


minimercado

DICAS E REFLEXOES

Minimercado, Mercado de Vizinhanga, Mercadinho e Mercado de Bairro, entre outros, sao
nomes dados a esse tipo de comércio que tem como uma de suas principais caracteristicas, a
proximidade ao consumidor. Conhecer as necessidades mais urgentes e atender a real demanda
dos clientes, é fundamental para o sucesso. Essa proximidade é muito mais que fisica; ela se
baseia em ouvir, solucionar necessidades e oferecer comodidades quando comparado ao servico
obtido nas grandes redes de varejo. Diferente das grandes redes de comércio, onde clientes
sao comumente tratados como “mais um”,no minimercado o cliente busca atendimento agil e
pratico, com produtos e servi¢os customizados ao seu perfil de consumo.

Esse tipo de comércio vem crescendo e ganhando espaco, a ponto de fazer com que os grandes
varejistas também apostem nele. Estima-se que 40% do volume total de vendas do setor de
autosservico ja se faca nos minimercados, e essa tendéncia ainda é de alta.

Tudo indica que a tendéncia de compras mais frequentes,em menores porcoes e na medida do
possivel, customizadas, deve orientar o comportamento do consumidor nos préximos anos.

A participacao direta e diaria do proprietario, tomando decisoes rapidas que valorizam a equipe
e 0s clientes, cria lacos e fideliza a relagao comercial.
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01 LOCALIZACRO /
PONTO COMERCIAL

Um dos principais fatores de atratividade de um
minimercado € sua localizagao. Estar fisicamente préximo
ao cliente, nao € opgao, é diferencial competitivo. Entenda e
acredite que, quanto mais perto melhor.Para os minimercados,
iSs0 € quase um slogan.

Se pretende montar o seu negdcio, na formulagao do
plano de negdcios, avalie cuidadosamente a densidade e as
caracteristicas dos moradores / frequentadores da regiao,
pois isso pode influir em varios aspectos da loja, desde
a comunicacao visual até a variedade e o sortimento de
produtos.

(aso ja tenha seu negocio montado, reavalie seu
conceito de proximidade. Direcione sua energia para
promover uma aproximagao que pode se dar atraves do
conhecimento e relacionamento com seu cliente, oferecendo
produtos e servicos adequados e customizados.

Reforcando essa ideia, proximidade é um conceito amplo;
estar proximo ao cliente nao se resume a proximidade fisica,
vai além, reside em conhecer os desejos e reais necessidades
dos seus clientes.

LACOUGUEJ

’ FRUTAS E VERDURAS K
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DICAS:

e Ofereca servicos diferenciados como entrega em
domicilio ou reserva de produtos. Esses detalhes sao
valorizados pelos clientes.

e Realize breves pesquisas de opiniao, um simples
formulario no check-out (caixa) com perguntas
muito claras do tipo - “Faltou algum produto?” - sao
eficientes e podem direcionar decisoes de compras.
Além disso, demonstra que vocé se interessa pela
opiniao do cliente.

e Quando fizer publicidade através de panfletos
ou digital, convide o cliente a conhecer sua loja,numa
demonstracao de cordialidade e hospitalidade, esse
gesto contribui para fixar sua marca.

o (aso disponha de espago, sinalize no chao as vagas
de estacionamento ou tenha parceria com algum local
proximo que tenha vagas disponiveis, esse detalhe,
apesar de simples,agrada, atrai e fideliza clientes.

PADARIA

02 Gt

Fachada, layout da loja, placas informativas das secoes e dos
produtos, iluminagao e a propria decoragao,compGe 0 pacote de
comunicagao visual do minimercado. Utilizando uma sinalizacao
eficiente, direta e objetiva, estaremos oferecendo ao cliente a sensagao
de estarmos preparados para atende-lo com rapidez e agilidade,
valorizando seu tempo e otimizando sua visita ao estabelecimento.

Uma fachada acorde ao perfil do cliente, contribui para gerar
aproximacao e identificacao positiva entre varejo e consumidor.

A'iluminacao tem grande poder de persuasao e pode interferir
positivamente nas vendas, valorizando o ambiente e os produtos
expostos. Utilizando-a de forma correta, pode tornar mais aconchegante
e agradavel a permanéncia na loja,induzindo o cliente a experimentar
novas experiéncias de compra.

