“Eu gosto é do presunto bem fininho...”
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“Afinal, o dinheiro ndo cresce em arvores, cresce?”

«...pesado na minha frente, para nao ter surpresas em casa.”
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(0) auto-servico ja doming g
de frios, mas ainda est3
as rotisseries. O que fazer?

operacao
perdendo para

J 4 ndo se perdem mais. frios como
antlgamenge, diriam orgulhosos os su-
permercadistas. E é verdade: a operagdo
de frios em supermercados melhorou
multo.desde' que os empresarios passa-
ram a Investr em equipamentos de frigo-
rificacdo e treinamento de pessoal. O in-
dice de perdas caiu e a se¢ao das morta-
delas e derivados da carne suina come-
cou a dar bons lucros.

Mas nem por isso nido ha mais o que
aprender. O mercado consumidor é exi-
gente € a concorréncia cada vez mais ga-
baritada. Qualquer erro na conservagio
ou fatiamento dqs frios é infalivelmente
detectada pelos clientes. Da Qrimeira vez
pode ser que passe. Afinal, é bem mais
| comodo incluir o misto quente das crian-
| cas no abastecimento semanal da casa.
Um segundo erro ja vai depender da boa
yontade da consumidora: ‘“‘vai ver que
foi coincidéncia ou descuido do funcio-

ario’’. Mas se o problema persiste, na-
| dé mais natural que sua freguesig volte
| a0 atendimento cuidadoso das rotisseries
¢ casas especializadas. E ai ndo adianta
| fazer descontos e jogar confetes na dona
| de casa: ela ja se convenceu de que su-
."’i‘)’mercados ndo sabem vender presun-

E por isso que os supermercados nao
podem se esquecer de questdes impor-
tantes como o controle de estoque, ma-
nutengdo da temperatura ideal dos bal-
cdes, limpeza e fatiamento a vista do
consumidor. Além do que é fundamental
acompanhar de perto as tendéncias do
mercado de frios para melhor orientar o
responsavel pela secdo.

Um consumo
estavelmente decrescente

No ano de 1980, por exemplo, o con-
sumo de frios e laticinios nos supermer-
cados do Grupo Pdo de Aglcar esteve
18,1% mais baixo do que em 1979. Este
ano, conforme analise de Silvio Luiz
Bresser Pereira, diretor de compras da

¢mpresa, o consumo nao deve cair tanto,

mantendo-se relativamente estavel, ou
“‘estavelmente decrescente’’.

Bresser Pereira afirma esta tendéncia
baseado no comportamento dos precos
em 79 e 80. O consumidor brasileiro, diz
ele., ““costuma reagir aos altos precos, de-
pois de muito tempo; ¢ difici| que ele
mude seus habitos de consumo de uma
hora para outra”. Assim, a queda de
consumo de 80 é resultado, na verdade
da alta de pregos de 79.Eo comporta:
mento do consumo em 81 sera resultado
dos precos do ano passado.

E que diferenca isso faz
para o encarregado de frios?

Pode fazer muita, se ¢ ele quem faz as
compras. Isso porque a maioria das em-
presas fornecedoras funciona na base da
entrega diaria, diretamente na loja. Seu
contato, portanto, é muito maior com o
encarregado dos frios, do que com o pes-
soal de escritério. E o encarregado quem
controla os estoques e os pedidos.

ele esta a par das tendéncias do
mercado, pode jogar com algumas pro-
mogGes e controlar melhor certas com-
pras. Um funcionario bem informado,
no trato diario com o piblico, pode até
evitar que o consumo caia quando nio é
a qualidade (mas o prego) que esta em
jogo.

Uma das promogdes possiveis seria a
de receitas européias, por exemplo. Na
Europa, muitos frios sdo preparados co-
mo pratos de consumo basico, em substi-
tuicdo a carissima carne. No Brasil, os
habitos sdo outros, mas a carne também
comega a ser muito cara. Depois, as con-
sumidoras adoram novidades culinarias.
E o supermercadista estaria ‘‘salvando’’
uma se¢do que participa com cerca de
10% do faturamento global de uma loja
média.

Nada se lucra, se tudo
nao estiver em ordem

Nio se pode esquecer, entretanto, que
qualquer promogdo ou informagdo so-

bre o mercado de frios podera ser initil,
se algumas condigdes de conservagio
nao forem observadas.

