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Aplicacao da analise SWOT para analise de Marketing com foco na
melhoria de relacionamento com os clientes e eficiéncia de
produtividade em uma rede de supermercados

Lucas Roberto Monteiro de Oliveira, Lucas Rocha Gongalves, Miqueias Oliveira da Costa, Raphael Souza
Bentes, Ygor Geann dos Santos Leite

Resumo: O setor de Supermercados no Brasil sempre apresentou significativos nimeros, tanto em
relacdo a retencdo de impostos, como a criacio de empregos diretos. E setor que atrai a cada dia varios
investidores, com a intensdo obterem parcela significativa desse prdspero ramo mercadoldgico.
Contudo na mesma propor¢gdo em que pode-se crescer exponencialmente, as agles rigorosas
relacionados a metodologias de implantacdo podem nao obter o retorno esperado. Esse fator pode
ser explicado levando em consideragcao que a satisfacdo dos clientes é algo estavel, ou seja, existem
varias circunstancias que podem alterar seu posicionamento em relagdo a uma empresa especifica.
Mesmo em meio a essa complexidade, o mercado exige que o planejamento estratégico seja
elaborado de maneira consistente, afim de garantir a plena participagdo no mercado e concorréncia
direta. Dessa maneira, o presente artigo visa apresentar uma visdo analitica e estratégica referente a
uma empresa localizada na cidade de Manaus - Amazonas, atuante no ramo de supermercados. As
informacdes serdo levantadas por meio da analise SWOT, sendo atreladas ao contexto da qualidade
percebida com o propdsito de identificar precisamente, a percepc¢do dos consumidores em relacdo a
empresa pesquisada. Os dados serdo compilados e ajustados por meio da metodologia relacionada ao
estudo de caso.

Palavras chave: Qualidade Percebida, Consumidores, SWOT, Planejamento Estratégico.

Application of SWOT analysis for Marketing analysis focused on
improving customer relationships and productivity efficiency in a
supermarket chain.

Abstract: The Brazilian Supermarket sector has always had significant numbers, both in terms of tax
withholding and the creation of direct jobs. It is a sector that attracts many investors every day, with
the intention of obtaining a significant portion of this prosperous market segment. However, to the
extent that it can grow exponentially, stringent actions related to deployment methodologies may not
achieve the expected return. This factor can be explained by taking into account that customer
satisfaction is stable, that is, there are several circumstances that may change your positioning in
relation to a specific company. Even in the midst of this complexity, the marketplace demands that
strategic planning be designed consistently to ensure full market share and direct competition. Thus,
the present article aims to present an analytical and strategic view regarding a company located in the
city of Manaus - Amazonas, active in the supermarket business. The information will be collected
through SWOT analysis, being linked to the context of perceived quality in order to identify precisely
the perception of consumers in relation to the researched company. Data will be compiled and
adjusted using the case study methodology.

Key-words: Perceived Quality, Consumers, SWOT, Strategic Planning.
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1. Introdugao

Os consumidores sdo por tradicdo a principal chave para o funcionamento de uma empresa,
por conta disso, o nivel de dificuldade para atrai-los e até mesmo manté-los, aumenta
progressivamente, tendo como uma das maiores causas o perfil do consumidor cada vez mais
informado e com iniUmeras op¢des de escolhas para solucdo de suas necessidades, inserindo
as empresas num campo cada dia mais competitivo.

A medida que a exigéncia dos consumidores s3o cada vez maiores e mais especificas, os
métodos tradicionais de atendimento ao cliente acabam sendo menos eficientes, pois ndo
trazem resultados duradouros nos dias de hoje. As caracteristicas da situa¢do configuram uma
fraqueza da empresa, pois o cliente pode ter sido atraido pelos servigos, mas nao considera a
solucdo da empresa algo para usufruir a longo prazo.

Por outro lado, empresas que investem no seu diferencial e no atendimento ao cliente com
objetivo de encanta-lo, tendem a apresentar melhores resultados. Por mais que ainda esteja
em um campo altamente competitivo, a empresa que investe no relacionamento com o
consumidor tem maiores chances de atrair novos clientes e conseguir sua fidelidade, ponto
que se torna uma forga para a marca.

