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RESUMO

A estrutura estratégica da operagdo comercial ¢ um fator essencial para a competitividade de
supermercados de pequeno porte. Este artigo tem como objetivo analisar a organizagdo das
atividades comerciais, destacando a arquitetura de vendas e o planejamento estratégico aplicado
ao varejo supermercadista. O estudo aborda as operagdes relacionadas a comercializagdo de
produtos sazonais e a utilizacao do calendario anual de eventos comerciais, como Pascoa, Dia
das Maes e Natal, como estratégias para o aumento das vendas. Além disso, analisa o processo
de compras e a insercdo de novos produtos provenientes de langamentos de fornecedores,
considerando sua contribuicdo para a diversificagdo do mix de produtos e fortalecimento da
competitividade. A pesquisa caracteriza-se como descritiva, de abordagem qualitativa, baseada
em revisdo bibliografica e analise das praticas comerciais. Os resultados esperados indicam que
o planejamento estratégico da area comercial contribui para a melhoria da gestdo de estoque,
organizacdo das vendas e desempenho comercial do supermercado.

Palavras-chave: Arquitetura de vendas. Operagao comercial. Supermercado. Planejamento
estratégico. Produtos sazonais.

ABSTRACT

The strategic structure of commercial operations is an essential factor for the competitiveness
of small supermarkets. This article aims to analyze the organization of commercial activities,
highlighting sales architecture and strategic planning applied to supermarket retail. The study
addresses operations related to seasonal product sales and the use of an annual commercial
events calendar, such as Easter, Mother's Day, and Christmas, as strategies to increase sales
performance. Furthermore, it analyzes the purchasing process and the introduction of new
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products from supplier launches, considering their contribution to product mix diversification
and business competitiveness. The research is characterized as descriptive, with a qualitative
approach, based on bibliographic review and analysis of commercial practices. The expected
results indicate that strategic planning in the commercial area contributes to improved inventory
management, sales organization, and commercial performance.

Keywords: Sales architecture. Commercial operations. Supermarket. Strategic planning.
Seasonal products.

1 INTRODUCAO

O setor supermercadista possui grande importancia econdmica e social por garantir o
abastecimento da populacdo com produtos essenciais. Diante da alta competitividade e das
mudangas no comportamento do consumidor, supermercados de pequeno porte precisam adotar
estratégias eficientes de gestdo comercial e planejamento, focadas na satisfagdo do cliente
(KOTLER; KELLER, 2012). A estrutura estratégica da operagdo comercial envolve a
organizacdo da loja, defini¢do do mix de produtos e acdes promocionais que influenciam
diretamente a experiéncia de compra e os resultados de vendas (PARENTE, 2014). A
arquitetura de vendas e o merchandising, especialmente em periodos sazonais como Pascoa,

Dia das Maes e Natal, contribuem para estimular o consumo e aumentar o desempenho
comercial (BLESSA, 2011). Entretanto, a falta de planejamento e organizacao ainda representa
um desafio para pequenos supermercados, afetando o controle de estoque e as negociagdes com
fornecedores. Assim, o estudo busca analisar como a estrutura estratégica da operagdo
comercial, aliada ao planejamento sazonal e a introdug¢do de novos produtos, pode melhorar o

desempenho e a eficiéncia organizacional do supermercado.

“O layout da loja e a organizac¢ao do ambiente de vendas
exercem influéncia direta no comportamento de compra
do consumidor, podendo estimular decisdes ndo
planejadas e aumentar o desempenho comercial.”
(KOTLER; KELLER, 2012).

Objetivo geral ¢ Analisar a arquitetura de vendas e a estrutura estratégica da operacgao
comercial de um supermercado, buscando compreender como a organizacdo do espago de
vendas, a exposi¢cdo de produtos e as estratégias comerciais influenciam o desempenho das
vendas e o comportamento do consumidor.

