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nire o8 novos hibitos de vida
nas grandes cidades, dois deles,
o da necessidade de se fazer

pelo menos uma relesgao forade casa

vodeaumentaroconsumode conge
lados, ém alavancado o segmentode
food service. Sdo costumes j4 consali-
dados e que ganham forga & medida
que as mulheres continuam saindo
de casa para trabalhar, Ao cresce
em ritmo mais velor que o do varggo
tradicional, esse canal de vendas de
alimentos industrializados toma-se
cada dis mais importante para a
indistria, Segundo o economista
Cleber Sabonaro, da Assoctacao Bra

sibeiradas Indiistrias da Alimentacao
{Abial, em 2007 o mercado de food
service teve uma expansio de |6%,
bem maior que os 1 1.2% alcancados
pelos supermercados,

Ermn 2002, a inddstria de alimentos
[aturou RS 78,5 bilhies com as vendas
Jpara o vareps traclicional ¢ RS 25,9
hilhiees com o food service, Fm 2007,
a inddstria vendeu RS 122,7 bilhoes
para o varcjo ¢ S 50,3 balhises para
o food service, Consideradaos os Gli-
mas dez anos, as vendas da indistna
para o varejo tradicional cresceram
7.6%, enquanto as vendas para o
novo canal aumentaram 13,75 Com
esses dados, Sabonaro sinaliza gue
o canal de vendas ainda tem muilo
espago para crescer. “Cacda ponto
percentual acrescentado 3 renda
dos (rabalhadores representa 1.4%
de aumento no food service”, diz ele,
lembrando tambem que ogastocom

refeictes fora de casa ji representa
5% do orcamento total destinado i
alimentacio de uma lamilia, segun-
do dados do Instututo Brasileiro de
Geoprafia e Estatistica (IBGE )

Ele destaca também que o hi-
bito de comer fora de casa ndo ¢
privilégio de uma classe social. Os
programas de governo com refei-
coes [omeg iclas gratullamente ou
aliamenie subsidiadas colocam a
populacio de baixa renda também
entre o5 beneficiados pelo sistema
de refeiches eoletivas, “0 cenario
economico ndo perdeu pujanca, e
o aumento de emprego i margem
para boas expectativas de expansiao
para o setor”, diz. E cita o caso das pa-
|.1||i'|.|'|.|.|'I|L' L1 I'lll.l|!||.'tl1u.||.|.|||1'|.'-\.l.4|l
alerecendo refeigoes, aproveitando
um nicho que niao estava sendo
atendido, Fm 2007, esses estabele-
cimenios compraram BS 7 4 bilhoes
da indistria abimenticia, nliners
expressivo diante dos RE 50,3 halhoes
de todo o canal de food semace

"% nossos quase 1.500 formece-
dores sio parceiros tio interessados
CpLiAnID mos Na I_'IH'\!.IL..IIIIh'iIlH|'|II:Il|
servicn”, entende Qbivio Machadlo,
diretor de suprimentos da Gran 5a-
;NHI'.l'Il'l'llI-“!-H.11.'Il-"\|qllll-.lli|t"\-l.I'IJ]U'
rativos que atende 850 compinhias
em todo o pais, com uma meédia de
650 mil refeigoes por dia. "Como
cada regido tem seu cardipio espe-
cifico, temos pequenos [omecedores
regioniais, além das gagantes mult
macionais”, diz, Alguns exemplos: no

Amazonas, a dieti & nca em peixe de
no ¢ farinha; no Rio Grande do Sul,
o mabor consumo € de came de boi,
mas ocorte & diferente daguele feito
em Sio Paulo. *“Mantemos parceiros
que atendem is peculiaridades dos
restanrantes, nos dois estados.”

