N o dia 22 de julho, 21 supermer-
cadistas de S3o Paulo, Santa
Catarina, Rio de Janeiro, Mato
Grosso, Minas Gerais e Distrito Fe-
deral visitaram na capital paulista
quatro lojas de autosservigo com
formatos diferenciados: Emporium
S3o Paulo, Pdo de Acucar, Sonda e
Andorinha Hipermercado.

Nas lojas visitadas, conheceram  supermercadistas almocaram na sede da Ticket, empresa do Grupo Accor,

técnica da Abras na capital paulista mostra quatro diferentes formatos
varejo para supermercadistas de cinco estados e do | :

R

0 perfil da regiéo e dos consumido- patrocinadora da visita, e foram recepcionados pela gerente de Negdcios da
Rede, Tania Cristina Benevente

res de cada uma delas e obtiverem
informacdes relevantes que podem ser aplicadas
em suas respectivas empresas.

Dados como &rea de vendas, tiquete médio,
perfil dos consumidores, mix, aces de susten-
tabilidade, nimero de check-outs, estratégias,
decoracdo e outros foram obtidos com a ativa
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participacdo do grupo, orientado pelo consul-
tor de varejo da Abras, Antonio Carlos Ascar,
e pelo gestor das areas técnica e de relacdes
com associac®es estaduais, da Abras, Aguinaldo
Gomes Marques.

As Visitas Técnicas acontecem sempre um



dia depois dos rmeetings organizados p
Abras em sua sede, em S&o Paulo, e segundo o
consultor Ascar é oportunidade para mostrar
formatos de lojas e mix diferenciados aos su-
permercadistas de outros Estados, visto que
pela diversidade de publicos na cidade de Sado
Paulo as empresas constantemente adaptam
seus formatos.

“Em todo o Brasil o formato supermerca-
do ainda é referéncia e o consumidor, mais
gue nunca, busca fundamentalmente preco e
atendimento. Por isso, uma das palavras de
ordem para os varejistas brasileiros é inovar.
As empresas menores ndo devem pensar em
concorrer diretamente com os maiores, mas

inovadores. A concorréncia é forte, mas sdo
0S pequenos e 0s médios varejistas que tém
as melhores armas para enfrenté-la e se dife-
renciarem”, resumiu Ascar.

A primeira loja visitada, o Emporium S&o Paulo,
foiinaugurada em 1998, tem1.930 m2de 4rea de
vendas, 11 check-outs, estacionamento para 33
vagas, 130 funciondrios e trabalha com 20.000
SKUs. Localizada em area nobre da capital
paulista, na rua Afonso Brés, regido de Moema,
desenvolveu linha prépria de pratos congela-

Sheila, do Emporium S&o Paulo, ao lado
do consultor em varejo da Abras, Antonio
Carlos Ascar: loja tem 1.930 m? de &rea de

vendas, 11 check-outs, 130 funcionérios e
trabalha com 20.000 SKUs

O mix de vinhos nacionais e importados do

~ Emporium Sdo Paulo se destaca na regido
| da Afonso Brds, em S&o Paulo, formada por

consumidores das classes A e B
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dos, atendendo, no formato conveniéncia, a
populacdo da regido, basicamente composta
por consumidores da estratificacdo social A e B.
Essa loja integra a rede que tem mais cinco
unidades, e nos Ultimos 12 anos passou por di-
versas reformas. A Ultima aconteceu ha cerca
de dois anos, com o aumento de 8 para 12 check-
outs, e com a recente implantacdo de secdo de
vinhos importados e nacionais, para enfrentar
a concorréncia de uma loja do P&o de Acucar,
muito préxima, explicou a gerente Sheila Ramos.
“Nosso publico é formado por pessoas jovens,
que viajam bastante, sdo bem informadas, leem
jornais e tabldides de outras redes e discutem
preco. Por isso, procuramos nos diferenciar com
um mix mais variado, que acabou fidelizando
clientes. E comum nossos clientes comprarem
no concorrente e nesta lojatambém”, diz Sheila.
Outro diferencial da loja é a se¢do de horti-
fratis, que representa 27% de seu faturamento.
Localizada bem na entrada, a se¢do tem o mix
atualizado todos os dias, conforme a demanda,
por meio da acdo de especialistas em compras
que atuam didria e diretamente no Ceasa.
“A ruptura é baixa e as perdas em geral
estdo em torno de 2%. A cada dez dias nosso
estoque é renovado. Nossos funcionarios co-
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Atendendo publico do
estrato social A, o Pdo de
Aclcar Panamby se destaca
. pelas sec¢Bes de hortifritis,
. produtos organicos e
£ tem dois consultores

. especializados em vinhos
. para atender seus clientes

Aelson, chefe de
operacdes do Pao

de Aculcar Panamby:
secBes de hortifritis,
queijos e pereciveis
representam 12% do
faturamento da loja

nhecem os clientes pelo nome e nosso tiquete
médio é de RS 25,00. Em média, 2,3 mil clientes
compram todos os dias nesta unidade da rede,
que fatura cerca de R$ 2 milhdes por més. Fa-
zemos promogdes regularmente para produtos
que terdo validade de no minimo mais 30 dias,
principalmente para aqueles que tém giro me-
nor"”, complementa Sheila.

