s altas taxas de infla-

cao e elevagao cons-

tante do custo de vida
impéem  modificagées no
comportamento do consu-
midor. Mesmo o que lhe é
mais precioso, como a fes-
ta de Natal, acaba sendo
afetado. Consequentemen-
te, o comércio também tem
de ir se modificando, res-
pondendo sempre ao tipo de
consumo de seus clientes.

Para os comerciantes,
mudar os habitos é dificil,
talvez mais dificil do que a
adequacdo do consumidor 2
inflacdo, uma vez que a mo-
dificacdo do comércio arris-
ca o lucro, enquanto o clien-
te apenas se adapta ao que
ele ja perdeu. Quando se
trata de preparar o super-
mercado para o més de de-
zembro, a coisa fica real-
mente complicada, pois de-
zembro é um més privilegia-
do: em relacdo aos outros
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meses do ano, suas vendas
s@o 30% mais altas, na pior
das hipéteses, ou até 60%
mais volumosas. O lucro
bruto da Divisdo Supermer-
cados do Pio de Acucar,
por exemplo, cresce cerca
de 1%; ao mesmo tempo
eém que os Jumbos lucram
mais 2% (por causa dos ele-
trodomésticos) e as lojas de
departamento, mais 3%.

Mexer com tal volume
de vendas, de tal ordem de
importancia, é mexer com
fogo. sem divida. Mas per-
manecer imével diante das
mudancas de costumes do
consumidor também signifi-
Ca prejuizo. Por isso, Super-
hiper tenta analisar aqui os
problemas de vendas de ca-
da produto natalino, o que
foi substituido, que tradi-
coes se mantém e quais sio
as opcdes a apresentar. O
importante é que, apesar de
tudo, a festa nio se perca.

Quando o trafego muda de
mao

O primeiro e principal
problema dos natalinos. ao
que tudo indica, sdo as im-
portacdes. Os produtos mais
tipicos da época sio impor-
tados. como as nozes, cas-

tanhas, avelas, améndoas,
frutas secas, champanhes,
vinhos, uisques cerejas e

ameixas. Além de necessi-
tarem de um grande capital
de giro, pois os pedidos de-
vem ser feitos e pagos com
bastante antecedéncia, as
importacdes sofrem cons-
tantes ataques da politica
econdmica governamental.

Desde 1975, quando foi
elaborada a “lista negra”
dos supérfluos, sobretaxa-
dos pela CACEX, os produ-
tos importados vém sendo
menos consumidos. Com a
ajudazinha da inflacao cres-
cente, o problema agravou-

A tradicag

Se e muitos destes Produtos|
foram gradualmente Substi
tuidos ou eliminados g,
cardapio nataling.

Ai se enquadram g ne
zes, avelas, améndoas ¢ fry.
tas secas, cujas vendas Jal
cairam bastante e vém de*
crescendo ano a am. A
mais prejudicada foi a ae
1a, que hoje tem um volums
de comercializaco insigif
cante. Enquanto a que mals
se sustentou foi a noz, prir
cipalmente porque ela é ver
dida durante o ano todo &
entra na preparacao de ftor
tas, bolos e doces. As amén
doas e frutas secas ficaram
entre uma e outra, mas cum
um consumo bastante bait®

£ interessante: noi
que nenhuma delas deixod
de ser vendida totalmen®®
cada consumidor aind vil
2 loja e leva um saquinho
Mas agora é um saquinho
200g ao invés de ! kg €




Texto: Liana John
Iustragdo: Orlando

Com a inflacdo, mudaram os produtos natalinos,

4B sumiram o0s importados, baixou a margem de lucro,

diminuiu o volume de venda?: OIN al esqueceu as tradicoes.
- e
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s6 para constar na ceia de
Natal, com consumo reduzi-
do nos dias que precedem a
festa. Em vista disso, a pré-
pria funcao destes produtos
dentro da loja se inverteu.
Quer dizer, “aqueles que an-
tes geravam trafego dentro
do supermercado, induzindo
a compra de produtos para-
lelos, hoje precisam deste
mesmo trafego para serem
vendidos”, comenta Antoni-
nho Sé, vice presidente do
Sé Supermercados (SP). E
isso implica em uma mudan-
c¢a no esforco de vendas de
Natal e até mesmo em uma
nova localizacdo dos produ-
tos na édrea de vendas.