Os objetivos especificos sdo esses abaixo:
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e Identificar como est4 organizada a estrutura da area comercial dentro do supermercado.

e Analisar a disposicao dos produtos e o layout da loja como estratégias de estimulo as
vendas.

e Avaliar a relagdo entre a arquitetura de vendas e o comportamento de compra dos
clientes.

e Verificar de que forma a organiza¢do da operagdo comercial pode contribuir para a

melhoria dos resultados de vendas.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 A ESTRUTURA ESTRATEGICA DA OPERACAO COMERCIAL

A estrutura estratégica da operacdo comercial em um supermercado corresponde ao
conjunto de processos, praticas e decisdes organizacionais voltadas para o planejamento,
execugado e controle das atividades de vendas e atendimento ao cliente. Esse setor € responsavel
por garantir que os produtos estejam disponiveis, organizados e apresentados de forma
adequada, contribuindo diretamente para a eficiéncia operacional e para os resultados da
empresa.

A operagao comercial envolve fungdes essenciais, como gestdo de estoque, reposicao
de mercadorias, organizagao do layout da loja, defini¢do de pregos, promogdo de produtos e
acompanhamento do desempenho das vendas. Essas atividades precisam estar alinhadas ao
planejamento estratégico da organizagdo, permitindo que o supermercado atenda as
necessidades dos consumidores de maneira eficiente e competitiva.

A importancia da estrutura estratégica da operagdo comercial torna-se ainda mais
evidente no setor supermercadista, onde o contato direto com o cliente e a agilidade nos
processos influenciam diretamente a experiéncia de compra. Uma operagdo bem estruturada
contribui para melhorar o fluxo de atendimento, evitar faltas de produtos, reduzir desperdicios
e aumentar a satisfacdo dos consumidores, fatores que impactam positivamente a fidelizacao e
o desempenho financeiro do negdcio.

Além disso, a gestdo estratégica das operagdes comerciais possibilita o uso de
indicadores de desempenho e ferramentas tecnoldgicas para monitorar resultados e apoiar a

tomada de decisoes. Dessa forma, a empresa consegue adaptar-se as mudangas do mercado e
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as novas demandas dos consumidores, fortalecendo sua competitividade.

Segundo Kotler e Keller (2012), a eficiéncia das atividades comerciais esta relacionada
a capacidade da organiza¢do de compreender as necessidades dos clientes e estruturar seus
processos de forma integrada, visando gerar valor e alcangar melhores resultados

organizacionais.

2.2 A ESTRUTURA ESTRATEGICA DA OPERACAO COMERCIAL

A estrutura estratégica da operacao comercial representa o conjunto de praticas,
processos e decisdes organizacionais responsaveis por garantir o funcionamento eficiente das
atividades de venda, atendimento e abastecimento dentro de uma empresa supermercadista. Em
um setor caracterizado pela alta competitividade e pela constante necessidade de atender as
demandas dos consumidores, a organizagao estratégica das operagdes comerciais torna-se
essencial para alcancar resultados sustentaveis e vantagem competitiva.

Nos supermercados, a operagdo comercial envolve diferentes areas integradas, como
gestao de estoque, exposicdo de produtos, precificacdo, atendimento ao cliente, logistica interna
e controle de desempenho das vendas. A eficiéncia dessas atividades depende de planejamento
estratégico, alinhamento entre setores e defini¢do clara de responsabilidades, permitindo que os
processos ocorram de forma organizada e continua.

A estrutura estratégica da operagdo comercial também estd diretamente relacionada a
experiéncia do consumidor. A disposi¢ao adequada dos produtos, a reposicao eficiente das
mercadorias e a qualidade do atendimento influenciam diretamente a percepgao do cliente sobre
o estabelecimento. Dessa forma, a gestdo comercial deixa de ser apenas operacional e passa a
atuar de maneira estratégica, contribuindo para o aumento das vendas e fidelizagdo dos
consumidores.

Além disso, o uso de indicadores de desempenho, tecnologias de gestao e analise de
dados permite que os gestores acompanhem resultados em tempo real, identifiquem
oportunidades de melhoria e tomem decisdes mais assertivas. Essa abordagem estratégica
possibilita maior controle das operacdes e melhor adaptagdo as mudangas do mercado e do
comportamento do consumidor.

Segundo Kotler e Keller (2012), a gestao comercial eficiente esta ligada a compreensao

das necessidades dos clientes e a organizagdo das atividades empresariais de forma integrada,
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buscando gerar valor tanto para a empresa quanto para o consumidor. Assim, a estrutura
estratégica da operagdo comercial torna-se um elemento fundamental para o desempenho
organizacional, especialmente no setor supermercadista, onde a eficiéncia operacional e o

atendimento de qualidade sdo fatores determinantes para o sucesso do negdcio.

