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e norte a sul do Pais, a or-
dem do dia é expansdo. A
boa expectativa em relagdo
a0 crescimento econdmico

por si s6 ja instiga o varejis-
ta. Afinal, vale a pena am-
pliar o nimero de lojas para
aproveitar o aumento do poder de compra do con-
sumidor. Outro fator favoréavel é a queda dos juros,
que normalmente proporciona melhores condigoes

Vai abrir lojas? Veja os principais lugares para quem quer
trabalhar coma classe C, instalar-se em regides com
muitos lancamentos de imdveis ou ainda disputar uma
fatia nos mercados em que os gastos com alimentacdo
sao maiores. Descubra a geografia do seu crescimento.

de financiamento aos empresarios. O cendrio é po-
sitivo, mas uma duvida ainda tira o sono do super-
mercadista: onde abrir lojas? Ao contrdrio do que
se imagina, a resposta néo estd apenas em uma boa
oportunidade de terreno ou de aquisigdo. E preciso
analisar uma série de fatores até se encontrar a drea

indicada para o negécio.

Nessa tarefa, o ‘achismo’ é ini-
migo da rentabilidade. Por essa
razio, a primeira certeza que o su-
permercadista precisa ter é se ele
quer ou precisa crescer. Também
é necessario saber se a empresa
estd bem estruturada para isso.
“Outra questdo a ser respondida
¢ sobre o formato de loja com o
qual a rede deseja se expandir’,
explica Reinaldo Gregori, dire-
tor-geral da Cognatis, consultoria
que trabalha com geomarketing -
uma metodologia para aplicagdo
de geoprocessamento, cujo objeti-
vo é identificar o potencial merca-
doldgico de cada regido.

Se a deciséo for pela expansio,
comega af a empreitada do super-
mercadista. Um caminho possivel
¢ buscar indicadores gerais e de-
pois afunilar a andlise até chegar
a uma cidade, bairro e, preferen-
cialmente, microrregido. Exis-
tem dados tradicionais que nio
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podem ser esquecidos na hora de
procurar um local para abrir lojas,
como o potencial de consumo de
alimentos da populagdo e a oferta
de lojas de autosservigo no local.
Entretanto, o avango da economia

nos tultimos anos colocou novos
fatores na pauta de discussio do
varejo, como a ampliagdo da classe
C e 0 boom imobilidrio.

ONDE ESTA O CONSUMIDOR

O trabalho de avaliagio requer
muita atengdo. Nessa fase, é preci-
so cercar-se de todas as informa-
¢Oes possiveis para evitar prejuizo
e garantir o melhor retorno para o
investimento. A avaliagdo inicial,
no entanto, pode comegar com 0s
‘macrofatores. Eles contribuem
com pistas de onde o seu consumi-
dor potencial se esconde. Acom-
panhe a seguir alguns indicadores
e comece a investigar as melhores
oportunidades para sua empresa.
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O que avaliar na escolha \
de um ponto
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POPULAGAQ: além do crescimento dos moradores do bairro ou da
microrregido, é preciso identificar o perfil dos domicilios para entender
0 comportamento de compras. “Lares em que o filho sai de casa e

os pais ficam sozinhos, por exemplo, acabam com renda disponivel
maior do que aqueles com criangas pequenas ou adolescentes”,
explica Reinaldo Gregori, diretor-geral da Cognatis.

TIPO DE CONCORRENCIA: é preciso identificar os formatos
operados no local. Se houver, por exemplo, um grande nimero
de lojas de comércio tradicional, sdo boas as chances de um
supermercado abocanhar o mercado.

INTERCEPTA(KO: deve-se estimar a distancia do ponto de venda
dos demais concorrentes. Se existir uma padaria a 200 metros de um
condominio de prédios e o novo empreendimento ficar a 100 metros,
é provavel que muitos moradores migrem para a loja inaugurada em
funcdo da proximidade.

GERADORES DE DEMANDA: alguns estabelecimentos costumam
atrair fluxo de pessoas, como hospitais, farmdcias, shopping centers.
Veja se eles estdo presentes na drea estudada.