E, portanto, essencial o uso de ferramentas de andlise do mercado, como a Matriz SWOT, a
fim de estar por dentro de novas tendéncias, ter ciéncia dos canais de comunicagdao mais
atuais e andlise externa, a fim de obter informac¢Ges relevantes como o que pode ser
considerado uma ameaca ou uma oportunidade, e na analise interna considerando as forgas
e fraquezas da empresa. Informac¢Ges adquiridas com o auxilio de ferramentas sdo o
combustivel para uma estratégia mais realista.

Dessa maneira, o artigo pretende apresentar analise ambiental concentrada em um
supermercado na cidade de Manaus - AM, que faz parte de uma das maiores redes do ramo
do estado, que apesar de certo reconhecimento obtido, precisa identificar quais sdo os fatores
gue melhor podem agregar e assim garantir a satisfacdo dos consumidores, bem como o
atendimento de suas necessidades, garantindo assim a completa interacdo entre a
organizacdo e seus consumidores.

Andlise elaborada por meio da Matriz SWOT demostrara quais sdo os pontos que apresentam
oportunidades de melhorias, e com isso, evitando que as situa¢des destacadas atinjam niveis
alarmantes de criticidades, podendo prejudicar o andamento normal das atividades
organizacionais, principalmente quando as situacGes negativas passarem a ser refletidas na
percep¢do de qualidade dos consumidores, a ponto desses irem em busca da concorréncia
como forma de insatisfacdo. Assim, como objetivo geral, o artigo pretende apresentar a
analise SWOT como melhoria no relacionamento com os consumidores, como forma de
fidelizacdo completa e garantia do retorno ao investimento aplicado.

Para objetivos especificos, pretende: Levantamento de dados necessarios para conduzir com
a pesquisa apresentada, demostrar efetivamente quais sdo os indicios observados
internamente que mais precisam de melhorias e apresentacdo de plano de a¢do como
maneira de contorno as adversidades evidenciadas.

Pretende-se ainda que o fim da pesquisa, obtenha-se informacdes necessarias afim de que
este trabalho sirva como modelo para a construgdo de planos de agao similares a abordagem
em destaque.
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2. Referencial Tedrico
2.1 Qualidade Percebida

Esta pesquisa trata do comportamento de consumidores em supermercado, avaliando
aspectos da sua satisfacdo e da qualidade dos servicos prestados.

Com a expansdao dos mercados e os efeitos da globalizacdo, hd um aumento da
competitividade e o marketing vivencia uma nova época, mais conhecida como a ‘era do
cliente’, marcada pelo aumento da consciéncia dos direitos dos consumidores e do poder de
barganha deles nas transa¢des comerciais, partindo por este ponto as empresas identificam
gue precisam conhecer as necessidades dos seus clientes e buscar satisfazé-los.

Foi desenvolvida na cidade de Manaus - AM, uma pesquisa analisando a atividade
supermercadista e o mix de servigos oferecidos a seus consumidores. O objetivo foi de avaliar
a percepcdo dos clientes de supermercados em relagdo a qualidade dos servigos oferecidos,
bem como precgos dos produtos.

De modo geral, os resultados obtidos nesta pesquisa demostram que os servicos ofertados
pelos supermercados sdo similares, porém para a escolha do supermercado, vale considerar:
preco, atendimento, localizagao e facilidade no pagamento, bem como a qualidade dos
produtos, sao aspectos fundamentais, independente das caracteristicas do consumidor.

No entanto, foram percebidas as seguintes caracteristicas como diferencial nesta
determinada rede de supermercados. Pode se afirmar que, o cliente também preza pela
segurancga na hora das compras e um estacionamento amplo junto a uma equipe que possa
resguardar a integridade fisica e moral do consumidor. No que diz respeito ao pagamento em
cartdao de crédito, o supermercado facilita o parcelamento em até trés vezes sem juros em
todas as bandeiras, tendo isto como um diferencial competitivo em relag¢dao a concorréncia.

Outro ponto seria o bom atendimento, com agilidade e qualidade bem pontuados pelos
clientes, assim como buscar se fazer presente em todas as zonas da cidade com a mesma
qgualidade, ofertando assim promog¢des em geral todos os dias da semana, atraindo a atencdo
e fidelizando os clientes.

De modo geral, avaliam de forma mais positiva que negativa os servicos, porém nao
consideram que os supermercados ja alcangaram exceléncia em servicos. A qualidade pode
ser entendida como a percepc¢ao atual do cliente sobre o desempenho do produto ou do
servico, enquanto a satisfacdo se baseia, também, nas experiéncias passadas.

