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CAPITULO IV

CONTRIBUIGAO
ECONOMICA

ATUACAO DA EMPRESA
IMPULSIONA A ECONOMIA
LOCAL COM A AMPLIACAO
DO ACESSO A PRODUTOS
DE QUALIDADE, GERACAO
DE EMPREGOS E
DESENVOLVIMENTO DE
FORNECEDORES.
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CONTRIBUIGCAO ECONOMICA

PRECO BAIXO
TODO DIA

O WAL-MART BUSCA manter a totalidade de seus pro-
dutos com precos menores, repassando ao valor de
prateleira as vantagens competitivas asseguradas inter-
namente com uma operacdo eficiente e um rigido con-
trole de seus custos operacionais. E a politica de Preco
Baixo Todo Dia, que beneficia o consumidor com pregos
menores que os da concorréncia local em todas as lojas
daempresa. Naslojas BIG, Wal-Mart Supercenter e Hiper
Bompreco, por exemplo, a economia numa cesta de pro-
dutos chega a 9%.

Além da estratégia de negbcios que assegura a dife-
renca de preco, ha um intenso trabalho de monitoramen-
to. Cerca de 350 pesquisadores verificam diariamente os
precos praticados por outras empresas em 200 lojas e
em anlncios de ofertas. Sao pesquisados até 3 mil pro-
dutos, que representam o maior volume de vendas. O
cliente tem o preco baixo garantido mesmo quando al-
guma informacdo escapa ao sistema de monitoramento.
Basta apresentar o folheto ou o andncio, que o Wal-Mart
cobre o valor no caixa. E a politica Na Hora, no Caixa,
sem Burocracia.

Além disso, as lojas vendem cerca de 5 mil artigos
de marcas proprias, que oferecem ao consumidor alter-
nativas de qualidade garantida e preco baixo. No varejo,
os produtos Great Value, BIG, Mercadorama, Nacional e
Bompreco (alimentos, higiene e limpeza) tém qualidade
equivalente a marca lider e sdo vendidos a precos mais
competitivos. A linha Mais por Menos (alimentos, limpeza
e descartaveis) atende as necessidades basicas dos consu-
midores com o preco mais baixo da categoria. Durabrand
(eletrdnicos), Equate (higiene e perfumaria), Ol Roy (linha
pet) e Select Edition (linha téxtil) sdo outros exemplos de
produtos fabricados especialmente para o grupo.

No atacado, que atende também os comerciantes,
as lojas Maxxi trabalham com as marcas Top Max (lim-
peza, descartaveis e alimentos) e Top Chef (artigos para
os transformadores), e o SAM’S CLUB com a Member’s
Mark (alimentos e ndo-alimentos para o consumidor fi-
nal), Bakers & Chefs (linha desenvolvida para o transfor-
mador) e SAM’S (produtos para o revendedor e com o
menor preco da categoria).

A politica de Preco Baixo Todo Dia, o sortimento de
mercadorias adaptado ao consumidor de cada regido e
a presenca da rede em diferentes segmentos de merca-
do caracterizam a estratégia de negdcios da empresa e
impulsionam seu desempenho. A partir de um cenario
favoravel - caracterizado pelo aumento do poder de
compra da populagdo de menor renda e acesso facilita-
do a crédito -, o Wal-Mart teve um crescimento nominal
de 16,2%, acima do indice registrado no setor varejista
como um todo, segundo pesquisa realizada pelo IBGE,
que foi de 14,1%, em 2007.

A ESTRATEGIA

DE PRECOS DA
COMPANHIA AJUDA
AS PESSOAS

A ECONOMIZAR E
VIVER MELHOR

DISTRIBUICAO DE RIQUEZAS

Pessoal e encargos - R$ 1,046 bilhdo
Impostos, taxas e contribuigdes - R$ 1,040 bilhdo

FUNCIONARIOS POR REGIAO

CENTRO-OESTE
1,6%

NORDESTE
34,6%

SUDESTE 67,8 MIL

20,8% EMPREGOS
DIRETOS




CONTRIBUIGCAO ECONOMICA

ACESSO A SAUDE

AS 134 FARMACIAS PROPRIAS da rede Wal-Mart ofe-
recem ao consumidor a oportunidade de comprar me-
dicamentos genéricos - antibioticos, analgésicos, antiin-
flamatorios, diuréticos, remédios de uso continuo para o
controle de diabetes, hipertensdo e problemas cardiacos
- por menos de R$ 10,00. A acdo comecou em junho de
2007 com o objetivo de garantir medicamentos a precos
mais acessiveis a populacao.

