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Resumo

O pequeno e médio varejista enfrenta desafios em estruturar seus dados e informagdes, ainda que as estas sejam
consideradas como cruciais na economia atual. O objetivo deste trabalho ¢ identificar requisitos informacionais,
internos e externos, que auxiliem na operagao e gestdo desse tipo de negocio. Para alcangar tal objetivo, foi feito
o levantamento e analise de artigos cientificos que abordam a demanda informacional desse tipo de organizagéo,
em busca de informacdes relevantes ao tema da pesquisa. Assim, a metodologia utilizada ¢ de abordagem
qualitativa, de objetivo descritivo e de procedimento bibliografico. Como resultado, este artigo apresenta as
necessidades informacionais do pequeno e médio varejista brasileiro ao ptblico académico, de forma organizada
e sistematica. O cuidado do pequeno e médio varejista com a informagdo, embora negligenciado, se torna a cada
dia mais essencial para a sobrevivéncia dessas empresas a medida que o mundo se torna mais conectado.

Palavras-chave: Varejo; Informagao; Sistemas; Bussines; Intelligence.

ANALYSIS OF THE INFORMATIONAL NEEDS OF SMALL AND MEDIUM

BRAZILIAN RETAILERS
Abstract

Small and medium-sized retailers encounter challenges in structuring their data and information, despite their
recognition as crucial in the current economy. The aim of this study is to identify internal and external
informational requirements that assist in the operation and management of this type of business. To achieve this
objective, a survey and analysis of scientific articles addressing the informational demand of this organizational
type were conducted to gather relevant information on the research topic. Thus, the methodology employed is
qualitative in nature, with a descriptive objective and bibliographic procedure. Consequently, this article presents
the informational needs of Brazilian small and medium-sized retailers to the academic audience in an organized
and systematic manner. The attention paid by small and medium-sized retailers to information, though often
overlooked, becomes increasingly essential for the survival of these enterprises as the world becomes more
interconnected.

.Keywords: Retail; Information; Systems; Bussines; Intelligence.
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ANALISIS DE LAS NECESIDADES DE INFORMACION DE LOS PEQUENOS Y
MEDIANOS MINORISTAS BRASILENOS

Resumen

Las pequeiias y medianas empresas enfrentan desafios a la hora de estructurar sus datos e informacion, aunque
estos se consideran cruciales en la economia actual. El objetivo de este trabajo es identificar requerimientos de
informacidn, internos y externos, que coadyuven en la operacion y gestion de este tipo de negocios. Para lograr
este objetivo se realizo un levantamiento y analisis de articulos cientificos que abordan la demanda informativa de
este tipo de organizaciones, en busca de informacion relevante al tema de investigacion. Asi, la metodologia
utilizada es de enfoque cualitativo, objetivo descriptivo y procedimiento bibliografico. Como resultado, este
articulo presenta al publico académico las necesidades de informacion de los pequefios y medianos investigadores
brasilefios, de forma organizada y sistematica. El cuidado de los nifios y de los medios con la informacion, cada
vez mas descuidado, se vuelve cada dia mas esencial para la supervivencia de estas empresas a medida que el
mundo esta mas conectado.

Palabras clave: Minorista; Informacién; Sistemas; Negocio; Inteligencia.
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1 INTRODUCAO

E de se esperar que empresarios e gestores busquem a maior lucratividade possivel em
seus negocios sem comprometer sua competitividade, entretanto, esses objetivos sao dificeis de
alcancar simultaneamente, uma vez que “o mercado tem se tornado a cada dia que passa mais,
competitivo, e a sustentabilidade dessas organizagdes nos seus mercados de atuagoes, tem sido,
atualmente, muito desafiador” (Alencar, 2022, p3). Para atingir lucratividade e competitividade,
os gestores de varejo necessitam tanto ter uma visdo macro, ou seja, a visao geral da empresa,
como de suas operagdes, de forma a obter um melhor desempenho e enxugar custos. Uma
gestdo com informagdes precisas e confiaveis sdo essenciais para o sucesso ¢ expansdo dos
negocios, pois “a informagdo contribui decisivamente para a maior ou menor competitividade
de uma organizacao, independentemente do porte ou segmento que atua no mercado” (Santana;
Silva, 2022, p.4).

