GESTAB UPERAGAO por MATHALIE GUTIERRES - © nathaliegutierres@supervarejo.com.br

Preferéncia do shoppan servico de fatiamento da secdo de
frios & embutidos exige varios esforgos do supermercadista
nara evitar desperdicio e aumentar a rentanlidade

Sem

[0

rédtica bastante conhecida dos supermercados, a

DIVULGACAO

oferta de frios e embutidos encontra diversos de-
safios na operacdo. Sem contar a concorréncia com
outros formatos de varejo, os supermercadistas
necessitam buscar formas de contornar os possiveis pro-

blemas internos e oferecer os produtos com os atrativos que

woALMIPEE, ¢

os clientes desejam. Uma estratégia é certeira nessa segdo:
servico de qualidade.

As perdas, que perseguem esses itens, se configuram co-
mo um dos grandes temores dos supermercadistas ao tratar
dessa se¢do. Mas o que parece ser um grande problema,
pode ser totalmente contornado, se o varejo der a atengado
merecida aos produtos.

“Sem duvida, a falta de controle de processos e estoques
que resultam em descarte de produtos sdo as principais fa-
lhas [para a ocorréncia de perdas]”, avalia a diretora da Officina
Sophia Retail, empresa que atua com pesquisa especializa-
da em varejo, Valéria Rodrigues.

Para que isso ndo aconteca, ¢, entdo, fundamental o rigor
no controle das condi¢des de transporte, recebimento e ar-
mazenamento dos produtos, como sugere Valéria, que diz
que outros aspectos sao relevantes. “O controle do estoque
deve ser efetivo para evitar descartes por vencimento de
prazos de validade”, orienta.

Assim, garantir o giro correto dos itens nas lojas é de ex-
trema importdncia para a segdo de frios e embutidos, como

conta o gerente nacional de vendas do Frigorifico Santa
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Clara, Gabriel Angst. “F preciso observar o shelf life dos
produtos, que é relativamente curto, e também a questéo
do valor agregado em estoque”, comenta Angst.

Contudo, mais falhas podem resultar em quebra para o
varejo. Um relacionamento mais préximo com os forne-
cedores contribuird, entdo, para que os supermercadistas
supram da melhor forma suas necessidades, como avalia
o gerente de vendas da Ceratti, Paulo Pereira de Sousa. “A
gestdo compartilhada das vendas sell out otimiza o sell in,

minizando as perdas no PDV”, avalia.

Foco no servico

O desenvolvimento dessa segdo exige alguns cuidados
por parte do supermercadista, para que o cliente saia satis-
teito. Os entrevistados pela reportagem indicam que o ideal
é oferecer tanto os produtos prontos e embalados, para o
cliente que demanda praticidade e agilidade, como também
a opgdo de fatiamento.

Como jd citado, o servico é fundamental para conquistar
o shopper, fazendo até com que ele crie preferéncia por
determinado supermercado, pois um corte especifico de
algum item faz toda a diferenca para o consumidor.

A Ceratti identificou, em pesquisas recentes, que as pes-
soas preferem ter os frios fatiados na hora. “A interagdo en-

tre o balconista e o consumidor é muito importante, pois hd

Contrale
de estogue deve
ser efgtivo para
gVitar perdas
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F um melhor entendimento da deman-
SHIRLEI, DO lh dimento da d
SUPERMERCADO da, que vai desde a experimentacao
DASTANHA: Bandejas  ate a definicdo da espessura da fatia”,
Jaembaladas e li . )
5 N explica Sousa, dizendo que é relevante
precificadas tém ) L
grande demanda expor também as pecas inteiras, para
em dias de maior demonstrar frescor dos itens fatiados.
movimento “O atendimento e o servico de cor-
te/fatiamento é o que aproxima o su-
permercado do atendimento recebido
_—na padaria, e o consumidor estd cada
/ vez mais interessado na customiza-
4/ ¢do de produtos e servigos. Essa é
‘V uma forma de fidelizar o cliente, fa-

Atualmente, tem
ocorrido aumento
das vendas desses

itens na padaria,

segunda explica
Valéria, com a busca
por conveniéncia, o
que configura uma
ameaca ao canal
supermercado. Além
da conveniéncia de
localizacdo, a padaria
oferece atendimento
e servico de corte /
Jatiamento

zendo com que ele considere o super-
mercado em substituicdo a padaria”,
acrescenta Valéria.

No Supermercado Castanha, locali-
zado na Vila dos Remédios, bairro em
Sao Paulo que faz divisa com a cidade
de Osasco, é nitida essa preferéncia
por parte dos shoppers. “Sem duvida,
o forte nas vendas em nossa loja é o
fatiamento na hora”, revela a diretora
Shirlei Castanha. Ela diz que, com essa

demanda, o supermercado investiu em
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uma mdquina nova, que traz um grande desempenho para

o oferecimento dos produtos, a exemplo de uma fatia de
espessura bem fina.

