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CLOVIS
POLESE

Diretor do CTDE -
Centro de Treinamento e
Desenvolvimento

Empresarial, com mais
de 30 anos de
experiéncia como
supermercadista,

consultor e consumidor
de supermercado. Autor
de trés livros na area:
Manual do Gerente de
Supermercado, Manual
dos  Pereciveis em
Supermercado e
Construcao e Montagem
de Supermercado.
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10 Oferece, através da visido, o
maximo de informacgoes, de
forma rapida e direta.

543383279
1415026535 89793236462
202684 l 9716939937510 5820974944

5223078l 0528520899 e
3421170679821 51 3282
0938446095 5058223‘ 72 5359408128

Proporcionaa construgao de
imagem perante seu publico
consumidor.

Uma imagem deve lembrar a
qualidade dos produtos,
servicos e atendimento.

LOGOTIPO em todas as
manifestagoes fisicas do
supermercado:

Fachada

Luminosos
Impressos

Sacolas

Cartazes

Folhetos

Sinalizagdo internae
externa

Uniformee

Frota de veiculos.

Mostre que seu supermercado
se preocupacom o
consumidor.

Os elementos visuais assumem
a funcdo de “SORRISO” do
supermercado.




Sinta-se bem no seu trabalho.

Tenha bons funcionarios. Capriche no
recrutamento e selegdo.

Seja o melhor supermercadista - ndo
deixe de lado seus sonhos.

Saiba comprar e controle seu estoque.
Cuidado com o prego de custo.

E importante saber determinar o

preco de venda para que haja lucro.

Nio tolere e nem permita

desonestidade.

Acompanhe seus colaboradores.
Treinamentos e capacitagoes
constantes sdo a chave para o

atendimento de qualidade.

Analise orgamentos, compare e decida
pelo mais adequado ao seu negécio.
Seja pontual nos pagamentos.

Aprenda a delegar. Vocé nao vai
conseguir dar conta de tudo sozinho.

Ter concorréncia é bom. Faz com que
vocé sempre busque melhorar seus
negacios.

Ah, ndo esqueca da familia e umas
férias de vez em quando sempre caem
bem!

Muitos fatores determinam a
manutengdo e o crescimento de um
mercado.

Dentre eles, destacamos os itens
abaixo:

Como crescer e se

manter no
mercado?

Trace uma estratégia adequada ao

publico que se quer atender;
Cliente sempre em 12 lugar;
Tenha bons fornecedores;

Selecione e treine sua equipe para

bom atendimento e limpeza;
Bons pregos visiveis e legiveis;
Variedade com qualidade;
Organizac¢do em geral;

Servigo de entrega;
Estacionamento;

Seguranca.
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Sucesso em Supermercado
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“0 que faz um supermercado ser super nao é
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o tamanho da loja. E a qualidade




Supermercado
Moderno e Rentavel

Supermercado é um estabelecimento
comercial de porte, bem localizado e
com boas instala¢des, onde
determinado nimero de consumidores

vao para comprar.

Quando se pensa em montar um
supermercado moderno e rentavel,
deve-se escolher seus equipamentos
levando em conta as caracteristicas
gerais do mercado.

Importante ter uma estratégia

Classificacdo por
tamanho de loja:

adequada ao publico que se quer

atender. . ,
A classificagdo do supermercado é

. feita pelo tamanho de area de vendas:
Itens importantes:

Bom atendimento;

Li ) PEQUENO: até 500 m?
impeza;

Promocgdes;

- MEDIO: de 501 até 1.000 m?
Organizagdo;

Variedade com qualidade;

A GRANDE: acima de 1.000 m?
Boa comunicagdo visual.

ESTACIONAMENTO E
IMPRESSINDIVEL!

Pesquisas realizadas pelo CTDE -
Centro de Treinamento e
Desenvolvimento Empresarial - junto
a supermercadistas de bairro,

destacam as seguintes areas:
0 estacionamento ideal deve dispor de

no minimo, 2x a metragem da area de «  PERECIVEIS - 60%
vendas das pequenas lojas e 3x a drea
de vendas das lojas médias.

Ele deve ter espagos exclusivos para: * MERCEARIA - 40%
Melhor idade;

Gestantes;

O que mais se
vende?

Pessoas com deficiéncias e
Todas as acessibilidades por lei.

Importante também ter espagos para
motos e bicicletas.