FONTE: COGNATIS E GEOGRAFIA DE MERCADO

ACESSO: o quanto chegar ao supermercado serd facil ou nao.
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» Onde inaugurar novas lojas
= (rie seu mapa, analisando primeiro
0 consumo de alimentos x checkouts

3

estaoo st | e | ord o . [l
CHECKOUT (RS) CHECKOUT(RS) | = yeNDAS/CHECKOUT maiores oportunidades

Ceard 12.036.482 1.575.891 7,6 para abertura de lojas
Bahia 4392.833 948135 46
Paraiba 7151.747 1.591.412 4,5 Quanto maior for o potencial de
Alagoas 4.562.858 1.050155 43 consumo de alimentos por checkout
Pernambuco 6.005.083 1.392.899 43 em relacio &s vendas/checkout
Tocantis 5.078.929 1.294.524 39 o uf s )
Piaui 5526735 1523083 36 das lojas ja existentes, mais apto
Amapa 4769.874 1383926 34 estd 0 mercado para receber novos
Maranhdo 8.185.195 2465.988 33 supermercados. Observe que os
Goids 3.823.013 1.566.903 24 cinco Estados com maior capacidade
Mato Grosso do Sul 2.354.808 1.179.901 2,0 de expansdo estdo no Nordeste.
Minas Gerais 3.400.897 1.736.524 2,0 v i .
Rondania 3475971 1.874.145 19 Situagao contrdria ao Estado de Sao
Rio Grande do Norte 3729683 2161499 17 Paulo, onde o potencial & inferior
Rio Grande do Sul 2.561.220 1.514.299 17 avenda/checkout efetiva das
Mato Grosso 2.479.530 1.517.227 1,6 lojas ja instaladas. Essa avaliacdo
Acre 347964 2.219.260 1.6 éimportante e pode ser feita por
Sergipe 3207418 2199.507 15 cidade, bairro e microrregigo.
Rio de Janeiro 3.125.611 2.198.194 14
Espirito Santo 2.070.268 1.458.257 14 ==
Distrito Federal 2.231150 1.591.243 14 4
Parana 1.935.029 1.810.300 1 — océ quer saber se um ———
Santa Catarina 1936.646 1.814.323 1] i
S&oPaulo 2441356 2501357 0,98 mercado ¢ bem ou mal

Para | 2308952 | 2563202 | 090 servido de lojas? Pois bem.

FONTE: IPCMARKETING (POTENCIAL DE CONSUMO DE ALIMENTOS)/392 RELATGRIO ANUAL DE SUPERMERCADO MODERNO Para isso é preciso identificar

(NeCHECKOUTS EVENDAS/CHEC .
; - o potencial de consumo de

alimentos da regido e dividir

DIVULGAGAQ

pelo nimero total de caixas
dos supermercados locais.
Esse dado, que mostra qual é
o gasto médio potencial por
checkout do mercado estu-
dado, deve ser comparado
com as vendas médias por
checkout das lojas da regido.
“Quanto maior o potencial
de consumo por checkout em



50 cidades campeas
em despesas com alimentacdo

Se, na tabela da esquerda, vocé teve ideia dos
Estados mais carentes de lojas, no quadro ao lado,
vocé encontra as cidades com maior capacidade de
consumo de alimentacdo e, portanto, com maior
potencial de vendas. O estudo, da consultoria

IPC Marketing, mostra também a participacdo

da alimentac&o sobre o consumo total de cada
domicilio. Esse indice ndo aponta locais para
abertura de lojas, mas revela o potencial para
explorac&o de outros produtos. além de alimentos.
“Quanto menor a participacdo em relacdo a média
Brasil, mais espaco para o supermercado vender
itens como os de perfumaria e bazar”, explica Marcos
Pazzini, diretor da IPC. Essas se¢des podem ganhar
um pouco mais de espago, pois 0 orcamento do
consumidor ndo esta comprometido com itens
basicos. E o caso de Brasilia, onde a alimentacao
representa apenas 8% das despesas com alimentos.

\.

MUNICiPIOS ESTADO

relagdo as vendas/checkout, mais a regido
é capaz de absorver novas lojas’, diz Tadeu
Masano, presidente da Geografia de Merca-
do, especializada em geomarketing.
Observe que no quadro da pégina an-
terior, o Ceara é o campedo em oportuni-
dades, uma vez que a capacidade de gastos
com alimentagio da populagio é 7,6 vezes
maior do que as vendas por checkout dos
supermercados instalados. J& os Estados
de Sao Paulo e Pard ndo comportam muito
mais lojas, pois o potencial de gastos de cada
um ¢ 0,9 vez inferior & receita/checkout das
lojas existentes. Crescer nessas localidades
implica descobrir as excegdes, ou seja, as
cidades (veja ao lado) ou bairros que ainda
apresentam potencial. Caso do municipio
de Sao Paulo, cujo potencial de desembolso
com alimentos continua elevado. Embora
tenha muitas lojas, é a capital nacional do
consumo. Compare Estados e cidades.

