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As ações do Google despenca-
ram ontem 7,56% na bolsa eletrô-
nica Nasdaq, cotadas a US$
550,31, depois que os resultados

da companhia decepcionaram
as previsões mais otimistas de
Wall Street. Alguns analistas ci-
tam ainda preocupações sobre
ausência de Eric Schmidt, presi-
dente-executivo da companhia,
na teleconferência de resulta-
dos.

Na quinta-feira, a companhia
divulgou que Schmidt não vai
mais participar de teleconferên-
cias com investidores sobre re-
sultados trimestrais da empre-
sa.

Em nota a clientes, o analista
George Askew, da Stifel Nico-
laus, afirmou que a ausência de
Schmidt é “preocupante”.

“Os investidores consideram
isso significativo, gera outro ní-
vel de especulação, coloca mais
lenha no fogo”, afirmou o analis-
ta Colin Gillis, da BGC Finan-
cial. “As pessoas estão preocupa-
das de que há algo errado.”

O vice-presidente financeiro,
Patrick Pichette, negou qual-
quer problema interno e pediu
aos investidores para não lerem
além do fato de que o Google es-
tá tentando “aperfeiçoar” o pro-
cesso.

O Google divulgou alta de 23%
na receita trimestral com uma re-
tomada nos investimentos em

publicidade na web. Mas a em-
presa não atendeu às expectati-
vas mais otimistas de Wall
Street e de investidores acostu-
mados a ver balanços espetacula-
res da líder das buscas na inter-
net.

Resultados acima do esperado
e comentários otimistas da Intel
nesta semana também ajudaram
a catapultar a performance de
ações do setor de tecnologia nes-
ta semana.

“A reação reflete expectativas
que tinham crescido para além
do que foi publicado”, afirmou o
analista Steve Weinstein, da Pa-
cific Crest Securities. “Os núme-
ros foram muito bons e sinali-
zam o momento positivo dos ne-
gócios.” / REUTERS

Ausência de executivo
derruba ações do Google

● Os executivos do Walmart não
divulgaram a quantia que a em-
presa já teria investido na Índia,
mas esta operação está na van-
guarda de uma segunda grande
iniciativa de entrada nos merca-
dos emergentes. Na década de
1990, a Walmart se instalou na
China, no México e no Brasil, e
agora tem centenas de lojas nes-
tes países. Em comparação, a
Barthi Walmart tem apenas uma
loja atacadista e deve abrir ou-

tras duas em breve. Conta com
800 funcionários, e espera che-
gar a 5 mil empregados num pra-
zo de três anos.

Em discursos recentes, alguns
dos principais líderes indianos
sugeriram que estariam dispos-
tos a tirar restrições à indústria
varejista para ajudar a reduzir o
preço dos alimentos, que em ja-
neiro registrava aumento de 20%
em relação ao ano anterior. No
mês passado, o primeiro-minis-
tro Manmohan Singh mencionou
a necessidade de “adotar posi-
ção firme na abertura do varejo”.

Mas enquanto líderes impor-
tantes falam numa maior abertu-
ra, os reguladores publicaram

recentemente uma lei que impe-
de empresas atacadistas como a
Barthi Walmart de obterem mais
de 25% de sua renda com ven-
das para “empresas do mesmo
grupo” - termo que não é clara-
mente definido nas regras. A por-
ta-voz da Barthi Walmart, Arti
Singh, disse que a empresa está
tentando descobrir o que isso
significa.

Nos últimos dois anos o Wal-
mart aprendeu a adaptar suas
operações a numerosos desa-
fios. Para driblar os congestiona-
mentos, por exemplo, os centros
de distribuição ficam a uma dis-
tância de 200km. Na China, é o
dobro.

Na Índia, Walmart vai ao campo
Dois anos após chegar ao país, rede varejista americana tenta implantar seu modelo de alta eficiência na agricultura local
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RAJ JAIN
CHEFE DAS OPERAÇÕES DO
WALMART NA ÍNDIA
“Ter negado o acesso a nossas
lojas varejistas criadas com
investimento próprio é obstáculo
grave. Como arcar com o custo
do investimento na estrutura de
produção se não teremos acesso
ao balcão de vendas?”

R.GOPALAKRISHNAN
PRESIDENTE DA RALLIS
“Quem disser que consegue
revolucionar o varejo neste
país num período curto está
superestimando própria
capacidade ”

Vikas Bajaj
THE NEW YORK TIMES

À primeira vista, os canteiros de
legumes nesta vila, no norte da
Índia, não diferem daqueles en-
contrados nas pequenas proprie-
dades agrícolas do interior do
país. De perto, no entanto, os vi-
sitantes podem reparar experi-
mentos curiosos: armadilhas pa-
ra insetos feitas com sacos plásti-
cos reutilizáveis; pedaços de
bambu ajudando um melãozi-
nho a crescer; e mudas que ger-
minam em bandejas plásticas
sob uma rede fina.

São certamente inovações de
baixa tecnologia. Mas elas são
também cruciais para os objeti-
vos do benfeitor que as forneceu
– o Walmart. Dois anos após sua
chegada à Índia, a rede varejista
tenta fazer na agricultura o mes-
mo que fez em indústrias de to-
do o mundo: transformar mode-
los de negócios ao usar suas práti-
cas de extrema eficiência para au-
mentar a produtividade e acele-
rar o fluxo das mercadorias.

Nem todos estão felizes com a
presença da empresa na Índia.
Muitos ativistas indianos e fun-
cionários do governo conside-
ram abjetas as grandes cadeias
varejistas, temendo que elas le-
vem à falência os milhões de lojis-
tas da Índia. Alguns legisladores
suspeitam da motivação da em-
presa. O governo ainda não per-
mite que lojas do Walmart e de
outras cadeias estrangeiras ven-
dam diretamente para os consu-
midores.

