UNITAU – Exercício Simulado – Profª Claudia
CompreBem entra na briga da perfumaria - Rede reformula marketing para competir com lojas de bairro  - Vera Dantas – Caderno de Economia – OESP – 11/02/05
A rede de supermercados CompreBem, do Grupo Pão de Açúcar, com foco no consumidor de poder aquisitivo mais baixo, decidiu reformular toda a sessão de produtos de beleza de suas lojas, numa nova estratégia de marketing e vendas. "A nova proposta do CompreBem é ser a perfumaria do bairro. Queremos competir não apenas com supermercados, mas também com lojas de varejo de produtos de beleza", resume o Diretor de Gestão de Categorias da rede, Claudio Tonello. 

Segundo dados da Associação Paulista de Supermercados (Apas), a margem de lucro do setor na sessão de produtos de beleza e higiene, de maior valor agregado, é em média em torno de 10%. Já na sessão de mercearia ela fica em média próxima a 3%. Isso porque, além de os produtos serem mais baratos, a concorrência entre os supermercados é muito maior. Daí o interesse dos supermercados em investir em segmentos com maior retorno de margem. 

Para enfrentar o desafio de competir com lojas especializadas em perfumaria, o CompreBem decidiu apostar em várias ações conjuntas, incluindo parcerias com fabricantes. A primeira mudança foi na exposição dos produtos. A sessão foi reformada. Teve em média uma ampliação de 30% na área destinada a xampus, condicionadores, cremes, maquiagem e outros itens de beleza e ganhou destaque especial na entrada das lojas da rede. 

Com a reforma, a perfumaria passou a ocupar o espaço que antes era destinado às gôndolas de frutas, verduras e legumes, transferidas para o fundo das lojas. "Inovamos e fomos na contramão do setor que, em geral, coloca na entrada do supermercado a sessão de verduras e frutas", diz o executivo. 

A idéia, explica, é a de atrair a consumidora para a área destinada aos produtos de beleza assim que ela colocar o pé no supermercado. Para reforçar a mudança e aumentar as vendas, a rede também inicia hoje uma campanha publicitária, o "festival da beleza", que se estenderá até o dia 25 deste mês. "Fechamos parcerias com a indústria para descontos e promoções específicas", diz. 

Na sessão de produtos de beleza, a estratégia é cercar a consumidora de demonstradoras de produtos de vários fabricantes. Elas podem convidá-la a fazer uma maquiagem, por exemplo, testar uma nova coloração para cabelo ou a levar amostras de produtos conhecidos e de lançamentos. Até mesmo as funcionárias da sessão passaram por um treinamento específico para esta nova abordagem da rede. A expectativa com o conjunto de ações é de um incremento de 25% nas vendas este mês, durante a campanha, em relação ao mesmo período no ano passado. "A média de crescimento do setor, que já está maduro, fica em torno de 4%", compara Tonello. 

PESQUISA 

A estratégia de envolver e seduzir foi planejada após uma extensa pesquisa feita por executivos do CompreBem sobre o comportamento da consumidora de menor poder aquisitivo. No segundo semestre do ano passado, eles acompanharam durante uma semana os hábitos de compras nas casas de famílias da classe C. 

"A pesquisa revelou que mulheres dessa classe são as responsáveis pelo orçamento familiar, se preocupam muito com o bem-estar do marido e filhos, mas também sonham em comprar produtos que funcionem como uma recompensa para elas, como os itens de beleza", diz o diretor do CompreBem. A partir da pesquisa a sessão de perfumaria, considerada um chamariz para esta consumidora, começou a ser reformulada. "Não ficamos apenas nos produtos básicos mais baratos. Decidimos acrescentar novas linhas de produtos, mais finos e de valor um pouco mais alto, que também fazem parte das aspirações de consumo desta mulher." 

Por enquanto, do total de 150 pontos-de-venda da rede, 100 já passaram pela mudança de layout. A idéia é que em aproximadamente um ano o restante das lojas sejam reformadas.

Com base no texto, responda as perguntas:

1) O que é necessário para definir o público-alvo? Exemplifique com CompreBem cada parte do perfil do público (sócio-econômico, geográfico, psicográfico e demográfico)
2) Existe alguma ação para gerar satisfação e valor para o cliente? Quais são elas?
