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Redes de supermercados
vendidas para gigantes

voltam a operar na mdo
dos antigos proprietarios

CINTIA ESTEVES
SAD PAULO

Uma segunda onda de aquisi
goes no setor supermercadista co-
mega a ser prevista por especia-
listas de varejo. As redes lideres,
que no passado sairam as com-
pras das médias, podem repetir
este movimento muito em breve.
Com a diferenga que, desta vez,
elas tém grandes chances de vol-
tar a negociar com o0s mesmos
empresdrios cujas redes foram
vendidas no passado.

A nova empreitada de José
Carrillo Canhadas, antigo dono
da rede de Supermercados Rossi
Monza, de Sdo Paulo, ilustra bem
esta tendéncia. Em 2007, o em-
presirio vendeu sua rede de lojas,
com faturamento anual de R$
140 milhdes para o grupo Pio de
Acucar. Capitalizado e com tem-
po livre, o empresirio percebeu
que ndo poderia viver longe das
gondolas de supermercados. Em
abril ele inaugurard a primeira lo-
ja da rede Rossi New, em Ferraz
de Vasconcelos (SP).
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Rede Monza para o

Vendeu Grupo Plo de Agicar,
em 2007
Em 2008, comprou uma
MNovo loja do Supermercado
negécio Caroling, na capital
paulista
conia Inaugurard em abril,
astd aprimeira lojo da rede

Rossi New

Jodio Shibata. Kaoru Nagumo

Supermercados Shibata Supermercado Real Supermercados

para o Grupo Plio de para o Sonae, nos Nogumo parao
Aglicarem 1999 anes 1930 Grupo Plo de Aglicar

Hipermercadoem Mogi
das Cruzes (SP)em
2004, uma churrascaria
etrésrestaurantes

Em 2008, comprou a
loja CompreBem (Pdo de
Agucar) de Mogi das
Cruzes. a havia pertencido
arede Shibata

Rede de supermercados
Bird, em Porto Alegre,
em 1998

Em 2007, vendeu a
Supermercados Bird
paraAntdnio Ortiz,
darede Assun

Em 2001, formou
uma nova rede de
supermercados

Atuaimente, com 24
lojas com a bandeira
Naguno

ser inauguradas em agosto, Uma
delas, no bairro Guaianazes, zona
leste da capital paulista, trata-se
de uma loja do Supermercado Ca-
rolina. “"Compramos esta loja no
ano passado, mas ndo vamos
aproveitar a antiga construgdo.
Estamos fazendo um novo pré-
dio”, conta Péricles Miiller, geren-
te geral da rede Rossi New. Na
mesma regido, a varejista ji tem
mais uma unidade prevista. “Es-
tamos negociando um ponto. De-
vemos ter um parceiro nesta no-
va loja”, diz Miiller, sem dar mais
detalhes. Para 2010, a ideia € abrir
mais duas lojas. “Podemos ver
uma segunda onda de aquisigoes

Lucro do Ponto Frio
cal 64,2% em 2008

RED.
SAD PAULD

Apds ser colocada a venda,
com antincio ao mercado feito no
sdbado passado, o Ponto Frio di-
vulgou ontem balango de suas
operagoes em 2008 em que repor-
ta uma queda de 64,2% em seu lu-
cro liquido para R$ 32 milhdes.

A companhia, que chegou ao fi-
nal do ano com 458 lojas, registrou
crescimento de 54% na receita Ii-
quida do guarto trimestre em rela-
¢do ao mesmo periodo de 2007, to-
talizando R$1,08 bilhdo. Somente
com garantias e seguros a receita
atingiu R$ 34,2 milhdes, um au-
mento de 47,3%. No ano, a receita
total da empresa cresceu 9,6% atin-
gindo R$3,77 bilhdes.

No comunicado, a empresa
afirma que o ano de 2008 foi mar-
cado por mudangas importantes
em seu modelo de gestio, A mais
significativa foi observada na ges-
tio do crédito, com a decisio de
abandonar os carmés como prin-
cipal instrumento de pagamento
de vendas financiadas, substitui-
do pelo cartio de crédito Ponto
Frio, emitido pelo Banco Invest-
cred. A mudanga, diz a compa-
nhia, elevou os custos para pro-

mover um rapido crescimento da
base de clientes.

O Ebtida (lucro antes dos im-
postos, depreciagdo e amortiza-
¢do) no dltimo trimestre de
2008 foi de R$ 37,9 milhdes,
uma queda de 64,2% sobre o pe-
riodo anterior. A margem Ebtida
foi de 26,79%, crescimento de 2,8
pontos percentuais.

