+ politica e economia no DF

Editor: José Carlos Vieira (Cidades)

josecarlos.df@dabr.com.br
Tels. : 3214-1119/3214-1113

Atendimento ao leitor: 3342-1000

cidades.df@dabr.com.br

PEQUENOS NEGOCIOS
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Adaptar-se as necessidades dos clientes é a alma dos pequenos negécios. Mas manter-se de pé transcende o bom
relacionamento e desembarca nas contas. Afinal, fechar o més e ainda lucrar exigem engrenagem econémica

0 empreendedor fundou o sacolao ha 10 anos e comecou com a venda de frutas e verduras. Depois, expandiu para a mercearia e firmou contratos diretos com fornecedores

A fisica do bolso

no varejo de bairro

» DARCIANNE DIOGO

a contramao dos investi-

mentos milionarios em sis-

temas automatizados de dis-

tribuicdo das grandes redes
de atacarejo, na Rua 20 de Sao Sebas-
tido, Nadir Reis, 44 anos, é o faz-tudo
do préprio sacoldo. Gere, compra e
entrega. Em uma década de ativida-
de, opera um modelo de neg6cio em
que o objetivo é fechar a conta ao fim
domés. Nessa reportagem, o Correio
embarca na engrenagem econdmica
dos minimercados, abrangendo cus-
tos, lucros e profissionalizacao.

Nadir adota uma estratégia seme-
lhante a de muitos empreendedores
de pequenos negdcios: eliminar cus-
tos de logistica. Comecou no escuro,
com o aprendizado de quando era
motorista de um supermercado. Ao
volante, observava o escoamento das
mercadorias que chegavam das Cen-
trais de Abastecimento (Ceasas) e, ali,
desenhou o proprio modus operandi.

O Sacolao Reis comegou com a
secao de hortifrttis. Anos depois, di-
versificou o estoque para a mercearia.
Quatro vezes por semana, Nadir tira a
picape da garagem e percorre quase
40km até o Ceasa. Ele mesmo esco-
lhe a dedo o lote do dia, acondiciona
na plataforma de carga e repde orga-
nizadamente nas bancas do sacolao.
A operacao custa em média R$ 15 mil
por semana. Sobre o montante, retém
uma margem de 20% de lucro, o ne-
cessdrio para cobrir os custos com as
embalagens — servico feito na pro-
pria loja pelos funcionarios.

Nadir integra a estatistica dos
50,2% de empreendedores de mi-
nimercados que mantém bancas de
frutas, verduras e legumes — um se-
tor que, segundo a Pesquisa Mini-
mercados no Brasil, do Sebrae, sobre
o varejo de proximidade, é o princi-
pal motor do fluxo didrio de clien-
tes. O empresario garante funcionar
na pratica. Entre os expositores, uma
balanca ja estd calibrada com o pre-
¢o unico para o quilo de qualquer
variedade: R$ 5,99.

Pelas maos do fornecedor

Aos fundos do hortifruti de Reis,
hé um setor acanhado de frios, com
dois freezers horizontais que arma-
zenam carnes, frangos e processados.
Na diviséria oposta, a mercearia. Tem
de tudo um pouco para atender a co-
munidade. O fornecimento dos pro-
dutos é via direta com o fabricante, a
excecdo dos graos. A compra é espa-
cada em, pelo menos, trés vezes ao
més, e a entrega é feita em caminhoes
pelas empresas. “Compro de acordo
com o que falta) pontua o empresa-
rio. O custo com fornecedores chega
a R$ 40 mil mensais.

Para Nadir Reis, a ida ao atacarejo
éuma necessidade tatica. Ele compoe
0s 11,5% dos donos de minimercados
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Nadir Reis adotou algumas estratégias para se diferenciar no mercado de trabalho, como a entrega em domicilios aos clientes

Dicas para profissionalizacao

CARLOS CARDOSO, GERENTE DE NEGOCIOS EM REDE DO SEBRAE NO DF

FATORES QUE IMPULSIONAM O
SEGMENTO DE MINIMERCADO

» Proximidade da residéncia ou do
trabalho: o consumidor valoriza reduzir
deslocamentos e ganhar tempo nas
compras cotidianas.

» Atendimento personalizado e relacao de
confianca: diferentemente das grandes
redes, 0s minimercados possuem
vinculo com a comunidade.

» Compras rapidas e de reposicdo: 0
consumidor busca resolver necessidades
imediatas sem enfrentar grandes filas
ou percorrer grandes dreas de loja.

» Qualidade: pequenos mercados
conseguem garantir qualidade dos
produtos conforme o comportamento
da vizinhanca.