As unicas frutas secas
que fogem a regra sdo as
duas castanhas: a castanha-
do-Pard e a castanha portu-
guesa. A primeira porque é
brasileira, ndo enfrenta pro-

“A politica econdmica governamental tira da mesa
castanhas, champanhes, uisques, frutas secas .
Sobram os vinhos, um pouquinho de castanha-do
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blemas de importagcao e,
portanto, pode ser colocada
no mercado a precos acessi-
veis. A segunda ja é mais
complicada: seu transporte
exige cuidados; a armazena-
gem deve ser frigorificada e
muitas vezes o produto que
chega as lojas n3o tem a
mesma qualidade de quando
saiu de seu porto de origem.

Sem contar que “a cas-
tanha muda de peso durante
0 processo de compra e co-
mercializagdo”, como afirma
o diretor comercial dos Su-
permercados Disco, Manoel
Ramalho. Segundo ele, “a
castanha se desidrata com
muita facilidade, fazendo
com que os estoques do
produto se percam no final
da campanha de festas. Ha
quatro anos atras”, exempli-
fica, “quase 70% da quan-
tidade importada de casta-

nhas teve de ser jogada fo-
ra no cais do porto, antes
de chegar as lojas”.

Com todos estes po-
réns, a castanha portuguesa
acaba tendo sua venda con-
dicionada a aparéncia geral
e ao gosto. Ou seja, a don?
de casa compra um pouqui-
nho “para experimentar” e
s6 depois volta para consu-
mir de verdade. E olhe que
se o paladar das consumido-
ras aprovar a remessa, a
castanha vende muito. Se
ndo aprovar ndo vende nada.
Nao ha meio termo e nao
ha como adivinhar se o pro-
duto vai manter a qualidade
ou ndo. E loteria, jogo de
azar, tudo ou nada.

Também flutuando entre
o azar e a sorte estdo as be-
bidas importadas, em espe-
cial o vinho, uisques e cham-
panhes. Antigamente elas
eram presenca obrigatdria
em toda boa festa de Natal
e fim-de-ano, mas aos pou-
cos foram sumindo das lis-
tas de compras, substituidas
por similares mais baratos.
A primeira a desaparecer foi
a champanhe, atualmente
mantem uma venda irriséria.
Em seu lugar apareceu a ci-
dra, embora sem uma venda-
gem previsivel. Explicando
melhor: a champanhe impor-
tada foi substituida, mas o
consumidor parece nio ter
se decidido ainda a respeito
da substituigio ideal. Assim,
um ano a cidra chega ao es-
toque zero e os supermerca-

trés cachinhos de uvas e um belo assado a
brasileira, com panetone,,

s |

dlsfas tem de g, o
atrés dos fornece dore;end“
outro ano, o _come"(:iamé -n
menta o pedido ndg v ¥ |
nem a metade g, v;"e“de‘
vendido no ano an,
compensagao, a o,
nacional vende tud
fglta. No outro anq 840 gy |
vinhos, no outrg Voltam
cidras. Sem nenhymg I6 ias ‘
sem dar chance 3 S
previsaozinha majs Sequra |
' Os uisques n3o. Saira}n ‘
os l.mpqrtados. entraram g |
nacionais ou  engarrafagys
no Brasil. Gradativamente,
0 scotch passou da Categp.
ria “espirito nataling” para
“presente de pessoa impor-
tante” e dai para a frente o
saindo das géndolas de fini.
nho. Ao lado de seu preg
proibitivo, dos impostos ¢
taxas, surgiu a sombra cons-
tante dos contrabandos, que
chegam a representar quase
90% do consumo total dos
uisques importados, confor-
me Rubens Caporal, presi-
dente da Casa Prata. Sem
condicdes de competir nes-
sa briga, os supermercados
simplesmente optaram pelo
produto nacional e agora
mantém importados nas lo
jas apenas para constar,
sem |hes dar maior peso.
J4 com vinhos a histdria
é diferente. Apesar de sl
preco também ter sido afe
tado pelo problema de im
portacgéo, ainda nao sub[u a
niveis absurdos. O brasiler
ro pode comprar um Vinho
chileno, portugués. €sP*

