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A única coisa 
permanente no universo 

é a
Mudança.

Mudanças

Fonte: http://historiadafilosofia.wordpress.com/category/heraclito/

“

”
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Os shopping centers já foram um 
dos principais símbolos da 

pujança econômica americana. 
Hoje, eles estão morrendo 

lentamente.
Nenhum novo shopping coberto 
foi finalizado nos Estados Unidos 

desde 2006, e centenas dos 
existentes estão sendo 

abandonados ou renovados para 
outros usos.

Declínio nos EUA

Fonte: http://exame.abril.com.br/economia/album-de-fotos/veja-serie-de-fotos-que-mostram-a-morte-de-shoppings-centers
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Reflexão

Foto da frase atribuída a Charles Darwin na Academia de Ciências da Califórnia.

Não é o mais forte que sobrevive, 

nem o mais inteligente, 

mas o que melhor se adapta às 

mudanças.

“
”
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““““Canais de Vendas* são conjuntos de organizações 
interdependentes envolvidas no processo de tornar um produto 

ou serviço disponível para uso ou consumo”.

O Que São Canais de Vendas?

Fonte: Stern e El-Ansary (1996) - * Referindo-se inicialmente à Canais de Distribuição

Tenho um produto 
ou serviço.

Meu mercado está 
logo ali.

Mas como chego até
ele? Qual a melhor  

forma?

Este caminho

chama-se 

Canais de Vendas
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Principais Canais de Vendas

• Revendedores Independentes

• Atacados / Distribuidores

• Concessionárias (Dealers)

• Representantes Comerciais

• Franquias

• Lojas Próprias (Equipe própria)

• E-Commerce

• Callcenter (Telemarketing)

• Outros.
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Avaliação – Os 3 C’s

Cobertura
(de mercado)

Controle
(sobre o canal)

x x

Custo
(para servir)
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O 4º C na Estratégia de Canais

Convencimento
(para estimular os 

integrantes do canal)

Cobertura
(de mercado)

Controle
(sobre o canal)

x x

Custo
(para servir)
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Nestlé

Fonte: Jornal O Estado de São Paulo - 18/06/2010
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Acesso ao Mercado é o Nome do Jogo!
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Tam Viagens
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Turismo l Agência quer aumentar integração entre serviços e holding

TAM Viagens vende 20% mais e busca liderança

A TAM Viagens, controlada pela TAM S.A., prevê vender 

este ano 20% mais que em 2013, quando embarcou mais 

de 1 milhão de passageiros por meio da rede de 175 lojas.

Fonte: Valor Econômico – 20, 21 e 22/09/14.

“Queremos ser a número 1 em viagens no Brasil.”

Sylvio Ferraz, diretor executivo 
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EXPANSÃO

Fonte: Valor Econômico – 20, 21 e 22/09/14.

2015: primeira temporada em que a companhia terá 

plataformas de venda digital e física totalmente 

integradas.

• Aproveitar o potencial de negócios e de vendas cruzando demandas dos clientes próprios e 

dos consumidores da TAM ou do programa Multiplus.

• As 175 lojas da franquia da marca terão acesso aos sistemas de produtos e preços hoje 

controlados pela central da companhia.

A venda na plataforma digital é a que mais cresce na TAM Viagens. Este ano, esse segmento 

aumentou 29,5% enquanto nas franquias a expansão foi de 7%.

Outra frente de investimento é o treinamento, que aumentou 20% este ano ante as 55 mil 
horas dadas ano passado aos franqueados e agentes.  

Tam Viagens
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Via Varejo
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Fonte: Brasil Econômico – 23/09/14.

Via Varejo adota tablets nas lojas

O objetivo é aumentar a produtividade dos vendedores das quase mil unidades da rede, 
que reúne Ponto Frio e Casas Bahia. Testado em loja em São Caetano do Sul (SP), projeto 
chegará a outros estados ainda neste ano.

• Segundo o vice-presidente de Operações da companhia, Jorge 
Herzog, a adoção integral dos tablets pelo grupo deverá ocorrer 
em até um ano e meio, contemplando os cerca de 27 mil 
vendedores das quase 1.000 lojas combinadas do Pontofrio e 
Casas Bahia, bandeira que também é administrada pela empresa.

• Calcula-se uma economia de cerca de 10 minutos na negociação 
do cliente com o vendedor quando os dispositivos são utilizados, 
para conversas de apenas 5 minutos. 
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• A iniciativa busca agilizar o registro de compra, 

também facilitando o acesso a informações técnicas 

dos produtos e de disponibilidade em estoque –

dados que tradicionalmente são buscados nos 

computadores das lojas.

“Quando dou possibilidade de tecnologia, estou 
me aproximando ainda mais do cliente. Nada 

melhor (para o consumidor) do que chegar à loja e 
ter quase uma continuação daquilo que estava 

fazendo no seu lar.”

Jorge Herzog, vice-presidente de Operações

Fonte: Brasil Econômico – 23/09/14.

Via Varejo
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Saraiva
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Empresa investe na integração para aprimorar a experiência dos consumidores nos canais 
de vendas físicos e digitais. (115 lojas físicas)

Perto de completar 100 anos no mercado, 
Saraiva aposta em inovação

Fonte: Brasil Econômico – 22/09/14.

EQUILÍBRIO: combinar a experiência acumulada com boas doses de entusiasmo e 
ímpeto, próprias da juventude.

O foco na EXPERIÊNCIA DO CLIENTE é o fio condutor desse novo momento. 

“Quando um cliente entra no nosso site, é fácil identificá-lo. Mas queremos aprofundar 
esse conhecimento e estamos trabalhando para levar essa mesma abordagem para o 

ponto de venda.”

Marcelo Ubriaco, diretor-geral de Varejo
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Sucesso é passado...não garante o nosso 
futuro.

Tudo que a gente faz diariamente é nos 
perguntar: o que o consumidor quer comprar?

Os clientes hoje tem a loja dentro de seus 
bolsos...

A loja é um lugar de entretenimento e 
cultura.  A venda é consequência. 

(3rd Place).

“

”
Fonte: Sérgio Herz – CEO - Livraria Cultura . Plenária : O Que Me Faz Competitivo: as receitas, 
práticas e ideias que motivam os maiores empreendedores do varejo nacional. BR Week./2014. 
Em 30/07/2014.

Livraria Cultura
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ConclusõesConclusões

ACESSO AO 
MERCADO

Ponto de Partida

Controle
Cobertura

Custo
Convencimento

Canais 
de 

Vendas

Encantamento dos 
clientes

Experiência de 
Consumo

Excelência

Equipe preparada
Indicadores de performance

Campanhas e Motivação

Gestão

Administrar os 
Conflitos 

X
Eliminar

Conflitos de 
Canais

Evolução, 
Mudanças e 

Consumidores

Mercado

Modelos de 
Negócios

Modelagem 
adequada
Regras e 

Consequências
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