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Varejistas centenarias se
reinventam para sobreviver

SAD PAULD
Fundadaem 1844, alivrariaAo Li-
vro Verde vem encarando rees-
truturaches para sobreviver ao
acirradovarejobrasileiro. Entreas
mudancas de estratégia, a rede
precisou expandiraoperagio pa-
ra chegar ao comércio eletronico
eampliar o sortimento de produ-
tos para atrair consumidores. A
busca por inovagéo também foi
verificada em grupos como Dou-
ral e Pague Menos, que precisa-
ram abrir mio dealguns aspectos
originais para crescer.

Com 169 anos de existéncia, a
livraria carioca Ao Livro Verde
sentiu os diferentes momentos

do consumo brasileiro. Segundo
0 atual proprietdrio, Ronaldo So-
bral, alivraria teve de semoderni-
zar. "Hd alguns anos tivemos que
informatizar a loja toda. E um
processo de aprendizagem, mas
estamosnosadaptando”, diz.
Fundadaem 1905, arededear-
tigos domésticos Doural aposta
na segmentacio para seguir em
expansdo, “Consideramos a
Doural uma empresa estrita-
mente familiar, que soube se
atualizar”, disse ao DCI o geren-
te-geral de vendas, Robson Be-
zerra de Souza. A empresa fez
uma série de mudancas ao longo
desuaexisténcia, comoainaugu-

raciodalojavirtual e, maisrecen-
temente, a abertura de uma uni-
dade na regido dos Jardins, bairro
nobreemSioPaulo (SP).

J4 para a rede de farmadcias Pa-
gue Menos, fundada em 1981, 0
e-commerce ainda € o maior de-
safio. “Estamos engatinhando
nesse canal”, diz o presidente da
rede, DeusmarQueirds.

Para o gerente-adjunto do Se-
brae, Ricardo Villela, a solucio
para as empresas centendarias
conseguirem competir no mer-
cado de hoje ¢ aceitar a necessi-
dade decapacitagao.
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Reestruturar operacao é saida
para companhias centenarias

A livraria Ao Livro
Verde, fundadaem 1844,
eaDoural, com1o8anos
deatuagio, precisaram
ampliar sortimentoe
entrar no e-commerce
paraseguir lucrando

SAD PAULD

Fundadaem 1844, alivraria Ao Li-
vro Verde vem encarando rees-
truturacoes para sobreviver ao
acirradovarejo brasileiro. Entreas
mudancas de estratégia, a rede
precisou expandiraoperagio pa-
rachegar ao comércio eletrinico,
além de ampliar o sortimenta de
produtos para atrair consumido-
res. A busca por inovagdo tam-
hém foi verificada em grupos co-
mo Doural e Pague Menos que
precisaram abrir mao de alguns
aspectosoriginais para crescer.

Arede de farmédcias Pague Me-
nos, cuja primeiraloja foi inaugu-
rada em maio de 1981, é um
exemplo dessa adaptacao. Em
entrevista ao DCI, o presidente e
fundador Deusmar Queirds des-
taca 0 modo como o processo de
expansao foi realizado, “Hd 32
anos crescemos de forma organi-
ca, lnja por loja. Nunca aderimos
ao sistema de franquias’, afirma.
“Ainda assim inauguramos 901o-
jas por ano. O franchising € peri-
goso para o ramo farmacéutico.
Um erro em alguma loja acaba
queimandoaredetoda.”

Hoje, a Pague Menos esta pre-
sente em todos os estados brasi-
leiros e possui um total de 640
pontos de venda. Ameta da com-

pranhia é alcancar no minimo 655
lojas ainda este ano. “Nossa pro-
jecao é encerrar 2013 com fatura-
mentodeR$3,8bilhdes, um cres-
cimento de 18%", aponia Quei-
rds. “No ano que vem pretende-
mos retomar a taxa de 20% de

crescimento, chegando —‘
aR$4,5bilhdes.”

pontos fortes é a venda de mate-
rial de escritdirio e papelaria. Ape-
sar das atuais dificuldades do
mercado de livrarias, a empresa
possui planos de expansio. “Te-
mos intencdo de abrir duas fi-
liais", aponta. “Infelizmente hoje
0 numuru de leitores no