. e |
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nhol, italiano ou alemao com
uma relativa tranquilidade e
é o que ele vem fazendo
sem pensar duas vezes. Nu-
ma festa como o Natal, onde
todos os outros produtos
mais tipicos tornam-se cada
vez menos acessiveis, o vi-
nho pode ganhar todas as
atengdes. Ai € prevenir os
estoques e apostar nas mar-
cas, que a sorte estd mais
para o supermercadista do
que para a inflagao.

O importante é nio es-
quecer que o governo tam-
bém impGe uma série de di-
ficuldades burocréaticas para
a liberagédo das importagées,
como se o alto prego do na-
talino j4 ndo bastasse para
restringir o consumo. Sendo
assim, as previsdes e pedi-
dos tém de ser feitos com
muita antecedéncia para o
produto chegar a tempo na
ceia do consumidor.

Quais sao as opgdes?

Constatada a recessao
dos importados, resta aos

Supermercadistas mudar o
rosto de suas lojas no Na-
tal. Nido adianta por nas
gondolas o que nio ests ao
alcance do bolso do consu-
midor, pois “a rotatividade,
hoje, esta diretamente rela-
cionada com o preco do pro-
duto colocado 3 venda”,
conforme José Humberto Pi-
res de Araujo, diretor admi-
nistrativo da Rede Planalto,
em Brasilia. “A solucgao para
os altos pregos dos importa-
dos esta na modificacdo dos
habitos dos brasileiros, o
que vem acontecendo obri-
gatoriamente no decorrer
dos Ultimos anos. O ideal é
que na mesa natalina da po-
pulacdo mais modesta tenha
pelo menos um assado, fru-
tas brasileiras, castanhas
nacionais e doces caseiros”,
conclui.

A receita de José Hum-
berto pode ndo ser a mais
saborosa, mas é uma opcao.
Ela mostra um dos caminhos
que os supermercadistas po-
dem apontar a seus clien-
tes: a nacionalizagao da ceia

de Natal. Existem muitos
produtos que tém condicoes
de serem comercializados
para as festas, substituindo
a tradicdo, até com vanta-
gem.

Sabemos, por exemplo,
que as frutas secas. nozes.
avelas e castanhas nio sio
apropriadas para o clima tro-
pical, dado o alto teor de
gordura que apresentam.
Elas devem ser consumidas
no minimo durante o inver-
no. Mas tradicdo é tradicdo
€ Nossos avés europeus nos
ensinaram que ceia de Natal
tem de ter frutas secas. Foi
preciso haver uma crise eco-
nomica para que as frutas
frescas parecessem mais
simpéticas, substituindo as
velhas nozes. Quem sabe
agora, com 0S supermerca-
distas reforcando a substi-
tuicdo, o brasileiro troque
definitivamente o tradicional
pelo mais saudavel.

A par disso, os doces
caseiros também tem uma
variedade imensa de recei-
tas, que nédo envolvem ne-
cessariamente produtos es-
trangeiros. O pessoal de
promog¢do do auto-servigo
pode sugerir uma porgao
deles, enchendo as mesas
de festa com muita catego-
ria, sem passar pela compli-
cada burocracia da importa-
cao. Facilita o trabalho do
varejista, exige menos capi-
tal de giro, ndo obriga o con-
sumidor a gastar todo seu
13.> em alimenticios e, de
quebra, ainda, contribui pa-
ra a boa imagem da em-
presa.