2.3. AUTORES DE REFERENCIA:

A estrutura estratégica da operacdo comercial estd diretamente relacionada a
organizacao eficiente das atividades empresariais e a geragao de valor para o cliente. Segundo
Kotler e Keller (2012), a integragdo entre estratégia e operacdes comerciais permite melhor
atendimento as necessidades do consumidor. Nesse sentido, Porter (1989) destaca que a
eficiéncia das atividades operacionais contribui para a vantagem competitiva das organizagoes,
enquanto Drucker (1998) afirma que o foco central das empresas deve ser a criagdo e

manutenc¢ado de clientes.

2.4. CONCORRENCIA DE IDEAIS:

Os indicadores de desempenho sdo ferramentas importantes para avaliar a eficiéncia da
operagdo comercial em supermercados, auxiliando na analise de resultados e na tomada de
decisdes. Entre os principais indicadores estdo volume de vendas, giro de estoque, margem de
lucro, ticket médio e satisfacdo do cliente. O acompanhamento desses dados permite identificar
melhorias nos processos, reduzir desperdicios e aumentar a produtividade. Segundo Slack,
Chambers e Johnston (2009), a medicdo de desempenho ¢ essencial para garantir eficiéncia

operacional e promover melhorias continuas nas organizagdes.

2.5. RESULTADO CONTEMPORANEO:

Pesquisas recentes indicam que a operagao comercial no varejo supermercadista esta
cada vez mais baseada no uso de tecnologia e analise de dados. Ferramentas como sistemas de
gestdo (ERP) e Business Intelligence (BI) permitem maior controle das vendas, estoque e
comportamento do consumidor, contribuindo para decisdes mais rapidas e eficientes.

Além disso, a experiéncia do cliente tornou-se um fator central, com melhorias no
layout, organiza¢ao dos produtos e personalizac¢ao das ofertas. O planejamento sazonal também

passou a ser mais estratégico, utilizando dados historicos para aumentar a eficacia das
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campanhas em datas comemorativas.

Por fim, a gestdo do mix de produtos e a parceria com fornecedores sdo apontadas como
essenciais para a competitividade. Dessa forma, os estudos atuais mostram que a operagao
comercial esta cada vez mais integrada, tecnologica e orientada ao cliente, visando melhores

resultados no setor supermercadista.

2.5.1 INTEGRACAO ENTRE ESTRATEGIA, TECNOLOGIA E EXPERIENCIA DO
CLIENTE NO VAREJO SUPERMERCADISTA:

Conforme a imagem apresentada, apresenta um resumo dos principais fatores que
influenciam a operacdo comercial no varejo supermercadista. Ela destaca o uso de tecnologia e
analise de dados para melhorar a gestdo, a importancia da experiéncia do cliente por meio do
layout e ofertas, o planejamento sazonal em datas comemorativas e a gestdo do mix de produtos
com apoio de fornecedores. No geral, mostra que a integracdo entre estratégia, tecnologia e

foco no cliente ¢ essencial para aumentar a eficiéncia e a competitividade no setor.

Resultados Contemporaneos

— — da Operacao Comercial ——
no Varejo Supermercadista

xperiénc do Cliente

: Gestio do Mix de Produtos

|
Campanhas Estratégicas em s
Parceria com Fornecedores
|

Datas Comemorativas

Integracao Tecnologica 3 Eficiéncia e Competitividade
e Foco no Cliente & —— no Varejo
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Fonte: Elaborado pelos autores com base na literatura de marketing e varejo (KOTLER;
KELLER, 2012; PARENTE, 2014; BLESSA, 2011) e estudos recentes do setor

supermercadista. Acesso em: 10 abr. 2026.

2.6. LEIS E DECRETOS:

O setor supermercadista ¢ regulamentado por um conjunto de leis que garantem o
funcionamento adequado das atividades comerciais e a protecdo dos consumidores. Entre as
principais, destaca-se o Codigo de Defesa do Consumidor (Lei n°® 8.078/1990), que estabelece
direitos como a transparéncia nas informagdes, qualidade dos produtos e responsabilidade dos
fornecedores.