Assim, os gestores buscam no mercado de tecnologia solucdes digitais que os ajudem a
atingir seus objetivos. Na realidade, “os sistemas e servicos de informag¢do nao se limitam a
responder perguntas, mas sdo concebidos como atividades que agregam valor a informacao, de
modo a ajudar os usudrios a tomarem melhores decisdes e ter uma melhor percepcdo das
situacdes” (Choo, 2003, p. 20).

Todavia, o mercado estd inundado com solugdes com diferentes tipos de servigos,
valores e qualidade, ofertadas por empresas de diferentes portes e qualificacdes técnicas. O
gestor tem de analisar o produto no geral e distinguir a oferta por servigo oferecido, por preco
e, sobretudo, por atender suas necessidades informacionais. Por mais que existam gargalos no
processo de escolha, os autores percebem, em sua experiéncia profissional, um incremento na
busca de sistemas de informagdo por pequenas e médias empresas do varejo, pois “no atual
ambiente de negocio a informagdo tem sido apresentada como um componente de agregagao
de valor, o que provocou uma maior utilizagdo de sistemas informatizados” (Gonzalez Junior,
2011, p. 19).

Outro fator que pode ter impacto na maior busca por sistemas de informacao pelas
organizagdes, esta vinculado a necessidade de gerenciar e processar grandes volumes de dados,
que em consequéncia se tornam informacao. Portanto, isso permite obter vantagem competitiva,
possibilitando tomadas de decisdes estratégicas, dado que “a tecnologia da informacao permitiu
que pessoas, grupos € organizacdes fizessem a gestdo de suas informacgdes eficaz e

eficientemente” (Gordon; Gordon,2006, P.5).
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Contudo, para se obter €xito no processo de ado¢do de uma solug¢do informacional ¢
muito importante detectar com clareza o que se esta buscando e perceber adequadamente a
capacidade da organizagdo que esta ofertando o servigo. O provedor do servigo, para “atender
as expectativas do cliente de uma determinada unidade de informagao ...”, deve entregar ... um
produto e/ou servigo com valor agregado e de qualidade” (Spudeit, 2017, p. 84).

Porém, além da auséncia de dominio tecnoldgico por parte da maioria das pequenas e
médias organizagdes, nota-se desafios dessas empresas em identificar com clareza suas proprias
necessidades informacionais e possuirem expectativas imprecisas em relacao aos sistemas de
informagdo. Adicionalmente, é importante ressaltar que o tipo, tamanho e setor da organiza¢ao
influenciam nessa demanda.

Assim, esta pesquisa tem como publico-alvo o pequeno e médio varejista brasileiro,
sendo o varejo entendido como “atividades de negdcios envolvidas na venda de qualquer
produto ou prestacdo de qualquer servigco a consumidores finais, para utilizagdo ou consumo
pessoal, familiar ou residencial” (Mattar, 2019, p. 1). Ainda segundo Mattar (2019), as
atividades desempenhadas pelos varejistas visam adicionar valor a produtos ou servicos no
ponto de contato com o consumidor, seja este o da prestagdo de servicos ou a venda. Portanto,
o objetivo desse trabalho se restringe a identificar as necessidades informacionais desse tipo de
empresa.

Os quadros, quando usados, destinam-se a conter informagdes textuais que se pretende
apresentar de forma tabulada, mas que ndo tem o propoésito de quantificar. A coloracdo de
células ¢ livre conforme a necessidade do autor em sua intengao demonstrativa. Sua extensao
maxima em largura deve ser de 16 cm que ¢ o espago da mancha, respeitadas as margens, € sua
apresentacao deve ser centralizada quando menor que 16 cm. Suas margens devem ser fechadas

como no exemplo abaixo.

2 REFERENCIAL TEORICO

Nesta se¢do, abordaremos alguns conceitos que fundamentam as discussdes neste
trabalho. Primeiramente, serdo apresentadas algumas definigdes relativas ao uso do Enterprise
Resource Planning (ERP) no varejo, seguido pelo uso de ferramentas de informagao no varejo
brasileiro. Nestes topicos serdo expostos alguns dos principais conceitos sobre os temas € a

conexao existente entre estes.
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2.1 USO DO ENTERPRISE RESOURCE PLANNING NO VAREJO

O ERP ¢ um sistema de informagdo que busca atender todos os setores de uma
organiza¢cdo em uma unica solugdo. Assim, “um sistema ERP ¢ uma arquitetura de software
que conecta informagdes entre as diferentes fungdes de uma empresa, quando implementadas
com sucesso” (Garg; Garg, 2012, p. 1). No artigo, o autor enfatiza fatores de insucesso da
implementagdo de ERPs, o que deve ser considerado como risco quando da decisdo de
contratagdao de uma solugao. Quando implementado com sucesso, as empresas “estao usando o
ERP para planejamento de produtos, compra de pecas, manutencao de estoques, interagdo com
fornecedores, atendimento ao cliente e rastreamento de pedidos” (Garg; Garg, 2012, p. 2).