Brasil segue baixo, 0 que

Segundo o empresd- atrapalha osnegdcios.”
rio, as lojas fisicas sajoo | | m. r
ponto forte da compa- i , Tendéncias
nhia, embora jd sejam | De alho nas limitagdes
feitas cerca de “200 mil “ que empresas familiares
vendas pormeés adomi- | podem desenvolver, a
cilio”. Em relagho &s  Deusmar Queirés  rede de artigos domésii-

vendas on-line, Deus-

mar Queirds demonstra receio,
mas afirma que € impossivel se
manter fora do varejo virtual. “A
internet ainda nio é muito renté-
vel, mas acreditamos que esse é o
futuro, Estamos engatinhando
nesse canal, até porque preferi-
mos os clientes dentro das nossas
lojas”, ressalta o executivo. “Mas
hoje ji fazemos de 3 mil a 4 mil
vendason-linepormés.”

A relativa apreensio em rela-
¢io ao e-commerce também foi
superada pela livraria Ao Livro
Verde. Considerada a maisantiga
do Pais, foi inaugurada em 1844,
em Campo dos Goytacazes (R]).
Segundo oatual proprietério, Ro-
naldo Sobral, que comegoua tra-
balhar no estabelecimento hd
mais de 40 anos, a livraria teve de
se modernizar. "H4 alguns anos
tivemos que informatizar a loja
toda, montamos um café com
acesso 4 intemet e hoje estamos
comegando com a loja virtual. E
um processo de aprendizagem,
masestamosnosadaptando”.

Sobral relata que hoje um dos

cos Doural conta com
um sortimento superior a 60 mil
produtos e aposta na segmenta-
¢do para seguir em expansio,
mesmo apds 108 anos de funcio-
namento.Aempresa familiaresti
na quarta geragiio e hoje é pro-
priedade de Assad Abdalla Neto,
figura-chave do estabelecimento
que se especializou em importar
tapetes, cortinas, artigos dedeco-
ragio eutensiliosdomésticos.

“Consideramos a Doural uma
empresa estritamente familiar
que soube se atualizar’, afirmou
ao DClo gerente-geral de vendas,
Robson Bezerrade Souza. "Nosso
focosdo clieniesdas classes A, Be
C, eogrande segredo é trazer no-
vas tendéncias e bom atendi-
mento a um reduto do coméreio
popular, que éa25deMarco”.

A empresa realizou uma série
de mudangas ao longo de sua
existéncia, entre eles a inaugura-
¢do dalojavirtual e, mais recente-
mente, aabertura deumaunida-
denaregidodo Jardins, classe alta
em 530 Paulo (SP). "Abrimos essa
lojahd doisanosmirandoopiibli-

co A. 530 menos produtos, mas
muitos deles ndo estdo nalojada
25deMargo e em geral tem maior
valoragregado’, afirma Souza,

Segundo o gerente-geral, a
perspectiva da empresa para o fi-
nal de 2013 é positiva. “Temos
perspectiva de aumentar 8% a
10% do faturamento, e muito se
deve ao puiblico classe A. Em 2014
pretendemos ampliaraindamais
o portfélio de tapetes, e estamos
pensando em umanova loja para
essesegmento.”

O crescimento duradouro de
empresas familiares fundadas hd
muito tempo ndo é uma tendén-
cia, de acordo com o coordena-
dor do niicleo de varejo da ESPM,
Ricardo Pastore. "0 caminho pa-
Ta as empresas € apostar em pes-
quisa e desenvolvimento, desen-
volver parcerias para encontrar
novas formas de se relacionar
com o consumidor e de operar. O
Brasil jd fez essa renovacio em
Oulros Setores, mas NAao Vejo esse
movimentodemaneiraforte.

Ogerente adjunto de comércio
Servigo Brasileiro de Apoio s Mi-
cro e Pequenas Empresas (Se-
brae), Ricardo Villela, aponta que
“um dos graves problemas é a fal-
ta de capacitagio. E preciso estar
atento as mudancas do mercado
e inovar, 0 que ndo significa ne-
cessariamente trabalhar com al-
tas tecnologias’, afirma. "Vale
também estar atento as redes so-
ciaiseastecnologiasmdveis.”
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