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de consumidores

Pesquisas e consultores mostram as
caracteristicas gerais dos fregueses
brasileiros e as peculiaridades que

formam nichos promissores
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ESTRATEGIA (artdes private GESTAO Confira as solucoes e TENDENCIA Brechés adaptam-
abel ajudam a conquistar a ferramentas de marketing de baixo se a novo perfil de consumo, sem
idelidade dos clientes custo, inclusive gratuitas perder o atrativo do baixo preco
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Eiegmo?

Desde setembro de 2008 o mundo nao € mais o
mesmo. Com a crise financeira deflagrada nos Estados
Unidos, a economia global tem passado por mudancas
em praticamente todos os setores. Marola ou nao, as
turbuléncias econdmicas também estdo transformando
0 comportamento do consumidor brasileiro. Mais caute-
loso, ele estd revendo habitos de consumo e substituin-
do marcas, sem esquecer 3 preocupacao com a conve-
niéncia, 0 preco e a qualidade dos produtos. Por outro
lado, pesquisas indicam que cresce o consumo dentro
dos lares e ascendem as classes C e D, assim como des-
pontam novos - e promissores — nichos de mercado,
caso dos idosos e das pessoas que moram sozinhas.
Ao lojista cabe ficar atento as principais mudancas e

tendéncias do mercado, j& que conhecer o cliente é pre-

missa basica para a sobrevivéncia no varejo.

Mas, afinal, quem sdo os shoppers brasileiros de
hoje? Em busca de respostas a esta pergunta, reunimos
consultores empresariais para analisar as tendéncias do
comércio no Pais, com base nas mais recentes pesqui-
sas do setor. Acompanhe também o que algumas das
maiores redes varejistas do Pais tém feito para atrair e
fidelizar clientes cada vez mais exigentes e racionais.

Com a crise, o brasileiro tem passado mais tempo
em casa. Pelo menos é o que sugere pesquisa di-
vulgada no tltimo més de maio pela LatinPanel, que

verificou altz de 14% no consumo de alimentos e be-

bidas dentro dos lares em relacao ao mesmo periodo

de 2008. “As compras para consumo nos domicilios
hoje respondem pela maior parte da expansdo de
gastos das familias”, diz Ana Claudia Fioratti, diretora-
geral da LatinPanel Brasil. Os gastos com produtos de
higiene pessoal e beleza aumentaram 23%, sequidos
por limpeza do lar (17%), alimentos (15%) e bebidas
(9t).

0 lazer dentro de casa também estd em alta.
Entre janeiro e dezembro de 2008 cresceu 140% a
adesao aos pacotes de TV por assinatura e internet
banda larga, os combos. Ja 0 nimero de novos as-
sinantes de TV a cabo, por sua vez, subiu 22%. Mais
uma vez 0s supermercados lucraram, registrando um
salto nas vendas de produtos que acompanham 2
diversao caseira, como sorvetes (14%), salgadinhos



Morisco investiu em linha
diferenciada de roupas
intimas com foco na multher

acima dos 60 anos

24 | empreendedor varejo

por mais de 50% dos clientes que frequentam a loja.
“fhas, mesmo se estao acompanhadas dos maridos,
decisao final € sempre delas’, conta. Para ajudé-las, a
rede oferece servigos personalizados como a consul-
toria de arquitetos e a mao-de-obra C&C, que executa
desde servicos simples - como a instalacdo de um
chuveiro - até a construcdo de uma casa. Além disso,
toda semana a rede promove a “Sexta-feira da Mu-
Iher”, com promogdes exclusivas nos departamentos
de decoragao e utilidades domésticas.

UMIDORES SOLITA

{ cada vez maior o nimero de pessoas que mo-
fam sozinhas. No Brasil, estima-se que haja cerca de
6 milhdes de moradores solitdrios, que devem totali-
zar 12 milhoes de brasileiros em 2012, segundo esti-
mativas da Market Analysis, que analisou os habitos
de consumo dos solitdrios. Trata-se, sequndo Cléudic
Czapski, superintendente da ECR Brasil, de mais um
nicho de mercado desassistide no Pais. “H& um mer-
cado crescente de familias fragmentadas, casais sem
filhos e pessoas que optam por morar sozinhas, e que
nao contam com um posicionamento de produtos
adequado as suas necessidades.”

Segundo a pesquisa da Market Analysis, lancada
em 2008, este grupo ¢ composto por consumidores
exigentes, sendo que a maioria (42%) citou as com-
pras como a principel atividade de lazer. Além disso,
0s moradores solitarios sdo responsaveis por 40% da
consumo de produtes embalados individualmente e
preferem fazer compras em um nico lugar que tenha
produtos de diferentes segmentos.

No besl seller Vamos as compras, Paco Underhill
declera o fim da era das megalojas ncs Estados Unidos.
Tudo em nome da conveniéncia, pois “cada vez menos
as pessoas tém tempo - ou desejam gastar seu lempo
livre - para fazer compras”, afirma José Augusto Domin-
ques. E no Brasil nao tem sido diferente, j& que o merca-
do aponta para uma tendéncia de lojas cada vez meno-
res, mais segmentadas e mais proximas do consumidor.
“Se na década de 1980 os hipermercados tinham pelo
menos 15 mil metros quadrados de drea de venda, hoje
tém no méximo 7 mil”, diz Domingues.

1as isso nao quer dizer que o consumidor deixou
de frequentar as megalojas. Para Luiz Gées, “0 que
o cliente requer hoje € uma empresa multiformato,
que tenha grande superficie, mas atue em diversos
segmentos”. Pesquisa langada em 2008 pelo Provar/
FIA constatou que 61,7% dos consumidores ddo pre-
feréncia as lojas localizadas proximas de casa ou do
trabalho.

N&o por acaso, 0 Grupo Pao de Aclcar tem in-
vestido na expansao das bandeiras Extra Fdcil e Extra
Perto, que sao formatos de supermercados de bairro,
menores e criados para facilitar a vida nas grandes ci-
dades. S6 neste ano foram inauguradas seis das 32
lojas Extra Facil, que se propoem a ser o “mercadi-
nho” do bairro, com lojas de aproximadamente 250
metros quadrados, préticas e de facil localizacao. O
mix de produtos ¢ focado nas compras de reposicao e
de oportunidade, priorizando as sectes de pereciveis
e alimentos. “Pretendemos expandir em pragas onde
j exista a presenca do Hiper Extra, maximizando os
investimentos da marca, além de obter ganhos ope-
racionais, logisticos e administrativos com ¢ aumento
de escala nestas regides”, diz Sylvia Ledo, diretora-
execuliva do grupo.
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