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Negocios

ELES CHEGARAM
AO TOPO

Negocios que surgiram no interior crescem em ritmo tao
veloz que ja conquistaram um posto no ranking dos maiores
vendedores de moveis e eletronicos do pais

BENEDITO SVERBERI E RENATA BETTI

ex-sacoleiro Ricardo Nunes, 40
anos, j4 foi motivo de piada em
Divinépelis, cidade mineira on-
de comecou a erguer a rede Ri-
cardo Eletro, duas décadas atrds. Hoje
lider na venda de eletrodomésticos em
Minas Gerais, naquele tempo ele vivia
na pentiria. Em sua tnica loja, onde im-
peravam bichos de pelicia e outras
quinquilharias. era dificil achar os apa-
relhos anunciados em letreiro reluzente
do lado de fora. Ricardo ndo tinha di-
nheiro para fazer estoque. Do passado
pouco glorioso, 0 negocio preservou a
estratégia que lhe serviu de rampolim:
uma politica de precos agressiva. E o
proprio dono que. contatado pelos ven-
dedores por celular, toma até hoje a
maior parte das decisdes sobre descon-
tos a clientes. Ele se gaba: “Sacrifico as
margens de lucro. mas vendo at€ dez
vezes o nimero de chapinhas de cabelo
que meus concorrentes”. Com fatura-
mento de 2.1 bilhdes de reais em 2009,
a Ricardo Eletro ocupa o terceiro lugar
no ranking do setor brasileiro de bens
duraveis (veja o quadre ao lado) — que
engloba elerodomeésticos, elerénicos e
moveis. A histéria da rede € ilustrativa
de um fenémeno bem mais abrangente.
Como ela. um crescente grupo de vare-
jistas do ramo, que se originou de mi-
ndsculos estabelecimentos fincados em
cidades do interior. passa a ter relevo
nacional. Eles chegam a faturar na casa
de 2 bilhoes de reais e, em certas pra-
cas. j4 desbancam gigantes como Casas
Bahia e Ponto Frio, hoje seb o comando
do Grupo Pdo de Acticar.
Tais negéeios sdo embalados por 1a-
xas de crescimento que saltam aos olhos
— duas vezes as do mercado, segundo

uma pesquisa da consultoria Tendén-
cias. Desde 2005, eles avancam 30% ao
ano. Dois fenomenos brasileiros expli-
cam a ascensao dessas redes. até hd pou-
<0 circunscritas a suas regides de ori-
gem. Elas ganharam fOlego, antes de
tudo, pelo substancial aumento da classe
C — justamente seu piblico-alvo. “Meu
negécio mudou de estatura com a explo-
sd0 do consumo nessa faixa de renda”,
avalia Luiz Carlos Batista, 55 anos, do-
no da rede Insinuante, lider absoluta de
vendas no Nordeste. Quiro fator crucial
para a expansao dela e de outras diZ res-
peito 4 evolugdo das regides nas quais
surgiram. que, em geral, crescem mais
do gue a média do pais. Um estudo da
Fundacdo Getulio Vargas mostra que em
cidades do interior, onde tais redes sdo
mais fortes, a renda subiu 20% na ulii-
ma década — nas capitais, 0 aumento
foi de 3%. Sdo notdveis os efeitos disso
em negécios como o da Mdveis Gazin.
camped na venda de eletrGnicos na Re-
gido Centro-Oeste. A prosperidade de
cidades dali que antes ndo passavam de
vilarejos fez o comerciante paranagnse
Midrio Gazin, 60 anos, redimensionar
sua operac¢io. “Quando escolhi abrir lo-
jas nesses lugares. fui tachado de lou-
co”, lembra. “Hoje, eles se tormnaram
polos efervescentes, que me ddo
muito dinheiro.”

Crescimento
médio anual das
redes regionais

30%

LEO DRUMOND/NITRO

i Crescimento médio
anual do setor de
bens duraveis

Quem é mesmo
o grande?