Ter arvores nativas da regido também

sdo boas opg¢des no estacionamento.

Pereciveis representam, em média,
60% das vendas totais

ACOUGUE - 20%
PADARIA E CONFEITARIA - 12%

LATICINIOS - 12%

HORTIFRUTI - 10%

I Estacionamento sustentdvel

FIAMBRERIA - 6%
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Para aumentar suas
vendas lembre-se de
sempre manter uma boa
imagem junto ao cliente e
a comunidade em geral.

Como posso aumentar
as vendas?

Compre produtos de
qualidades: melhores
precos e variedade de
marcas sao as buscas
dos clientes;

Promocgoes: produtos
bem expostos em
pontas de gondolas e
em locais estratégicos.
Aposte em cartazes
com precos visiveis
mas ndo esconda o seu
produto;

Degustacoes de e -
produtos: em pontos
estratégicos de venda. De
preferéncias proximo aos
produtos das gondolas;

Venda bem sem

prejuizo!

Calendario
promocional:
aproveite datas
importantes para
promover as vendas
(dia das maes, dia dos
pais, Natal, Pascoa,
aniversario do
supermercados, entre
outras);

T
i

Promocgoes com
parceria dos
fornecedores:
impressos nas
embalagens de saida

de caixa, sinalizag¢des E tudo que se faz para aumentar as vendas.

no estabelecimento,
| ) .‘
.
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tabelas de precos,
descontos diretamente
nas mercadorias (ex:
leve 3, pague 2)



Porque fazer?

Com a coleta seletiva dos residuos da
operagdo do supermercado, ha muito
reaproveitamento de material.

Crie um programa envolvendo
funcionarios e clientes, auxiliando
cooperativas que recolhem esse
material.

Separe e prense papel, papeldo e
plastico. Com isso vocé ajuda a reduzir

a quantidade de residuos enviados aos
aterros sanitarios.

Os residuos orgénicos devem ser
enviados a uma usina de compostagem
para transformacdo em fertilizantes.

Estimule os produtos sustentaveis.
Sdo uma plataforma de
responsabilidade social e ambiental
que o supermercado deve praticar.




Vale tudo pelo patriménio!

Equipamentos eficientes de seguranga
ajudam, mas ndo resolvem tudo.

Para vencer esse desafio, é preciso ir
além, conciliando recursos humanos e

a tecnologia diponivel.

0 mais comum entre os
supermercados é a combinagdo entre
equipe propria e terceirizada,
principalmente quando houver
necessidade de vigilancia armada.

Furtos e Assa Itos
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Vale tudo pelo patriménio!

Funcionarios podem cuidar
exclusivamente da seguranca, seja na
area de vendas, evitando furtos de
clientes, ou na conferéncia do
recebimento de mercadorias. Também
podem trabalhar na prevencdo de
ocorréncias.

Oriente os segurancgas para nunca
abordarem clientes suspeitos ou que
tenham cometido algum furto antes da

passagem do checkout.

Evite seguranca armada dentro da

loja.

I Monitoramento remoto

Disponha de equipamentos
eletrénicos na sua loja.

Tenha iluminag¢do acionada por
sensores de presenca. Invista na
integracdo da iluminagdo aos sistemas
de cameras e alarmes.

Instale caimeras de monitoramento.

Use sistema de fechaduras
eletromagnéticas que evitam que

alguém esqueca a porta aberta.

Matenha monitoramento remoto via

internet!
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“0 que faz um supermercado ser super
E DESENVOLVIMENTO EMPRESARIAL LTDA.

ndo é o tamanho da loja. E a qualidade. ”

. Clovis Polese
O Centrode Treinamento e

Desenvolvimento Empresarial tem a
solucao completa para Qualificagcao
Profissional de toda sua equipe de
Atendimento, Geréncia, Reposicao,
Promocao de Vendas, Agougue,
Padaria, Hortifrdti e muito mais.
Ideal para proprietarios e
funcionarios para Aumentaras
Vendase Reduziras Despesas de seu
Supermercados.

Desde 1995, oferecemas cursos
qgue potencialize o talento das
pessoas para alcancar exceléncia,
contribuindo para
seu desenvalvimento profissional,
seja funcionario ou proprietario de
Supermercado.

Clovis Polese

I3 (51)99997 - 2187 www.ctde.com.br



