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1. INTRODUCAO

As empresas que atuam no seguimento de Modelos de negécio de Second hand no
campo da moda vem crescendo e com elas novas formas de gestdo e parcerias. A mudanga
estratégica muitas vezes € uma realidade que empurra o varejo de moda Second hand a realizar
movimentos no sentido simbidtico para acompanhar a demanda de mercado, sem perder espaco,
principalmente, por meio de parcerias.

Neste sentido, as acdes voltadas a organizacao de parcerias entre os Modelos de negécio
de Second hand com lojas varejistas tradicionais do segmento de moda, dentre outros, tem sido
uma forma de manter uma relagdo de vantagens e manutencio de possibilidades para ambos,
com a perspectiva de aliar experi€éncia na gestdo, por parte dos varejistas tradicionais e, o
ingresso no mercado de consumo sustentdvel através da proposta de reuso, por parte dos

brechoés, ou dos Modelos de Negocio de Second hand.
1.1. Pergunta Problema e Objetivos
O direcionamento da gestdo do Modelo de negdcio deve ter em consideragcdo diversos

aspectos, e um deles € a estratégia adotada pela empresa, observando dentre varios aspectos,

aqueles que serdo seus possiveis parceiros estratégicos. Neste sentido, é possivel afirmar que
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hd uma relagdo de simbiose empresarial entre os varejistas Second hand e os varejistas
tradicionais por meio de unido em parceria estratégica?

Para elucidar a questdo, leva-se em consideracdo os seguintes objetivos analisados:
primeiro, compreender a organiza¢do de um Modelo de negécio de Second hand; Segundo,
descrever as caracteristicas de um Modelo de negdécio; e, terceiro, discutir a existéncia de uma

relacdo simbidtica entre lojas Second hand e varejistas tradicionais.

1.2 Justificativa

A importancia dos Modelos de negécio de Second hand crescem no cendrio nacional e
internacional, principalmente com novos contornos de gestdo baseados no ESG (Gestdo
Ambiental, Social e Governanca) e as estratégias empresariais para avancar com negocio
sustentdveis. Pesquisas apontam que o mercado consumidor de usados estd em expansao, € que,
por exemplo, no Brasil 1 a cada 3 pessoas ja consumiram algum tipo de produto de segunda
mao (SERASA, 2019).

Ademais, a reinven¢do do varejo através do consumo consciente, ético e sustentavel
mostrou-se vidvel com empresas bem estruturadas que assumem uma organizacdo de grande
empresa, como por exemplo o Mercado Livre; bem como, espagos para micro e pequenas
empresas no segmento de usados.

Outro fator de importancia € a predominancia no ambiente virtual, criando um novo
cendrio para as vendas de usados, que ocorriam em grandes mercados de pulgas ou nas acoes
de venda de garagem. A web tornou-se um cendrio atrativo, de largo alcance e eclético para os
consumidores de produtos Second hand, a medida que podem fazer uso deste tipo de servico de
forma on-line, consolidando alguns Negocios Second hand no mercado e despertando a atengao

de varejistas estratégicos no sentido de parcerias.

2. METODOLOGIA

A pesquisa apresenta uma andlise da questdao que aponta para a compreensao da relacao
simbidtica entre algumas lojas de Second hand com lojas do varejo tradicional. Diante desta

relacdo € possivel visualizar uma parceira estratégica? Bem, para refletir sobre o tema, propde-
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se uma reflex@o de caréter qualitativo, com uma abordagem dedutiva, utilizando-se da técnica
de pesquisa explicativa para dirimir a questdo (GIL, 2012).

No que tange ao desenvolvimento, o primeiro passo consiste em: uma apresentacao do
conceito de produto Second hand; seguido de nogdes sobre a definicdo de Modelo de negdcio;
e posteriormente, uma andlise da relacdo de simbiose entre algumas lojas de usados e grandes

varejistas.
3. RESULTADOS E DISCUSSAO
3.1. A Parceira no Modelo de Negécio Second Hand como Estratégia de Simbiose Empresarial

No contexto de produtos novos e usados, € cada vez maior o espaco dos Second hand,
principalmente, com uma demanda que se ampara na sustentabilidade e outras propostas de
consumo  alternativo, trazendo para o mercado novas abordagens e aos
vendedores/fornecedores/consumidores, novas oportunidades.