Para agilizar o atendimento, os itens fatiados no Castanha
também estao presentes em grandes recipientes no balcdo,
prontos para receberem pelos atendentes da secdo a soli-
citagdo do shopper da gramatura desejada. Shirlei conta
que opgdes de apresuntados, mucarela e queijo prato sdo
diariamente pré-fatiados, sem nunca ficarem no balcdo de
um dia para o outro.

Outra forma de apresentacao dos itens processados no
Castanha sdo as bandejas jd embaladas e precificadas, pron-
tas no PDV, a disposicdo dos clientes. Essa estratégia tem
grande demanda nos dias de mais movimento daloja, uma
vez que os clientes optam por selecionar tais itens na gon-
dola refrigerada a permanecer na fila da segao.

Ja a rede Imec Supermercados, localizada na regiao Sul
do pais, concentra a manipulagdo dos itens em um sé lugar,
para manter o padrao de todas as suas unidades. “H4 cinco
anos, contamos com uma central de fatiamento, onde todo
o mix de embutidos fatiados vendidos na rede sdo produ-
zidos com o mesmo padrao de qualidade e a apresentagdo
de embalagem para todas as lojas, atendendo ac ‘

= S . iy

l fiscalizaca ltdria exigidos p legis

o gestor comercial da rede, Jeferson Mello.
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| treinaiy
diz Mello.

0 treinamento
compreende desde
o0 atendimento, o
comportamento,

a exposicio, a
apresentacdo até as
técnicas de vendas,
que sdo aplicadas na

Jormagido das equipes

Produtos como
peito de peru, lombo
canadense, salames

e blanguets, além
de alguns queijos
especiais, que sao
produzidos na
central e oferecidos
nas lojas, tém
melhor rentabilidade
na rede

Pontos de ateng&o na loja

Ao oferecer o servico de balcido na
loja, o supermercado precisa também
lancar mao de treinamento da equipe
de colaboradores. “Temos que capa-
citar os colaboradores para que as fa-
tias saiam perfeitas, que os cédigos
desses itens sejam digitados corretos,
como também que eles garantam que
os produtos rodem de forma adequa-
da”, detalha Shirlei.

No Imec Supermercados, o treina-
mento também é tratado com priorida-
de. “Desenvolvemos hoje um encon-
tro bimestral com todas as dreas de
pereciveis, sendo que parte do tempo
reservado ao encontro é usada pelos

Mas n&o € s6 o treinamento que ga-
rantird o sucesso da se¢do. Para a di-
minuigdo da perda, deve ocorrer ama-
nutengdo regular do maquindrio, o que
ird assegurar o tratamento correto aos
produtos fatiados. “Se o equipamento
ndo estiver calibrado, impactard consi-
deravelmente o padrao de corte, oca-
sionando a perda do produto”, alerta
a gerente de trade marketing da JBS

Foods, Simone Moraes.

Gontornando as perdas

J4 se sabe que oferecer o servico de
fatiamento dos produtos aos clientes é
fundamental nas lojas, mas como isso
pode gerar quebra por conta das pon-
tas das pegas, o aproveitamento dessas
partes dos itens é a solu¢do comumen-
te utilizada pelos supermercados.

Além de poderem ser colocados
a venda em bandejas com precos

promocionais, os retalhos podem ser
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destinados a outras dreas da loja, e serem utilizados, por
exemplo, na padaria e na rotisseria, compondo pizzas pré-
-prontas ou pées, itens que sdo ainda mais interessantes por
terem maior valor agregado. E assim que o Supermercado
Castanha trabalha. “Nossa quebra é praticamente zero, pois
nos utilizamos tudo que ndo for fracionado na padaria, con-
feitaria e cozinha”, explica Shirlei.

Assim como o Castanha, o Hipermercado Bergamini,
localizado no bairro do Jagana, na zona norte de Sao Pau-
lo, também promove o aproveitamento das pontas e dos
retalhos. “As pegas nunca sao fatiadas até o tinal. Porém,
buscamos ao maximo aproveitar o produto, transformando
sempre em outros itens para abastecer se¢des diferentes”,

conta o gerente de compras da loja, Leonardo Morais.

