D VAREJO

SEU LUGAR NO SHOPPING

Em tempos de crise, ficou mais facil para o empreendedor

negociar pontos mais baratos dentro desses centros comerciais.

Saiba onde estio as melhores oportunidades
e em quais segmentos vale a pena investir

(1)) Lara Silbiger

sonho de ter a prépria loja num shopping

pode estar mais perto do que vocé imagina.

Atualmente, a oferta de pontos comerciais

supera a demanda, o que favorece as nego-

ciacBes para quem quer empreender num
dos 558 centros comerciais do pafs. Segundo a Abras-
ce (Associag#o Brasileira de Shopping Centers), en-
tre 2006 e 2016, o niimero de shoppings foi de 351 pa-
ra 558 — uma variagéo de 59%. “Esse crescimento foi
resultado da consolidaggo dos grandes grupos, asso-
ciada i euforia do mercado antes da crise”, diz André
Friedheim, sécio da consultoria Francap. Nos ultimos
anos, o niimero de langamentos superou a capacidade
deabsorcédo dos varejistas, segundo Marcia Sola, dire-
tora de Shopping, Varejo e Imobilidrio do Ibope Inteli-
géncia. Prova disso é que os shoppings inaugurados a
partir de 2013 operam hoje com 45% de suas lojas va-
gas, em média — no caso dos consolidados (abertos
até 2012), a taxa de vacancia é de 8,5%. “O momento é
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interessante para quem busca um ponto, ja que os va-
rejistas podem negociar os pregos do aluguel para bai-
x0”, afirma Luiz Alberto Marinho, sécio-diretor da con-
sultoria especializada em shopping centers GS&BGH.
Apesar dos custos reduzidos, a decisdo de levar sualo-
ja para o shopping deve ser tomada com muita caute-
la. Desde o inicio da crise, em 2014, 0 ciclo de matura-
¢8o ficou maior: 0 empreendedor pode levar até qua-
tro anos para atingir o equilibrio. Antes de conversar
com a administradora, é preciso fazer um plano de
negécio, com projegdes do capital de giro e do fatu-
ramento; calcular os valores do investimento inicial
e do custo de ocupagZo; consultar o valor da Cessdo
de Direito de Uso e a taxa de vacancia do shopping.
Para otimizar as chances de sucesso, Pequenas Em-
presas & Grandes Negdcios preparou uma guia
com os passos para uma negociagdo de sucesso, a
melhor localizaggdo dentro do shopping e as oportu-
nidades de mercado em seis segmentos.
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APOSTA CERTEIRA | Conheca os nichos que estdo em alta e saiba onde instalar sua loja

MODA

OPORTUNIDADES

= Acessdrios e calcados
para o publico feminino.
“Em tempos de crise, cresce
ademanda por produtos
de menor valor agregado e
que elevem a autoestima
do consumidor”, diz André
Friedheim, da Francap.

= Moda infantil customizada.

. =Tamanho extra grande:
: segundo o Ministério da

Saude, 53% dos brasileiros
estdo acima do peso e

18% sdo obesos. A oferta
. demoda para esse publico

ainda é escassa.

= Brechos e lojas de artigos
usados estao em alta, por

conta da crise econémica

BELEZA

OPORTUNIDADES

= Mesmo na crise, a cliente
ndo deixou de consumir
artigos e servigos de
beleza, afirma Luiz Alberto
Marinho, da GS&BGH. Para
vencer a concorréncia,
Marinho recomenda
investir em lojas com
espacos de experiéncia. “O
empreendedor pode criar

: MELHOR PONTO

Perto da entrada do

i shopping. “As lojas de

¢ beleza, principalmente

i aquelas com foco em

. perfumaria, se beneficiam
: dessa localizag&o, porque

. podem atrair um grande

i fluxo de potenciais clientes
: peloaroma”, afirma

: 'Michel Cutait, diretor da

“A tendéncia é oferecer : edaconscientizagdo do um lugar acolhedor para : : 4

pecas exclusivas ou que consumidor sobre temas a consgumidora testaF: 0s ; “Ronsuitoria Malke it Worts

possam ser personalizadas”, ligados a sustentabilidade. produtos, por exemplo”, diz. e :

afirma Michel Cutait, diretor : =Emaquiosques, nos corre-

geral da consultoria MELHORPONTO = Outra boa aposta & : dores principals ou secun-

de shopping e varejo Ao lado de marcas que avenda cruzada de ; darios dod shoppings. “Co-

Make it Work. atendermn o mesmo publico: produtos de belezacom ~ : Mo temumaboarelacao
o consumidor de moda artigos que guardem c{usto—beneﬂmo, o formato

= Parcerias com grandes gosta de checar diversas complementariedade, como : € Pom para testaro

nomes da moda para criar vitrines em sequéncia. bolsas e nécessaires. ! ponto e aadesdo ao

produtos Unicos a precos shopping”, diz Marinho.

acessiveis. “Colecdes Préxima a lojas com = Para os salées, o foco

pontuais geram senso de ofertas complementares: deve ser em nichos Préxima a lojas de

urgéncia e de exclusividade
no consumidor”, afirma
Friedheim.

moda feminina com lojas
de acessorios; brechés com
marcas acessiveis.

especializados, como
depilagé&o, sobrancelhas
e manicure.

i departamento, ou entdo de
! segmentos complementa-
! res,como moda.