As vantagens principais do ERP s3o sua interface comum para todas as fungdes
organizacionais, integragdo e compartilhamento ajustado de dados, que s3o elementos
necessarios para tomada de decisdo estratégica de forma flexivel (O’ Brian; Marakas, 2009).

A seguir, na Figura 1, tem-se a representagdo do uso do ERP em empresas em geral,
dentre essas, empresas varejistas:

Figura 1 Sistema de gestdo empresarial
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Fonte: Sebrae, 2020

2.1 Uso DE FERRAMENTAS DE INFORMACAO DO VAREJO BRASILEIRO

Na literatura pesquisada, foi verificado que o varejista brasileiro, dentre algumas
fungdes, costuma utilizar sistemas da informagao para entender e acompanhar o comportamento
do consumidor. Isso pode ser observado nas palavras de Rocha e Moura (2013, p.4), onde
ponderam que ‘“dentre as muitas vantagens dos sistemas de informacdo, estd o uso para

conhecer as necessidades, expectativas e comportamento dos clientes, tratando-se de uma
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grande vantagem competitiva sobre os concorrentes da empresa”.

Outra utilidade que o varejista brasileiro busca em sistemas de informagao, ¢ o cuidado
no gerenciamento do seu estoque. Costumam buscar ferramentas que tragam um controle
preciso de suas mercadorias, conforme Rocha e Moura (2013, p.4):

No varejo, a utilizacdo de sistemas de informacao baseados em computadores, facilita
os registros de compras dos clientes, mantém o acompanhamento do estoque, auxilia
no pagamento dos funcionarios, ajuda a adquirir novas mercadorias avaliando as

linhas que precisam ser renovadas ou retiradas, avalia as tendéncias de vendas e o tipo
de investimento a fazer (ROCHA; MOURA, 2013, p.4).

As citagdes devem ser de acordo com a norma ABNT NBR10520/2023. Os autores nas
citagcdes diretas ou indiretas, dentro ou fora dos parénteses, terdo apenas a primeira letra do

nome com letra maitscula. Por exemplo: Silva (2020) ou (Silva, 2020).

3 METODOLOGIA

Nesse topico, sdo apresentados os métodos utilizados nesta pesquisa, que abrangem os
meios ¢ técnicas para a realizagdo desse trabalho e sua replicagdo. Por se tratar de um trabalho
cientifico, a metodologia abrange as vdrias etapas para que a pesquisa seja realizada, “como o
conjunto de procedimentos intelectuais e técnicos adotados para se atingir o conhecimento”.

(Gil, 2019, p. 8).

O contexto desta pesquisa € o pequeno e médio varejista Brasileiro e sua dificuldade em
se organizar informacionalmente. Assim, essa ¢ uma pesquisa de natureza aplicada. Esta
pesquisa € de natureza qualitativa, busca analisar fatos sociais, € comportamento humano, tendo
variaveis ndo quantificaveis além de analises descritivas, adicionalmente ¢ importante ressaltar
que esta pesquisa € aplicada. Ja em relacdo ao objetivo, esse trabalho busca descobrir e explicar
fatos, o que possibilita classificar essa pesquisa como exploratdria—descritiva (Gongalves,
2014). Em termos de procedimentos, foi feita uma pesquisa bibliografica na base de Periodicos
Capes, por meio de buscas e selecdo a partir de critérios pré-definidos. Ainda € importante
relatar que esse procedimento foi viabilizado devido a experiéncia combinada dos autores em
ciéncia e sistemas de informagdo, bem como no mercado de pequenos e médios varejistas. A

seguir a tabela com a base de dados e autores da pesquisa bibliografica realizada.
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Quadro 1 — Base de dados e autores