DICAS:

e Avalie se sua fachada e seu ambiente
interno da loja transmitem o valor que vocé
quer passar aos clientes. Tenha consciéncia de
que a simples mudanca de cor pode transformar
a comunicagao visual do seu minimercado.

e Para destacar gondolas ou produtos
especificos, acrescente luminarias direcionadas,
spots coloridos ou luz indireta, sequindo
padroes e recomendagoes; sao acoes de baixo
investimento e costumam dar 6timos resultados.



0 ATENDIMENTO E
RELACIONAMENTO

Atender pessoas, & uma arte. Considerando esse aspecto,
pode ser aprendido e aperfeicoado.Recentes pesquisas
apontam o atendimento diferenciado como o principal
fator de fidelizacao. Conhecer as preferéncias de consumo e
mostrar ao cliente que ele é importante para vocé e para 0
seu negocio, fazem dele um potencial cliente fiel. Simpatia,
profissionalismo, eficiéncia, agilidade, atencao e empatia sao
atributos requeridos ao profissional do atendimento, além de
um enorme diferencial competitivo para o seu negdcio.

Outros fatores podem contribuir para 0 bom
atendimento: um ambiente limpo e agradavel,bem iluminado,
com sinalizacao clara e objetiva,ajudam a melhorar a
performance do atendimento.

Uma referéncia mundial do atendimento diferenciado,a
Stew Leonard’s, leva tao a sério a qualidade do atendimento,
que utiliza como icone, na entrada de suas lojas,a “Pedra
do Compromisso’,que contém apenas duas regras: Regra
1:"0 cliente tem sempre razao”; Regra 2:“Se o cliente
estiver errado, releia a regra um’. Claro que também € muito
importante a valorizacao de sua equipe, pois quando vocé
coloca seus funcionarios em primeiro lugar, eles colocam os
clientes em primeiro lugar. Colaboradores felizes no trabalho
prestam um melhor servico aos clientes.

Assumindo esse conceito, capacitar sua equipe deve ser
encarado como investimento, uma vez que pessoas treinadas
e capacitadas,aumentam a qualidade do atendimento e
fomentam a compra,aumentando o ticket médio. Empatia,
profissionalismo e um sorriso franco e leal, sao ferramentas
basicas a quem atende pessoas.

0 HIGIENE, LIMPEZA
& CONSERVACAO

Quando tratamos de varejo de minimercado,
obrigatoriamente estamos falando em géneros alimenticios,
e nesse quesito, higiene e limpeza, sao fundamentais. Isso
requer esmero e cuidados que vao desde a orientacao aos
colaboradores, até a ado¢ao de processos para 0 manuseio e
exposicao de produtos.

Além disso,a correta manutencao e higienizagao de
maquinas e equipamentos, as acoes para controle de pragas
previstas pela legislacao e a correta orientacao a equipe,
contribuem na percepcao do cliente,indicando que o
estabelecimento tem preocupacao e dedica aten¢ao a esses
aspectos.

Lembre-se: Nao basta estar limpo,tem que parecer limpo.

DICAS:

o Valorize sua equipe,
ela é o cartao de visitas do
seu minimercado.

e Promova e fomente a
capacitacao de sua equipe.
Adotando novas técnicas,
é possivel gerar vendas
adicionais e complementares no processo de compra.

e Procure entender seu cliente, isso facilita o
bom atendimento. Ouca seu cliente e transforme sua
solicitacao em resultado.

e Disponibilize um canal para ouvir seu cliente,
pode ser até mesmo pelo WhatsApp, e entenda que o
cliente que faz reclamagoes ou da sugestoes, € 0 que
quer continuar consumindo no seu estabelecimento,
pois o cliente insatisfeito que nao reclama, tende a nao
voltar mais.

o Analise as sugestoes apresentadas pelos clientes
e pelos colaboradores e avalie a possibilidade de
implant-las. As vezes, uma boa sugestdo surge de onde
Menos se espera.

e Sempre que receber alguma critica ou sugestao,
mesmo que improcedente, dé retorno ao interessado,
isso demonstra que vocé esta atento as contribuicoes.

DICAS:

o Disponibilize lavatorios para higienizacao das maos
de clientes e funcionarios. Um local indicado € a zona de
FLV, onde ha constante manuseio de alimentos “in natura”.

e Esteja atendo ao que prevé a legislacao referente
ao controle de pragas e insetos, pois ela requlamenta
0s prazos e intervalos obrigatdrios, que devem ser
respeitados.

e Realize limpeza “preventiva’, ou seja, mantenha
sempre limpo todo 0 ambiente, pois essa atitude
estimula a limpeza e inibe 0s menos zelosos.