Nos seis primeiros meses o programa de genéricos
possibilitou aos consumidores uma economia total de
R$ 6 milhdes. A lista de remédios - de 300 a 500 itens
- varia de acordo com a regido do pais. Os medicamen-
tos sdo vendidos nas farmacias Bompreco e Todo Dia e
nas drogarias Wal-Mart, Nacional, BIG e Maxxi. Ainiciativa
também foi implementada em outros mercados da rede,
como Estados Unidos, México e Porto Rico.

Uma pesquisa da Organizacdo Mundial da Satde
aponta que mais de metade dos pacientes abandonam
o tratamento por Ndo conseguirem arcar com os custos
dos medicamentos. Precos mais acessiveis podem contri-

buir para mudar essa realidade e o Wal-Mart acredita que
pode fazer a diferenca.

A estratégia de melhorar a vida das pessoas com
precos baixos nos remédios foi positiva também para
a propria rede, que ja alterou o perfil dos negocios das
farmacias. Com a implementacdo do programa, a par-
ticipacdo dos genéricos nas vendas saltou de 7% para
13%. A meta para 2008 é gerar uma economia de R$ 12
milhdes para os brasileiros.

GENERICOS COM PRECOS
DE ATE R$ 9,90 FACILITAM O
ACESSO A MEDICAMENTOS
E GERAM ECONOMIA

TOTAL DA ORDEM DE

R$ 1 MILHAO AO MES PARA
OS CONSUMIDORES
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IMPULSO AOS PEQUENOS

O MERCADO CONSUMIDOR de Salvador (BA) ficou mais
proximo para pequenos produtores de peixe, palmito, fari-
nha de mandioca e artesanato de piagava do Baixo Sul da
Bahia. Em 2007, com o fornecimento intensificado de seus
produtos as lojas do Wal-Mart em Salvador, as cooperati-
vas da regido triplicaram as vendas mensais de farinha e
palmito e quadruplicaram as de peixe, aumentando a ren-
da das familias produtoras.

A relacdo com o Wal-Mart ajuda a consolidar as ini-
ciativas de fomento econdmico a regido, executadas por
agentes como Fundacdo Odebrecht, Embrapa (Empresa
Brasileira de Pesquisa Agropecuadria), Sebrae (Servico de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas), Governo do Esta-
do e prefeituras. O Baixo Sul fica a 270 quilédmetros a su-
deste de Salvador e retine 11 municipios, com cerca de 270
mil habitantes. A economia local se baseia na agricultura,
na pesca e no turismo, e sdo baixos os indices de desen-
volvimento.

Organizados em cooperativas, os produtores pude-
ram se profissionalizar e, hoje, atuam integrados. A coope-
rativa que fornece tilapias ao Wal-Mart, por exemplo, com-

pra de outra cooperativa local a ragdo utilizada para alimentar
os animais. Os peixes sdo criados em tanques-rede, um siste-
ma que ajudou a combater a pesca predatéria e garantiu uma
alternativa de renda compativel com a cultura pesqueira local.
O uso daracdo - 100% organica - abriu novas possibilidades
de comercializacdo para a mandioca, produto tipico da regido,
que garante o sustento de centenas de produtores.

O projeto, que teve inicio em 2005 em duas lojas, foi sen-
do ampliado e em 2007 chegou atoda arede da cidade. Acoes
de marketing nas lojas reforcaram a divulgacdo dos produtos
e também contribuiram para aumentar as vendas. O abasteci-
mento mensal de filés de tilapia, por exemplo, chega a quatro
toneladas. Desde setembro, a parceria passou a incluir tam-
bém a producdo de artesanato de piacava, tipica da regido. As
pecas foram inicialmente vendidas em um estande no Hiper
Bompreco Iguatemi, por um més, e passaram a ser comercia-
lizadas dentro da loja.

As acSes beneficiam cerca de 500 familias que integram a
cadeia produtiva da mandioca, 300 da cadeia do palmito, 100
da piscicultura e 100 familias de artesdos vinculados a cadeia
produtiva da piagava.



