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¢ . LOJAS CEM

Crescer, fazendo o
basico bem feito

Movimentos cautelosos e recursos proprios orientam
a estratégia de expansao da sexagenaria Lojas Cem

Por ADRIANA MATTOS

Valor1000

o deposito de produtos da Lojas Cem,
N quarta maior rede de eletroeletronicos

do pais, em Salto (SP), ha 110 docas de
entrada e saida de caminhoes que funcionam 22
horas por dia. O trabalho s6 é interrompido en-
tre 3 e 5 horas da manha, para manutencio. Ao
atravessar este local por um portao de aco, outro
espaco esta sendo construido, para a instalacao
de novas docas. “Serdo 40 mil metros quadrados
amais de area de dep6sitos a serem somados aos
60 mil metros quadrados ja existentes”, diz Ci-
cero Dalla Vecchia, o cagula dos trés irmaos que
comandam a companbhia.

A ampliacio do Gnico centro de distribuicao
da empresa servira para dar sustentacao ao pla-
no de expansao da varejista, cuja rede conta com
200 pontos de venda espalhados entre Parang,
Rio de Janeiro, Sao Paulo e Minas Gerais. Pelos
cilculos de mercado, um centro de distribuicao
de 100 mil metros quadrados, como este da Lo-
jas Cem depois da expansao, é capaz de abaste-
cer de 350 a 400 lojas de tamanho médio, como
€ o padrao narede.

Embora ambicioso, o projeto de crescimento
esta longe de ser faradnico. Seus controladores
nao acreditam nisso. A estratégia é manter o
ritmo de abertura de lojas, na casa de oito a dez
ao ano. Em 2011, foram abertas seis lojas. Neste
ano, estao programadas 11. Um niimero bem in-
ferior aos planos anunciados por concorrentes.
Casas Bahia e Ponto Frio falam de 50 a 60 lojas,
somadas, a serem inauguradas em 2012. “Somos
uma empresa rica de donos pobres. Nao damos
um passo maior que a perna. A gente nio faz
loucuras. O nosso negocio € crescer sempre, sem
pressa”, diz Dalla Vecchia.

A rede varejista nasceu em 1952, a partir de
uma loja de bicicletas aberta por Remigio Dalla

Vecchia, mas foram seus filhos, Natale, Giaco-
mo e Cicero, que deram forma ao negdcio que
completou 60 anos. Os irmaos agora preparam a
transicao para a geragao mais nova, um processo
que deve ser conduzido de forma gradual.

Para ser a vencedora do setor de Comércio Va-
rejista, a Lojas Cem somou 44 pontos no conjun-
to de sete critérios avaliados. No item que mede
o lucro da atividade sobre a receita liquida, a re-
de registrou uma margem de 14,1%, enquanto a
média do setor foi de 4,4%.

A forma de gerir o negdcio explica o bom de-
sempenho. A empresa nio gasta o que nio tem
e reinveste quase tudo o que ganha. Cerca de 6%
do lucro anual € repassado aos controladores e o
restante € aplicado no negdocio — em novas lojas e
linhas de financiamento, por exemplo. A varejista
ndao recorre a operacoes de crédito de alto volume
na praca (e ndo pagajuros aos bancos porisso) e as
despesas sao controladas na ponta do lapis.

Em 2011, a companhia registrou alta de qua-
se 20% na receita bruta com vendas, que passou
de pouco mais de R$ 2,1 bilhoes em 2010 para
R$ 2,5 bilhoes em 2011, de acordo com o balan-
co do exercicio. As despesas financeiras se man-
tiveram estaveis, na casa dos R$ 6 milhoes, mas
outras despesas (com vendas e administrativas)
cresceram mais fortemente, 26%. Foram equili-
bradas por um resultado positivo de provisao e
amortizacdes, além de um custo de venda com
expansao na mesma linha do ritmo da receita.
O lucro liquido saltou 45% no ano passado, ao
atingir R$ 191,4 milhoes, uma alta superior a
verificada nas concorrentes de capital aberto,
como Magazine Luiza e Via Varejo, formada por
Casas Bahia e Ponto Frio.

“A Lojas Cem tem um modo de operar que
limita erros. E meio como uma fibrica de pao,
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Vendas pela
internet estao
fora dos planos
porque o lucro
€ menor do que
exige o modelo
de negocio

com custos previsiveis e planejamento pé no
chdo”, diz Antonio Coriolano, socio da Retail
Consulting. O analista se refere, por exemplo, ao
fato de a rede s6 inaugurar pontos do mesmo ta-
manho, em torno de 1,4 mil metros quadrados.
Com isso, monta lojas muito parecidas, com lo-
gotipos, balcoes e areas internas padronizadas,
o que reduz despesas.

A cautela é um principio. Até hoje a empresa
ndo vende pela internet, por exemplo. “Quantos si-
tes de varejistas dao lucro no pais? E outro modelo
de negocio, que exige dobrar a estrutura para dar
conta da demanda, e a disputa € s6 nos precos, nos
centavos”, diz Dalla Vecchia. “Nao ha diferencial e
isso ndo nos interessa neste momento.”