AGILIDADE E
O 5 COMODIDADE

Essa nova tendéncia as compras menores e rapidas,
portanto mais frequentes, definitivamente vem substituindo
as ‘compras do més”.As visitas ao mercado sao mais
constantes, e devem ser mais ageis. Essa € outra das grandes
vantagens competitivas dos minimercados, pois tendem a
suprir melhor essa necessidade.

Na medida do possivel,mantenha 0 ambiente ‘clean”,com
corredores e espacos que permitam boa circulagao. Gondolas
e setores bem sinalizados, com utilizacao de cores que ajudem
na identificacao e na facil localizagao de produtos, tornam as
visitas a0 minimercado mais agradaveis.

Temperatura adequada também influi no tempo de
permanéncia do cliente dentro da loja, consequentemente
pode estimular o consumo.

Filas nao combinam com esse negacio, portanto
automatize caixas e facilite os processos de atendimento em
acougue e padaria, pesagens de mercadorias e finalizacao das
compras.

(aso disponha de espaco suficiente, sinalize vagas
para veiculos em frente ao minimercado. Caso contrario,
estabeleca parcerias com estacionamentos proximos a sua

DICAS:

o Agilidade é uma decisao e direito do cliente. Seu
papel é tornar isso possivel. Deixe que ele decida quanto
tempo quer utilizar nas compras.

e A correta distribui¢ao e exposicao dos produtos
também agiliza o processo de compra, além de promover
vendas adicionais.

e Servicos de entrega e recebimento de pedidos por
telefone ou outro meio digital, também sao estratégias
que costumam agradar.

e Flexibilize a0 maximo os meios eletronicos de
pagamento.

e Quando possivel,amplie os horarios de
atendimento buscando atender alguma necessidade
especial ou a sazonalidade.

loja, para oferecer ao seu cliente essa comodidade. Tenha
consciéncia que esse € outro grande diferencial e nao deve
ser menosprezado.

Prestar um servico com exceléncia nao se restringe ao
momento da compra (preco justo e bom atendimento), é
também proporcionar ao cliente a maxima comodidade e
acolhimento. Pratique a empatia, ou seja, se coloque no lugar
de seu cliente; procure entender sua real necessidade e o que
ele espera dessa experiéncia de compra.
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0 6 GERENCIAMENTO POR CATEGORIAS
E EXPOSICAO DE PRODUTOS

Os produtos devem estar organizados e agrupados por
categoria. Isso facilita, agiliza e fomenta a compra de produtos
complementares entre si.Imagine a sequinte situacao, comum
nos minimercados: 0 consumidor vai as compras por produtos
para fazer um churrasco de final de semana - carnes, sal
grosso, farofa, pao e bebidas. Se esses produtos nao estiverem
localizados préximos e organizados, o cliente perdera tempo
para encontra-los e podera esquecer algum item.Com a
exposicao desses produtos préximos ao agougue, o cliente tera
tudo a mao, fomentando a compra de algum produto que ele
por ventura viesse a esquecer.

E muito importante entender o papel de cada categoria de
produtos da loja, pois ajuda a definir as taticas para alavancar
suas vendas. Por exemplo,a padaria, por ser geradora de trafego,
deve estar localizada no final da loja, obrigando o cliente a
circular por outros corredores para chegar a ela.

Evite 0 excesso ou falta de produtos e estimule a compra
nao planejada ao aproximar produtos complementares.A
combinacao de produtos incentiva o cliente a adquirir toda a
COMposicao ao invés de apenas um Unico item. Os produtos de

e Procure estabelecer uma rede de fornecedores
parceiros, que inclusive podem contribuir com melhor
exposicao dos produtos em gondolas, implantando
gerenciamento por categorias.

e Quca e busque entender a necessidade dos
clientes,adequando o mix de produtos as suas reais
expectativas.

e Use as pontas de gondolas para dar destaque
a determinados produtos, geralmente os de maior
rotatividade, sazonais ou em promocao.

e Antes de fazer qualquer mudanca no layout ou
de qualquer outra ordem, estude o assunto e defina
prioridades.

e Agrupar e expor produtos é um tema que requer
muito conhecimento e informagao detalhada. O
SEBRAE-SP pode te ajudar nisso.

maior valor agregado e maior margem de lucro, devem estar
posicionados a altura dos olhos e nas prateleiras superiores das
gondolas, para aumentar a chance de os clientes comprarem.