Mais beneficiadas pelo aumento do poder de
compra da classe C, as redes regionais de

eletrnicos, eletrodomésticos e moveis estao
crescendo em ritmo maior do que o de mercado

(nos tltimos quatro anos)
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RICARDO ELETRO
Ano de fundacao: 1989
Faturamento: 2,1 bilhoes de reais

O mineiro Ricardo Nunes, 40 anos,
nao sai de casa sem seus seis
celulares — que considera
“instrumento basico” de trabalho.
0Os vendedores ja sabem: se um
cliente guer negociar prego, € com
ele gue deve falar. Ex-sacoleira, aos
sabados Ricardo sempre dé
expediente numa de suas 280 lojas.
“0 dono precisa estar presente”
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Cabe perguntar como. num merca-
do em que 60% dos negdcios sdo varri-
dos do mapa em ndo mais que cinco
anos, essas empresas conseguiram so-
breviver por décadas. Contribuiu para
isso, sem diivida, o fato de todas terem
sido pioneiras na venda de mdveis e
eletrbnicos naquelas regides em que
iniciaram o negocio — uma vantagem
decisiva. “Reinei praticamente $0zinho
durante pelo menos vinte anos no inte-
rior do Rio Grande do Sul. Ninguém
queria apostar dinheiro em algo que
parecia tdo arriscado”, conia o gaticho
Adelino Colombo, 79 anos. dono de
um império de 340 lojas que leva seu
sobrenome. Seu negdcio, que estreou

MOVEIS GAZIN

Anc de fundagao: 1966
Faturamento: 1,2 bilhdo
de reais

Quando o paranaense
Mirio Gazin, 60 anos,
abriu suas primeiras

lojas em mindsculas cidades
do Centro-Oeste, foi
tachado de louco. Algumas
delas nao tinham sequer
asfalto. No rastro

do agronegocio, hoje sao
polos efervescentes.
“Aproveitei para entrar

la antes que meus
concorrentes descobrissem
o potencial da regiao”
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na cidade de Farroupilha, em 1959, re-
mete a um empo em que apenas qua-
ro dos 20000 habitantes de 14 tinham
poder aquisitivo para comprar televi-
sd0. Ele e 0s outros do grupo ainda tém
em comum na trajetdria a aquisi¢ao de
redes menores, a partir da década de
90, estrat€gia fundamental para o ini-
cio de sua expansdo por outros estados.
No comando da maioria dessas empre-
sas estdo até hoje seus fundadores,
gente sem nenhum verniz no curriculo,
mas com bom papo de vendedor. Re-
centemente, eles passaram a recrutar
profissionais com experiéncia no vare-
jo. egressos de redes como Carrefour €
Pao de Acticar.
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LOJAS COLOMBO
Ano de fundacao: 1959
Faturamento: 1,4 bilhdo de reais

Quando quer motivar sua equipe,
o0 galcho Adelino Colombo,

79 anos, leva todo mundo para
pescar. Com lojas em cinco
estados, ele ndo deixa por nada
sua cidade natal, Farroupilha,
onde fica a sede da empresa.
Filho de imigrantes italianos, foi
ali que estreou no comércio,
vendendo ferros de passar acs
vizinhos. “Vender é meu grande
hobby”, diz Colombo

O setor de bens durdveis € bastante
pulverizado no Brasil — cendrio que a
compra das Casas Bahia pelo Pio de
Acticar, duas semanas atrds, nio chegou
a alterar de forma decisiva. E verdade
que, juntos, os dois passaram a deter
28% de um faturamento de 68 bilhdes de
reais, quase o quintuplo da rede paulista
Magazine Luiza, a segunda colocada.
Mas o falo € que 0s outros 66% estao nas
méos de 1830 diferentes estabelecimen-
tos comerciais, segundo o Instituto Bra-
sileiro de Geografia e Estatistica (IBGE).
Tirando uma dezena de empresas media-
nas, como as que aparecenl nesta repor-
tagem, o restante tem faturamento meédio
de 17 milhdes de reais ao ano. Calcados
na experiéncia internacional, os especia-
listas concordam que a tendéncia € de
concentracdo no mercado brasileiro.
“Sou assediado o rempo todo. mas nao
vendo a Ricardo Eletro por nada”, diz
Ricardo Nunes. “Meu plano € o contrd-
rio: partir para a compra.” Ele chegou a
estar na mira do Walmart, mas o negocio
ndo foi adiante. Além de ganhos de esca-
la, a aquisicdo de uma rede como a dele
pode significar um atalho decisivo para
desbravar um novo mercado — algo que
ndo € exatamente simples num pais com
as dimensdes, a geografia e a variedade
cultural do Brasil.