Bases de dados Autor e Titulo ano Titulo Ano de
Publicacio
Revista De Ciéncia Da . ~ A Teia Da Informagéo E Os | 2020
~ Valeria Ayres Magalhaes
Informagdo E . e . Desafios Dos Gestores Do
~ Helena Maria Tarchi Crivellari .
Documentacao Varejo De Moda
European Journal Of Aussadavut Dumrongsm, Ming A Supply Chain Model With 2008
. Fan, Apurva Jain, Kamran . .
Operational Research ; Direct And Retail Channels
Moinzadeh
Contexto Competitivo, 2008
Paulo Henrique Oliveira, Hélio Monitoramento Ar~nb1ental E
. . Tomada De Decisdao
A ~ Francisco Da Conceita Ernesto L.
Ciéncia Da Informagao ~ , o Estratégica: O Caso Dos
Jodo, Nacer Samuel Abilio . .
Mondlane Micros E Pequenos Varejos
Da Regiao Do Barro Preto
Em Belo Horizonte
1986
Retail & Distribution Dr Gil Jones And John Ledger Expert Systems In Decision
Management Support
Sistemas De Informag@o 2013
Enegep (XXXI.H Elaine De Lima Rocha, Jairo De Como F ?rramen.t'a De Apoio
Encontro Nacional De o A Decisao Varejista: Um
. Pontes Gome, Elton Oliveira De
Engenharia De Moura Estudo De Caso Em Uma
Producao) Pequena Empresa Do Brejo
Paraibano
Journal OF Enterprise Factors Inﬂu.encmg ERP 2014
. Implementation In Retail
Information Poonam Garg, Atul Garg .
Sector: An Empirical Study
Management .
From India
Inventory Control Using 2020
Journal Of Phvsics: IM D P Asana, M L Radhitya, ABC And Min-Max
Conference Sgries ' K K Widiartha*, P P Santika Analysis On Retail
And I K A G Wiguna Management Information
System
Journal Of Systems Retail Systems: No Longer 1992
Management (Vol. 43, | Steven J. Johnson .
Business As Usual
Issue 8)
The 'Internauona.l Tobias Réding, Sascha The Releyance Of Corporate | 2022
Review Of Retail, . . . Information Transparency
RO Steinmann, Julian Schmitz & .
Distribution Hanna Schramm-Klein Of The Use And Handling
Andconsumer Research Of Customer Data In Online
Product Presentations
International Journal 1996
Of Retail & .
Distribution Fred Schneider Isr?fzrr)g:t%ognszh:rhi hwa
Management (Vol. 23, perhighway
Issue 2)
. Integrated Vendor-Buyer 2013
k’ﬁ;nﬂagi imn:;itzcs Chui-Yu Chiu, Zhi-Ping Lin, I- | Inventory Model With
& Ting Kuo & Ho-Chun Ku Fuzzy Retail Price-Elasticity
Systems .
Coefficient
Uso Da Informagao Por 2018

Perspectivas Em
Ciéncias Da
Informacao

Rémulo Braga Ramos I
Luiz Antonio Joia II
Rodrigo Baroni De Carvalho

Profissionais De Vendas:
Estudo De Caso Em
Organizacdo Varejista
Brasileira De Grande Porte
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Bases de dados Autor e Titulo ano Titulo Ano de
Publicac¢iao
University Of Study Of South African 2009
Johannesbur . Small Retail Businesses'
Johannesburg, South H-J. Chen, C. Rensleigh Utilization Of Information
Africa Resources
Production And 2014
Operations
Management 24(3), Pp. . . . Showrooms And
359-368, © 2014 ii:é?li]gi\l/}’o f:l?:ag" Gallino, | 1/ ¢ rmation Provision In
Production And Omni-Channel Retail
Operations
Management Society
A Importancia Da 2022
Tecnologia Da Informacao
No Processo De Gestao
Id Online. Revista De Pamella Suiane Sousa Santanal | Empresarial: Uma Analise
Psicologia Rogério Sales Silva Do Comércio Varejista De
Bolsas Do Calgadao De
Imperatriz— MA

Fonte: Os autores

Em resumo, foram pesquisadas uma combinacdo de palavras chaves em portugués e
inglés, contidas no titulo das obras, no site do Periddico Capes, filtrados por artigos em revistas
com revisdo por pares a partir de 1990, sendo os resultados exportados para o padrdo RIS e
importados no Zotero. Na sequéncia, foram eliminados os artigos duplicados, os sem aderéncia
no titulo e no resumo, tendo sido escolhidos dos artigos restantes os que estavam disponiveis

na integra e que foram considerados mais relevantes ao trabalho quando da leitura completa.