» Mudanca no perfil de consumo urbano:
familias menores, rotina acelerada e
crescimento do consumo por conveniéncia
favorecem o0s minimercados.

CAMINHOS A SEGUIR PELO EMPREENDEDOR

» Trabalhar um mix inteligente, focado no que
realmente gira para aquele plblico, evitando
excesso de estoque e baixa margem.

» Adaptar produtos ao perfil da vizinhanca,
valorizando itens de consumo rapido e
preferéncia local.

» Padaria, acougue, hortifruti e conveniéncia:
setores de compra recorrente ajudam a
aumentar fluxo e fidelizagdo.

» Entrega e canais digitais: hoje 60% dos
minimercados ja realizavam entregas em
domicilio, reforcando a importancia do
delivery e dos pedidos por WhatsApp.

» Experiéncia de compra: organizacao da loja,
exposicdo correta dos produtos, limpeza,
qualidade influenciam diretamente nas
compras por impulso.

» Programas de fidelizacdo e relacionamento:
cadastro de clientes, promocées
segmentadas e comunicacao direta
fortalecem recorréncia de compra.

AUXILIO DO SEBRAE

» Capacitacao em gestao
financeira, estoque e
precificacao.

» Consultorias em layout
de loja e exposicao de
produtos.

» Apoio em transformacao

digital e presenca online.

TENDENCIAS _
PARA INOVACAO

» Pedidos por WhatsApp.
» Delivery de bairro.

» Autosservico e
pagamento digital.

» Modernizagdo visual
da loja e experiéncia
do cliente.

que recorrem as grandes redes para
a compra de arroz e feijdo, por exem-
plo, segundo a pesquisa do Sebrae. Em
16,4%, os empreendedores fecham ne-
gdcio com distribuidores exclusivos, e
29,5% via fabricantes.

O economista Ciro Avelar avalia o
cendrio e descarta a competicao di-
reta de supermercados ou atacare-
jos com os minimercados, mas aler-
ta para os riscos ao pequeno nego-
cio. Enquanto as grandes redes dis-
pdem da capacidade de negociacao
maior com fornecedores e da oferta
de mix de produtos, o mercadinho
trabalha com o limitado. “A falta de
incentivo ao pequeno produtor, co-
mo uma linha de crédito, pode estar
fadado a ruina’, pontua.

Crescer no pequeno

Adaptar-se a necessidade da co-
munidade local é um método de so-
brevivéncia ao pequeno empreende-
dor. Nadir isenta qualquer burocra-
cia quando o assunto é trato com o
cliente. “As vezes, a compra de uma
senhorinha da R$ 22 e ela vem com
R$ 20 contado. A gente deixa esses
R$ 2 parald. Sempre damos um jeito
para o cliente levar”

Encarar os gigantes exige dirigir
a atencgdo constante a pontos funda-
mentais do negdcio. Ha trés meses,
0 empresario incrementou o estoque
com produtos dificeis de achar nos su-
permercados da regido. Em uma pra-
teleira proximo ao caixa, uma varieda-
de de alimentos naturais, tais como se-
mente de abobora, farinha de beterra-
ba, castanhas, mel, queijos e doces ar-
tesanais. E uma artimanha para anga-
riar novos clientes e fidelizar os antigos.

Com 0 mesmo proposito, ele usa a
picape do Ceasa para entregas na cida-
de. O servico, sem custo extra, € tratado
via WhatsApp ou ligagdo e independe
da compra: do dleo a um amontoado
de verduras, o empreendedor chega
em tempo habil na porta do vizinho.

Maria de Fatima, 65, faz do mer-
cadinho a extensao de casa. Desde a
fundagao do Sacolao Reis é cliente as-
sidua e entrou para o cadastro reser-
vado aos que compram para pagar até
o fim do més. Uma vez a cada 30 dias,
faz uma compra grande no atacare-
jo, que chega a R$ 1,3 mil. No merca-
dinho, a ida é trés vezes por semana.
“Sou dona de casa e, na hora que fal-
ta qualquer coisa, vou l4. E uma ver-
dura, fruta, um tempero.”

Daprateleira bem organizada ava-
riedade dos produtos, a sustentacdo
de um pequeno negdcio caminha e
cai sempre no monetdrio, avalia o eco-
nomista Ciro. Recorrer as cooperativas
de crédito para ter melhor estrutura fi-
nanceira pode ser uma op¢ao, orien-
ta. “Ha mais capacidade de organiza-
¢do para comprar produtos melhores
e oferecé-los com mais qualidade aos
clientes. Esse servico deveria ser provi-
do pelo préprio poder ptiblico.”



