Benchmarking

Conheca algumas informa-
coes sobre vendas dos super-
mercados americanos nos Ul-

timos quatro anos.
com seus numeros.

e A inflacdo foi desconsi-
derada. Todos os nimeros e
crescimentos sdao nominais e
nao reais.

e O crescimento percentual
de vendas tem sido declinante.

e Quando se compara o
crescimento de “mesmas lo-
jas”, a situacao piora. O cres-

Compare

Crescimento de vendas (%
Crescimento mesmas lojas (%

cimento é inferior a inflacao
nos dois Gltimos anos, portan-
to negativo.

e Apesar da queda nas ven-
das, a venda média por clien-
te (ou tiquete) cresceu, deno-
tando um trabalho eficiente
dos supermercados em adici-
onar valor aos produtos.

* O lucro liquido apds im-
postos tem sido mais ou menos
estdvel. No entanto, 2001
apresentou o melhor resultado
dos ultimos seis anos.

1998 1999 2000 2001
42 51 42 37
2,6 2,7 1.8 2,2

Venda média mensal por m (US$) 470 517 476 501
Venda média por cliente (US$) 21,50 23,04 23,03 25,66
Lucro liquido 1,22 1,03 1,18 1,25

Crescendo em
Portugal

Em Almada, a sul de Lisboa,
o Grupo Auchan abriu seu 14°
hipermercado em Portugal. Cer-
ca de 83 mil consumidores, na
primeira semana, atestaram o su-
cesso da loja.

A loja, com 11 mil metros
quadrados de area de vendas,
fica em um shopping center com
mais 250 lojas, 35 restaurantes
e varios cinemas. Ela oferece
mais de 50 servicos especiali-
zados e diferenciados para aten-
der as 120 mil familias da re-
gido. Entre eles, transporte gra-
tuito, caixas especiais para
clientes com cartao Jumbo, clu-
be da crianca, assisténcia em
domicilio, revelacdo de foto e
lista de casamento. No local
havia um antigo supermercado
Pao de Acdcar, que fechou suas
portas depois de 30 anos.

Frases a ponderar...

“Parte da natureza huma-
na rejeita a mudanga e ama
o equilibrio, enquanto outra
parte salda a novidade e
ama a excitacdao do equili-

brio. Nao ha uma férmula
para a solucdo desse cabo-
de-guerra, mas é 6bvio que
a rendicao absoluta a qual-
quer dos lados convida ao
desastre”.

J.Bartlet Brebner

Da Franca para
a Russia

Comecando sua opera-
¢do na Rdssia, a rede fran-
cesa Auchan (com vendas
de US$ 23 bilhdes em
2001) inaugurou seu pri-
meiro hipermercado no
pais. A cidade escolhida
foi Mytishi, a norte de
Moscou. A nova loja pre-
tende estimular a econo-
mia regional, trabalhando
fortemente com fornece-
dores locais. Dos 800 fun-
cionarios 700 sao russos.

Possui todas as secoes
de um hipermercado tra-
dicional, com 15 mil me-
tros quadrados de area de
vendas, acrescida de um
strip com 60 pequenas lo-
jas e restaurantes. Combi-
na precos baixos com
qualidade de servico e de
produtos, coisa que a rede
ja vem fazendo em 13
paises. O grupo pretende
oferecer aos funcionarios
da Russia a chance de
comprar participacoes na
empresa. Os funcionarios
dos demais paises ja tém
16% da empresa. Para o
comeco de 2003 estao
previstas mais duas lojas,
nas cidades de Kommu-
narka e Marfino.

Atacadista, atacando

Segundo maior atacadista americano, o Fleming, além do ata-
cado, ja opera mais de 100 supermercados de desconto, em sete
Estados. Suas bandeiras sio: Rainbow, Food 4 Less e Yes, Less.
Todas sdo lojas de desconto, que usam o preco baixo para
impactar o mercado. Agora pretende entrar no Texas, em Dallas,
com a marca Rainbow, pela compra de sete lojas Super Foods.

Operar lojas préprias é uma das formas de garantir vendas
crescentes da sua operacdao atacadista.

[Fontes: Revistas LSA, Supermarket News, Distribuicdo Hoje, Progressive Grocer,

Elsevier, Chain Store Guide, Food Chain “sia, Speaks, Asian Retail Trade. ] Por Antonio Carlos Ascar - e-mail: aascar@uol.com.br
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