“Varejo E Sistemas de gestdo”, “Varejo E Business Intelligence”, “Retail E
Information”, “Retail E Managemente System” e “Retail E Bussines Intelligence”. Também foi
realizada a busca do termo em inglés “Business Intelligence” com a palavra em portugués
“Varejo”, mas sem resultado na composicao dos titulos. Ao todo, a pesquisa retornou 800 titulos
de artigos em revistas com analise por pares.

Utilizando-se o software Zotero, como descrito nessa metodologia, eliminou-se os
titulos duplicados e em idiomas diferentes de portugués e inglés, restando 667 artigos, os que
ndo possuiam titulos e resumos aderentes a pesquisa, restando 26 artigos. Desses 26 artigos,
conseguiu-se baixar 24 e, ap6s a leitura integral, foram selecionados 16 artigos como sendo
relevantes para o presente trabalho.

Ao se analisar os artigos selecionados, observou-se que ndo se constatou concentragao
temporal, de autores ou de periddicos em relagdo ao tema. Em relacdo as trés primeiras palavras

chaves dos 26 artigos selecionados pelo resumo, 9 delas (20% de 45) aparecem 21 vezes (37%
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de 57 ocorréncias), o que demonstra alguma concentragdo. As palavras chaves que mais
apareceram foram: information management, information science & library science, artificial

intelligence, customers, logistics, retail, retail stores, retailing industry e studies.

4 RESULTADOS

Como previamente identificado pela experiéncia dos autores, a precariedade da estrutura
de informagao no varejista de menor porte gera uma demanda por solugdes informacionais que
lhes possibilitem gerenciar melhor os seus negdcios. Essa demanda, por sua vez, gera o
aparecimento de inimeros provedores de sistemas que oferecem softwares e servigos com uma
enorme gama de funcionalidades e qualidade, o que dificulta a selecdo, sobretudo aos que
possuem limitacdes de dominio informacional e tecnologico.

A literatura pesquisada, aponta que outra dificuldade estd em como as informagdes
internas sdo organizadas para que possam ser utilizadas como fonte de informagdo. “Para ser
uma fonte de informacao, ¢ importante se conscientizar sobre o fluxo da informagao (insere no 9
sistema, organiza, mantém, usa, passa a ser fonte e ¢ alimentada constantemente). Essa ¢ uma
realidade dificil para algumas empresas, que alegam que dispdem do sistema, mas as
informagdes ou mesmo dados (sobre clientes, produtos ou estoque) nao estdo inseridas nele”.
(Magalhaes; Crivellar, 2020).

Observou-se também, que desde 1992, j4 se falava, na literatura cientifica, da
necessidade de se adquirir um sistema de informacdo. Se afirmava que “Os sistemas de
informag¢do podem ajudar a mudar o foco do varejista do que esta vendendo para quem esta
comprando” (Johnson, 1992, p. 1). A tecnologia da informacao ndo s6 pode ajudar os varejistas
a ouvirem seus clientes com mais atengao, mas também pode permitir uma melhor qualidade e
atendimento ao cliente” (Johnson,1992). Pando desta andlise, percebe-se que essas discussdes
ndo sdo um assunto novo, entretanto ainda ha muitos lojistas do ramo que ndo seguem esta
tendéncia ou possuem esta preocupacao. Por uma questdo cultural, empresas brasileiras de
menor porte tem a tendéncia de desconfiar de novidades, ainda mais se tratando de tecnologia
e informacao, pois identificou-se nesta pesquisa que “A deficiéncia cultural ou da competéncia
em informacdo, inviabiliza que o usudrio localize e avalie por si mesmo a informacgao
necessaria, e logo, ndo trace suas proprias conclusdes” (Mello; Avila, 2021, p. 10). Percebe-se,
ao lidar nessa area no dia a dia, a dificuldade do empresario em confiar em uma informacao,
dado a falta na cultura brasileira do conceito académico de informagao, principalmente em

campos que ndo sao cientificos.
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Dado essa deficiéncia na competéncia informacional, a importadncia em organizar as
informagdes e estruturd-las acaba ndo sendo valorizada e priorizada, impactando também no
momento em escolher ferramentas com finalidades de gestdo da informacao. A partir disto
pode-se afirmar que o momento em que um gestor opta pela compra de um sistema de
informagao, o fator de indicacdo de algum conhecido ou amigo pode ser determinante. Segundo
Dunker, (2018) (apud Melo; Avila, 2021 p. 8) “nesta conjuntura de incertezas, informagdes que
chegam por meio de pessoas queridas, que se confia ou se admira, tendem a ser mais aceitas
sem se checar as fontes”.