Um dos grandes desafios para in-
oressar em certas pragas € conseguir
montar uma logfstica que contemple
condicoes adversas — um duro apren-
dizado. A Bemol, uma das lideres do
setor na Regido Norte, entendeu que era
crucial para a prdpria sobrevivéncia




manter abarrotados os estogues de suas
lojas em cidades amazonicas, ainda que
i$s0 custasse caro. Era mais econdmico
do que transportar seguidamente do
centro de distribuigdo. em Manaus. ge-
ladeiras e fogdes em barcos e avides, as
opcoes disponiveis numa regido de es-
fradas precdrias ou inexistentes. Qutro
complicador brasileiro € a variedade de
culturas regionais. Isso atrapalhou as
Casas Bahia em sua tentativa — frustra-
da — de dominar o mercado gaticho,

A preferéncia revelada

Sempre que a renda sobe, como agora, as vendas
no setor de bens durdveis crescem em proporcao = 53'

semelhante — ou até maior
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cinco anos atrds. A principal dificulda-
de foi livrar-se da imagem de forasteira.
“Ter a palavra Bahia no nome espantou
0s gatichos, que, bairristas, costumam
dar preferéncia aos negdcios locais™,
diz o economista Alexandre Andrade,
especializado em varejo. De 27 lojas,
21 desapareceram. O Magazine Luiza
IENtou conrornar o problema ao com-
prar uma rede de ld, as Lojas Amo, e
preservar o nome dela durante um ano.
S6 depois acrescentou sua marca ao le-

Fontes: IBGE, Ministério
do Trabaiho e Consultoria
Tendéncias
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INSINUANTE
Ano de fundacio: 1959
Faturamento: 2,1 bilhdes de reais

No més passado, o baiano Luiz Carlos
Batista, 55 anos, viajou para a Coreia do
Sul s6 para fechar um negécio — e voltou
oito horas depois. “Se quero o topo, ndo
posso me dar ao luxo de perder tempo”,
diz ele, que, em 1967, transformou a

- sapataria Insinuante, de seu pai, numa

loja de méveis e eletrodomésticos, em
Salvador. E hoje campedo absoluto de
vendas na Regido Nordeste

treiro — mas ainda em letras mivdas.
Passado o longo periodo de aclimata-
€40, restou hoje apenas o seu logotipo.
Leva tempo também para as empresas
assimilarem os gostos e hdbitos de cada
lugar. como ilustra a experiéncia do pa-
ranaense Madrio Gazin. “Errei feio ao
achar que em cidades mais pobres do
Acre ninguém compraria colchdo de
molas nem televisdo LCD.”

O setor de bens durdveis como um
todo sempre se expande quando hi
aumento de renda da populacdo — como
ocorre hoje no Brasil. O caso brasileiro &
d prova em tempo real da teoria que o
americano Paul Samuelson, prémio No-
bel de Economia, morto na semana pas-
sada, enunciou em 1938 para explicar o
comportamento do consumidor. Segun-
do Samuelson, para saber o que ele quer,
basta olhar para o que compra (¢ a teoria
da “preferéncia revelada™). O vigor com
que os brasileiros vao hoje as lojas de
moveis e eletrodomeésticos € um sinal de
que havia uma enorme demanda reprimi-
da por eles — algo que o aumento da
renda tratou de suprir. Néo € a primeira
VEZ que 0 setor cresce com intensidade
no Brasil. Na €poca do Plano Real, em
1994, praticamente dobrou o ntimero de
brasileiros com geladeira, televisdo e te-
lefone em casa. Nunca se registrou, no
entanto, uma explosdo no mercado de
bens durdveis como a amal. Embaladas
pelo aumento no crédito, que triplicou de
¢inco anos para cd, as vendas sobem, to-
do ano. em tomo de 15%, mais que o
ritmo do PIB chinés. Nenhum outro setor
da economia avanga tanto. E nesse cend-
tio que genie como Ricardo. Colombo e
Gazin deixa de ser conhecida apenas nos
rincdes de onde despontou. B

COM REPORTAGEM DE LARISSA TSUBOI
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