Mantenha sempre limpas e bem iluminadas as prateleiras e
0s produtos, pois produto com aparéncia de velho,encalha.

Existem estudos que confirmam que apenas 25% do total
da compra é planejado, 0s outros 75% restantes sao compras
por impulso ou nao programadas, explore isso.



0 MIX, VARIEDADE E
PRODUTOS ANCORA

Outra importante caracteristica dos minimercados sao
as compras comumente chamadas de ‘emergenciais”. Sao
aquelas ndo programadas e que Se originam na necessidade
diaria. Explorando essa vertente, convém preparar sua loja
para prover itens mais elaborados,com maior valor agregado,
que normalmente trazem uma margem de contribui¢ao
maior. Desde produtos fracionados para consumo imediato,
como frutas cortadas e envasadas, até comida preparada
e em embalagens pequenas, que supram necessidades
emergenciais.

Sao considerados produtos ancora,aqueles que fazem
com que o cliente visite a loja com frequéncia, inclusive
diariamente. Um 6timo exemplo € 0 pao francés na padaria.
Ter pao quente, se possivel varias vezes ao dia, junto a
produtos que componham seu acompanhamento, como frios,
ovos, salsichas e leite, € uma 6tima estratégia de aumento do
ticket médio.

08 EsToouE )
(E SUA IMPORTANTE GESTAO)

0 estoque de um minimercado tem importancia vital
na competitividade do negdcio. Ele pode ser um dos pontos
frageis, devido a grande quantidade de itens e a consequente
complexidade que isso acarreta,ou um gerador de diferencial
competitivo,com sua administracao eficiente. Isso significa
que um estoque bem gerenciado, pode evitar prejuizos, gerar
informagao e evitar desperdicios.

Algumas técnicas, determinados processos e ferramentas
tecnoldgicas adequadas, podem ajudar no controle e
na gestao desse estoque.A Curva ABC € um método de
categorizacao de estoques que visa deixar claro quais sao
0s produtos mais importantes da empresa. Ela se baseia
no principio de que uma parte pequena dos seus produtos
€ responsavel pela maior parte de seu faturamento.Uma
analise criteriosa desses dados, nos ajuda a definir estratégias
comerciais e administrativas. Pense nisso, reconheca a
importancia da prevencao de perdas e lembre-se, ‘estoque
parado € dinheiro parado”.

[
DICAS:

o Qbserve e pesquise os habitos de seus clientes,
essa atitude pode economizar tempo e dinheiro,
tornando suas agoes mais assertivas.

o Comece definindo prioridades e caso seus clientes
apontem algum ponto fragil, comece por ele.

o Busque parcerias com seus fornecedores pois a
industria tem profissionais que conhecem o mercado
e podem ajudar. Escolher alguns nichos de mercado
poder ser uma boa opgao de diferenciacao.

DICAS:

e Produtos pereciveis requerem maxima atencao,
portanto, evite perdas comprando somente 0
necessario.

e Estabeleca sua real necessidade
e fique atento as ofertas de produtos
secundarios que sao ‘empurrados”
pelos representantes.

e Exponha nas gondolas os
produtos de prazo de validade mais
proximos e dé destaque ou coloque
em liquidacao os produtos proximos
a0 vencimento.

o Nunca comercialize produtos
vencidos, no Brasil isso é crime.

_—~
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0 MOBILIARIO E
EQUIPAMENTOS

O mobiliario e os equipamentos compoe parte
importante do investimento feito no minimercado. Eleja
gondolas em conformidade ao seu tamanho e mantenha
espaco de circulagao. O mercado disponibiliza versoes
modulares (montaveis e desmontaveis de forma pratica e
rapida) que permitem adequacao a suas reais necessidades
e possibilitam a mudanca de layout, proporcionando maior
dinamica e versatilidade ao ambiente de vendas.

Outro importante ponto de atencao sao as geladeiras
e 0s balcoes refrigerados: por serem equipamentos de alto
consumo energético, devem ser cuidadosamente analisados.
Opte por modelos mais atuais,com portas, porque sao mais
econdmicos e sustentaveis, além de contribuir para uma
melhor conservagao dos produtos. Nao se esqueca de que a
conta de energia elétrica num minimercado € volumosa.

