Encarte nao é tudo

Para muitas empresas supermercadistas,
promocao é sindénimo de tabldide. Como
afirma a consultora de varejo e diretora da
Fator 8 Consultoria Empresarial, Fatima
Dias, “encarte nao é estratégia, € sé um
pedacinho da histéria”. Quem testemunha
bem isso € o diretor do Supermercado Sao
Sebastido, de Barra Mansa (R)), Geraldo
Aniceto, que chegou a perder 2,5% de
rentabilidade a custa de tabléides com
produtos em promocao. Integrante da
Rede Mais, com 17 associados e mais de
30 lojas, Aniceto discordou da politica de
promogoes do grupo e passou quatro
meses sem publicar um Gnico tabloide. "€
facil fazer encarte, mas é preciso saber o
quanto ele representa do seu
faturamento”, alerta. Normalmente quem
estabelece a promocao do produto é a boa
negociacao com o fornecedor. Mas é
comum o supermercadista esquecer-se,
por exemplo, que performance o produto
tinha antes e passou a ter no més seguinte
a promogao. “Um tabléide com um papel
higiénico em promocao vai fazer o
consumidor comprar mais por causa do
preco? E no més seguinte, ele vai manter a
compra, se ele ja tem estoque em casa?”,
desafia. Mas uma lasanha, por exemplo, o
cliente vai consumir mais aquele més de
promogao e certamente
voltara no més seguinte
para se abastecer. “Nao
adianta também
promover marcas que
vendem por si s6s”, diz.
Ou seja, ndao so a
disposicao do
fornecedor de negociar
bons precos deve balizar
a decisao de lancar um

encarte promocional, Aniceto:

mas todo um “Encarte deve
planejamento que Serplanejado™”

considere uma visao global do negdcio.
A proposta do supermercadista é acabar
com a velha politica do “o fornecedor da,
entdo encarta”. “Que fique claro que nao
sou contra encarte, pois ele era uma boa
opgao quando poucos faziam", conta.
“Sou da opinido de que pre¢o nao fideliza
ninguém. Por isso busco oferecer servico
aos nossos clientes”, afirma.

706 - SuperHiper - Noveusro / 2003