Inaugurada em junho deste ano, esta loja tem
forte participacdo da secdo de hortifrdtis, que
fica em sua entrada principal. O chefe de ope-
racdes Aelson Evaristo Micasio contou que 0
guadro de funciondrios foi formado pelo rema-
nejamento de pessoal com experiéncia de outras
unidades do Grupo. Todo o processo de sele¢do
durou cerca de oito meses, com treinamento
especifico para atender consumidores do estrato
socioeconémico AA. Com 998 m? de drea de
vendas, esta unidade, diferentemente de outras
do Grupo P&o de Aglcar com esse perfil, ndo tem
secBes de pizzaria nem de galeteria.

Com 142 funcionérios, a loja tem 10 check-
outs e mais um no café, estacionamento para
63 vagas e trabalha com 20 mil SKUs.
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“Nosso grande diferencial é o atendimento.
Temos dois consultores especializados em
queijos e vinhos para atender nossos clientes
e um personal shop que recebe os pedidos da-
queles que preferem que suas compras sejam
entregues em domicilio. A se¢do de hortifrutis
e a de queijos e laticinios representam 12% do
nosso faturamento mensal e a mercearia, 40%.
Na secdo de hortifritis os clientes tambem
podem comprar por¢des individuais de frutas
devidamente processadas e embaladas. Nossa
meta é chegar ao primeiro ano de funciona-
mento com faturamento de R$ 4 milhdes/més",
complementou Aelson.

A loja também conta com secdo de produtos
organicos de marcas exclusivas do Grupo P&o
de Aclcar. Na loja também sdo feitas degusta-
cBes de frutas finas e de sexta-feira a quarta-
feira acontece a promocao Sabores da Semana.
Além disso, oferece a seus clientes servico
de encomenda para jantares e aceita pedidos
antecipados de carnes, por telefone (veja mais
informacdes na reportagem de capa).

Fundado em 1945 na cidade de José Teodo-
ro, hoje Martinépolis, por Thomaz Gouveia
Neto, o Empério Nossa Senhora Aparecida
inicialmente atuava no comércio de tecidos,
ziperes e botdes. Decidido a tentar a vida na
capital paulista, em 1974 Thomaz inaugurou
uma loja na zona norte da cidade, com 272
m2, que foi o embrido do Andorinha Hiper-
mercado, situado na avenida Parada Pinto. A
area original dessa loja hoje funciona como
camara frigorifica do hipermercado. Em seus
35 anos de existéncia, o Andorinha se trans-

‘formou em um shopping Center com area de

vendas de 7.000 m?, tem 77 check-outs, drea
de estacionamento para 1.000 automoveis,
venda de 21.000 skus e atualmente conta
com 780 funciondrios, a maioria moradora
no bairro ou nas imediac®es da loja. Empre-
sa tipicamente familiar, hoje é administrada
pelos filhos de Thomaz e comeca a procurar
no mercado profissionais especializados em
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gestdo de varejo, para acompanhar as mu-
dancas de comportamento dos consumidores,
que acontecem em todo o mundo.

Amaury Gouveia, filho de Thomaz, trabalha
na empresa desde 1979 e fez questdo de mostrar
todas as dependéncias dela. A se¢do de carnes,
por exemplo, responde por 20% do faturamento
da loja, sequida pela de hortifritis. A loja atende
por dia, em média, 40 mil clientes, em seus corre-
dores largos com os produtos dispostos de forma
atraente e bem planejada. Além disso, eles tém a
disposicdo lojas de outras empresas, que formam
um verdadeiro shopping center.

“J& batemos o recorde de receber 80.000
clientes num Unico dia. A média de vendas da
loja é de 15.000 tiquetes didrios, em 5.200 m* de
drea de vendas. Nosso turn over (rotatividade de
pessoal) ndo chega a 2% e uma pesquisa recente
mostrou que 8% das pessoas que compram na
loja sdo do estrato social A. Elas vém de outras
4reas da cidade atraidas pelos pregos que pra-
ticamos”, complementa Amaury.

Todas as tercas e guartas-feiras a loja faz
promocao de hortifrdtis e nas quintas, de bebi-
das. Outro diferencial do Andorinha é seu Depar-
tamento de Recursos Humanos, que frequente-
mente promove cursos e palestras destinados
a todos os seus funciondrios, ministrados por
especialistas em varejo.

As principais agdes de sustentabilidade do
Andorinha estdo voltadas para a reciclagem
total do lixo gerado na loja (papeldo, embalagens
e lixo organico, que sdo encaminhados para
empresas especializadas em processa-los). No

Com 5.200 m2 de area de vendas, Hipermercado Andorinha tem
77 check-outs e atende por dia, em média, 40.000 clientes