No presente cenario, as informagdes sdo geradas em grande quantidade e das mais
variadas fontes, logo ¢ crucial ter um sistema ou base de dados capaz de organizar de forma
categorica cada informacdo, de maneira a facilitar a leitura e a procura no momento que o gestor
precise usar informagdes em nivel estratégico. Quanto mais competitivo o setor, maior a
necessidade de tomar decisdes estratégicas rapidas e assertivas, portanto, baseadas em dados.
Destaca-se que o varejo € um setor altamente competitivo (Mattar, 2019).

Apesar da importincia em se ter um sistema da informacdo para organizar grandes
volumes de dados e, portanto, informagdo, conforme citado anteriormente, Santana e Silva
(2022) advertem que, se mal utilizado, um sistema de informacdo pode prejudicar o
planejamento e até mesmo inviabilizar o empreendimento.

Por fim, para o entendimento da importancia deste uso de tecnologias e dados, um
sistema de informagao pode ser entendido como um processo no ambito administrativo que faz
o uso de tecnologia da informagdo, pessoas e estruturas organizacionais. Dessa forma, ¢
possivel dividir um processo grande em menores a fim de gerar armazenamento, processamento

e saida de informacdes (MARTINS et al., 2012).

4.1 NECESSIDADES INFORMACIONAIS

Uma necessidade informacional do pequeno e médio varejista brasileiro, focado no
mercado local e presencial, averiguada na pesquisa, ¢ conhecer o cliente. Em realidade, isso
sempre foi muito importante para todo e qualquer empreendedor, entender seu consumidor
final. De acordo com Rdding et al. (2022, p. 3) “O acesso aos dados pessoais dos clientes € de
grande importancia para os comerciantes e pode permitir-lhes obter uma vantagem
competitiva”.

Atualmente, com a internet e smartphones, as pessoas, em geral, estdo a cada dia mais

munidas de informagdes e com alcance maior de pesquisa e analise sobre produtos e servigos.
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E importante ressaltar que “O comportamento do consumidor mudou, principalmente, apés o
surgimento da internet e ird continuar mudando numa escala exponencial” (Carminatti, 2020,
p. 5). Isso faz ainda mais necessario conhecer seu cliente, seu comportamento, ¢ se ha
recorréncia no consumo do servico ou produto, e, em caso positivo, qual a frequéncia de
compras. Ainda sobre clientes, ¢ muito importante buscar conhecer e se diferenciar no quesito
oferta produtos e servigos pois atualmente uma pessoa tem muitas maneiras e possibilidades
para analisar diversos ofertantes do mercado varejista, pois “Muitos consumidores tem acesso
a uma variedade de ferramentas de midia via smartphones e tabletes, que lhes dao acesso
instantaneo a blogs, contetidos e informagao, ¢ podem usar aplicativos para encontrar os pregos
mais baixos ou descobrir o que os amigos estdo comprando, tornando mais facil a busca de
opgoes alternativas e tornando-os mais sensiveis aos pregos” (Botelho e Delane, 2022 , p. 2).

Isto se deve ao fato do proprio consumidor ter criado este cendrio, portanto “suas
necessidades precisam ser satisfeitas no momento que surgirem e isso ¢ possivel gragas a
internet, a mobilidade propiciada pelo smartphone e aos proprios consumidores que se tornaram 1 1
produtores de contetidos e de informacgdes” (Carminatti, 2020, p. 8)

Dado a questao abordada, referente a evolugdo da internet, os canais de compras e
ferramentas tecnoldgicas ganharam destaque, pois essas ferramentas sdo tidas como necessarias
para o varejista se manter competitivo em seu mercado. Porém, ndo € esse cendrio que se
encontra no Brasil quando se fala do pequeno varejista e ferramentas tecnoldgicas, pois de
acordo com Botelho e Delane (2022) “Pequenos varejistas, geralmente ndo apresentam
presenca digital forte, portanto devem se desenvolver no ambiente on-line, enquanto empresas
grandes tém de garantir que os consumidores recebam suas ofertas de forma padrdo em todos
os canais”.

