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Jeronimo Martins diz que
ha excesso de “players”

Crise fez aumentar as vendas em 45% dos produtos

Miguel Baltazar

Debate | Luis Palha, presidente da JM, e Fatima Lopes. A estilista prometeu um “projecto ambicioso de internacionalizacdo” da sua marca para breve.
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Luis Palha da Silva, presidente exe-
cutivo da Jerénimo Martins (JM),
considera que ha excesso de
“players” nos varios formatos da
distribui¢do em Portugal, de hiper-
mercados a “discounts”, algo que
inviabiliza a competitividade de al-
gumas empresas.

“Praticamente em todos os for-
matos ha mais ‘players’ do que de-
via para termos empresas minima-
mente competitivas”, referiu ontem
a tarde numa sessao promovida
pela Centromarca.

“Nos ‘discounts’ [onde a J]M ndo
esta presente em Portugal] prova-
velmente hd mais empresas que as
que o mercado justifica” o que im-
plica que “pode haver mais concen-
tra¢do na drea”. “Com 10 milhoes
de habitantes nao podemos ter tan-
tos ‘players’”, notou, apontando
que “hd uma frase que diz: O pri-
meiro a chegar ganha, o segundo
sobrevive e o terceiro tem dificulda-
des”. Apesar disso, Palha da Silva
vé “um espago limitado” para gran-
des aquisi¢oes em Portugal e, sobre
fusdes entre grupos na totalidade e
nao sé entre formatos, “tem davi-
das”.

Congelamento, mas ndo de precos
Sobre o futuro, o lider da JM acha
que mais do que um “arrefecimento”
vai ocorrer “um verdadeiro congela-
mento econdémico”, criticando “a
aposta na despesa para a resolucao
da crise” e o facto de 2009 se registar
“amais alta despesa publica em per-
centagem do PIB” de sempre, algo
que fara com que a economia portu-
guesa “va ‘vegetar’ mais alguns
anos”, mesmo apos a actual crise.
Em relagao a distribuigao, o pre-
sidente da JM referiu que a realidade
actual mostra: “um consumidor mais

prudente, o que para nds no € fan-
tastico”. O responsavel antecipa que
nos proéximos cinco anos “a politica
de prego vai continuar a ser funda-
mental”, que vai haver “um cresci-
mento nos formatos de proximida-
de” e que “fatalmente a distribuicao
vai reduzir as aberturas projectadas”
eoptar por uma “gestdo de risco mais
activa do que a que se viveu na ult-
ma década”.

Palha da Silva salientou que o Fei-
ra Nova, especialmente nos cerca de
40 “compactos” que detém, ira fo-
car-se mais no segmento alimentar.

A boa intencao “Magalhaes” que
nao foi o melhor dos exemplos

Armindo Monteiro, presidente da Associacao Nacional de Jovens Em-

presarios, marcou presenca na reflexao ontem promovida pela Centro-
marca. O responsavel defendeu uma maior planificacdo e entrosamento en-
tre empresas e associacdes como forma de resposta a crise, tendo mesmo
dado um exemplo de como uma boa ideia se perde por falta de planeamen-
to. “Portugal posicionou-se como um pais tecnologico. Quando estive na ci-
meira ibero-americana, El Salvador, defendi muito essa ideia aos presentes,
dando a Critical ou a Ydreams como exemplo, mas depois o primeiro-minis-
tro apareceu a vender durante 5/6 minutos o Magalhaes, que é um produto
que ndo é portugués nem tao pouco de topo, quando poderia ter vendido
exemplos nacionais”, criticou. “E preciso planear e ndo so ter ideias”. rpc

Alimentar é que esta a dar!

E aviragem para o segmento alimen-
tar ndo surge por acaso. Segundo um
estudo ontemn apresentado pela TNS,
empresa especializada em estudos so-
bre o consumidor, a distribuicao ja
esta a conhecer os efeitos positivos
da crise. “Com a crise as pessoas
saem menos, logo estao a consumir
mais em casa” apontaram Patricia
Beber e Susana Correia, da TNS, es-
pecificando que, por isso, e apesar de
menos compras, sao cada vez mais
as visitas as cadeias da distribuicio.

“Mais consumo em casa gera
crescimento em valor de 45% dos
produtos” referiram, citando os da-
dos sobre Portugal do TNS
Worldpanel que compara o periodo
Janeiro — Agosto de 2008, face ao
mesmo periodo do ano passado.
Deste total de produtos, 75% per-
tencem a categoria “alimentagao e
bebidas” - ao lado encontra o
“topS5” de subidas.

Por isto, defenderam, uma das
respostas que as empresas deverao
dar a crise deverd passar por fortes
campanhas de marketing no ponto
de venda, até porque, referem, “60%
dos lares tomam decisdes de com-
pras no interior da loja” e as visitas
aestas s3o cada vez em maior niime-
ro.
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