>

CAPACIDADE DE CONSUMO

DE ALIMENTACAO
DOMICILIO (RS)

2493172.924
2.244.409.160

PARTKIPQ;RO DA
ALIMENTACAO SOBRE
CONSUMOTOTAL

2.154.717.040

1.887.572.871

1776171927

Campo Grande

Santo André

1.708.276.891
1.69146 §63
159

3 .'5447

220 Teresina

230 Jodo Pessoa

249 Dugue de Caxias

259 Uberldndia

262 Nova Iguacu

279 Osasco

282 Ribeirdo Preto 1.267.995.41

292 S&o José dos Campos 1.256.877.048

302 Niteréi R 1.219.891.178

312 Juizde Fora MG 1.180.135.340 14,6%
322 Contagem MG 1.178.833.942 15,3%
332 | Jaboatdo dos Guararapes | PE 1.173.847.113 17,2%

3492 Sorocaba SP 1159.713.565 12,5%
352 Aracaju SE 1.155.115.442 16,9%
362 Florian6polis SC 1125.715.364 1,7%

370 Santos SP 1110.202.984 1,1%

382 Ananindeua PA 987.815.212 20,9%
392 Feira de Santana BA 943.574.109 17,0%
400 Cuiabd MT 939.966.502 12,6%
410 Caxias do Sul RS 939.852.726 13,8%
429 Joinville SC 923.312.783 13,2%
430 Londrina PR 897.590.018 12,7%
449 Séo José do Rio Preto SP 886.136.068 12,5%
450 Aparecida de Goidnia GO 849.200.697 14,1%

462 Vitéria ES 799.298.468 11,6%
479 Vila Velha ES 777.072.893 13,0%
482 Sé&o Jodo de Meriti R 765.962.807 12,8%
499 Jundiaf SP 754.741.820 11,6%
500 Bauru SP 743468411 12,4%

FONTE: IPC MARKETING
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Boom imobiliario
Novas lojas em novos polos residenciais
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Imdveis adquiridos por
meio do programa Minha
Casa, Minha Vida

Ne DE IMOVEIS Confira ao lado 0 nimero de iméveis adquiridos pela populacdo

ESTADO _ comprancs por meio do programa Minha Casa, Minha Vida. Se o seu Estado

- estiver entre os primeiros, pesquise para saber como fica a sua

1°» SaoPaulo  83.061 . g I

T 5 cidade dentro do projeto de habitac&o do governo. Depois, avalie

e ;. |-a 44690 em que areas as novas construgdes se concentrardo e inicie um

3%» MinasGerals 41774 estudo de viabilidade de abertura de lojas.
4°» Maranhdo 33.325

5% Rio Grande do Sul

6?» Riode Janeiro

32338
25126

7°» Parand 24504 Omercado imobilidrio retomou a expansio,
8%» Goids  20.634 ~—_ ‘ depois de um breve periodo de queda, devido
9%» SantaCatarina  15.685 BB 2 crise de 2009. A noticia ndo poderia ser melhor
_ 10°» Pard 1331 para quem sonha em crescer. Novos condominios
1> Alagoas  8.632 sd0 sindnimo de novos consumidores. Basta saber
12%» Plaul 8509 onde eles estdo. S6 0 programa Minha Casa, Mi-

13°» Pernambuco 8.396

142 » Mato Grosso

8018 nha Vida, do governo federal deve desembolsar

15%» RioGrande do Norte

i R$ 34 milhoes para facilitar o acesso a casa propria

16°) MatoGrossodoSul

da populagdo que ganha até dez saldrios minimos

el (R$ 5.100). E um estudo da consultoria MB As-

21 Amazonas

. -
17®» Espirito Santo i sociados estima que entre 2010 e 2016 o poten-
182» Sergipe 4.533 . e .
= . cial de consumo de imoveis seja de 1,4 milhdo
1 Eall ol de unidades por ano. Para Sérgio Vale, econo
20°» Ceara  3.359 P ’ & ’

|

3.300 mista da empresa, a maior necessidade de novas

22°)» Distrito Federal

residéncias estd nas regides Sudeste e Nordeste.