A varejista também ndo planeja operar com
cartdo de crédito com as bandeiras como Visa e
Mastercard. Nem estuda se desfazer de sua car-
teira de crédito, vendendo-a para uma financei-
ra, como fizeram varias de suas concorrentes.
“N0s financiamos nossos clientes com recursos
proprios, cobrando taxas de 2,5%, enquanto a
média do mercado é de 4,7%. Fazemos isso por-
que controlamos a operac¢do financeira e que-
remos ganhar vendendo mais, e ndo cobrando
mais juros”, diz o empresario.

Em linhas gerais, o raciocinio que resume a
forma de a empresa trabalhar é simples: crescer
fazendo bem feito o basico do varejo: vender e
comprar. E algo que os consultores gostam. Mas
eles também defendem que, no futuro, a vare-
jista tera que ser mais agressiva em seus inves-
timentos para fazer frente a escala de negocios
alcancada nos Gltimos anos por concorrentes
como Grupo Pao de Actcar, Magazine Luiza e
Maquina de Vendas.

“Quem compra muito paga menos. O Maga-
zine Luiza tem mais de 700 lojas, assim como a
Magquina de Vendas. Elas tendem a ter condicoes
ainda melhores com os fornecedores e podem
repassar isso para a propria margem”, diz Corio-
lano. “Nossa situacdo também é boa e atende ao
desejo da inddstria, que precisa de canais como
o nosso fortalecidos. E ndo temos poucas lojas,
geramos boa escala”, rebate Mauricio Gardenal,
diretor de marketing da Lojas Cem.

Uma mudanca no posicionamento conserva-
dor nio esta em discussio, mas o assunto nao é
algo proibido dentro da companhia. “Pelos pro-
ximos dez anos, pelo menos, nao ha por que mu-
dar o que fazemos. Mais para frente, veremos o
que fazer”, diz Dalla Vecchia. ]
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Pontuacao obtida pelas Variagéo da receita liquida sobre variacao Classificacdo no setor por vendas liquidas Ebitda sobre receita liquida

TS 9 S T do patrimonio liquido ajustado - em pontos anuais - em R$ milhdes -em %
1 Lojas Cem 44 1 Stopetréleo 1,0005 1 Péo de Aclicar * 46 594,5 1 Guararapes * 198
2 Guararapes * 40 2 Frigelar 09964 2 Carrefour 248997 2 Lojas Renner * 176
3 Lojas Renner * 31 3 Lojas Cem 1,0076 3 Walmart 20314,2 3 Lojas Marisa * 16,3
4 Lojas Americanas * 30 4 Newland 09906 4 Lojas Americanas * 10 201,6 4 Grazziotin * 151
5 Stopetréleo 30 5 Drogaria Sdo Paulo * 09860 5 Magazine Luiza * 64194 5 Lojas Cem 14,8
6 Newland 28 6 Panvel Farmacias * 09844 6 GBarbosa * 53687 6 Lojas Americanas * 129
7 Grazziotin * 22 7 Guararapes * 10172 7 Casas Pernambucanas * 38583 7 Pesa* 114
8 Frigelar 20 8 DPaschoal 09801 8 Sotreq 33581 8 Nordica Veiculos 114
9 Lojas Marisa * 20 9 Eurobike * 1,0250 9 Lojas Renner * 32385 9 Suécia Veiculos 12

10 Péo de Acticar * 20 | 10 Fujioka 10276 | 10 Guararapes * 30460 |10 IMC* 10,7

Média das 10 primeiras 29 Média setorial 1,0821 Média setorial 20623 Média setorial 6,6

Rentabilidade Margem da atividade Liquidez corrente Giro do ativo

Lucra liquido sobre patrimdnio liquido Lucro da atividade sobre receita liquida Ativo circulante sobre passivo circulante Receita liguida sobre ativo total

-em % -em % - em pontos - em pontos
1 Penske Ribeiro * 310L6 1 Guararapes * 153 1 WLM* 444 1 Stopetrdleo 932
2 Redeflex 2059 2 Lojas Renner * 14,6 2 Guanabara Diesel 385 2 Redeflex 785
3 Covabra 54,7 3 Lojas Cem 141 3 Lojas Cem 377 3 Guaibacar 537
4 Suécia Veiculos 515 4 Grazziotin * 12,0 4 Newland 344 4 Newland 519
5 Leader Magazine 449 5 Lojas Americanas * 11,2 5 Armazém Paraiba * 323 5 Auto Sueco Sao Paulo 514
6 BMC 44,8 6 Suécia Veiculos 10,8 6 Auto Elite 290 6 Carbel 5B
7 Farmacia Pague Menos 441 7 Lojas Marisa * 94 7 Brazil Pharma * 2,66 7 Sinoscar 510
8 Sotreq 394 8 Rede Eletrosom * 87 8 Ceara Diesel 2,55 8 Penske Ribeiro * 496
9 Supermercados ABC 338 9 Frigelar 85 9 DPaschoal 254 9 Supermercados Joanin 473

10 Nordica Veiculos 322 | 10 BMC 84 | 10 Grazziotin * 249 | 10 Servopa 471

Média setorial 11,2 Média setorial 44 Média setorial 141 Média setorial 147

Peso na pontuacdo - 2 para crescimento sustentével, receita liquida e geracdo de valor; 1 para os demais critérios. Classificagdo em crescimento sustentavel: quando mais perto de 1, melhor.

* Demonstragdes contabeis consolidadas
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