Gronroos (1998), destaca que a qualidade percebida de um servico é resultante da relacdo
entre percepcdes e expectativas, sendo um construtor anterior a satisfacdo do cliente, com
base no valor atribuido ao nivel de qualidade vivenciado.

2.2 Planejamento Estratégico

Um dos fatores de sucesso de uma empresa é obter um bom planejamento estratégico, e se
bem aplicado, pode ser uma ferramenta para obter vantagem competitiva, CERTO (2013). O
planejamento estratégico ajudard a empresa a se organizar e definir seus objetivos e como
alcancar esses objetivos com eficiéncia e eficacia, partindo da visdo da organizacao.

A visdo da empresa pesquisada é: qualidade no ramo supermercadista na cidade de Manaus
- AM, alcangar todas as zonas da capital e expandir para os municipios do estado, sem perder
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a qualidade dos produtos e do atendimento.

Diante desse quadro a visdo é informada para toda empresa e também para seus
fornecedores, clientes e até mesmo sociedade através do marketing. A empresa pesquisada
estipulou metas no faturamento do grupo e dividiu essa meta por filial (dentro da realidade
de cada uma) e cada setor de cada filial também tem suas metas a serem alcancadas,
buscando sempre aumento no faturamento, diminuicdo dos custos e valorizacdo dos
colaboradores para que o cliente seja sempre bem atendido. Foi realizado uma analise de
ambiente (interno e externo), foi feita também definicGes de publico-alvo e posicionamento
de mercado. Foi definido a marca (identidade) e em seguida as estratégias de marketing.

Segundo Ansolff e McDonnell (1993), para melhor analisar o que acontece internamente e
externamente na organiza¢ao e depois tomar decisdes com menos riscos de erros, utilizamos
a matriz SWOT (forcas, fraquezas, oportunidades e ameacgas). Uma analise do ambiente
interno e externo da empresa pode servir como base para que a empresa possa se posicionar
no mercado (Porter, 2004).

ANALISE DO AMBIENTE INTERNO

Forga:
e Localizacao
e Possui um centro de distribuicdo e uma camara frigorifica.
e Estacionamento proprio
e Parcelamento no cartdo de crédito
e Possui padaria, confeitaria e acougue
e Atendimento com exceléncia
e Marketing agressivo e eficaz

Fraquezas:

e Contratacdo de mao de obra qualificada que se encaixam nos padrdes exigidos pela
empresa

e O estacionamento de uma das sete filiais ndo esta suprindo a demanda

e Precgo acima dos concorrentes

ANALISE DO AMBIENTE EXTERNO
Ameacgas:

e “Atacarejos" empresas nacionais ou empresas ligadas a grupos internacionais que
vendem para o consumidor final com preco de atacado

e Tributos elevados
e |Instabilidade econdémica do pais
Oportunidade:

e Parcerias com fornecedores
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e Ampliagdo para outras zonas da capital

e Ampliagdo para os municipios do Estado.

Com essas informagdes da analise interna é possivel identificar as fraquezas e tomar medidas
para corrigir os erros como: além de contratar mao de obra qualificada, a organizagao passou
a qualificar seus colaboradores com cursos e palestras, também esta buscando aquisicao de
um terreno para fazer o estacionamento da filial que estd tendo dificuldade para suprir a
demanda dos clientes e por fim esta buscando parceria com os fornecedores antigos e até
com os novos fornecedores, adquirindo pregos mais competitivos e assim repassar os precos
para os clientes.

Na analise externa é possivel identificar as ameagas como os “atacarejos", neste caso a
empresa também viu no mesmo ambiente externo as oportunidades, como fazer parcerias
com os distribuidores com a¢des buscando atingir o publico alvo. Também com aplicagdo de
outras lojas para outras zonas da capital vendo que os “atacarejos” ndo possuem varias lojas
na cidade. E com relacdo a estabilidade econémica do pais a empresa buscou novos
fornecedores com produtos com precos menores e com boa qualidade, conseguindo assim
produtos de outras marcas com precos menores para o cliente.