A soluc@o da inddstria

O processamento dos itens exige entdo um grande es-
forco dos supermercados para oferecer os produtos com
qualidade, com uma equipe estruturada na secdo e um
treinamento adequado, 0 que em muitos casos aumenta
o investimento nessa drea da loja. E ai que entram as op-
¢Oes de produtos prontos vindos da inddstria, jd fatiados

ou fracionados.

agregado;

giro da loja:

aplicacao de etiguetas identificadoras de preco e produto;
de cada item na categoria;

possibilitem a experimentagédo de novos produtos;

pois estimula a compra e gera vendas para a Segao.
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- Manutengéo periddica dos maguinarios que fatiam/poreionam os producos:
- Oferecer sortimento adeguado de frios, considerando variedade e valor

- Disponibilizar opgdes de pecas inteiras, para apresentar aos shoppers a
proposta de frescor dos produtos:
- Fatiar uma peca de cada produto e aumentar gradativamente conforme o

- Garantir a exposicao gue permita a visualizagao integral do mix oferecido e a
- Investir em materiais gue permitama exploracéo dos beneficios e diferenciais
- Realizar degustagies como também promogdes (como Compre 2 Leve 8) que

- Promover pack virtual com outras categorias (por exemplo, margarina e pao),

“O grande beneficio em ter produ-
tos fatiados na prépria indistria é ter a
opgao de atender os consumidores de
forma mais prética e rdpida, evitando
esperas e filas. Ao oferecer essa opcdo, o
supermercadista consegue rentabilizar
toda a categoria”, diz Sousa, da Ceratti.

No Hipermercado Bergamini esses
produtos tém ganhado espaco, como
conta Morais. “Nos estamos migran-
do para o trabalho nesse segmento de
produtos prontos, de atmosfera modi-
ficada. No caso do queijo, a maioria
do que compramos jd vem fraciona-
da e embalada direto da inddtstria”,
explica, acrescentando que tais itens
representam cerca de 30% do sorti-
mento de pereciveis da loja, o que pra

ele ainda é pouco.

Montando a segéo

O agrupamento por itens da mesma
famfilia facilita a escolha do shopper,
como orienta o presidente da Allfood,
Luciano Almendary: “A gondola, com
posicionamento horizontal ou vertical,
deve permitir fdcil visualizagdao do
produto e preco”.

Os elementos visuais ndo devem
ser esquecidos no ponto de venda, o
queird atrair o shopper a secao. Entre
as opgoes estdo o uso de elementos
visuais, material explicativo sobre
produtos especiais, degustagdo e até
mesmo ambientacdo do corner, caso
haja espaco, como sugere Almendary.

E assim como as demais segoes de
um supermercado, a gondola de frios
e embutidos deve considerar que, na
altura dos olhos, estejam os produtos
de menor giro e alta rentabilidade, com
itens de alto giro no entorno, como su-

gere Sousa, da Ceratti. “F importante
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que sejam colocados em quantidade
que permita a circulacdo de ar nos
balcoes para a devida refrigeragdo”,
ensina o gerente de vendas.

Ter o produto bem exposto e com eti-
queta auxilia e estimula o desenvolvi-
mento da categoria. “O shopper busca
sempre a melhor op¢do na relagio qua-
lidade e prego. Na gondola, o super-
mercado deve posicionar os itens de
acordo com o fluxo, os de maior valor
agregado [embalados] ao lado dos ma-
nipulados pelo varejo”, avalia Simone,

da JBS Foods.

Acdes no PDV

Promover a experimentacgao dos
produtos surte efeito positivo as ven-
das de frios, como explica Angst, do
Frigorifico Santa Clara. “As agdes sdo
as mais diversas possiveis e a coope-
ragdo entre inddstria e supermercados
é fundamental”, diz, relatando que o
consumidor estd sempre disposto a

novas experiéncias.
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ANGST, DO
FRIGORIFICO SANTA
CLARA: Operagdo
entre industria e
supermercados &
fundamental para
asagdes da segdo
ADIR., MORAES,
DO BERGAMINI:
Itens fracionados
pela indlstria
representam 30%
do mix da loja
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Pontos extras nas demais se¢des da loja, associando os
itens, também se mostram uma estratégia eficiente. “Um
exemplo cldssico é colocar calabresa préximo ao feijdo, pa-
ra que o consumidor associe os dois itens”, sugere Angst,
dizendo que a soma de agdes é o que torna a exposicdo dos
produtos atrativa.

Para os setores de pereciveis, o Imec Supermercados in-
veste em agdes regulares para trazer os clientes as lojas e,
as quintas-feiras, a rede foca em produtos que incluem os
frios e embutidos. “A a¢ao tem o nome de ‘Quinta do Pao e
Leite’ e, nesse dia, produzimos um encarte com itens para
o tema caté da manha ou lanches”, conta o gestor comercial
da rede, Mello.

Ele explica que, além da distribui¢do desse folheto em pon-
tos estratégicos nas cidades onde a rede atua, o Imec realiza
divulgacdo nos jornais locais e chamadas de TV, para anunciar
as ofertas. Os frios e embutidos também marcam presenca

nos tabloides da rede, lancados duas vezes por més. V]
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