Marcelo Silva no
Magazine Luiza

Durou pouco o periodo
sabdtico de Marcelo Silva,
que no inicio deste més dei-
xou a presidéncia da Casas
Pernambucanas. O executivo
negocia sua ida para a rede
de varejo de maveis e eletré
nicos Magazine Luiza, como
principal executivo de opera-
goes da rede. A varejista con
firma a negociagio, deixando
claro que a empresdria Luiza
Helena Trajano permanecerd
como presidente do grupo.
Silva deixou a Pernambuca-
nas depois de mais de seis
anos no cargo,
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Se

gmento de segunda

residéncia muda o foco

ETIENE RAMOS
RECIFE

O mercado de segunda residén-
cia no Nordeste que, até a chegada
da crise economica mundial, era
voltado macigamente para estran
geiros, deverd mudar seu alvo para
o publico nacional, considerando os
menores efeitos da quebradeira no
Brasil. A tendéncia € apontada pelo
presidente da Associagio para o De-
senvolvimento Imobilidrio e Turis-
tico do Nordeste Brasileiro (ADIT
Nordeste), Felipe Cavalcante, que
ird reunir mais de cem investidores
internacionais no Nordeste Invest
2009, de hoje a 02 de abril, no Cen-
tro de Convengoes de Maceid, em
Alagoas. “Vemos agora muitos fun-
dos de investimentos procurando
empresas locais para investir em

empreendimentos — residenciais
ou hoteleiros — destinados a bra-
sileiros”, afirma. Para Cavalcante, a
crise foi uma peneira que selecio-
nou os investidores internacionais,
eliminando os de cardter especula-
tivo e deixando no pdreo os que
tém lastro e seriedade.

Entre as empresas participantes
no evento, estd a norte-americana
Colony Capital, uma das maiores
de private equity imobilidrio do
mundo, com 11 fundos num total
de US$ 39 bilhdies em investimen-
tos. A companhia tem ativos da re-
de de hotéis Accor, do Carrefour,
além de resorts e residenciais de al-
to padrio e estd interessada em
empreendimentos residenciais de
luxo, hotéis, prédios de escritdrios
e condominios.

neste setor. Em breve estas redes
devem se tornar redes médias no-
vamente e passar a enfrentar pro-
blemas de escala. As médias sao
alvos de aquisigdes. Isto porque
hoje existe mercado para as redes
pequenas, pois elas sio dgeis e
conseguem se diferenciar e, claro,
também existe lugar para as gran-
des, que tém escala”, afirma
Eduardo Terra, coordenador insti-
tucional do Programa de Admi-
nistragio de Varejo (Provar), da
Fundagdo Instituto de Adminis-
tracdo (FIA).

A rede Shibata Supermerca
dos, tornou-se uma promissora
varejista pela segunda vez. Jodo

COMERCIO

Shibata vendeu a rede para o
grupo Pio de Agucar em 1999.
Em 2004, a familia abriu um hi-
permercado em Mogi da Cruzes
(SP), uma churrascaria e trés res-
taurantes.

Em dezembro de 2008, a rede
comprou do Pao de Agicar a lo-
ja CompreBem, de Mogi das
Cruzes, que jd havia pertencido
a rede Shibata. Atualmente, seis
lojas compdem a cadeia de su-
permercados,

“E comum que as redes gran-
des encontrem algumas dificul-
dades em operar redes menores.
Quando isso acontece, o caminho
natural ¢ “devolver” a loja para o

“Velho” varejo de volta a ativa

antigo dono, jd que na maioria
dos casos o imdvel continua per-
tencendo ao antigo proprietdrio.
0 supermercadista apenas aluga
o espago”, explica Terra.

Outro exemplo foi o que acon-
teceu com a rede Rainha Dallas
Continente. Em 2000, o Carrefour
concluiu a compra da supermer-
cadista carioca, entdo com 38 lo-
jas e faturamento de US4 381 mi-
lhies. As lojas ganharam uma no-
va bandeira: Champion. Com
dificuldades de fazer o negdcio
decolar, o Carrefour fechou todas
as lojas e “devolveu” os pontos a
familia Cunha. Hoje ela é dona
do Prezunic Supermercados, rede
que ocupa a sétima posigio no
ranking da Associagio Brasileira
de Supermercados (Abras), com
faturamento de R$ 1,7 bilhdo.

Supermercados Nagumo

Em 2000, Kaoru Nagumo ven-
deu sua rede para grupo Pio de
Aguicar. Na sequéncia, 0 empresd-
rio comegou formar uma nova re-
de de supermercados. Atualmente,
a varejista conta com 24 lojas com
a bandeira Nagumo. “0 supermer-
cado estd indo muito bem”, co-
menta Martinho Paiva Moreira, vi-
ce-presidente de comunicagio da
Associagio Paulista de Supermer-
cados (Apas). Abrir uma nova rede
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de supermercados com o antigo
nome, como fez o Nagumo vai de
pender da negociagio realizada
com o comprador. Canhadas, por
exemplo, fez uma pequena mu
danga na razdo social do Super-
mercado Rossi. Eles acrescentou o
“New", mas mantera o nome fan-
tasia Supermercado Rossi nas fa-
chadas da lojas.