Machado explicaguea qualidade
dos produtos e servigos ¢ medida a
cacla entrega, por pessoal treinaco. O
rigor ndo & s6 na escolha do lomece
dor. Avigilincia é permanente e ndo
se limita i entrega do produto. "Fa-
2EMos visitas it EAranir as hoas
praticas ill' SCEUranca itl[I'I'IL‘H[.'Il'. e
cundiohes de trabalho e preservagio
do meio ambiente,”

No caso de produtos agricolas,
cquipes especializadas vio ate o pro
dutor e discutem a forma de alxer
uma mercadona melhor, que atenda
s necessicladlesda empresa. Em 2KIE,
a Gran Sapore pretende libertar-se
das importagdes ¢ produzir wn pure
,Llul'nl1!1‘~|r.lk|1||}|}rl.t\|1-.|.1.|1.|'~ Para
1SS0, Sels IECTIoDs cslao discutingdio
L s Elli.ltl.l.llrll'l,'\ |.|1.' [ATRENY |,|h||||a|_'| i
tiva de a0 Paulo sobre qual sena a
melhor semenie. Assim gue sechegay
d I CORn |1|-\-|Il. 5500 Lﬂrl]u':.lru.l
vai plantar e fomecer toda a batata
servida sob o marca Gran Sapore
Femecedores ¢ empresa acreditam
Ui S |!'.'!rL'L'I'I.!.- ASSIY e LOrmam
as relacdes duracouras, para bam
angriniio e ambas as panes,

Mocasode vanos iposde verduras,
tsso i & uma realicdade, O desenvolv
mentodaembalagem avicuo propor



clonou wma sobrevida para as folhas
dealface, agrifio e nicula, que saemdas
hortasdo prt Wlutorem S » Jode 1ela Boa
Vista e viao compor as saladas servidas
pela Gran Sapore em todo o pais.,

O crescimento do mercado de re-
leicoes coletivas tem garantido uma
grande capacidade de comprae, com
isso, na hora da negociacio, as em-
presas tém conseguido manter seus
precos. Até agora, a alta verificada
no varejo nao chegou ao food servi-
ce. Assim, tanto Sabonaro, da Abia,
como Machado, da Gran Sapore, niio
alimentam expectativas de aumento
{'hl“‘l""ihi'n'ﬂrlli"- Custos

Cadavez mais, 0 pequeno e médio
produtores tornam-se parceiros da
empresa de refeicoes coletivas, para,
juntos, desenvolverem um produto
que atenda a uma necessidade espe-
cifica, A grande indstna nio faz par-
ceria explicita, mas também estd de
olho nas necessidades do food service
e se apressa em buscar solugdes,

A Nestlé, por exemplo, estid nesse
mercado desde 1962, Comecou com
a linha Maggi e hoje tem 100 itens.
Além disso, oferece muitos cursos para
seus clientes: desde orientacio para o
crescimentodonegdcioate aulas para
aprender a apresentar os pratos,

A gigante suica também vé o
mercado de alimentacio fora de
CAsA COMO UM area estratégica, com
crescimento acima da média ¢ que
promete oportunidades comerciais
importantes. De olho nas necessida-
des e especilicidades de seus clientes,
aempresa acaba de langar temperos
adequados para o paladar do nordes-
tint ¢ uma cobettura de chocolate
amargo 70% de cacau, para atender
o pliblico mais sofisticacdo. Na drea
de bebidas, a novidade ¢ o Nescau,
desenvolvido para ser servido direto
no ponto-de-venda. Hi também as
embalagensde | quilodalinha dedo-
cinhos Moca, projetadas para atender
os estabelecimentos que procuram
menor custo ¢ maior rentabilidade
de suas receitas

Por seu lado, a linha [ood service
da Fleischmann - que hi anos for-
nece fermento ¢ mistura para bolo,
pido de queijo e pao de batata para

