
VANTAGENS PARA OS CONSUMIDORES

Futuro da distribuição em Angola
está no retalho não alimentar
Aúltima década tem registadoumdesenvolvimento significativo do sector da distribuição no País Novosp ayers
políticas de expansão bemdefinidas possíveis entradas de operadores internacionais têm sido notícias constantes
Estes e outros temas serão debatidos dia 12 de Março naConferência A NovaDistribuição e aMarcaPrópria emAngola

VICTOR JORGE

Os principais players do merca
do angolano e internacional da
distribuição moderna vão estar
presentes em Luanda na próxi
ma quarta feira para debater as
marcas próprias e outros assun
tos relevantes do sector

A revistaDistribuição em Ex
pansão que organiza a sua se
gundaConferência A Nova Dis
tribuição e a Marca Própria em
Angola convidou os principais
especialistas do sector para res
ponder à pergunta para onde
caminha adistribuição moderna
emAngola
Esta é uma questão que tem

vindo a ser paulatinamente
respondida ao longo dosúltimos
anos pelos players que estão no
mercado e outros que indirecta
mente podem influenciar as es
tratégias dos quejá desenvol
vem a sua operação por terras
angolanas
Até à data a aposta tem residi

do basicamente no retalho ali
mentar com as estratégias de
Maxi Casa dos Frescos Nosso
Super Kero e mais recentemen
te Deskontão a concentrarem se
numa oferta de bens de grande
consumo BGC para a despensa
dos consumidores angolanos
Apesar de Angola ser aindaum

país a debater se com uma forte
informalidade do mercado o
Executivo tem a pouco e pouco
lançado medidas para diminuir
esse peso embora não se possa
esperar que o sector informal de
sapareçapor completo
A formalização do comércio

tem no entanto levado os consu
midores angolanos a adaptar se a
uma nova realidade de consumo
valorizando progressivamente
os espaços de comércio os for
matos devenda e a experiênciade
consumo oferecidos pela distri
buiçãomoderna
Em entrevista à revistaDistri

buição emExpansão que serápu
blicada na íntegra na edição do
primeiro aniversário no próxi
mo dia 12 de Março Pedro Mi
guel Silva associatepartner de
consumer business da Deloitte
Angola diz que embora o retalho
alimentar ainda tenha muito es
paço para novosplayers novos
formatos e novas localizações
as maiores oportunidades de
crescimento nos próximos cinco
anos estarão no retalho não ali
mentar nomeadamente nas ca
tegorias de lar electrónica e
moda

O elevado número de projec

tos de centros comerciais e retail

parks em desenvolvimento po
derá reforçar esta equação
criando oportunidades para o
surgimento de insígnias de reta
lho especializado locais ou para
a entrada de insígnias estrangei
ras no País

Alternativas próprias
Outro dos caminhos na estratégia
dos diversos retalhistas a actuar
emAngola está no desenvolvi
mento das marcas próprias MP
oumarcas da distribuição MdD
Debatendo se Angola com o

handicap da produção nacional
tendo surgido agora uma nova
pauta aduaneira no sentido de
impulsionar essa mesma indús
tria produtiva no País o respon
sável da Deloitte salienta que o
desenvolvimento do tecido agrí
cola e agro industrial local é crí
tico para o crescimento susten
tado do retalho emAngola
Com as tendências mundiais a

mostrarem um crescente inte

resse e compromisso dos reta
lhistas por desenvolverempro
dutos inovadores e diferenciado
res David Lopes presidente da
Divisão Internacional da

DaymonWorldwide referiu à
Distribuição em Expansão que
na área alimentar alguns reta
lhistas estão a criar novas catego
rias de produtos e serviços E
deu como exemplo as soluções
de refeições prontas e pré prepa
radas de produtos perecíveis re
presentativos de parcerias com a
nova indústria agro alimentar
Por isso as MdD são actual

mente consideradas pelos
players mundiais como uma
parte importante da estratégia
dos retalhistas como o são o
serviço a qualidade a seguran
ça alimentar ou o preço sendo

que desgarradas de uma estra
tégia tornam se inconsisten
tes O que têm mesmo de re
presentar é um alinhamento
com os objectivos do retalhista
As marcas da distribuição têm
de fazer parte da resposta à
mais importante pergunta que
um retalhista tem de fazer a si

mesmo O que quero ser real
ça David Lopes
No entanto não se pense que a

definição das estratégias porpar

te dos operadores de retalho para
as suas próprias marcas possavir
a constituir uma espécie de sal
vação para aproduçãonacional e
que estanquem as importações
Antes devem ser encaradas como
uma oportunidade
As marcas próprias devem ser

consideradas como um sinóni
mo de concorrência de alterna
tiva significando que a oferta
existente nas lojas é maior e por
ventura mais atractiva para os
consumidores não deixando de
ser claramente uma grande
oportunidade para a indústria
local se desenvolver ganhar es
cala e conhecer melhor o consu
midor local

Mas qual a estratégia que o
operador da distribuição mo
derna deverá definir em relação
à sua marca própria O respon
sável daDaymon é peremptório
Garantir que a sua marca pró
pria tem uma estratégia e não é
um grupo de produtos igual a to
dos os outros Garantir que essa
estratégia faz parte da estraté
gia da suaprópria insígnia Ga
rantir que a qualidade a segu
rança alimentar e o serviço são
princípios incontornáveis e não
negociáveis
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