ALIME NTAGKO OPORTUNIDADES . MELHOR PONTO
=Na&o basta oferecer bons pratos. Cresce a tendéncia de instalar
E preciso criar experiéncias ¢ restaurantes fora da praga de

de consumo: comida autoral, : alimentacao. “Nos corredores,
ingredientes de procedéncia especial, os empreendedores podem
pratos feitos na hora, degustacoes. : personalizar o ambiente e se valer
¢ do fluxo que vemn das lojas”, afirma
= |ojas e restaurantes ligados a Friedheim, da Francap.
alimentagao saudavel: pratos e
ingredientes organicos, de baixa

caloria, veganos e vegetarianos.

: =Também aumenta o apelo por

i cafés e docerias situados em corredores
¢ ouem quiosques, préximos a lojas

i que atraem um publico afim, como

. livrarias, por exemplo.

- Cafés e docerias com mesas, para
fazer uma pausa entre as compras.

= Restaurantes que se apresentem
como espacos de convivéncia, com
ambiente acolhedor.

: As pracas de alimentacédo, com grande
: fluxo de publico, ainda s&o o melhor
: lugar para operacdes do tipo fast food.
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VITRINE
PRIVILEGIADA

Franqueado da rede
Croasonho pretende dobrar
faturamento com loja em
shopping de Belo Horizonte

Depois de cinco anos

a frente de uma loja de
rua da rede Croasonho
em Belo Horizonte (MG),
o franqueado Augus-

to Castro, 34, decidiu
explorar o mercado de
shopping centers. Em
marco deste ano, ele
abriu uma nova unidade
da mesma marca na
praga de alimentagéo do
Shopping BH, ao lado de
marcas ancoras como
McDonald’s. “Fizemos
um estudo do fluxo, para
garantir que a aposta
seria segura”, diz Castro.
“Queria aproveitar o
momento de baixa para
entrar no shopping.” Em
um acordo com a admi- _
nistradora, conseguiu o
parcelamento da 80%
do valorda CDU em 24
vezes. Obteve também
um desconto de 25% no
aluguel minimo (o valor
sobe caso o faturamen-
to ultrapasse um valor
preestabelecido), que
foi de RS 18 mil para
R$13.700. Desde a
inauguragao, a loja no
shopping vem faturando
RS 80 mil por més.

A meta é chegara

RS 200 mil - 33,3% mais
que areceita gerada pela
loja de rua. “Narua, te-
mos a falsa impressao de
visibilidade”, diz Castro.
“O shopping serd nossa
grande vitrine.”

SHOPPING CENTER

TELEFONIAE

ELETROELETRONICOS

OPORTUNIDADES

= Lojas que proporcionem
interac&o com o cliente. “E
preciso ter conhecimento
técnico para promover as
novidades que chegam ao
ponto de venda e ajudar

o consumidor testar o
produto”, diz Michel Cutait,
da Make it Work.

! = Uma tendéncia que deve
¢ crescer em 2017 é a oferta

¢ de dispositivos de realidade
: virtual, que possam ser

: testados pelo cliente.

: MELHOR PONTO

Negbcios que se apoiam

i em experiéncias tendem
: aganhar mais visibilidade

: em lojas de esquina de

= Servigos associados
avenda. “Uma boa
alternativa para competir
com os gigantes éancoraro :
negdcio no servico técnico.  :
O cliente vai em busca

de manutencéo e acaba
comprando celulares e
eletroeletrénicos”, diz
Friedheim, da Francap.

i corredores principais. “E
: preciso caprichar no layout
! interno para impressionar os

clientes”, afirma Cutait.

Lojas ancoradas em

* servigos técnicos devem
: preferir alamedas de

: servigcos, com pontos

i mais econdémicos.

