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elevadas animam

pequeno comercio

LUCINDA PINTO

40 Paulo — Apesar do cresci-

mento das vendas registrado
nos wltimos meses pelo comércio,
muitos pequenos € meédios empre-
sarios estdo enfrentando dificul-
dades e a causa, acreditem, €
o fim da inflagdo. Os comercian-
tes, que faturavam aplicando o
dinheiro de suas vendas na ciran-
da financeira, perderam esta fonte
de receita. E como todo o lucro
vem agora do propno negocio, ou

- seja, das vendas, ndo & mais possi-

vel repassar para os pregos os au-
mentos de custos, porque isso sig-

~nifica perder competitividade.

Estes problemas s3o enfrenta-
dos por qualquer empresa, mas
tornam-se mais agudos para as
pequenas, que ndo tém como
substituir os ganhos financeiros
nem meios para investir em tecno-
logia que proporcione redugdo de
custos.

Vitimas — Tome-se 0 exem-

plo dos postos de gasolina. Sdo

empresas que tiveram 31gmﬁcat1-
vos aumentos de venda devido a
estabilizagio dos pregos do com-
bustivel e aumento do poder aqui-
sitivo da populagdo. Pois até al-
guns deles sao vitimas do fim da
inflagio. O diretor executivo da
Federagdo Nacional dos Distri-
buidores de Combustiveis, Luiz
Fehpe Souza, informa que pro-
pnetarlos de postos pequenos nao

“estdo suportando a concorréncia

dos maiores que tém recursos
proprios para se auto-financiarem
e concedem descontos superiores
a 10% ou prazos de pagamento
de até 45 dias.

Antes, quando havia inflagio
alta, essa prética ndo existia e os
menores competivam de igyal pa-
ra igual. Hoje, quem conigeguiu se
capitalizar sai na frente na disputa
pelo consumidor.
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As grandes redes de supermer-
cado precisaram de alguns meses
para mudar sua forma de negocio
€ se preparar para o trabalho sem
o ganho financeiro. Conseguiram
isso informatizando as lojas e
adaptando seus estoques a0 novo
perfil de consumo — em pequenas
quantidades. Para os pequenos e
médios, que dispdem de menos
recursos € pouca capacidade de
negociagdo junto aos fornecedo-
res, o processo de adaptagdo €
mais dificil e lento. As dificulda-
des comegaram a aparecer nos G-
timos trés meses, quando as ven-
das dos supermercados pararam
de crescer € a alternativa & ter
pregos € atendimento mais atrati-
vOS.

Osmar Aquino Moreira, dono do M ercadinho Santa Cruz:
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Prejuizos — O comerciante
Osmar Aquino Moreira, proprie-
tario do Mercadinho Santa Cruz,
na Satde, bairro de classe média
da Zona Sul da capital, passou 0s
ultimos anos sem se preocupar
muito em investir no negocio.
Agora, amarga dificuldades. Ele
sempre trabalhou com uma mar-
gem de lucro entre 2% e 3% do
faturamento da empresa, €, agora,
tenta reduzi-la para recuperar os
clientes cada vez mais ariscos.

“Os grandes supermercados
compram em grande volume €
conseguem bons descontos™, afir-

. “Néo resta alternativa aos
pequenos sendio reduzir custos pa-
ra cobrar mais barato”, diz. SO
que isso nao ¢ facil.

ificuldades de conviver cont as ¥

‘bons tempos’ de

Ele cita como exemplo os pre-
gos adotados por um grande su-
permercado que faz concorréncia
na sua reglao. O quilo do agucar,
que ele ndo consegue vender por
menos de R$ 0,74, sai no concor-
rente por apenas R$ 0.45. “Para
mim, & impossivel cobrar tdo pou-
co, pois eu pago R$ 0,69 ao forne-
cedor”, diz. Como se isso nao
fosse o bastante, outro desafio
que enfrenta € investir na reforma
de seu mercado, um surrado gal-
péo de aproximadamente 200 me-
tros quadrados, sem aumentar 0s
pregos.

Bons aumentos — O presi-
dente do Sindicato do Comercio
Varejista de Sdo Paulo, Wilson
Tanaka, que representa os peque-

Carlos Goldgrub

es que conseguem vender por precos bem menores

nos ¢ médios supermercados, ex-
plica que. em periodos de inflagio
era alta, o faturamento dos super-
mercados crescia proporcional-
mente a inflagio devido aos cons-
tantes reajustes de pregos. Se o
supermercado comprava um de-
terminado produto, tinha um pra-
zo de aproximadamente 15 dias
para pagar seu fornecedor. O di-
nheiro resultante da venda desses

produtos era aplicado no merca-
do financeiro ro €, o estoque que
restasse, era reajustado quase que
semanalmente, dando ao super-

mercado um ganho em cima da -

inflagio e ndo do negocio .
“Antes da estabilidade, eram
os constantes aumentos de pregos

inflacdo alta
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que ajudavam o negocw aﬁrma.

Ele diz que a madlmplenma cress.

ceu nos ultimos meses porque 0%
supermercados ainda ndo acha-
ram um substituto para o 011'0
financeiro.

“Muitos setores passaram oS~

Giltimos anos sem investir na parte
operac1onal porque tinha seu lu=
cro proveniente das aplicagdes fi-

nanceiras. Agora tém que enfren- -

tar a concorréncia daqueles que-

conseguiram se adaptar mais ra; -
conﬁr- 4

pido ao fim da inflagdo”,

ma o socio da KPMG Audltores e

Consultores, Anselmo Louzada. **
Mudanca — O

zer isso, tem poucas chances de*
enfrentar a concorréncia. Louza-"

da observa que o segmento dos:.
moinhos de trigo também terfr .
muito o que mudar em sua forma” .
de administragdo. Essas empresas.” .
vém enfrentando problemas desde’”.
1990, quando acabou o subsidio

do trigo, € até hoje ndo se adapta-,

ram a competigdo a que foram: |
submetidas. As empresas de moa-""
gem de trigo estavam habituado a:-
repassar para os pregos todos os.» |
seus custos. Hoje, perderam a va-: |
rinha de conddio, mas ndo apren-t |:

deram outro modo de ganhar di‘-‘-"-

nheiro. “Os incompetentes sem=..

pre davam um jeito de 1gualar”

Seus pregos aos competentes. So
que isso tornou-se impossivel com ol

a redugio da inflagdo”, diz.

O presidente do Moinho Paci- -

fico, Lawrence Pih, admite que,.

antes da estabilidade, era possxvel"

repassar para o prego as taxas de
juros cobradas pelos fornecedores:
nas compras financiadas e tam:"
bém os reajustes de trigo. Agora;’”.

o setor conta ainda com a compe- -

tigio da farinha importada da Ar-~
gentina e aumentar o prego s1gru— =
fica perder mercado. .
“Ja tivemos prejuizo em 19%
e € bem possivel que isso se repita.”

nestaano”, dizPth. . .«

jeito € rees-"
truturar o negbcio. Quem ndo fi=
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