Dentro desta idéia, a
participagao da mercearia
nas vendas totais do més
de dezembro pode aumentar
muita.Estara incluida ai uma
venda adicional de frutas em
calda, compotas, geléias,
doces em massa, bombons,
chocolates, melado, além
das bebidas e dos paneto-

natal

nes. Este dltimo, alids, é o
mais forte dos produtos na-
talinos. Sua venda nunca foi
afetada pela inflacdo, au-
mentando ano a ano, quase
no ritmo em que aumenta o
nimero de empresas fabri-
cantes. Os proprios super-
mercados passaram a fabri-
cé-los em suas padarias e
nao falta quem diga que a
quantidade que se puser nas
lojas serd vendida, seja ela
qual for.

Massimo Bauducco, as-
sistente da diretoria da Bau-
ducco, confirma a estédria.
mostrando que suas vendas
nao cairam com a entrada
de tantas outras empresas
no mercado. Pelo contrério,
segundo ele a Bauducco tem
planos de expansdo para os
proximos anos e até preten-
de lancar novos tipos de pa-
netone. Sua producdo, que
durante o ano fica em torno
de 2 mil ka por semana. che-
ga a 31.250% maior no més
de dezembro. A empresa
chega a parar a producio de
algumas linhas de biscoitos
para atacar s6 de panetone.

Como usar o espaco
natalino

Nas lojas. os super au-
mentos de vendas como o
do panetone acabam se re-
fletindo em termos de espa-
co: se durante 0 ano o pane-
tone ocupava uma fileirinha
escondida no fundo da gon-
dola de biscoitos, em de-
zembro ele vai ocupar pelo
menos a metade da gdndo-
la, uma ou duas ilhas, pon-
tas de gdondola e até vitrine
da padaria. Da mesma for-
ma, os tenders, presuntos
crus e defumados e uma in-
finidade de queijos vao con-
quistar a sec¢do de frios e la-
ticinios e o espago promo-
cional que lhes é devido.

No agougue, a carne bo-
vina

ira desaparecendo a
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medida em que se aproxime
a véspera de Natal. Em seu
lugar, com todo o destaque,
aparecerdo os perus, lom-
bos, leitdes, pernis, carnei-
ros, cabritos, coelhos, patos
e frangos. Comparada com
estas, a participacdo da car-
ne bovina dentro do acougue
chega a se inverter, passan-
do dos 80% que ela ocupa
o ano inteiro para 10% ou
menos. Na opinido de Anto-
ninho Sé, do Sé Supermer-
cados, a inflagdo acaba con-
tribuindo para esta inversao
de posicoes, pois as carnes
especiais ficam até baratas
face ao absurdo preco da bo-
vina. O que Gregorio Zara-
goza, Gerente de Compras
do Piao de Aclcar, reitera,
dizendo que as vendas de
frangos, perus e pernis em
dezembro passado foram
55%, 40% e 60% mais altas
em relacdo a dezembro de
78, respectivamente.

Com todos estes desta-
ques, na campanha de Na-
tal as lojas de auto-servico
mudam bastante de aparén-
cia. Surgem ilhas promocio-
nais por todos os lados. car-
tazes e enfeites tapando a
sinalizacdo e transito lento
em todos os sentidos. Ndo
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ha como fugir do aumento
de facing dos produtos mais
consumidos. nem como evi-
tar a reducdo do espaco dos

clientes. E preciso tomar
cuidado, entdo. para ndo ex-
pulsar o consumidor da loja,
entulhada de maneira a en-
garrafar irremediavelmente
o trafeqo.