Ja pensou? Vocé pode ter preparado a
quinzena do fiambre xadrez, com muita
propaganda dentro da loja, e os frios em
exposicdo comecam a ficar esverdeados,
ou mofados, ou melados, ou com as
pontas queimadas. Por mais que vocé
enfeite, sua promogio ira por agua abai-
xo. E tudo poderia ser evitado com um
bom check-up nas cimaras e balcaes fri-
gorificos.

O check-up deveria comegar com a
observagdo da temperatura ideal a con-
servacao dos frios: entre 5 e 7 graus posi-
tivos. Nesta temperatura, os frios emba-
lados resitem até 10 dias sem perder o sa-
bor. Os fatiados e embalagens abertas se
mantem inalterados por apenas 24 horas,
segundo Honech Pedro Rodrigues, Ge-
rente de Vendas do Frigor Eder SA (Fri-
gorifico Santo Amaro).

Henoch lembra ainda que o balcio de
atendimento deve estar proximo a cima-
ra fria, onde se faz o estoque do dia. Isso
porque os passeios dos frios dentro da
loja fazem com que sua temperatura in-
terna varie, prejudicando o sabor. Nio é
aconselhavel, também, que os produtos
estejam quentes quando chegam no bal-
€d0: sua temperatura devera estar aquela
que permanecera durante a exposi¢io.

O encarregado de frios deve atender
para a capacidade de refrigerac¢io do bal-
cdo, que sempre ¢ limitada. Ndo ¢ bom
ter mais que o limite, pois isso interfere
na circulagdo do frio e acaba aumentan-
do a temperatura interna do balcdo.

Olha o estoque,
cuidado com as datas!

Fundamental para manter a boa ren-
tabilidade da secdo de frios, sem duvida
alguma, ¢ o tal do controle de estoque.
Como o fornecimento € diario (ou qua-
se), o funcionario encarregado tem que
fazer previsGes certinhas: para ndo so-
brar nem faltar.
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Dé aulas de mercado para o encarregado
da secio. E}e pode ser seu melhor aliado
na briga com a concorréncia.
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non'na]mente criaria

grandes filas e muitos atritos com 0S fun-
cionarios. Vai dai que alguns preferem
deixar tudo fatiado e so pesar a0 gosto
do fregues, garamindo que ¢ a unica op-
¢do.

Mas existem outros, poucos, due fa-
zem diferente: enchem um balcdo de ma-
quinas de cortar frios, contratam 5 OU
funcionarios e atendem no melhor estilo
rotisserie. Quem vende mais € quem lu-
cra mais?

E dificil saber. Os que vendem a mer-
cadoria pré-fatiada afirmam que tém
boa rentabilidade ¢ boa rotatividade,
contra um custo baixo. Os que vendem
com atendimento de casa especia}lizada
reconhecem que tém um custo mais alto,
mas dizem que vendem mais, com boa
margem de lucro.

Possivelmente, na hora dos numeros,
os dois estejam certos. Mas e a imagem
da empresa, ndo conta nada? Pelo que
Superhiper pode constatar, “4in loco”, 0
sorriso na loja do atendimento especial
foi bem maior que o da loja
pré-fatiada... Talvez valha a pena recon-
siderar.

fluxo de pessoas

Custos, custos, custos, lucros

E, pensando bem, nem € Preciso tanto

soal. As empresas fornecedoras ja
muitos Servigos aos SUpermerca-
«pastidores”’, servindo de esto-
que (com a entrega diaria), efetuando
trocas ¢ fazendo intercdmbio de infor-
magdes técnicas durante as promogoes
conjuntas.

Em vista disso, ndo custa tanto colo-
car meia diizia de maquinas e seus opera-
dores atras do mesmo balcdo que a loja
ja possui. Com alguns supervisores em
volta, verificando as condi¢des dos equi-
pamentos € tomando os devidos cuida-
dos, esta feita uma bela se¢do de frios.

Ai, o supermercadista pode comple-
mentar o balcao com alguns produtos de
venda por impulso, aumentando a recei-
ta da secdo. Os produtos tém de estar re-
lacionados com O COnNsSumMo dos frios e
podem ir desde azeitonas, cebolinhas em
conservas e petiscos em geral até pratos
prontos como maionese, rosbifes, berin-
gelas, etc. Tudo depende da disposi¢do
do empresario € do espago da loja, por-
que exemplos no faltam para compro-
var que da certo mesmo. Hl

prestam
dos nos
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Olhoonos termometros: a temperatura
dos frios ndo deve estar acima dos 7°C,
nem sofrer grandes variacoes.
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