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Varejo Lojas de vizinhanga em alta

Mercadosde
bairro crescem
€ja encostam
nasredesde
atacarejo

__ Pesquisa mostra que supermercados
independentes respondem por 21% das
vendas de alimentos, frutas, legumes e
produtos de higiene, ante 22% das redes

MARCIA DE CHIARA

Enquanto o atacarejo se conso-
lida como “queridinho” dos
brasileiros por causa dos pre-
¢os mais baixos em compras de
grandes volumes, os pequenos
supermercados independen-
tes—aqueles estabelecimentos
de bairro - resistem e mantém
asua relevancia no carrinho de
compras do consumidor.
Com menos de cinco lojas
que n3o chegam a mil metros
quadradosde drea por pontode
venda, hoje esse comércio res-
ponde por 21% do faturamento
detodo consumo répido comer-

cializado no Pais.

No ano passado, esses super-
mercados faturaram R$ 230 bi-
lhdes com esses itens, valor
comparavel A cifra movimenta-
da pelos atacarejos em igual pe-
riodo com produtos de consu-
mo rapido, aponta um estudo
da consultoria NielsenIQ. Nas
contas da consultoria, a fatia de
mercado dosatacarejos nas ven-
das de produtos de consumo
répido é de 22%.

“Os supermercadosindepen-
dentes, que integram o peque-
novarejo, sdo taograndes quan-
to o atacarejo (em produtos de
consumordpido)”,diz Gabriel Fa-
gundes, lider para pesquisas so-
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bre a indistria da consultoria.

Além da proximidade dos
clientes,aimportanciadesses pe-
quenos estabelecimentos se de-
ve ao fato de eles ocuparem uma
brecha que existe, sobretudo no
momentoatual de escaladadain-
flagiio de itens bésicos, como ca-
fé, ovo e outros alimentos.

‘PRECINHO BOM'. E que, em al-
guns casos, os produtos vendi-
dos nos supermercados inde-
pendentes tém um desembolso
quecabe nacarteirado consumi-
dor. Essa adequagdo ocorre seja
pelo tamanho reduzido das em-
balagens do produto, seja por se
tratar de uma marca pouco co-
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CE SEMPRE O MELHOR BENEFiCIO.

A Casa dos Corretores de Imdveis mantém
para toda a sua familia, sem nenhuma
cobranga de taxas adicionais, o beneficio do
plano de saude familiar por adeséo, junto aos
melhores convénios e operadoras de planos
de saude do pais.

Para participar ndo necessita manter
vinculo com empresa empregadora ou,
inscricdo individual no CNPJ/MF, basta
solicitar, gratuitamente, a sua guia de
beneficio e compartilhar das condi¢cdes e
descontos especiais para corretores de
iméveis e seus familiares.

No Programa SciespSaude, a familia
dos corretores de iméveis t&m acesso as
melhores operadoras de planos de saude do Brasil, com a garantia de descontos
e condi¢des especiais que podem ultrapassar os 50% dos valores praticados no
mercado, para pagamento por adesdo de cada usuario.

Vocé, corretora e corretor de iméveis, entre em contato pelo e-mail: ca@sciesp.org.br
e Garanta o Bem Estar do seu maior Tesouro, a sua FAMILIA.

Participacio dos canais varejistas nas
vendas de itens de consumo rapido
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nhecida e, portanto, mais em
conta, aponta um estudo.

Essatemsidoaestratégiaado-
tada por Euclides Fiuza, séciodo
Minimercado Irmaos Fiuza, que
funciona desde 1989, em Cidade
Lider, bairro da Zona Leste de
S&o Paulo. Fiuza conta que tem
abastecido as prateleiras com
embalagens menores e optado
porreduziras margensde comer-
cializagio dos produtos, para ga-
nhar nos volumes vendidos. “E
paraficarcom umprecinhobom
para o consumidor”, diz.

Desde dezembro, eleampliou
em 10% as vendas da sua loja,
mesmo competindocom super-
mercados de rede e atacarejos
que est3o na vizinhanga. “Co-
mo 0 pessoal compra pequenas
quantidades, eles nfio vio longe
de casa”, observa.

Fiuza destaca que um ponto
crucial na estratégia é nio dei-
xar faltar nas prateleiras o item
procurado, porque, se o cliente
ndoacha o que quer comprar, 0
estabelecimento perde credibili-
dade. “O que eles precisam, a
gente sempre tem.”

FREQUENCIA. A frequéncia de ida
as lojas dos mercados indepen-
dentes de vizinhanca ¢ elevada e
isso ajuda a alavancar as vendas.
O estudo mostra que durante
um ano, um consumidor visita
74vezesumalojade supermerca-
doindependente, ante16vezesa
loja de um supermercado de
grande rede. E a maioria das
compras nesse canal é dereposi-
€0 (48%) e emergéncia (37%),0
que garante a recorréncia a loja.
O estudo foi feito com base em
notasfiscais de venda dos super-
mercadosindependentes e tam-
bém visitas a lojas informais.

“Ele (consumidor) passa na
lojado supermercadoindepen-
dente e, com o que tiver dispo-
nivel no bolso, compra o que
precisa para atender determi-
nada necessidade”, diz Fagun-
des, da NielsenIQ.

Objetivo de compras no
pequeno varejo de halcao
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O comportamento de com-
pras a conta-gotas, observa,
tem ganhado relevancia com o
avango do trabalho informal,
que reduziu o peso da entrada
do salario no quinto dia 1til de
cadamés. O resultado tem sido
uma desconcentragdodo perfo-
do de vendas nos supermerca-
dos ao longo do més.

Fagundes observa ainda que,
nomomentoatual de inflacioal-
ta de alimentos, o consumidor
considera tanto o desembolso
quantoospregosnahoradeesco-
Lher o tipo de loja que vai com-
prar. Levar grandes volumes de
produtos para casa por causa do
prego baixo, como ocorrenos ata-
carejos, por exemplo, acaba ten-
doum customuitoalto,setodoo
volume n3o for consumido rapi-
damente. “Na prética, ¢ dinheiro
parado para o consumidor”, diz.

Receita

As lojas de bairro
faturaram R$ 230 bilhdes
com a venda de produtos de
consumo rapido em 2024

Jaogasto por ocasido de com-
pra no supermercado indepen-
dente ¢ bem menor do que no
atacarejo. O estudo mostra que
obrasileiro desembolsa, em mé-
dia, R$ 44 cada vez que vaiaosu-
permercado independente, ante
R$ 1002 cada visita ao atacarejo.

O potencial de vendas dos su-
permercados independentes é
muito grande, observa Fabio Pi-
na, consultor econémico do Sin-
covaga, sindicato queretine ossu-
permercados independentes no
Estadode SaoPaulo. Umsinaldo
potencial desse mercado de vizi-
nhangca ¢ a investida de grandes
redes nosegmento,como da Ox-
%0, rede mexicana, que é uma jo-
int venture entre a Raizen e a
Femsa, multinacional mexicana
liderno segmentodelojas de con-
veniéncia na América Latina.@
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