UM SHOPPING PRA CHAMAR DE SEU

Confira os numeros do mercado e veja onde estdo as oportunidades pelo Brasil

]57,9 BILHAES

foi quanto faturou o mercado de :
shopping centers em 2016: 0 nUmero

representa um aumento de 4,22%

em relacdo ao ano anterior
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foi quanto cresceu 0 nomeros de shoppings
no pais entre 2006 e 2016. 0 total de centros
comerciais foi de 351 para 558, e a drea
disponivel para locacdo dobrou de tamanho

das lojas dos shoppings abertas a partir
450/0 de 2013 estao vagas; nos shoppings consolidados,
a taxa de vacancia é de 8,5% do numero de lojas
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ARTIGOS DO LAR

OPORTUNIDADES
= Produtos no estilo “fast
design”, com estilo, qualidade

e acabamento, mas acessiveis
: Ebom terem mente que

: uma loja de artigos do lar
i demanda um ponto maior
: (acimade 80 m?) euma

ao bolso do consumidor.

= Lojas especializadas em
nichos no segmento de cama,
mesa e banho. “Na Alemanha,
ja existem casas voltadas
apenas para banheiro, com
uma oferta que inclui toalhas,
cosmeéticos, saboneteiras

e acessorios”, afirma André
Friedheim, da Francap.

MELHOR PONTO

Nos shoppings tradicionalis,
amelhor localizagdo é préxima
a lojas voltadas ao publico
feminino, como moda e

shoppings temaéticos
: decasa e decoragéo.
. Avantagem é que, aqui,

: para mobiliar a casa

i nova, seja para renovar

: eletrodomeésticos, artigos
: decama, mesa e banho.

SERVICOS

de ginastica, laboratério de
analises clinicas, escolas

e coworking. “Como esses
servigos estdo em alta e geram

condicdes de negociagao”, diz
André Friedheim, da Francap.

pendéncias ali mesmo no
shopping. Exemplo: cabeleireiro,
massagem, depilacao,
lavandeira, entre outros.

: artigos infantis. Outra opcéo OPORTUNIDADES : MELHORPONTO
: éumcorredor que leve a = Operagdes que atraiam : = Alamedas
: atividades como cinema um bom fluxo de clientes o i deservigos

e praca de alientacao. dia todo, como academia : ecorredores

: secundérios s&o
i boasopgdes. A

¢ escolha depende
: darelagéo custo-

i ampla fachada. frequéncia para os outros : beneficioedo
? varejistas, fica mais facil para o : espagoqueo
Outra opgédo séo os empreendedor conseguirboas i negécio demanda.

¢ Umasapataria,
: porexemplo, pode
: funcionar numa

o publicoja tema clara - Servicos que ajudem as ' &rea minima. J&
: |ntengao de comprar pessoas a otimizar o tempo, i umaacademiade
: esse tipo de artigo, seja resolvendo todas suas : ginastica precisa de

: umespaco amplo,
: 0que sé é possivel
: num corredor

¢ secundério.

(entro-Oeste -

538

shoppings estao em
operacdo hoje no pais

| ILUSTRACAO: GUILHERME HENRIQUE

Nordeste
85

: VARIACAO DO PRECO DE AREAS
¢ (OMERCIALIZADAS EM 2016

: Boavista Shopping

¢ Nordeste
¢ Sudeste

Morumbi Shopping

¢ (SdoPaulo, SP) (Sdo Paulo, SP)

- - ©

Z 4 i 15.962 m2 55.087m?2

0vos shoppings devem ser abertos EREXTERLEIR /rea Transacionada SERAEID
ainda este ano, com drea bruta :

locavel de 616.531 m? ! R$3.508,33 R$41.910,60

FONTES: Abrasce, Ibope Intelipéncia, Market Positioning Retail Brasil - Abrasce/Cushman & Wakefield Research Publicaticn
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PRE(O
REDUZIDO

Como a MAV Turismo
conseguiu reduzir o pre¢o
do aluguel no Shopping
Helidpolis, em Sdo Paulo

e D

Com investimento de

RS 180 mil, a MAV Turismo
abriu em janeiro deste ano
sua segunda agéncia na
regido de Heliépolis, que
abriga uma das maiores
favelas da capital paulista.
0O empreendimento faz
parte de uma parceria com
arede Vai Voando, espe-
cializada em passagens
aéreas e hospedagem
paraasclassesCeD. O
novo ponto fica no Sho-
pping Helidpolis, inaugura-
do em dezembro de 2016.
“Todo o valor investido
veio do lucro gerado pela
agéncia que temos dentro
da comunidade”, diz o s6-
cio Felipe Araujo, 29 anos.
Com o novo espago no
shopping, a MAV Turismo
planeja alcancar a receita
de RS 180 mil por més. Na
hora de negociar o ponto
de 7m2 com a adminis-
tracdo do centro comer-
cial, Aradjo usou como
argumentos a projecdo de
vendas, a experiéncia pré-
vianalojaderuaeoseu
conhecimento da comuni-
dade. A empresa conse-
guiu a isengdo do valor da
CDU (Cesséao de Direito de
Uso), que erade RS 3.900,
e aredugdo do aluguel de
R$1.900 para R$ 1.300, no
primeiro ano. A nova loja
faturou RS 30 mil mensais
nos cinco primeiros meses
de operacéo.
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SHOPPING CENTER

CORREDOR OU PRACA DE ALIMENTACAO?

