
12 | Jornal de Negócios Quarta-feira 19 de Novembro 2008

EMPRESAS
.

Filipe PaivaCardoso
filipecardoso@mediafin.pt

Luís Palha da Silva,presidente exe-
cutivo da Jerónimo Martins (JM),
considera que há excesso de
“players” nos vários formatos da
distribuição em Portugal, de hiper-
mercados a “discounts”, algo que
inviabiliza a competitividade de al-
gumas empresas.

“Praticamente em todos os for-
matos há mais ‘players’ do que de-
via para termos empresas minima-
mentecompetitivas”,referiuontem
à tarde numa sessão promovida
pela Centromarca.

“Nos‘discounts’ [ondeaJMnão
está presente em Portugal] prova-
velmente há mais empresas que as
que o mercado justifica”o que im-
plicaque“podehavermais concen-
tração na área”.“Com 10 milhões
dehabitantesnãopodemos ter tan-
tos ‘players’”, notou, apontando
que “há uma frase que diz: O pri-
meiro a chegar ganha, o segundo
sobreviveeo terceiro temdificulda-
des”. Apesar disso, Palha da Silva
vê“umespaço limitado”paragran-
des aquisições em Portugal e, sobre
fusões entre grupos na totalidade e
não só entre formatos,“tem dúvi-
das”.

Congelamento,masnãodepreços
Sobre o futuro, o líder da JM acha
quemaisdoqueum“arrefecimento”
vaiocorrer“umverdadeirocongela-
mento económico”, criticando “a
aposta na despesa para a resolução
dacrise”eofactode2009seregistar
“amaisaltadespesapúblicaemper-
centagem do PIB” de sempre, algo
quefarácomqueaeconomiaportu-
guesa “vá ‘vegetar’ mais alguns
anos”,mesmo após a actual crise.

Em relação à distribuição, o pre-
sidentedaJMreferiuquearealidade
actualmostra:“umconsumidormais

prudente, o que para nós não é fan-
tástico”.Oresponsávelantecipaque
nos próximos cinco anos“a política
de preço vai continuar a ser funda-
mental”, que vai haver“um cresci-
mento nos formatos de proximida-
de”e que“fatalmente a distribuição
vaireduzirasaberturasprojectadas”
eoptarporuma“gestãoderiscomais
activa do que a que se viveu na últi-
ma década”.

PalhadaSilvasalientouqueoFei-
ra Nova,especialmente nos cerca de
40“compactos” que detém, irá fo-
car-se mais no segmento alimentar.

Alimentaréqueestáadar!
Eaviragemparaosegmentoalimen-
tarnãosurgeporacaso.Segundoum
estudoontemapresentadopelaTNS,
empresaespecializadaemestudosso-
bre o consumidor, a distribuição já
está a conhecer os efeitos positivos
da crise. “Com a crise as pessoas
saem menos, logo estão a consumir
mais em casa”apontaram Patrícia
BebereSusanaCorreia,daTNS,es-
pecificandoque,porisso,eapesarde
menos compras, são cada vez mais
as visitas às cadeias da distribuição.

“Mais consumo em casa gera
crescimento em valor de 45% dos
produtos”referiram,citandoosda-
dos sobre Portugal do TNS
Worldpanelquecomparaoperíodo
Janeiro – Agosto de 2008, face ao
mesmo período do ano passado.
Deste total de produtos, 75% per-
tencem à categoria “alimentação e
bebidas” – ao lado encontra o
“top5”de subidas.

Por isto, defenderam, uma das
respostas que as empresas deverão
dar à crise deverá passar por fortes
campanhas de marketing no ponto
devenda,atéporque,referem,“60%
dos lares tomam decisões de com-
pras no interior da loja”e as visitas
aestassãocadavezemmaiornúme-
ro.
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Armindo Monteiro, presidente da Associação Nacional de Jovens Em-
presários,marcoupresençanareflexãoontempromovidapelaCentro-

marca.Oresponsáveldefendeuumamaiorplanificaçãoeentrosamentoen-
tre empresas e associações como forma de resposta à crise, tendo mesmo
dado um exemplo de como umaboaideiase perde porfaltade planeamen-
to. “Portugal posicionou-se como um país tecnológico. Quando estive naci-
meiraibero-americana,El Salvador,defendi muitoessaideiaaospresentes,
dando aCritical ou aYdreamscomo exemplo, masdepoiso primeiro-minis-
tro apareceu avenderdurante 5/6 minutos o Magalhães, que é um produto
que não é português nem tão pouco de topo, quando poderia ter vendido
exemplosnacionais”, criticou. “É preciso planeare não só terideias”. FPC

A boa intenção “Magalhães” que
não foi o melhor dos exemplos
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Fonte:TNS Worldpanel, Portugal. Jan-Out.