3. Estudo de caso

A empresa estudada atua na cidade ha 26 anos no comércio de alimentos e varejo, mostrando
progresso em diversas dreas, como expansao de lojas. Criou notdrio reconhecimento entre os
consumidores pela localidade de facil acesso em diversas zonas da capital, aliado a fortes
estratégias de outbound marketing e atuacdo no ramo varejista, bem como o comércio de
produtos nas categorias: padaria, confeitaria e variedades — haja vista que, inicialmente o foco
estava em sua maior parte no acougue — expandindo as op¢des de escolha e também formas
acessiveis de pagamento, como parcelamento com cartdo de crédito ao consumidor.

Conta com mais de 1500 colaboradores diretos e indiretos incluindo uma central de compras
que alcanca aproximadamente um faturamento de mais de R$600.000.000,00 por ano.
Atualmente, a rede de supermercados possui sete lojas estrategicamente localizadas: duas
unidades na zona norte, duas na zona leste, duas na zona sul e uma na regiao centro-sul, com
projetos de curto prazo para inaugura¢ao de mais duas unidades, além de um préprio centro
de distribuicdo e frigorifico préprio. Conforme descrito na Tabela 1.

Unidade (Bairro) Zona
Cidade de Deus Norte
Betania Sul
Japiim Sul
Ceasa (Centro de distribuicdo) Sul
Flores Centro-sul
Grande Vitéria Leste
Jorge Teixeira Leste

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019

Tabela 1 — Divisdo das filiais
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E notdvel a integracdo da empresa em varios aspectos, a exemplo, sua prépria central de
distribuicdo, localizada em um local estratégico com trafego quase exclusivo para veiculos de
carga pesada, o fluxo de distribuicdo para as unidades da loja tomam cardter de praticidade e
fluidez.

Relacionado a localizacdo das lojas, é contado como um ponto forte para a atracdo de
consumidores. Por conta do facil acesso aos locais em diversas zonas da cidade, a empresa
ganha mais credibilidade como solu¢do imediata para as necessidades do consumidor, que faz
seu trajeto a unidade com menos impedimentos referente ao transito e/ou ponto desejado.

A empresa possui diferenciais relacionados a concorréncia, uma delas é a forma de
pagamento ofertada ao consumidor. Diferente de outras empresas do ramo que atuam na
capital do Amazonas, a rede de supermercados estudada, oferta além do método de
pagamento tradicional, a opcdo de parcelamento no cartdo de crédito, aumentando sua gama
de clientes sobre essa segmentacao.

Porém, a empresa carece em alguns aspectos referentes ao relacionamento com os clientes.
Para Silva (2014), a empresa que se adapta aos clientes e suas necessidades a partir do
conhecimento dos mesmos, é a empresa que ganha espac¢o na competitividade.

A demanda pelo estacionamento ndo atendida é um dos pontos a serem tratados em uma das
filiais. Algumas unidades da rede de supermercados dispdem de espaco insuficiente para o
segmento de clientes com veiculos, ocasionando estresses ao consumidor, aumentando as
chances do mesmo considerar deixar de fazer as compras para ndo passar pela situacao de
desconforto.

Silva (2014) também afirma que o ambiente em sua totalidade reflete na experiéncia do
cliente, influenciando diretamente no atendimento. Caso o ambiente ndo seja agradavel para
o consumidor, o mesmo pode ter ideias negativas sobre a empresa e descartar as
possibilidades de novas compras.

A empresa também apresenta certa escassez no investimento em mao de obra qualificada,
gerando um alto indice e turn-overs e insatisfacées. Com um setor de recursos humanos
terceirizado, o colaborador contratado para experiéncia acaba por ndo apresentar o perfil que
a empresa procura, deixando os resultados a desejar tanto para empresa quando ao cliente
atendido, contudo, a empresa perde tempo e dinheiro e o consumidor ndo tem as
expectativas superadas ou satisfeitas.

A mado de obra qualificada pode ser considerada um investimento forte no que tange a
gualidade no atendimento, trazendo beneficios tanto para a empresa quanto ao consumidor,
pois o consumidor passa a dar mais credibilidade a empresa, conquistando clientes a longo
prazo.

