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Breve Historico da Atividade

A atividade do Revendedor Atacadista de lubrificantes
remonta de um tempo muito distante, o produto era todo
importado e vendido pelos armazéns de secos e molhados
que acompanhavam o avanco da fronteira agricola do pafs,

brificantes naquela
lubrificacao de
ixos de rodas

As exigéncias p
época era m
toscas moe
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Breve Historico da Atividade

Com o desenvolvimento econdmico do pais marcas de lubrificantes das
mais variadas origens eram importadas e comercializadas no mercado.

Com a chegada das companhias distribuidoras de combustiveis, estas
passaram a dominar o mercado inicialmente importando o lubrificante
embalados, e mais tarde trazen nel e envasando-os.

monopolio do Petrdleo
ado ficou restrito as
Ui ja operavam

Com a instituicao d
ficou proibida a i
poucas mar
com algul
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Breve Historico da Atividade

Para acompanhar a expansao geoecondmica de um pais
de dimensdes continentais como o Brasil as CIAS
priorizaram nas suas estruturas de distribuicao a figura do
Revendedor Atacadista.

Contudo os canais O N30 sao estaticos.

am, se tornam
te é compelido

Com o pass
desatuali.
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Conceitos Basicos

VIA DE DISTRIBUICAO — Combinacdo de canais através dos quais o produto
flui do produtor ou importador até o consumidor final

CONSUMIDOR FINAL - Pessoa
lubrificante para consumo
industrial consumidor auto

ca ou juridica que adquire o odleo
umidor doméstico, consumidor
or institucional)

ESTRUTURA DE
produtor/im

ias usadas por um
nsumidor final.
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Conceitos Basicos

REVENDEDOR ATACADISTA — Intermediario entre o fabricante/importador e os
consumidores finais, se caracteriza pela transacao comercial de compra de
grandes volumes de lubrificantes e pela movimentacao fisica dos mesmos
pela sua estrutura de logistica. Possui equipe de venda interna e externa e
complementa a distribuicao horizontal das CIAS vendendo a varejista,
industria, agricultura, consumid otivo, 6rgao publico, entre outros.
Orienta o consumidor final co ao produto mais indicado para sua
necessidade, formas de a ao correta do dleo usado.

REVENDA VA
consumido
lubrifican

icada a venda ao
0 pela compra de
mercializados




Produtores de Oleo
Lubrificante Acabado no Brasil
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Oleo Lubrificante
Acabado
156
T Produtores
Distribuidores

Oleo Basico
Ve - T
3 Dutos e
REFINARIAS Cabotagem
p
19 o
_ RERREFINADORES Rodovias
p
41 Rodovias e
_ IMPORTADORES Cabotagem
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Mercado de Lubrificantes
2010

Volume estimado produzido no pais e importado

Base de estudo Balan¢o de Massa 1.600.000 m3.
Fonte: Sindilub

Consumo aparente d
em torno de 1.30
Fonte: ANP

formaram suas vendas , gira
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Tipos de acordo de distribuicao entre
fabricantes/importadores e Revendedores Atacadistas

-Exclusivo Mono Marca: Atua em segmento e area
geografica definidos.

- Autorizado: Exclu
Marca, com mete
Pode come

a comercializacao da
ografica definida.

efinidos.
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A Distribuicao de Lubrificantes por Regiao e os Principais
Estados Consumidores

Distribui ¢&o de Lubrificantes Os Principais Estados

L

Consumidores

*

549% Sudeste; 30% Sao Paulo;

18% Sul; 13% Minas Gerais;

12% Nordeste; 9% Rio de Janeiro;

10% Centro-Oeste; 8% Parana;

H 0O B H ~Nn

6% Norte. 6% Rio Grande do Sul.

12
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Dinamica da Distribuicao

e Os canais de distribuicao nao sao estaticos

desatualizados

e Com o passar do tempo el

e Surgem constante es de atuacao

no Atacado e no
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COMPOSICAO DA CADEIA DE DISTRIBUICAO

15%

'Revendedor varejista |

Postos de servigo

| Supertrocas
Centros automotivos
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Revendas Atacadistas por regiao (%)
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Revenda Atacadista x Evolucao

No passado o atacadista preocupavam-se apenas com a venda de
seu produto.

— O Cliente era praticamente desconhecido

Nao eram informados sc vidades ligadas ao setor.
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Revenda Atacadista x Evolucao

e Atualmente, nao basta somente atender o pedido do
cliente, é necessario superar sua expectativa.

e Buscaincessante pela inova

e QOcliente naose
expectativa é
em assisténc

ceber o produto sua
odo um suporte
ades seja de
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Revenda Atacadista x Evolucao

e Produtos estao tornando-se commodities. A funcao do
Revendedor Atacadista € agregar valor a eles.

e (Cliente tem que ter a percep ue o produto recebido tem

mais “valor-de-uso” pel

e Clientes compra tam diferentes

tipos de servi
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Revenda Atacadista x Evolucao
Pontos Essenciais

-Atendimento diferenciado para fidelizar os clientes.

-Se especializar na linha de produto de seu comercio

-Apresentar novos produ us beneficios
-Orientar quanto

-Instruir erigosos
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Revenda Atacadista x Evolucao
Pelo ponto de vista do Cliente

— Garantia com relacao ao desempenho do lubrificante
— Disponibilidade de Estoque

— Tempo de atendime

— Assisténcia
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Revenda Atacadista x Evolucao
Pelo ponto de vista do Fabricante /Importador

Amplia sua distribuicao horizontal na rede varejista e a outros comerciantes ou
consumidores industriais, agricolas, institucionais.

Exerce fungdes de logistica de distribuicao.

Reduz a necessidade de capital

Diminui o risco e custo

cionais e



RICCI & HARHAR

.
.
CONSULTORIA E ASSESSORIA

Revenda Atacadista x Evolucao
A Sobrevivéncia da Revenda Atacadista

O declinio da atividade do atacadista ja foi preconizado varias vezes por
fabricantes e varejistas que sempre procuraram eliminar os intermediarios,
porem o Revendedor Atacadista tem sobrevivido porque é capaz de
desempenhar certas funcdes mais econdmicas e eficientes do que outros canais
de distribuicao.

Existe uma tendéncia de ver: 0, quer por parte do fabricante,
quer por parte do varej

Fabricante ven
varejistas se

jo ou de franquias,
dos fabricantes,
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Revenda Atacadista x Evolucao
O Futuro da Revenda Atacadista

* Gama variada de produtos

* Boas condicdes de preco

* Estoque de emergéncia
 Entrega rapidas e programadas
* Flexibilidade no faturamento, credito e Cobranga
* Fornecimento de produtos para tes

e Analise de laboratdrio

* Indicacdo correta quanto ao ua aplicacao
* Recomendacao de sister
e |ubrificantes.

e Fornecimentod do da
lubrificaca
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Revenda Atacadista x Evolucao
Cenarios e Consideracoes

O cendrio da crise que o mundo esta vivendo reflete também sobre as
companhias de petrdoleo conhecidas como Major, que estdo revendo suas
estratégias com foco principalmente no corte de despesas e/ou em

processo de fusdo.

zagbes de resultados, com
e estruturas operacionais e
bes de suas operacgoes.

Entre as principais metas
reducgéo do quadro de p
de suas linhas de Ilu
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