Entenda a diferenca entre os diferentes pontos
e encontre o lugar certo para a sua loja

1. ENTRADA/SAIDA DO SHOPPING

Garante a exposi¢do ao alto fluxo de consumidores
que chegam ao shopping. Mas nao basta contar com
a facilidade de acesso e a visibilidade: é preciso fazer
uma abordagerm comercial mais préxima a porta da
loja para captar a atencé@o dos clientes.

2. CORREDOR PRINCIPAL

Trata-se de um espago nobre do
shopping e, por isso, tem o metro
quadrado mais caro, seja para locagdo
ou CDU (Cesséo de Direito de Uso).

O entorno tende a ser ocupado

por varejistas concorrentes, o que
intensifica o fluxo e potencializa a
atracdo do publico-alvo. E ideal para
negécios que demandam grande
visibilidade para a fachada, como lojas
de celulares e eletroeletrénicos.

3. CORREDOR SECUNDARIO

Recebe fluxo de passagem para
espacos de destino, alameda de
servicos e area de lazer. O valor do m?

é mais baixo, o que beneficia negdcios

que precisam de grandes éreas, como

lojas de mévels, colchdes e demais -
artigos do lar ou, ainda, academias.
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7. ALAMEDA DE SERVICOS

O ponto, mais barato, funciona bem

para negdcios de conveniéncia, como
lavanderias, servigos técnicos e agéncias de
viagem. O sucesso depende da facilidade
de acesso, da visibilidade, de uma boa area
de balc&o e da pronta entrega.

| ILUSTRACAO: FILIPE CAMPOI

ATENCAO!

Antes de escolher
0 ponto, analise os seguintes

elementos: especificidades
da atividade; area necessaria;
perfil e fluxo do shopping;
comportamento do cliente;
e concorréncia
e o ja instalada.
[ | ,‘" fod
>y
] % (.

-

4. PONTO DEESQUINA

Confere mais visibilidade a loja, pela
convergéncia de dois corredores,
sejam eles principais ou secundérios.
E mais caro que um ponto no meio do
corredor, mas beneficia quem precisa
de uma vitrine maior. Ideal para lojas
de calgados, vestuario e brinquedos.

5. PONTO PROXIMO A LOJA ANCORA

Aproveita o fluxo gerado pela
operacao vizinha, o que eleva o prego
do ponto. E ideal para negécios que
visam a compra por impulso, como
docerias, cafeterias e lojas com oferta
complementar & da &ncora: uma
joalheria perto de uma varejista de
moda feminina, por exemplo.

6. PRACA DE ALIMENTACAO

Pelo grande fluxo, ainda

é a localizac&o ideal para
restaurantes de fast food.
Um ponto situado ao lado
de um concorrente direto
ou de uma grande rede
pode ser vantajoso para
quem busca visibilidade.

JUNHO, 2017

CARTAS
NA MESA

Confira os passos para uma
negociacdo bem-sucedida
com a administradora

do shopping

PLANEJAMENTO

Elabore o plano de negécio,
que deve incluir: investi-
mento inicial, capital de
giro, projecdo de fatu-
ramento e 0s passos neces-
sérios para chegar l4. Os
dados serdo fundamentais
para calcular os riscos e
fazer um bom pitch para
aadministradora.

CUSTO DE OCUPACAO

A partir da projecdo do fatu-
ramento, defina uma meta
para o custo de ocupacéo.
Este é o resultado da soma
do valor do condominio, do
fundo de promocgéo (rateio
das a¢des de marketing do
shopping) e do aluguel. O to-
tal deve representar de 10%
a15% da receita mensal.

VACANCIA

Consulte a taxa de desocu-
pacéo do shopping. Quanto
mais alta, mais facil ficard
negoclar a redugdo dos
valores da CDU (Cessdo de
Direito de Uso) e do aluguel.

(bu

Quanto melhor a localizagdo
do ponto, mais alto serd o
valor da Cessdo de Direito

de Uso. Mas, com o pals em
recessao, os pregos cafram.
“Alguns até deixaram de
cobrar”, afirma Marcos Hirali,
s6clo-diretor da GS&BGH.
Negocie até conseguir um
preco menor.

ALUGUEL

O preco varia de acordo com
a localizacdo do shopping, o
tipo de ponto comercial e a
area. “Para ter boas condicbes
de negociacéo, o empreen-
dedor deve provar que a loja
agregara valor ao empreen-
dimento”, diz Luiz Alberto
Marinho, da GS & BGH.
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