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Diretores do Comprebem vivem a rotina do consumidor da classe "C"
Claudia Facchini De Sao Paulo

Foto: Rogerio Pallatta/ Valor Diretores e gerentes da rede de supermercados Comprebem Barateiro
viveram uma rotina de trabalho diferente. Por trés dias, 11 executivos da
bandeira de supermercados instalaram-se na casa de pessoas da classe
C, com uma renda familiar de até R$ 1 mil. Eles chegavam logo cedo para
o café da manha, passavam o dia inteiro e e s6 iam embora depois da
novela, por volta das 21:30 horas.

Dessa experiéncia, ja sairam alguns resultados. Aos domingos, por
exemplo, a rede passou a dar ares de feira a segao de verduras, frutas e
legumes, incluindo degustagéo de produtos, como é feito nas feiras de rua,
e até mesmo barraca de pastel, instalada no estacionamento. Os
funcionarios também aprenderam as técnicas de venda dos feirantes.

O objetivo da pesquisa era acompanhar o dia-a-dia daquelas familias
Geraldo Monteiro passou trés selecionadas, ndo necessariamente de clientes da rede de
dias convivendo com uma supermercados, e observar in loco o que a empresa chama de a "arvore
familia para observar a "arvore decisoria de. com.prﬁ". Em vez dg gonhecer o seu consumiqor apenas
deciséria de compra” den@ro da |Oja,. alldela era |nvest|g§-lo em detalhes, na cozinha, durante as
refeicdes, assistindo aos comerciais da TV.

Para n&o influenciar no comportamento, as pessoas nao sabiam que aquele "visitante" se tratava de um executivo do grupo
Pao de Acucar, controlador da bandeira Comprebem Bandeira e cujo foco sao as classes B, C e D. Eles foram
apresentados apenas como pesquisadores.

Geraldo Monteiro, diretor de gerenciamento de categorias da rede, pdde vivenciar os numeros do IBGE. "A familia com a
qual eu convivi passou por um forte processo de empobrecimento nos ultimos anos", conta. Ao nucleo familiar, formado
pelo pai, a méae e dois filhos, juntou-se uma irma do pai, com o seu filho. Depois, uma das avés também veio morar na
mesma casa, de apenas dois quartos. O pai perdeu o0 emprego e mais tarde, foi sua irma que ficou desempregada. A
familia vive com a pensao da avo, de menos de R$ 1 mil.

A pesquisa de campo foi coordenada pela agéncia Popular, que responde pela comunicagéo do Barateiro e ja havia
trabalhado no reposicionamento estratégico da rede, iniciado em 2001. Devido aos resultados decepcionantes, o grupo
desistiu de um modelo de negdcio focado em pregos baixos € no menor custo operacional possivel, conhecido como "hard
discount", bastante comum na Europa, e passou a agregar novamente servigos.

O proprio nome Barateiro, uma das rede compradas pelo Pao de Agucar nos anos 90, deve desaparecer no futuro,
passando a ser substituido pela marca Comprebem. Mas a companhia nega haver um prazo ou uma decisao definitiva a
esse respeito.

Em 2003, o Comprebem Barateiro respondeu por 18% das vendas do grupo Pao de Agucar. A rede faturou no ano
passado R$ 1,921 bilhdo, 16% a mais do que em 2002. O desempenho foi melhor do que o da bandeira P&do de Agucar,
cujas vendas aumentaram 13,1% no ano passado, totalizando R$ 3,435 bilhGes.



Ha controvérsias sobre se inclusao de servicos €, de fato, algo valorizado pelo cliente, uma vez que esse beneficio nunca
sai de gracga, refletindo-se nos pregos. Segundo Monteiro, a pesquisa corrobora o novo posicionamento estratégico do

Barateiro, ao reforgar a opgao pelo servigo. Mas esse servigo precisa ser algo reconhecido pelo cliente. E o parcelamento
das compras é um exemplo. "O dinheiro do més esta acabando cada vez mais cedo", afirma. Margo, que tem 31 dias, foi

um sufoco.