Outro ponto a ser ressaltado é o preco acima dos concorrentes. Para Sousa (2016), o
consumidor tende a comprar produtos cujos precos dizem respeito ao valor oferecido da
compra. O preco é um dos grandes motivadores de uma compra ou preferéncia a uma marca
ou empresa, pois ha consumidores que tendem a dar maior valor ao preco a outros atributos.
Este fator esta ligado ao aspecto que o consumidor valoriza num produto ou servico. Para este
caso, se um cliente procura produtos com o menor preco, certamente sua tomada de decisdo
serd de uma concorréncia que oferta o mesmo produto por um menor prego, podendo trazer
declinios no lucro da empresa estudada.

=1 APREPRO

ASSOCIAGAO PARANAENSE DE
ENGENHARIA DE PRODUGAO



ConBRepro IX CONGRESSO BRASILEIRO DE ENGENHARIA DE PRODUCAO
(]

Ponta Grossa, PR, Brasil, 04 a 06 de dezembro de 2019

Com as situacdes dispostas, ha a necessidade de investigacdo a fim de identificar a principal
causa da problematica, bem como a proposta de planos de acdo que trate as adversidades de
maneira eficaz para o cenario que se encontra.

4. Resultados e discussoes

O plano de marketing tem como objetivo, analisar o mercado, identificar atores que por meio
deles o plano possa definir resultados a serem alcangados no monitoramento desses
resultados. Para que um plano de marketing tenha sucesso é preciso fazer um planejamento
com algumas etapas e a primeira delas é realizar uma analise de ambiente, nessa etapa
analisa-se o ambiente externo, o ambiente interno e todos os fatores relevantes que podem
afetar o negdcio direta ou indiretamente, sdo os fatores econémicos, socioculturais, politicos,
tecnoldgicos, concorréncia e etc.

Como resultado da analise SWOT realizada em uma das etapas do plano estratégico de
marketing, se obteve as seguintes analises: 1) do ambiente externo que nao é controlavel; 2)
do ambiente interno que é controldvel, pertinentes para compor o processo de decisdo no
plano de negdcios, juntamente com outras etapas, da analise de viabilidade do negécio. O
Tabela 2 apresenta sistematicamente os resultados da analise SWOT.

POSITIVOS NEGATIVOS
FORCAS FRAQUEZA
e Localizacao e Contratacdo de mao de obra qualificada
g o Possui um centro de distribuigdo e que se encaixam nos padrdes exigidos
ch uma camara frigorifica. pela empresa
= e Estacionamento proprio ¢ O estacionamento de uma das sete filiais
Z .« Parcelamento no cartdo de crédito nao esta suprindo a demanda
e Possui padaria, confeitaria e agougue @ Preco acima dos concorrentes
e Atendimento com exceléncia
e Marketing agressivo e eficaz
OPORTUNIDADES AMEACAS
o  ®Parcerias com fornecedores e “Atacarejos" empresas nacionais ou
CZ> e Ampliacdo para outras zonas da capital ~ empresas ligadas a grupos
& eAmpliacio para 0s municipios do internacionais que vendem para o
E Estado. consumidor final com prego de atacado

e Tributos elevados
e Instabilidade econémica do pais

Fonte: Adaptado de Fernandes, 2018
Tabela 2 — Anédlise SWOT

No processo de elaboracdo de plano estratégico de marketing foi importante considerar
detalhadamente as acOes necessdrias para se atingir o resultado, considerado objetivo de
marketing da empresa. Ao identificarmos as forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades que
o mercado proporciona aos supermercados, elaboramos estratégias para se ter exceléncia na
prestacdo de servigos, com objetivo de atender as necessidades de nossos parceiros, clientes
e colaboradores, e assim, destacando-se entre a concorréncia.
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Mediante a aplicagdo da ferramenta Matriz GUT, foi possivel priorizar as melhorias
necessarias para causas dos problemas encontrados nas filias dos supermercados. De posse
dos resultados mostrados na Tabela 3, elaborou-se através de pesquisas e consultas um plano
de acdes e responsabilidades, que tem por finalidade garantir maior qualidade nos servicos
nos setores envolvidos na resolucdo dos conflitos.

Lista de problemas G U T Pontuacao Prioridade
Capacitagdo a mao de obra 4 4 5 100 20
Demanda de estacionamento 4 4 4 64 3¢
Prego acima dos concorrentes 5 5 5 125 19

Fonte: Adaptado de Lucinda, 2010
Tabela 3 — Matriz GUT

Contudo, como forma de aplicar o contexto da melhoria continua, faz-se necessario propor
um plano de acdo as fraguezas detectadas na matriz GUT, como forma de evitar que as
situacOes apresentadas atinjam niveis mais criticos. Na Tabela 4, apresenta-se o plano de
acdo, elaborado utilizando a Ferramentas 5W2H.