Santos, da Martin-Brower: carretas com temperaturas diferentes levam de copos a paes ¢ molhos
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padarias ¢ restaurantes - ampliou
seu leque e hi dois anos entrega
para esse mercado ovos inteiros, $6
claras ou s6 gemas, pasteurizados
e embalados em caixinhas longa-
vida especialmenie desenvolvidas
para o produto. Segundo Monigque
Person, gerente de desenvolvimento
de novos negdcios da empresa, a
receptividade foi imediata. “Imagi-
ne um restaurante gue serve 10 mil
refeiches por dia. Para serviromelete,
serdo necessirios cerca de B00 quilos
de ovos. Olha o trabatho de quebrar
cada ovo separado, para ndo correr
o risco de colocar um ovo ruim junto
com os demais e ai ter que jogar tudo
fora. Nosso produto foi quase uma
alforria para o pessoal da cozinha,™

0 ovo é um ingrediente impor-
tante na cozinha, mas ¢ também o
que apresenta o maior risco, Tanto

dequebra quanto de contaminagio.
Por isso, ao oferecer um produto

Retrato da industria
de alimentacdo

{Faturamento por segmento,
em RS bilhdes)

pasteurizado, em embalagem que
nio “quebra”, a Fleischmann caiu
nas gracas dos cozinheiros. Mas nio
deitou sobre os louros. Segue pes-
quisando formas de melhorar seu
produto. Quando a rede de fast-food
McDonald's comegou a servircafé da
manhi, por exemplo, passou a usaro
Fleisheggs para fazer omelete. “Além
de desenvolver uma embalagem
especial, com tampa, treinamaos sua
equipe para manusear corretamente
o produto e evitar contaminagio”,
conta Monique.

Atenta ds necessidades de seus
clientes, a Fleischmann descobriu
também que havia espago para so-
bremesas i base de ovos. E langou o
quindim em embalagem longa-vida,
A mistura vem pronla, s & preciso
acrescentar coco. Fol um sucesso nos
restaurantes e nas padarias,

Quando se fala em fornecedor
para o mercado de refeigoes coleti-

vis, pensa-se logo em qualidade e
prazo. O ganho no setor € pequeno,
dizem todos os envolvidos, mas as
perdas podem ser muito grandes e,
por isso, as coisas tém que funcionar
com a precisdo de um relégio suigo.
E assim que opera a Martin-Brower,
multinacional americana que hi 26
anos atua no Brasil e € a principal for-
necedora global do McDonald's. Para
atender aos mais de 500 restaurantes
darede, aempresa contacomgrandes
carretas que possuem trés ambientes
com temperaturas diferentes: um
gelado, outro resfriado e o terceiro
com temperatura ambiente.

530 essas carretas que levam, por
exemplo, 80% de todo o material que
aloja de Manaus precisa - de copose
guardanapos a pies e molhos. Uma
central de distribuicio no Recife abas-
tece as cidades das regioes Norte ¢
Nordeste. “Fazemos esse servigo, mas
niio somos meros atacadistas”, expli-
<a Augusto Santos, diretor de contas
nacionais e internacionais da Mar-
tin-Brower. “Ns agregamos servico
a0 produto que entregamos € temaos
estrutura para oferecer solugoes com
padrio de qualidade internacional
para o mercado de refeigbes”, acres-
centa, A empresa compra, armazena
edistribui alimentos secos, resfriados
econgeladosem todoo pais. Para isso
conta com centrosde distribuicho em
S3o0 Paulo, Rio de Janeiro, Curitiba,
Juiz de Fora e Recife,

No Brasil, a Martin-Brower de-
senvolveu um sistema sofisticado
de comunicagio com os clientes
que permite que os pedidos sejam
feitos pelo portal da empresa. Como
ele armazena essas informactes, é
capaz de tracar um perfil do cliente
edetectar até pequenos enganos, por
exemplo um pedido de 5 mil copos,
quando o normal € de 500, O sistema
dispara o alerta ¢ €spera a corregio
ou confirmagio do pedido.

Segundo Santos, o food service
caminha para ser um importante
nicho da economia. “E a Martin-
Brower, com sua trajetoria ji con-
solidada nos Estados Unidos e no
Canadi, tem expertise na oferta de
solughes para o mercado.”