O Second hand consiste em um produto que foi adquirido e apds seu uso foi
reintroduzido no mercado, para fins de revenda. Ou seja, considera-se Second hand produtos
que tenham o prolongamento de sua vida ttil com a redistribui¢do da propriedade, por meio de
sua inser¢ao no varejo (MATZLER et al., 2015). Essa ideia de usado € vista sob vdrios aspectos
inclusive com abordagens focada na economicidade, na sustentabilidade ambiental e no
hedonismo (GUIOT; ROUX, 2008; MATZLER et al., 2015; RITTER; SCHANZ, 2015).

Desta forma, o Modelo de negocio, ¢ compreendido como “uma ferramenta conceitual
que contém um conjunto de elementos e seus relacionamentos e permite expressar a logica de
um negoécio de uma empresa especifica” (OSTERWALDER; PIGNEUR; TUCCI, 2005, p.3),
e dentro desta 16gica, estd a parceira estratégica, onde as partes podem se associar e trocar
vantagens entre si, em um processo simbidtico, em que a associagdo traz vantagens a ambas as
partes.

As empresas que atuam no seguimento de Second hand possuem uma logica de Modelo
de negdcio diferenciada, pautada em identidade sustentavel, com foco na economicidade e no
impacto ambiental, associando sua estratégia as demandas de mercado, com forte apelo para

parcerias, em especial de grandes varejistas (MARCELINO, 2022). Além disso, utilizam
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plataformas para ampliar cada vez mais seu mercado virtual (YRJOLA et al., 2021),
expandindo a ideia de Modelo de Nego6cio de Second hand para além do aspecto fisico,
integrando-se cada vez mais no mercado.

Neste sentido, empresas do varejo em moda tem construido uma relagdo de simbiose,
entre varejistas primdrios e varejistas Second hand, assumindo uma postura de parceiros, como
formacdo estratégica para seus Modelos de Negdcios. O propdsito da parceria € justamente
evidenciar uma relacdo onde ambas as partes possam assumir ganhos por sua relacdo em um
Modelo de Negdcio (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

No caso dos Modelos de Negocio de varejo tradicional e Second hand, € possivel
observar a parceria uma vez que lojas de ambos os seguimentos se juntam no sentido de agregar
mercado e de firmar sua proposta sustentdvel. O quadro Ol traz alguns exemplos de lojas e

grupos varejistas que estao interligados para fins de simbiose nas relagdes estratégicas.

Quadro 01: Lojas de Varejo Tradicional e Second hand que possuem parcerias.

VAREJO TRADICIONAL | VAREJO SECOND HAND

RENNER REPASSA

C&A DAZROUAS

GRUPO IGUATEMI ETIQUETA UNICA PARCERIAS
AREZZ0O&CO TROC ESTRATEGICAS
GRUPO PRIVALLIA PEGUEI BODE

ICOMM GROUP(SP) CANSEI VENDI

FONTE: Elaborado pela autora, 2023.

A questdo da simbiose ocorre quando uma loja de Second hand aposta em parceria com
grandes varejistas para alavancar seu Modelo de Negd6cio, mesmo com propostas de valor
diferente, os modelos podem ter um bom alinhamento estratégico como parceiros, a medida
que um fortalece o outro, dentro do sua proposta de mercado. O pubico alvo pode ser ampliado
com esse olhar de voltada a parcerias, incrementando a estratégia dos Modelos de Negdcio.

O aspecto simbidtico da parceria estratégica reside no instante em que as partes possuem
vantagens mutuas na relacio de varejo, quer por incremento na proposta de valor, uma vez que
traz agdes do consumo consciente e sustentdvel para junto de varejistas fast consummer; bem
como a medida que proporciona um aumento da demanda em termos de mercado consumidor

para ambas as lojas, ampliando as possibilidades de marketing.
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4. CONSIDERACOES FINAIS

As acdes voltadas para a constru¢dao de uma relacdo de parceria entre o Modelo de
Negocio de Second hand e lojas de varejo tradicional sdo cada vez mais constantes, uma vez
que as primeiras buscam por parceiros experientes com fatias de mercado mais consolidadas; e
as lojas de varejo tradicional buscam ingressar em um novo segmento, o sustentdvel, ampliando
seu alcance em termos de diversificacdo e mercado consumidor.

As lojas atuam em sistema de simbiose onde uma oferecer compostos de mercado que
a outra carece em determinado momento. Assim, juntas podem as duas construir um caminho
de vantagens estratégicas para ambos os Modelos de Negdcio, que por mais diferentes que
sejam, guardam semelhangas importantes como o objetivo de atuar no mercado de varejo com

foco na ampliagdo constante do mercado consumidor.
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