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Supermercado com unidades em Diadema e Sao Bernardo 
do Campo, cidades de forte atuacao industrial, chega aos 
28 anos fazendo sua historia na reglao do Grande ABC 

pauiista 
Osupermercadista Milton Yamaguti cresceu aju-

dando o pai, proprietàrio de uni supermercado 
na cidade de Sao Bernardo do Campo, no ABC 
paulista, nos anos 1970. De familia japonesa, a 

disciplina imperava tanto em casa quanto na loja. Essa 
característica fez com que Yamaguti primeiro tivesse que 
completar seus estudos para só depois abrir o seu comercio. 
Ele fez faculdade de economia, mas sabia bem o que quería 
para a sua vida: ser dono de um supermercado. 

Em 1987, com o diploma em maos, 
Yamaguti iniciou urna pesquisa j 
cidades do Grande ABC, procurando 
o mclhor ponto para abrir o seu co­
mercio. O local escolhido foi na cidade 
de Diadema, na periferia, com rúas de 
terra e todo um bairro aínda em íorma-
c.ào. O jovem economista, de 23 anos, 
abriu um pequeño supermercado de 

0 Grande RBC é 
formado por sete 
municipios: Samo 

Uniré, SSo Bernardo 
do Campo. Sdo 

Caetano. Diadema. 
ITIauá. Ribeirdo 

Pires e Rio Grande 
da Serra, ñ regido 

se destaca em todo 
o Brasil por causa 
da cadeid do setor 
automobilistico que 

se fixou por là a 
partir dos anos 1950 
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TÓPICOS: Empreendedorismo • Segunda Gerapao 

Padari 

• VILA RICA, de 
Mitón Yamaguti 
(foto), se 
diferenciados 
concorrentes 
oferecendo um 
bommixde 
produtos, mesmo 
estando em urna 
regiao periférica 

250 metros quadrados e quatro checkouts chamado Vila 
Rica, já no ano de 1988. 

"Abri a loja em um lugar que nao tinha estrutura nenhu-
ma. Mas percebi que, por ser urna regiao muito populosa, 
estava ali urna grande oportunidade", lembra Yamaguti. 
Na teoria, tudo certo, mas na prática o jovem empresario 
viu que nao seria assim táo fácil. "Era urna época de in-
flacáo muito alta no Brasil e aquilo foi outro grande com-
plicador", comenta. 

Mas nao eram só os fatores exter­
nos que traziam dores de cabeca para 
aquele novo empresario. "No estabe-
lecimento do meu pai, eu fazia a par­
te administrativa. Já no meu, eu tinha 
que fazer de tudo. Eu era comprador, 
atendente, operador de checkout, re-
positor, cartazista, motorista e até 
seguranca na loja", lembra Yamaguti, 
dizendo que no comecp ele tinha ape­
nas seis funcionários e teve que fazer 
de tudo no Vila Rica. 

Apesar das dificuldades, ele conta 
que desde as primeiras semanas da lo­
ja aberta percebeu que o negocio daxia 
certo. "Era um bairro que se formava 
e a nossa loja crescia junto com o lo­
cal. Com o tempo, a infraestrutura da 
regiao foi memorando, assim como o 
supermercado, parecia até que as coi­
sas andavam juntas", diz Yamaguti. 

O supermercadista relata também 
que no inicio se atrapalhou em algumas 
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coisas que hoje lhe parecem obvias. Ele 
lentou trabalhar com um mix milito 
parecido com o que o pai adotava na 
loja em Sào Bernardo do Campo. No 
entanto, o público do Vila Rica era 
muito mais popular à época e alguns 
produtos encalharam na góndola. Ou-
tro problema enfrentado foi ao implan­
tar um sistema de inf ormática naquele 
começo dos anos 1990. "Eu nào tinha 
informaçâo e precisei fazer e refazer 
multa coisa até conseguir o funciona-
mento ideal", admite Yamaguti. 

Em 1994, o Supermercado Vila Rica já 
estava consolidado quando a estabilida-
de econòmica se fez presente no país e o 

0 ano de 1994foi 
o do lancamento 

do Piano Real, pelo 
emdo ministro da 
Fazenda, Fernando 
Henrique Cardoso, 

no gouerno de 
Itamar Franco. 0 
plano derrubou 
altos índices de 

inflaçBo e trouxe. 
gradatiuamente. 
urna estabilidade 
económica ao país 

supermercadista-economista comemorou o novo momento. 
"Até pela minila formacào, sempre soube que em um país 
com inflaçâo alta é mais difícil o desenvolvimento de urna 
empresa. A estabilidade econòmica nos permitiu planejar 
a mèdio e longo prazo. Isso foi fmidamental para o cresci-
mento", afirma Yamaguti. 

O Vila Rica hoje tem 1000 metros quadrados e 14 check¬
outs. Para se diferenciar da concorrência, o foco da loja 
passou a ser atendimento, serviço e qualidade dos pro­
dutos oferecidos. "Eu preferi fazer que a loja tivesse um 
mix e um serviço diferenciados para a regiào. Mesmo 
sendo em um bairro mais popular, existe um público que 
aceita pagar um pouco mais - desde que confie no que 
está comprando e goste da maneira que é atendido", ar­
gumenta Yamaguti. 

Mente aberta 
Mas essa meiitalidade de saber se diferenciar frente à 

concorrência, em vez de f icar brigando por preço, Yamaguti 
conta que só passou a ter a partir de 1999. "Eu fiz parte de 
urna central de negocios - depois conheci entidades seto-
riais - e f u i aprimoramento o meu conhecimento sobre o 
setor, conversando com outros supermercadistas que en-
frentavam problemas parecidos com os meus", destaca, 
acrescentando que de 1999 para cá, as vendas de sua loja 
aumentaram em 20 vezes. 

Em 2007, o Vila Rica abriu urna segunda unidade, desta 
vez em Sao Bernardo do Campo. "Juntando as duas lojas, 
empregamos quase 200 pessoas", orgulha-se Yamaguti, 
sonhando, em breve, em abrir novas unidades. "Abrindo 
novas lojas, ganhamos em poder de negociaçâo na hora da 
compra, e diluem-se custos também. No entanto, a expansáo 
sempre deve ser fetta com planejamento", alerta. 

Por firn, Yamaguti destaca a importancia de urna máo 
de obra de qualidade para conseguir focar no atendimento 
e na satisfaçâo do cliente. Ele diz que é difícil se conse­
guir essa força de traballio qualificada e disposta hoje em 
dia. Enfatiza que prefere contratar pessoas sem nenhuma 
experiencia em supermercado para treiná-las em seu pa-
drào. "Se voce dà um boni treinamento e o colaborador 
aproveita o know-how da loja para melhorar ainda mais, 
é possivel formar urna boa equipe e realizar uni boni tra­
ballio", conclid. iV 
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