A racionalizacdo do es-
naco interno do supermerca-
do é tdo fundamental quan-
to a qualidade e o preco dos
produtos natalinos expostos,
portanto, pensem nela. Se
ndao ha condi¢cées de livrar
totalmente as passagens. a
ilha deve mudar de lugar ou
diminuir um pouquinho de
tamanho e o trabalho de re-
posicao deve ganhar mais
atencdo. A sinalizacdo. se
prejudicada, pode ser substi-
tuida por funciondrios espe-
cialmente destacados para
orientar o cliente, quando
este encontrar dificuldades
para se locomover, confor-
me sugere Antonio Mendes,
gerente geral de loja do Su-
permercado Eldorado (SP).

A coordenacao das da-
tas em que cada produto
entra na loja também pode
ajudar na racionalizacdo do
espaco. A campanha de Na-
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tal tem inicio na segunda
quinzena de novembro, mas
sabe-se que nem tudo ven-
de bem no comeco. Pode-se,
entao, dimencionar a promo-
cao de cada produto tipico
de acordo com a data em
que ele passa a vender mes-
mo. Assim, apesar de todos
os natalinos estarem presen-
tes desde o comego da cam-
panha, as ilhas especificas
36 aparecerao (dificultando
o transito) quando forem ne-
cessdrias.

Os primeiros a pedirem
volume e facing nas gdndo-
las sao as bebidas e os pa-
netones. Logo na segunda
quinzena de novembro, as
bebidas ja vdo entrando no
espirito da festa, transfor-
mando-se em presentes e
sendo consumidas em larga
escala. Mantém um alto ni-
vel de vendas até alcancar o
pico na dltima semana, re-
petindo a dose no Ano Novo.
Ség as festeiras mais rents-
vels para o supermercado,
sem duvida, e por isso me-
recem bastante espaco des-
de o comeco.

Os panetones nio dei-
Xam por menos. Vendem
bem desde a primeira sema-
na de dezembro, quando a

se as tradicoes se foramm

. a confusao continua a mesmg, )
’I/Z,/ limpe as passagens, coloque
7%/ um semaforo. . .

e Boa Sorte!

D)

dona de casa Compra
experimentar g marpa'i
Tar:nbem tem sey pjp, " -
ultima ‘Seémana anteg g,
tal. caindo bastante depn:
disso. Ao contrérig, & 0is
dutos de mercearia Vengro-
melhor na primeira quinz:,z
de dezembro, que ¢ Quandy
a consumidora faz sgy esty
que. deixando a compra dog
pereciveis para a horg da
confusao.

As carnes e frios, g
um modo geral, venden
mesmo é na Gltima semang,
nois ninguém vai guardar yp
peru por mais de cinco diag
(a ndo ser os poucos que
tém freezer em casa). g
bons dias para o agougue
sao 22, 23 e 24 de dezem
bro e ai todo o espaco deve
ser_ dedicado as carnes es-
peciais, pois o que néo for
vendido nestas datas vai vi-
rar prejuizo.

No mesmo ritmo das
carnes, saem as frutas se-
cas, nozes, castanhas e fru-
tas frescas. As primeiras
pelas restricoes ao seu con-
sumo e as frutas frescas
porque sao pereciveis. Para
a ultima semana, portanto,
vale a pena diversificar a
oferta de frutas: abastecem
a loja com uvas, abacaxis, fi-
gos, cerejas, ameixas, laran- i
jas, melancias, mangas. me )
I6es, tudo o que for da €po- |
ca, fresquinho e bem ilumk }5
nado. :
E depois de toda 2 fes- |
ta, dé especial atengdo a -
cio de limpeza, porque 05
repositores véo ter que ey
balhar mais rapido dué ®
normal. Nas cidades da oré |
maritima, a mesma ate"‘;i?‘
também deve se voltar pard:
um produto esquecido gar |

tesanal, muito consum:‘;‘s’
depois do dia 25 (ou @
elas, pas”

do Ano Novo): as Vv 2
saporte da felicidade Pa

aqueles que acreditam e
lemanja. B