O que? Por que? Quem? Quando? Onde? Como? Quanto?
Aplicar Trei
Empresas
. namentos
ter(;elrlza- teoricose  Valor por filial
as y ‘o
Pare se ter especializa De Audito- praticos R$ 18.000,00
Capacitacdoa  um melhor P 01/11/19 riode setorizados
o . daem , .
mao de obra atendimento treinamen as cada realizados pela
ao cliente tos e 02/12/19 filial empresa Total
o responsa-vel considerando
capacitagao .
corporativa pelo as 7 filiais RS
P treinamento  126.000,00
Adquirir
Para se dar terrenos para
maior . Bairro construcao
Demanda de . Gerencia ¢
. comodidade . onde se e/ou RS
estaciona- administra- 01/06/20 .
e seguranga a . encontr ampliagdo da 800.000,00
mento tiva - .
todos os seus a afilial capacidade de
clientes estacionamen-
to
Buscar novos
Setor de
Para se fornecedores e
compra .
. estabelecer ) parcerias com  Valor sendo
Prego acima competivida alinhado fornecedores negociado
dos P - com o 01/05/20 Filial . . :
de emrelagcdo _. . antigos junto aos
concorrentes Financeiro e .
aos visando a fornecedores
fornecedo- ~
concorrentes res reducdo de
custo

Fonte: Adaptado de Lucinda, 2010
Tabela 3—-5W2H
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5. Consideragoes Finais

A busca constante pela melhoria e ampliacdo da satisfacdo dos colaboradores, consiste em
identificar alternativas que melhor possam atender suas expectativas, bem como ter
condicbes de permanéncia no mercado, mesmo com a saturacdo de concorrentes neste ramo
mercadoldgico.

Particularmente a capital amazonense, por ndo possuir estradas que facilitem o escoamento
de produtos de diversas naturezas, os supermercados no geral precisam praticar um
verdadeiro malabarismo para conseguir obter precos atrativos, de modo que os consumidores
consigam adquirir os produtos de maior interesse. Dessa maneira, destaca-se que existe certa
dificuldade na redugdo de preco de itens especificos devido a criticidade na aquisi¢ao pelos
supermercados, o que consequentemente ird encarecer o valor final.

Contudo, através do estudo de caso apresentado, nota-se que o plano estratégico de
marketing aplicado na empresa de supermercados estudada, é de grande relevancia e
necessario para competitividade no mercado do qual estd inserida. Onde além desse fator,
destaca-se que os colaboradores, no geral, precisam entender as etapas objetivas do processo
estratégico, devido esses serem 0s responsdveis por colocarem em pratica as estratégias
elaboradas, que por sua vez sdao transmitidas por meio dos objetivos e metas organizacionais.

Um dos pontos principais desse trabalho, concentrou-se principalmente na melhoria de
relacionamento e fidelizacao dos clientes, tendo eficiéncia de produtividade. Pois, apesar da
empresa ja ter determinado reconhecimento local, a crescente de concorrentes exige que a
organizacao busque constantemente aperfeicoamento nas diversas areas.

E exatamente nesse contexto que as informagdes contidas no 5W2H se fazem relevantes, pois,
cada uma delas enfatiza um tipo especifico de atuacao, que de acordo com o SWOT, foram
observados como fraquezas e que a médio e longo, poderia ser explorada pelos concorrentes
levando a empresa a ter prejuizos ndo mensuraveis.

Se faz notdrio diariamente que as pequenas empresas de supermercados apresentam maiores
dificuldades para conseguirem se manter e crescer no mercado, mas cabe aos seus
administradores identificarem a importancia de uma analise de Marketing e formular
estratégias inteligentes e vidveis para atenderem determinados nichos de mercado, onde as
grandes empresas ndo conseguem.

Contudo, o foco na melhoria de relacionamento com os clientes e eficiéncia de produtividade
nos grandes e pequenos comércios com intuito de levar a marca ao conhecimento do publico,
e tendo uma preocupacdo com os consumidores, oferecendo qualidade e preco acessiveis. E
assim, o supermercado se estabilize no meio de outros grandes no mercado.
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