Na India, Walmart vai ao campo

Dois anos ap6s chegar ao pais, rede varejista americana tenta implantar seu modelo de alta eficiéncia na agricultura local
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A primeira vista, os canteiros de
legumes nesta vila, no norte da
India, n3o diferem daqueles en-
contradosnas pequenas proprie-
dades agricolas do interior do
pais. De perto, no entanto, os vi-
sitantes podem reparar experi-
mentos curiosos: armadilhas pa-
rainsetos feitas com sacos pldsti-
cos reutilizdveis; pedacos de
bambu ajudando um meldozi-
nho a crescer; e mudas que ger-
minam em bandejas plasticas
sobumarede fina.

Sdo certamente inovagdes de
baixa tecnologia. Mas elas sdo
também cruciais para os objeti-
vos do benfeitor que asforneceu
- o Walmart. Dois anos apés sua
chegada 2 India, a rede varejista
tentafazer na agricultura o mes-
mo que fez em industrias de to-
do o mundo: transformar mode-
losdenegdciosaousar suas prati-
casdeextremaeficiénciaparaau-
mentar a produtividade e acele-
rar o fluxo das mercadorias.

Nemtodos estdofelizes coma
presenca da empresa na India.
Muitos ativistas indianos e fun-
ciondrios do governo conside-
ram abjetas as grandes cadeias
varejistas, temendo que elas le-
vemafalénciaosmilhdesdelojis-
tas da fndia. Alguns legisladores
suspeitam da motivacdo da em-
presa. O governo ainda néo per-
mite que lojas do Walmart e de
outras cadeias estrangeiras ven-
dam diretamente para os consu-
midores.

Mas o Walmart estd insistin-
do porque suas iniciativas na fn-
diasdofundamentais parasuaes-
tratégia global de crescimento.
Confrontada com mercados sa-
turados nos Estados Unidos e
em outros paises desenvolvidos,
a empresa precisa estabelecer
uma presenca maior nos merca-
dos emergentes, como a India,
ondeaslojasmodernasrepresen-
tamapenas 5% daindustriavare-
jista do pais.

Estratégia. Ter um bom rela-
cionamento com osagricultores
¢ 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
eletronicos e bens para o lar, ne-
nhum deles ¢ mais essencial do
que a comida. A rede precisa de
produtos de qualidade a precos
baixos para atrair um volume
consideravel de consumidores.
Osdesafios sdo significativos.
Comprar e transportar produ-
tos sdo tarefas dificeis porque a
India tem milh&es de pequenos

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

Restricoes a
industria varejista
impedem expansao

@® Os executivos do Walmart nao
divulgaram a quantia que a em-
presa ja teria investido na India,
mas esta operagao esta 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 paises. Em comparacgao, a
Barthi Walmart tem apenas uma
loja atacadista e deve abrir ou-

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

Em discursos recentes, alguns
dos principais lideres indianos
sugeriram que estariam dispos-
tos a tirar restrigoes a industria
varejista para ajudar a reduzir o
preco dos alimentos, que em ja-
neiro registrava aumento de 20%
em relacao ao ano anterior. No
més passado, o primeiro-minis-
tro Manmohan Singh mencionou
a necessidade de “adotar posi-
¢ao firme na abertura do varejo”.

Mas enquanto lideres 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 n3o é clara-
mente definido nas regras. A por-
ta-voz da Barthi Walmart, Arti
Singh, disse que a empresa esta
tentando descobrir o que isso
significa.

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

fazendeiros eum sistemade agri-
cultura complicado, cheiodein-
termedidrios.

Em Haider Nagar, no fértil e
produtivo estado de Punjab, os
agricultores que fornecem legu-
mes ao Walmart dizem gostar
defazernegdécio comaempresa.
Elacostuma pagar entre 5%e 7%
amais do que o preco pago pelos
mercadosatacadistaslocais, dis-
seram. E eles nfo precisam pa-
gar pelo transporte do produto
porque o Walmart vai buscé-lo.

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

mentou25%desde que ele come-
couaseguirasdicasdeagricultu-
ra,como o melhor momento pa-
ra o emprego de fertilizantes e a
quantidade certa dos mesmos -
maiszinco, menos potassio - ofe-
recidos pela empresa e por sua
parceira, a Bayer CropScience.
Mohammad Haneef, agricul-
tor de um vilarejo préximo, dis-
se quejdvendeu seus produtos a
duas outras empresas antes do
se tornar fornecedor do Wal-
mart, mas uma delas encerrou
as atividades e a outra comecou
a atrasar pagamentos. “O Wal-
mart é muito melhor, mas seus

compradores sdo exigentes”, dis-
se. Eles escolhem os melhores
legumes e deixam os produtos
rejeitados, de qualidade infe-
rior, que ainda precisam ser
transportaramercadosatacadis-
tas.

“Epreciso estabelecerumare-
lacdo de confianc¢a”, diz ele. “O
Walmart tem feito os pagamen-
tosnadatacombinada. Nésape-
nas gostarfamos que eles com-
prassemmais.” Paraarede vare-
jista, estabelecer uma cabega de
ponte na agricultura da India
ndo serd ficil. Muitas empresas
indianas abandonaram ou redu-

-

ziram significativamente suas
iniciativas no ramo dos super-
mercados. Algumas empresas
cresceram rapido demais e aca-
baram sendo extintas. Mas mui-
tas outras foram derrubadas pe-
los numerosos nds que restrin-
gemaagriculturano pais:leis de-
terminam quem pode comprar
as colheitas dos agricultores,
35%dasfrutaselegumessiodes-
perdicados 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 pais
num periodo curto” estard supe-
restimando as préprias capaci-
dades, disse R. Gopalakrishnan,
diretor executivodo Tata Group
e presidente da Rallis India, em-
presa que fabrica fertilizantes,
sementes e pesticidas.

Obstaculos. O Walmart enfren-
ta também os limites da proibi-
¢do imposta por Nova Délhi as
cadeias varejistas de proprieda-
de estrangeira, que sdo impedi-
das de vender diretamente para
os consumidores indianos.
“Ternegado o acesso anossas
proprias lojas varejistas criadas
com nosso proéprio investimen-
to ¢ um obstdculo grave”, disse
Raj Jain, que chefia as operacdes
do Walmart na India. “Como po-
demos arcar com o custo do in-
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RAJ JAIN

CHEFE DAS OPERACOES DO
WALMART NA INDIA

“Ter negado o acesso a nossas
lojas varejistas criadas com
investimento préprio é obstaculo
grave. Como arcar com o custo
do investimento na estrutura de
producao se nao teremos acesso
ao balcao de vendas?”

R.GOPALAKRISHNAN
PRESIDENTE DA RALLIS

“Quem disser que consegue
revolucionar o varejo neste
pais num periodo curto esta
superestimando prépria
capacidade ”

vestimento na estrutura de pro-
ducdo se ndo teremos acesso ao
balcdo de vendas?”

No momento o Walmart ope-
ranandia por meio deumajoint
venture dividida meio a meio
com a Barthi Enterprises, um
conglomerado indiano que tam-
bém ¢ dono da maior operadora
detelefonia celular dopais. A par-
ceria, conhecida como Barthi
Walmart, abastece lojas varejis-
tas que sdo de propriedade inte-
gral da Barthi e administra uma
lojaatacadistaquevende paralo-
jistas, hotéis e outras empresas.
/ TRADUGAO DE AUGUSTO CALIL

Fonte: O Estado de S. Paulo, Sdo Paulo, 17 abr. 2010, Economia & Negodcios, p. B23.


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