23°» Acre

Juntas, elas representam 63% da demanda. Sao

24°» Tocantins

Paulo ¢ o Estado onde mais se adquiriu iméveis

25°» Rondonia

por meio do programa Minha Casa, Minha

26°» Roraima

Vida: 83 mil unidades até abril deste ano. Ou-

27°» Amapa

tros Estados da regido ocupam lugar de des-
taque: Minas Gerais e Rio de Janeiro. Quanto
ao Nordeste, a Bahia é o segundo Estado do
Pais em ntimero de unidades contratadas, e o
Maranhéo ocupa o quarto lugar.



Evolucdo daclasse C
Siga esse consumidor

ESTADO 2005 2010 | EVOLUGAO%
( L Maranhao 264.218 549.866 108,1
Crescem domiciliosdaclasseC piau 151729 | 300.043 977
Paraiba 219.529 429.389 95,6
Acompanhe a evolugao dos lares da classe C nos dltimos ~ Ceard 485369 | 929951 91,6
i i Alagoas 178166 333.268 871
cinco angs. Not.e, rlo quafiro ao l.ado, que os oito Estadgs Bahia 843347 50024 86.2 .
com maior variagdo estéo localizados no Nordeste. Veja Sergipe 121.89 225.608 85,1 E
também qual a posicdo do seu Estado no ranking. A partir Rio Grande do Norte 199.397 358.945 80,0 =
dai, comece a levantar dados que indiguem a viabilidade ~ _Acre 39.500 68.683 739 S
de ampliar o numero de lojas na sua cidade ou bairro, ~ —Femambuco 60300 | 1047691 73,7 g
- Tocantins 90.748 149.222 644 =
_ Para 411.638 674.134 63,8 )
Amazonas 209.386 320.186 529
Rondénia 102.393 152.677 49,1
2. S . Distrito Federal 199.542 294167 414
quase inevitavel ﬁcar’ Hin dia sem en- Eran aeh J10ED o
contrar alguma noticia sobre Goids 568.492 825.024 45,
a ascensdo da classe C nos jornais. .~ Amapa 44.838 65.061 45,1
~ 2 Mato Grosso 249.306 355.510 42,6
Nigede fe estemltas. ort‘anto, qlfe Minas Gerais 1767638 | 2516546 42,4
a expansdo do autosservico esteja Mato Grosso do Sul 216.838 308.348 42,2
caminhando para onde a presenca Espirito Santo 311.646 437537 40,4
RTINS . == Parand 991.806 1.344.818 35,6
des.se piblico é maa?,a' O exemplo Santa Catarina 564962 740.267 31,0
mais bem acabado é o Nordeste. Rio de Janeiro 1760942 | 2304944 309
Até 2012, a regiao devera respon- Rio Grande do Sul 1.091.060 | 1413706 29,6
der por 15% do faturamento do LI-G.-]'DZS 5233335

Grupo Pao de Agticar - uma alta
de cinco pontos percentuais em
relagdo & fatia atual. O Walmart,
que ja estd enraizado na regido
gragas a bandeira local Bompre-
¢o, pretende destinar aos Estados
nordestinos metade dos R$ 2,2 bi-
lhoes dirigidos a abertura de lojas em 2010. O alvo
principal sdo as cidades do interior, uma vez que as
capitais ja estdo bem cobertas. Os investimentos das
grandes redes se justificam. De 2005 até este ano, o
namero de domicilios da classe C praticamente do-
brou no Nordeste. Os olhos, entretanto, ndo devem
ficar abertos apenas em relagao a regido. Estimativas
da MB Associados indicam que a classe C - renda de
trés a dez saldrios minimos (R$ 1.530 a R$ 5.100) —,

passard dos atuais 30% das fami-
lias brasileiras para mais de 50%
até 2016, com presenga em varias
localidades. A alta se baseard ago-
ra na abertura de mais postos de
trabalho, principalmente de mao
de obra qualificada, o que eleva-
ré os saldrios. Ao varejista cabera
simplesmente ir aonde a classe C
estiver. O resto sdo vendas.