Mas o Walmart está insistin-
do porque suas iniciativas na Ín-
dia são fundamentais para sua es-
tratégia global de crescimento.
Confrontada com mercados sa-
turados nos Estados Unidos e
em outros países desenvolvidos,
a empresa precisa estabelecer
uma presença maior nos merca-
dos emergentes, como a Índia,
onde as lojas modernas represen-
tam apenas 5% da indústria vare-
jista do país.

Estratégia. Ter um bom rela-
cionamento com os agricultores
é algo central para os planos da
empresa. Apesar de o Walmart
entrar no mercado indiano com
muitos de seus produtos tradi-
cionais, como roupas, artigos
eletrônicos e bens para o lar, ne-
nhum deles é mais essencial do
que a comida. A rede precisa de
produtos de qualidade a preços
baixos para atrair um volume
considerável de consumidores.

Os desafios são significativos.
Comprar e transportar produ-
tos são tarefas difíceis porque a
Índia tem milhões de pequenos

fazendeiros e um sistema de agri-
cultura complicado, cheio de in-
termediários.

Em Haider Nagar, no fértil e
produtivo estado de Punjab, os
agricultores que fornecem legu-
mes ao Walmart dizem gostar
de fazer negócio com a empresa.
Ela costuma pagar entre 5% e 7%
a mais do que o preço pago pelos
mercados atacadistas locais, dis-
seram. E eles não precisam pa-
gar pelo transporte do produto
porque o Walmart vai buscá-lo.

Abdul Majid, que vende pepi-
nos para o Walmart, diz que o
rendimento de suas colheitas au-

mentou 25% desde que ele come-
çou a seguir as dicas de agricultu-
ra, como o melhor momento pa-
ra o emprego de fertilizantes e a
quantidade certa dos mesmos -
mais zinco, menos potássio - ofe-
recidos pela empresa e por sua
parceira, a Bayer CropScience.

Mohammad Haneef, agricul-
tor de um vilarejo próximo, dis-
se que já vendeu seus produtos a
duas outras empresas antes do
se tornar fornecedor do Wal-
mart, mas uma delas encerrou
as atividades e a outra começou
a atrasar pagamentos. “O Wal-
mart é muito melhor, mas seus

compradores são exigentes”, dis-
se. Eles escolhem os melhores
legumes e deixam os produtos
rejeitados, de qualidade infe-
rior, que ainda precisam ser
transportar a mercados atacadis-
tas.

“É preciso estabelecer uma re-
lação de confiança”, diz ele. “O
Walmart tem feito os pagamen-
tos na data combinada. Nós ape-
nas gostaríamos que eles com-
prassem mais.” Para a rede vare-
jista, estabelecer uma cabeça de
ponte na agricultura da Índia
não será fácil. Muitas empresas
indianas abandonaram ou redu-

ziram significativamente suas
iniciativas no ramo dos super-
mercados. Algumas empresas
cresceram rápido demais e aca-
baram sendo extintas. Mas mui-
tas outras foram derrubadas pe-
los numerosos nós que restrin-
gem a agricultura no país: leis de-
terminam quem pode comprar
as colheitas dos agricultores,
35% das frutas e legumes são des-
perdiçados por causa do trans-
porte ineficiente e os agriculto-
res ganham pouco demais para
investir em suas propriedades
marginais.

“Quem disser que consegue
revolucionar o varejo neste país
num período curto” estará supe-
restimando as próprias capaci-
dades, disse R. Gopalakrishnan,
diretor executivo do Tata Group
e presidente da Rallis India, em-
presa que fabrica fertilizantes,
sementes e pesticidas.

Obstáculos. O Walmart enfren-
ta também os limites da proibi-
ção imposta por Nova Délhi às
cadeias varejistas de proprieda-
de estrangeira, que são impedi-
das de vender diretamente para
os consumidores indianos.

“Ter negado o acesso a nossas
próprias lojas varejistas criadas
com nosso próprio investimen-
to é um obstáculo grave”, disse
Raj Jain, que chefia as operações
do Walmart na Índia. “Como po-
demos arcar com o custo do in-

vestimento na estrutura de pro-
dução se não teremos acesso ao
balcão de vendas?”

No momento o Walmart ope-
ra na Índia por meio de uma joint
venture dividida meio a meio
com a Barthi Enterprises, um
conglomerado indiano que tam-
bém é dono da maior operadora
de telefonia celular do país. A par-
ceria, conhecida como Barthi
Walmart, abastece lojas varejis-
tas que são de propriedade inte-
gral da Barthi e administra uma
loja atacadista que vende para lo-
jistas, hotéis e outras empresas.
/ TRADUÇÃO DE AUGUSTO CALIL

Ganhos. Depois que começaram a seguir as dicas do Walmart, alguns agricultores conseguiram aumentar o rendimento das colheitas em até 25%

● Desafios

Saída. Schmidt vai abandonar as conferências trimestrais

Restrições à
indústria varejista
impedem expansão

Empresa disse que seu
presidente, Eric Schmidt,
não vai mais anunciar os
resultados trimestrais,
gerando especulações

KEITH BEDFORD/THE NEW YORK TIMES–1/4/2010

%HermesFileInfo:B-23:20100417:

O ESTADO DE S. PAULO SÁBADO, 17 DE ABRIL DE 2010 Negócios B23

Text Box
Fonte: O Estado de S. Paulo, São Paulo, 17 abr. 2010, Economia & Negócios, p. B23.