Este cuidado foi tomado porque
o0 Pao de Agticar detém a licenga de
uso de marcas do Rossi Monza até
julho de 2012. *Podemos usar o no-
me Rossi desde que ndo seja na
mesma regido de um antigo Super-
mercado Rossi Monza", explica Pé-
ricles Miiller do Rossi New. Mudar
completamente o nome também ¢
uma saida. Jodo Carlos de Oliveira,
ex-presidente da Abras, vendeu o
Supermercado Real para o Sonae,
nos anos 1990. Em 1998, abriu o
Supermercados Bird, que acabou
sendo vendida em 2007 para An-
tonio Ortiz, da rede Assun.

Herbalife cresce no Brasil com

produtos para as

VALERIA SERPA LEITE
SAQ PAULD

Depois de passar os dois lti-
mos anos investindo em treina-
mento e no aperfeigopamento
dos negdcios no Brasil, a Herba-
life comega a colher os resulta-
dos desse processo. No Brasil,
terceiro maior mercado da em-
presa no mundo, atrds apenas de
Estados Unidos e México, a em-
presa registrou uma expansiao
de 7% nas vendas em 2008. “Ti-
nhamos a expectativa de que o
retorno viesse de forma mais ex-
pressiva em 2008 e esperamos
crescer dois digitos em 2009",
afirma Marcelo Zalcberg, diretor
geral da operagdo brasileira.

A empresa, uma das maiores
a atuar no sistema de vendas di-
retas, encerrou o ano passado
com vendas liquidas globais de
US5 2,4 bilhées (US$ 3,8 bilhdes
em vendas brutas). O valor, re-
corde histérico no que diz res-
peito a resultados anuais, € 9,9%
superior ao verificado em 2007,

Na América do Sul, a Herba-
life registrou um crescimento
de 20% nas vendas no ano pas-
sado, com faturamento liquidas
de US$ 360,5 milhoes, contra
US$ 300,1 milhoes, em 2007,

No quarto trimestre de 2008,
mesmo diante da crise financei-
ra internacional, as vendas da
unidade brasileira cresceram
15% em comparagdo com igual
periodo de 2007,

Apesar de a maior parte do
portfdlio da empresa ser compos-
ta por produtos importados, de
acordo com Zalcberg, a valoriza-
cao do délar frente ao real nio
impactou as opera¢oes nacionais
da companhia, de acordo com o
executivo, "Hd quatro anos esse
impacto poderia ser maior”, afir-
ma. Foi nesse periodo que a Her-
balife adotou a estratégia de de-
senvolver produtos especificos
para o mercado brasileiro. Hoje,
cerca de 21% do portfdlio de pro-
dutos da empresa no Brasil sio fa-
bricados no Pais. Sopas, barras de
proteina e produtos de cuidados
pessoais sio fabricados por tercei-
ros com exclusividade para o con-
sumidor brasileiro da Herbalife.
Os outros 79% do portfdlio sao
compostos por produtos importa-
dos, principalmente dos Estados

Unidos. “Também estamos inves-
tindo em levar a marca para no-
vos nichos de mercado.”

A estratégia € desenvolver in-
ternamente produtos com pregos
mais baixos, com foco nas classes
C/D. “Ampliamos o portfdlio com
langamentos de produtos mais
acessiveis para os consumidores”,
diz, acrescentando o reforgo as
venda com apoio de catdlogos de
produtos. No ano de 2008, a tira-
gem média foi de 100 mil catalo-
gos/més. Enquanto que a média
histdrica no Brasil, até o inicio de
2007, foi de 16 mil.

No primeiro semestre de 2007,
o produto mais barato da empre-
sa custava em torno de R$ 40. Ho-
je, € possivel encontrar itens a
partir de R$ 10. O resultado da es-
tratégia foi um crescimento de
15% no volume de vendas, que
saltou de 8,2 milhdes de unida-
des, em 2007, para 9,5 milhoes,
em 2008. “O aumento nas vendas
equilibra o efeito da variagio
cambial”, explica.

A oferta de produtos mais ba-
ratos estd diretamente ligada a
produgio de linhas desenvolvidas
e fabricadas no Brasil, com foco
nas particularidades dos consumi-
dores locais. Entre os itens fabrica-
dos localmente estdo barra de pro-

teinas, sopas instantineas e a linha
de cuidados pessoais Soft Green.
De acordo com Zalcberg, a
companhia também procurou
diversificar a base de distribui-
dores. Ao invés de buscar ape-
nas pessoas interessadas em ter
a Herbalife como sua principal
fonte de renda, como fazia ante-
riormente, a empresa passou a
estimular também a adesio de
vendedores simplesmente inte-
ressados em distribuir produtos
da companhia para ter uma fon-

classes C e D
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te de complementagdo de renda.
*Acreditamos que esse modelo
de venda direta nos favorece
nesse momento de crise”, diz.

A base dos distribuidores cres-
ceu 6,8% no ano passado, rever-
tendo uma queda de 7,1% verifi-
cada em 2007, Atualmente a em
presa conta com 150 mil vende-
dores cadastrados. A Herbalife es-
ta presente em 70 paises e conta
com uma rede de 1,9 milhdo de
distribuidores independentes em
todo o mundo,