Além disso, a legislacao fiscal e tributdria regula a emissdo de notas fiscais, 0 pagamento
de impostos e o controle financeiro das empresas. Outro aspecto importante sao as normas da
Vigilancia Sanitaria, que determinam regras para armazenamento, conservacio e
comercializacdo de alimentos, garantindo a seguranga e a saide dos consumidores. Dessa
forma, o cumprimento dessas leis ¢ essencial para a legalidade das operagdes e para a

credibilidade do supermercado.

2.7. NORMAS TECNICAS:

As normas técnicas sdo diretrizes que orientam a padroniza¢do e a melhoria dos
processos dentro das organizagdes. No setor supermercadista, destacam-se as normas ISO,
como a ISO 9001, que trata da gestao da qualidade, e a ISO 22000, voltada a seguranca dos
alimentos.

Além disso, a ANVISA estabelece regras relacionadas as boas praticas de manipulagdo,
higiene e armazenamento de produtos alimenticios. A adogdo dessas normas contribui para a
organizagao dos processos, reducao de riscos, melhoria da qualidade dos servigos e aumento da

confianga dos clientes, tornando a empresa mais competitiva no mercado.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS (MATERIAIS E METODOS)

O presente estudo foi realizado com objetivo de organizar, planejar e direcionar todas

as atividades relacionadas as vendas de uma empresa, garantindo que elas estejam alinhadas
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aos objetivos do negdcio. Essa estrutura busca aumentar a eficiéncia dos processos comerciais,
melhorar o desempenho da equipe de vendas e fortalecer o relacionamento com os clientes.
Além disso, tem como finalidade impulsionar os resultados, elevar a competitividade no

mercado e contribuir para o crescimento sustentavel da empresa.

3.1. ESTRUTURA ESTRATEGICA DA OPERACAO COMERCIAL
A estrutura analisada foi organizada em trés etapas principais:
e Planejamento: definicio de metas, estratégias promocionais e organiza¢do de
campanhas
e Execucio: atuacao da equipe de vendas e organizagdo do ambiente de loja
e Controle: monitoramento dos resultados e ajustes necessarios
Essa divisdo permite maior clareza nos processos e melhor gestdo das atividades

comerciais.

3.2. CARACTERISTICAS TECNICAS E OPERACIONAIS
3.2.1. MAQUINAS E EQUIPAMENTOS
Entre os principais recursos utilizados estao:
e Sistemas de ponto de venda (PDV)
e Leitores de codigo de barras
e Balancas eletronicas
e Equipamentos de monitoramento (cameras)
Esses equipamentos apresentam caracteristicas como precisao, integragao com sistemas

e operagdo continua, contribuindo para a eficiéncia do atendimento e controle das vendas.

3.2.2. SOFTWARES UTILIZADOS
Destacam-se os seguintes sistemas:
e ERP: responsavel pela gestao integrada de estoque, vendas e finangas
e CRM: utilizado para o relacionamento com clientes
e Sistemas de Business Intelligence (BI): apoio a analise de dados e tomada de decisao
Essas ferramentas permitem automatizar processos, gerar relatorios em tempo real e

melhorar o controle das operacdes.
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3.3. RESULTADOS E DISCUSSAO
A implementag¢do da estrutura estratégica proporcionou resultados positivos, como:
e Aumento nas vendas
e Redugao de perdas de estoque
e Melhoria no atendimento ao cliente
e Maior controle das atividades comerciais
Os resultados demonstram que a integragdo entre pessoas, processos € tecnologia ¢

fundamental para o sucesso da operagao comercial.

3.4. CONCLUSAO

Conclui-se que a Estrutura Estratégica da Operagdo Comercial ¢ um elemento essencial
para o desempenho das empresas no varejo. Sua aplicagdo contribui para a organizagao das
atividades, otimizagdo dos recursos ¢ melhoria dos resultados. Além disso, o uso adequado de

maquinas, equipamentos e softwares fortalece a competitividade da empresa no mercado.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

A andlise da estrutura estratégica da operagao comercial em um supermercado evidencia
que a organizagdo eficiente dos processos de vendas e atendimento impacta diretamente no
desempenho do negdcio. Observou-se que a padronizagdo das rotinas operacionais, aliada ao
planejamento estratégico, contribui para maior controle de estoque, melhor exposi¢do dos
produtos e aumento da produtividade da equipe.