Os autores perceberam, em sua propria experiéncia, que as empresas de pequeno e
médio porte, especialmente as localizadas em shopping centers, uma falta de estrutura¢ao de
dados e, por sua vez, de informagdes. Além disso, nota-se uma alta oferta de sistemas de
informacdes a este tipo de varejista, o que aumenta o nivel de dificuldade na selecdo de
provedores deste tipo de servigo.

Nessa direcdo, porém restringindo ainda mais o foco, “percebe-se que as fontes mais
proximas e conhecidas pelos empreendedores de varejo de moda sdo as mais relevantes: clientes
(71,4% de relevancia); Redes Sociais (65,71%); Socios e empregados (57,14%); buscadores
Web (57,14%). Fontes mais tecnoldgicas, como podcasts, web conferéncias e fontes
governamentais, estdo entre as menos seguidas (31,43% de irrelevancia) 7. (Magalhaes;

Crivellar, 2020, p. 14)

P2P & INOVACAOQ, Rio de Janeiro, v. 11, n. 2, p. 1-17, e-7261, jan./jun. 2025.



ARTIGO

& NovAcAo

Ainda através dos artigos levantados, foi identificado a necessidade do varejista em
controlar seu estoque, ¢ um dos indicadores muito utilizados neste cenario ¢ a chamada curva
ABC [...] “usada para obter uma colegado de itens que t€ém um alto valor nos dados de transagdes
de vendas” além de “fornecer informagdes de prioridade para lidar com o estoque com base no
valor de um item” (Asana; Widiarth, 2020, p. 3). A Curva ABC ¢ um método de controle de
estoque baseado no principio apresentado por Vilfredo Pareto. Em 1940, Ford Dickie da
General Electric desenvolveu este conceito de Pareto para criar o conceito ABC de classificagao
de itens de estoque. Com base na lei de Pareto, a andlise ABC pode classificar itens com base
no valor faturado, elencando do mais alto para o mais baixo, e entdo dividi-los em classes
principais prioritarias, geralmente classes nomeadas A,B, C (Asana; Radhitya; Widiarth, 2020,
p. 4). Através deste indicador o varejista pode priorizar a reposi¢do de estoque, e a venda do
produto que gera maior valor no ticket médio de uma venda e através disto obter uma boa
reducdo de custo em estoque, pois “mercadorias com status de excesso de estoque possa ser
reduzido e, claro, pode reduzir o custo de estoque de mercadorias que ndo sao vendidas no fluxo
de caixa da empresa.” (Asana; Widiarth, 2020, p. 3).

Outro importante indicador para o varejista em geral ¢ a cobertura de estoque. Na
literatura encontrou-se 0 mesmo conceito com o nome de estoque de seguranga, definido como
“um estoque de seguranca para evitar que o estoque acabe”, encarado como crucial “para
superar atrasos na entrega ou outras coisas que podem causar o esgotamento do estoque.”
(Asana; Widiarth, 2020, p. 4).

Na experiéncia dos autores, o estoque de seguranga foi identificado em alguns softwares
de informag¢ao como crucial para alcangar resultados de vendas, aliando os cenarios de vendas
em estoque no funcionamento do sistema e sua dindmica com o usuario.

Ainda sobre estoque, umas das literaturas aponta a necessidade e importancia da gestdo
da saida de produtos e armazenagem:

O estoque de produtos, por exemplo, tornou-se significativamente mais 4gil com o
uso da tecnologia. Softwares adaptados e especializados para cada tipo de processo
auxiliam na gestdo dos centros de distribui¢do (etiquetagem, armazenagem,

movimentagdo e estoque de mercadorias) e pedidos recebidos nos pontos de venda
(SANTANA; SILVA, 2022, p.7)

O estoque de produtos, por exemplo, tornou-se significativamente mais 4gil com o uso
da tecnologia. Softwares adaptados e especializados para cada tipo de processo auxiliam na
gestao dos centros de distribui¢do (etiquetagem, armazenagem, movimentacdo e estoque de

mercadorias) e pedidos nos pontos de venda (Santana; Silva, 2022, p.7)
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Também foi identificado que, além das proprias informagdes geradas no dia a dia da
empresa, 0s gestores utilizam as pessoas como fonte de informagao, pois “Percebe-se que os
clientes (56%) e os funciondarios da propria empresa (44%) sdo as fontes de informac¢ao mais
importantes para os geradores para tomada de decisdo estratégica, seguidas pela televisao,
radio, participacdo em feiras e eventos, amigos parentes e conhecidos com 33% cada um e como
22% das revistas especialistas.” (Oliveira; Mondlane, 2020, p. 7)