1 0 CHECK OUT
(CAIXAS)

0 check out € outro componente do mobiliario de todo
minimercado, porém devido a sua importancia, trataremos
dele de forma diferenciada.Nao ha necessidade de check out
muito grandes, uma vez que a tendéncia é de compras mais
frequentes e relativamente menores.

Ha alternativas praticas e funcionais no mercado. £
importante que esteja preparado para acoplar todo o processo
de automatizacao disponivel,agilizando a finalizacao do
processo de compra. Seus componentes podem ser totalmente
informatizados e conectados ao controle de estoque e ao
cadastro de clientes.

Flexibilize a0 maximo as formas de pagamento e deixe a
vista as alternativas existentes, material publicitario da loja e
0 codigo de defesa do consumidor.Nao esqueca de sinalizar e
adequar o atendimento prioritario aos grupos previstos em lei.

Num balcao ao lado, o cliente pode ter disponivel
meios para preenchimento de um cadastro e de pesquisa de
satisfacao. Essa é uma forma eficiente de ouvir seu cliente,
saber se faltou algum item e verificar sua satisfacao geral.
Novamente,ao ouvir seu cliente, busque transformar as
sugestoes em resultado.

DICAS:

o A medida que for ganhando escala e
relacionamento com seus fornecedores, solicite freezers
e expositores das marcas, que também tem interesse em
divulgar seus produtos de forma mais direta.Essa é uma
relagao de ganha-ganha.

e Experiéncias sensoriais nos pontos de venda
também atrai clientes ja que a maioria dos consumidores
gosta de experimentar produtos.

e Ainda nessa linha de atuagao sensorial, ha no
mercado empresas especializadas em marketing olfativo,
que sao estimuladores de consumo.

o Os mobiliarios das diferentes areas (administrativa,
atendimento, check out, padaria, acougue, etc.) devem
ter conexao estética e funcional, buscando dar mais
harmonia e conforto visual ao ambiente.

DICAS:

e Fique atento as novas tecnologias que visam dar
agilidade e seguranca ao processo de finalizagao da
compra, tao importante como a primeira, € a Ultima
impressao.

o E fundamental que o cliente saia da loja com a
sensacao de que sua visita foi agradavel e sinta prazer
em voltar.

o Numa situagao excepcional de espera prolongada,
dé atencao ao cliente, pois essa atitude ameniza a
demora e demonstra preocupacao com o tempo de seu
cliente.

e Por ultimo, conte conosco; lembre-se que o
SEBRAE-SP dispoe de profissionais que podem
auxilia-lo na administracao e gestao de seu negdcio,
e que estamos sempre ao seu lado.




UIA DE INV

Invista no segmento de minimercado com um mel
Atencao: Material produzido para a Feira do Empreendedor 2018

INFRAESTRUTURA

TAMANHO DA LOJA

No Brasil, 65% dos
estabelecimentos de
minimercado possuem
area de até 200m’.

@ At 200m

Outros

Em quantidade de check out (caixas), 85% possuem até 4 check out.

SETORES COMPLEMENTARES (além do tradicional mercearia e bazar)

Dica: os setores de hortifruti,
83,6% J padaria e agougue geram fluxo

diario de pessoas na loja

. Frios (queijos, presunto, laticinios, etc)
50,2% ‘ Sacoldo (frutas, verduras e legumes)
38,1% Acougue
29,9% 26,6% Padaria
Venda de lanches répidos
6.7% (sanduiches, tortas, salgados, etc)
- . N&o sabe / ndo respondeu

W) 83,6% das empresas comercializam frios e 50,2% trabalham com frutas e verduras

Estimativa de investimentos | Valor (R$)

Mobiliario para a &rea administrativa 8.600,00
Mobilidrio para a area de check out e pré check out 26.500,00
Mobiliario e equipamentos para rea de atendimento 55.800,00
Mobilidrio e equipamentos para drea do agougue 19.500,00
Mobiliario e equipamentos para érea de padaria 18.000,00
Compra de estoque inicial 70.000,00
Construcdo e/ou reforma de instalagfes 50.000,00
Despesas de registro de empresa, honorarios profissionais, taxas, etc 3.500,00
Capital de giro para suportar o negécio nos primeiros meses de atividade 80.000,00

331.900,00

Obs. 1: Os calculos acima tém como base um minimercado instalado em uma drea de 200m2.
0Obs. 2: Valores estimados. O empreendedor devera dimensionar cuidadosamente sua loja
antes de iniciar a instalacao.