Os resultados indicam que supermercados que adotam praticas organizacionais bem
definidas apresentam crescimento continuo nas vendas, conforme ilustrado no gréafico abaixo.
Esse comportamento demonstra que a eficiéncia operacional ndo apenas reduz falhas internas,

mas também melhora a experiéncia do cliente, incentivando a fidelizagao.
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GRAFICO 1 - EVOLUCAO DAS VENDAS NO SUPERMERCADO:

Evolucao das Vendas no Supermercado
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GRAFICO 1 -EVOLUCAO DAS VENDAS
Mostra que as vendas aumentam ao longo do tempo. Isso indica que, quando a operagao
comercial ¢ bem organizada (estoque controlado, produtos bem expostos e equipe treinada), o

supermercado vende mais e melhora seus resultados.

GRAFICO 2 - RELACAO ENTRE ORGANIZACAO E SATISFACAO DO
CLIENTE:



~ 11
SAO
Eptfa Ae? ' PAULO

Oliveira Ferraz Centro GOVERNO
Araraquara Paula Souza DO ESTADO

Etec “"Prof2 Anna de Oliveira Ferraz”

Relacao entre Organizacao e Satisfacao do Cliente
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GRAFICO 2 - ORGANIZACAO X SATISFACAO DO CLIENTE

Mostra que quanto maior o nivel de organizagdo do supermercado, maior € a satisfacdo
dos clientes. Ou seja, um ambiente organizado, com bom atendimento ¢ facilidade para

encontrar produtos, gera uma melhor experiéncia de compra.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Conclui-se que a arquitetura de vendas e a estrutura estratégica da operagdao comercial
exercem papel fundamental no desempenho e na competitividade dos supermercados de
pequeno porte. A pesquisa demonstrou que a organizacao eficiente dos processos comerciais,
aliada ao planejamento estratégico, contribui diretamente para a melhoria do controle de
estoque, da exposi¢ao dos produtos, do atendimento ao cliente e dos resultados de vendas.

Observou-se também que a utilizagdo de estratégias sazonais, como campanhas em
datas comemorativas, favorece o aumento do fluxo de consumidores e impulsiona as vendas,

tornando o planejamento comercial um importante diferencial competitivo. Além disso, a



~ 12
SAO
Eptfa Ae? ' PAULO

Oliveira Ferraz Centro GOVERNO
Araraquara Paula Souza DO ESTADO

Etec “"Prof2 Anna de Oliveira Ferraz”

inser¢ao de novos produtos e o fortalecimento das parcerias com fornecedores contribuem para
a diversificagdo do mix de produtos e para a satisfagdo dos clientes.

Outro ponto relevante identificado no estudo foi a importancia da integracdo entre
pessoas, processos € tecnologia. O uso de sistemas ERP, CRM e ferramentas de Business
Intelligence possibilita maior controle das operagdes, rapidez na tomada de decisdes € melhor
acompanhamento dos indicadores de desempenho. Dessa forma, a tecnologia torna-se um
suporte essencial para a eficiéncia operacional e para a adaptagdo as mudancas do mercado.

Os resultados analisados também evidenciam que supermercados com operagoes
organizadas e ambiente de compra estruturado apresentam maior satisfacdo dos clientes e
crescimento continuo nas vendas. Assim, a arquitetura de vendas ndo se limita apenas a
organizac¢do fisica da loja, mas envolve estratégias capazes de influenciar diretamente o
comportamento do consumidor e fortalecer a fidelizagao.

Portanto, conclui-se que a estrutura estratégica da operacao comercial ¢ indispensavel
para o sucesso do varejo supermercadista, principalmente em pequenos supermercados que
precisam se destacar em um mercado altamente competitivo. Recomenda-se, para estudos
futuros, aprofundar a analise sobre o impacto das tecnologias digitais, automagao comercial e

inteligéncia de dados no desempenho das operagdes supermercadistas.
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