribuidores

e areas rurais: varejo
diversificado

e areas urbanas: lojas com
linhas limitadas

¢ todos: franquias, agentes
internacionais, associagao com
empresas locais, etc

Estudo de caso: Revista Sorria
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Projeto de
_* sistema de canal

1. analise necessidades dos
consumidores

2. definicdo de objetivos
do canal

3. identificacdo/avaliacdo
de alternativas de canal

1. Consumidores compram:

* oqué?
* onde?
* porqué?
* como?
* quando?
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Servicos do canal
¢ tamanho do lote [O consumidor

compra uma unidade ou mil? Menor lote,
- maior nivel de servigo]

tempo de espera [Quanto o
consumidor pode esperar? Dias?
Segundos?]

conveniéncia espacial
[Descentralizagdo do atendimento]

variedade de produtos

[Quantas marcas?]

retaguarda de servicos
[Servigos extras: crédito, entrega,
suporte, etc]

E importante
considerar

elevados niveis de servigos
=>» maiores custos do canal
=> maiores pregos

pOUCOS Servigos =» precos
mais baixos
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Objetivos dos canais
-~ W § " =

produtos pereciveis: marketing
direto, reducdo manipulacdo

e produtos a granel: minimizacio de
distancias e manipulagdes

e produtos customizados ou de alto
valor: vendas diretas

* produtos que exigem instalagdo/
manutengdo: canais da empresa ou
franquiados

Restricoes
dos canais

« forgas e fraquezas de tipos de
intermediarios e forga de vendas

« forgas e fraquezas dos concorrentes

e  condigGes econOmicas (crises exigem
canais curtos e sem acessorios)

e legislagdo e restrigdes legais (alguns
projetos de canais tendem a monopdlios)
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Alternativas de canal

e tiposde
intermedidrios

* numero de
intermedidrios

e condigles e
responsabilidades
dos participantes

Tipos de intermediarios

* forga de vendas da * lojas especializadas e veiculos
empresa . .
* maladireta *  magazines
. I
filiais .
internet * eventos

e distribuidores
industriais

quiosques e etc
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Numero de
intermediarios

* distribuigdo exclusiva (grande controle
sobre o nivel de servigos: carros novos,
grandes eletrodomésticos, roupas, etc)

e distribuicao seletiva (boas relagdes
comerciais com intermediarios
selecionados: roupas, reldgios, produtos
premium, etc)

e distribuicdo intensiva (maior nimero
de intermediarios possivel)

Responsabilidades dos participantes

* politica de pregos

* condigdes de venda

e direitos de
exclusividade

* servigos e
responsabilidades
mutuas
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Avaliacao das
alternativas

e critério econ6mico
e critério de controle

e critério de adaptacdo

Selecao de participantes

adl

numero de anos em
que estdo no negdcio

outras linhas e
produtos vendidas

potencial de
crescimento e lucro

grau de solvéncia
nivel de cooperagado
reputacado, identidade

clientela
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Motivacao

* poder coercivo (ameaca do
fabricante de romper o relacionamento)

* poder de recompensa

(beneficios extras por desempenho)

* poder legitimado (exigéncias

asseguradas por contrato)

* poder de especializacao

(cooperagdo de conhecimentos técnicos)

* poder de referéncia (admiracio

pelas marcas representadas)

Modificacao de canais

Valor agregado por canal

ALTO BAIXO

CRESCIMENTO
microcomputadores:

revendedores especializados
roupas: lojas de departamentos

ALTA

INTRODUTORIO DECLINIO

microcomputadores: lojas microcomputadores: mala
BAIXA -~ H

especializadas direta

roupas: boutiques roupas: lojas de liquidagdo

Crescimento do mercado

Fonte: adaptado de KOTLER, Philip. Administragdo de marketing, Sdo Paulo: Atlas. 52 ed. 1998, pg.481.
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A\ -

Fonte: adaptado de Stern and Gemini Consulting APUD KOTLER, Philip.
Administragdo de marketing, Sdo Paulo: Atlas. 52 ed. 1998, pg.482.

14 etapas para transformar um canal

revisdo e pesquisa dos canais

analise do sistema atual

workshops/entrevistas com atuais
participantes

andlise do canal concorrente

andlise de oportunidades de curto prazo
nos canais atuais

plano de ataque de curto prazo

pesquisa quantitativa usudrios finais

14 etapas para transformar um canal

8.

Fonte: adaptado de Stern and Gemini Consulting APUD KOTLER, Philip.
Administragdo de marketing, Sdo Paulo: Atlas. 52 ed. 1998, pg.482.

10.

11.

12.

13.

14.

pesquisa quantitativa necessidades
usuarios finais

andlise dos padrdes setoriais em uso

desenvolvimento de um “canal ideal”

desenvolvimento de sistema realista e facil
de ser administrado

analise das lacunas entre atual x ideal x
realista

desenvolvimento de opgdes estratégicas

projeto de canais otimizados
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Sistema de
canal vertical

e corporativo
* administrado

e contratual
- redes patrocinadas por atacadistas
- cooperativas de varejistas

- organizagOes de franquia

Franquias

* franquia varejista
patrocinada pelo

fabricante (ex:
concessionarias)

* franquia atacadista
patrocinada pelo
fabricante (ex: Coca-Cola)

* franquia varejista
patrocinada por

empresa de servigos
(ex: Hertz, McDonald’s)
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Os 7 pecados das franquias

Sistema de canal horizontal

marketing simbidtico

duas ou mais empresas
unem competéncias

PG Gestao de Vendas | SUSTENTARE 13



Criagao/Consolid. Canais de Negodcios

uma empresa usa dois ou

mais canais. ex: Compaq vende
direto para corporativo, varejo
especializado e revendedores.

beneficios
aumento da cobertura de mercado
redugdo do custo do canal

customizagdo da venda

desvantagens
conflitos de canais

problemas de controle

Papeis das empresas

oy
v
S b

b

dominantes tém acesso aos
suprimentos, sdo respeitadas, seguem
normas e perpetuam o canal

batalhadoras Querem ser dominantes;
menor acesso aos suprimentos e problemas
em tempos de escassez; apoiam as normas

complementares no sio parte do
canal dominante; atendem a segmentos
menores e rcspcitam normas

transitorias nzo querem pertencer ao
canal dominante; movimentam-se por
oportunidades

inovadoras externas pesafiam e
causam disturbios no canal dominante; criam
novos sistemas
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1998.
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