Fonte: http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/Como-montar-um-minimercado

Dica principal: na hora de investir em um minimercado é importante
um bom plano de acao. O projeto deve ser pensado no tamanho
(infraestrutura), na variedade possivel de mix de produtos, fluxo de
loja, perfil de publico.

Todos os valores apresentados nesta Guia sao orientativos,

PESSOAS

Quase 50% dos minimercados possuem até 4 funcionarios. Para um
minimercado de aproximadamente 200m2,a média é de 5 a 8 pessoas.

QUANTIDADE DE FUNCIONARIOS

‘ de 1a 4 pessoas

0
49% de 5 a 8 pessoas

. outros

Em pesquisa do Sebrae, 0s empresarios identificaram como prioridade
para a melhoria da gestao da empresa a capacitacao nos temas
atendimento ao cliente e gestao de pessoas.

Principais necessidades de treinamento

Gestdo de pessoas / lideranga

Pessoal — -
Plano de cargos e saldrios / retencéo de pessoal

Atendimento ao cliente / satisfagao do cliente

Treinamento equipe | Forma correta de armazenamento

Controles administrativo-financeiros

Controle financeiro

Controle de estoque

Administragéo Compras

Qualidade de processos

Controle de perdas e furtos

Promogdes / propaganda

Vendas

Marketing Layout / exposicéo de produtos

Precificagdo dos produtos

Pesquisa

Os principais cargos e salarios em um minimercado sao:

Principais cargos | Média salarial (R$)

Caixa 1.500,00
Operador de loja 1.200,00
Conferente 1.600,00
Encarregado de supermercado 2.000,00
Gerente de loja 3.000,00




ESTIMENTO

hor planejamento e informacoes sobre o negadcio.

Algumas informacgoes podem variar conforme modelo de negdcio.
estando sujeitos as caracteristicas proprias de cada negocio.

OPERACAO MARKETING

TIQUETE MEDIO CANAIS DE COMUNICAGAO
QUE MANTEM COM O CLIENTE

42,9%

. de R$ 21 aR$ 40 36%
@ deRS$41aR$ 60
. outros

Tiquete médio = média de valor de cada compra do cliente

. Nenhum

. Impressos com promogdes
. Antincios em radios e jornais

20,5%
’ Papeleta no caixa para sinalizar

falta de produtos
12,8% 12 19,
s 170 "
8,9% . Mala direta
2.6% Caixa de sugestoes
Y
] . Néo sabe / no respondeu

0 canal mais comum utilizado pelos minimercados € o folheto

de ofertas. Possui um custo beneficio interessante se comparado

com outras midias. Tem prazo curto e determinado e é entregue no
MEDIA CLIENTES/DIA entorno (zona primaria) do estabelecimento. Uma dica é negociar com
fornecedores parte do custo desta midia.

SERVICOS OFERECIDOS
@ 50
‘ Entrega em domicilio
' de 512 100 . Venda por telefone
33,4% 32,2% . Recarga de celular

. outros

26,4% Nenhum
16,5% . Venda de gés de cozinha
Recebimento de contas
7,3% (agua, luz, telefone, etc)
I ﬁ . Néo sabe / ndo respondeu

Dica: Tiquete médio e Clientes/dia sao dois indicadores fundamentais o .

I . A . [ 3 Acentrega em domicilio € o servico mais ofertado.
no segmento. Trabalhar esses indicadores implica diretamente no E visto pelo consumidor como um diferencial de atendimento.
aumento do faturamento.

Faturamento mensal: 49,1% faturam até R$ 150.000,00 (20,6% dos
minimercados sao microempresas, pois faturam entre R$ 5 mil e R$ 30
mil/més).

Capital de giro: estimativa de R$ 80 mil para os trés primeiros meses
(média de estabelecimento de 200 m2).

Alucratividade média do setor varia muito, pois depende de mix de
produtos/departamentos, regiao, perfil de publico e tamanho de loja.

Em geral, fala-se no setor de um lucro liquido acima de 2%. Estima-se
um ROl a partir de 36 meses.
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