Ja em relagdo as informagdes sobre vendas, apurou-se em uma das literaturas
selecionadas, duas perspectivas no que concerne ao uso deste tipo de informagdo para o
varejista. Segundo Levy e Weitz (2012) (apud Ramos; Carvalho, 2018, p. 6) “O uso da
informagdo na atividade de vendas pode estar atrelado a objetivos quantitativos ou qualitativos.
Os objetivos quantitativos envolvem volume de vendas mensais, ticket médio por venda,
percentual de vendas a clientes frequentes, percentual de cadastros incorretos ¢ perdas de
estoque. Ja os objetivos qualitativos aferem a qualidade de processos ou procedimentos, tais
como, o atendimento ao cliente, a abordagem de vendas, o conhecimento dos produtos, a
aparéncia da loja, a disposi¢do das mercadorias e a postura do vendedor”.

Para se atingir bons volumes de vendas, e boas indicadores de vendas, ¢ necessario
verificar as oportunidades de vendas e ter um estoque bem controlado. Nesse processo a
tecnologia traz um diferencial.

A tecnologia da informagdo nada mais ¢ do que um sistema integrado que ¢ usado
para processar e armazenar dados com a ajuda da tecnologia. E também uma forma
de facilitar a comunicagdo entre as pessoas de uma empresa usando software de

computador e redes de Internet. Além disso, a comunicac¢do deve ser sempre eficaz e
segura (Santana; Silva, 2022, p. 4).

4 CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa, realizada em periodicos académicos, atendeu o objetivo de avaliar algumas
necessidades informacionais do publico-alvo. Foi possivel avaliar que o pequeno e médio
varejista brasileiro, enfrentam desafios em avaliar sua necessidade informacional, pois ndo faz
parte da sua cultura a competéncia informacional. Adicionalmente, a maioria desses
empresarios se depara com a barreira econdmico-financeira, pois conforme relatado no presente
trabalho, a maioria dos ofertantes cobra um valor incompativel com as possibilidades do
pequeno e médio varejista.

Identificou-se também, que esse cenario de desafios enfrentados em relagdo a adogao

de sistemas de informacao nao ¢ algo novo, pois um dos artigos levantado, de 1992, apontava
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adversidades voltados para organizacdo de informacdes, e adogdo de sistemas de informagao
contradizendo outros autores que apresentam essa tematica como recente.

Conclui-se também que o pequeno ¢ médio varejista deve cuidar minuciosamente das
informacdes em relacdo a seus clientes para se manter competitivo no mercado. Isso se tornou
ainda mais critico na atualidade, pois, conforme mencionado, o comportamento do consumidor
mudou de forma exponencial com a internet popularizada, dado que a oferta de produtos e
servicos sdo tantos que para manter seu cliente fidelizado, ficou ainda mais relevante conhecé-
lo. Para alcangar tal objetivo, € necessario fazer sua marca mais presente em meios digitais,
mesmo que o negocio seja presencial, a fim de alcancar mais clientes e obter maior visibilidade
para seu publico alvo, e atender os mesmos no quesito de oferta e entrega de produtos e servigos.

Adicionalmente percebe-se que mesmo os lojistas, alvo desta pesquisa, que ja possuem
alguma solucdo informacional em seus empreendimentos, t€ém dificuldade em utiliza-la no dia
a dia da empresa, por ndo conseguir organizar-se internamente nos seus processos. Isso implica
no nao aproveitamento do potencial das ferramentas. Para fazé-lo, € necessario envolver os seus
colaboradores em cada etapa do seu funcionamento diario, possibilitando assim que as
informagdes sejam extraidas corretamente agregando valor ao gestor.

Complementarmente, pdde-se confirmar na literatura a importancia de um bom controle
de estoque na busca de bons resultados de vendas. Essa informagdo confirma a percep¢ao dos
autores da pesquisa, em suas vivéncias com sistemas de informacao e varejo, que indicadores
de estoque, visando o alcance de metas de venda, com indicadores de curva ABC e o método
de cobertura de estoque, na literatura chamado de estoque de seguranca, sdo indicadores
fundamentais.

Para finalizar, recomenda-se futuramente pesquisas que ajudem o pequeno e médio
varejista a identificar com melhor precisdo qual tipo de sistema de informacdo melhor se

encaixa para o seu modelo de negocio.
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