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De volta pa-
ra Hong Kong, 
a maior feira da 
indústria de ba-
se para produ-
toras de cou-
ros e calçados, a 
APLF superou as 
expectativas das 
empresas brasi-
leiras. Apoiadas 
pelo Brazilian 
Materials, nove 
empresas do setor repor-
taram negócios que ultra-
passam US$ 16 milhões, en-
tre efetivados e alinhavados 
no evento realizada entre os 
dias 21 e 23 de março. A ci-
fra é mais do que o dobro do 
registrado na edição de 2023 
(US$ 7 milhões). 

A gestora de Marketing 
e Relacionamento da As-
sintecal, Aline Santos, con-
ta que o retorno da feira a 
Hong Kong, após cinco anos 
ocorrendo em Xangai e Du-
bai, facilitou as negociações. 
“As facilidades para a entra-
da em Hong Kong ajudaram 
muito na visitação ao even-
to. Tivemos visitas impor-

tantes de gran-
des players dos 
mercados da 
China, Índia, 
Indonésia, Es-
tados Unidos, 
México, Tailân-
dia, Itália, Vie-
tnã, Paquistão, 
Turquia, Filipi-
nas, Rússia e Ja-
pão”, destaca.

Segundo ela, 
foram realizados 178 conta-
tos com o mercado interna-
cional. “Mesmo com o mer-
cado externo ainda muito 
instável, os negócios surpre-
enderam positivamente. Os 
materiais e químicos brasi-
leiros são cada vez mais bem 
vistos pelo mercado inter-
nacional, devido aos atribu-
tos de qualidade e sustenta-
bilidade, e isso ajuda muito 
no desempenho”, acrescen-
ta Aline.

Participaram da APLF as 
empresas Systemhaus, Quí-
mica Carioca, Corium Quí-
mica, Seta, Master Equipa-
mentos, Noko, Ecovita, 
Michelon e Tanac.

Feira em Hong Kong 
deve gerar US$ 16 mi

Aline Santos

Muito se fala em co-
mo as empresas de vare-
jo irão passar os próximos 
anos e quais serão seus de-
safios, especialmente após 
as mudanças do compor-
tamento do consumo com 
a pandemia. Alguns espe-
cialistas comentam sobre 
como comportar-se diante 
dos Millenials (consumi-
dores nascidos entre 1981 
a 1995) e a Geração Z (jo-
vens que nasceram de 1995 
a 2009), outros abordam o 
marketing digital e a multi-
canalidade, enfim, grandes 
temas com tratativas singu-
lares e específicas.

Conforme o diretor da 
AOzawa Consultoria, An-
derson Ozawa, todos os 
temas são importantes e 
devem ser considerados. 
“Mas, o verdadeiro desa-
fio é fazer o básico bem-
-feito. Sabe operar e gerir 
seu negócio, deixar de lado 
o Complexo de Gabriela - 
‘eu nasci assim, eu cresci as-
sim, eu sou mesmo assim, 
vou ser sempre assim’ - e a 
vaidade, e olhar para den-
tro do seu negócio, pron-
to a estruturar uma gestão 
de rotinas que busca maior 
governança, melhor desem-
penho e maior lucrativida-
de”, aponta. 

Por isso, o especialista ci-

Fazer o básico bem-feito é 
uma das tarefas do varejo
Confira dicas a serem implementadas para o sucesso da sua empresa

Saber operar e gerir o negócio é determinante para o sucesso e a manutenção da empresa

ADOBE STOCK

AREZZO ATINGE FATURAMENTO HISTÓRICO DE R$ 6,1 BILHÕES

A Arezzo&CO (Campo 
Bom/RS), uma das princi-
pais empresas da indústria 
da moda brasileira e fabri-
cante da marca de calçados 
Schutz, atingiu, no acumu-
lado do ano passado, um 
faturamento de R$ 6,1 bi-
lhões, crescimento anual 
de 16,4% e recorde histórico 
da companhia, que recente-
mente anunciou a incorpora-
ção das operações do Gru-
po Soma (Rio Janeiro/RJ), 
detentor das grifes Farm e 
Animale, criando um conglo-
merado de grifes com fatu-
ramento de R$ 12 bilhões 
– o negócio ainda aguarda 
aprovação do Conselho Ad-
ministrativo de Defesa Eco-
nômica (Cade).

Em 2023, a Arezzo&Co re-

gistrou receita líquida de R$ 
4,846 bilhões, alta de 14,5% 
ante 2022.

A empresa terminou o ano 
passado com 1.052 lojas no 
Brasil e dez no exterior. O 
mercado internacional “se 
mostrou mais desafiador” 
para a companhia, que en-
cerrou a operação de du-
as lojas Schutz nos Esta-
dos Unidos em dezembro 
do ano passado.

Lucro líquido
No quarto trimestre do ano 

passado, a companhia apre-
sentou lucro líquido recor-
rente de R$ 125,7 milhões, 
uma alta de 22,5% na com-
paração com o mesmo perí-
odo de 2022.

Já o Ebitda (lucros antes 
de juros, impostos, depre-

ciação e amortização) re-
corrente chegou a R$ 221 
milhões, um crescimento 
anual de 16%.

A receita líquida fechou 
em R$ 1,424 bilhão no perí-
odo, alta de 8,6% ante o quar-
to trimestre de 2022. Já a re-
ceita bruta da empresa foi de 
R$ 1,801 bilhão, crescimento 
anual de 11,3%.

Canais de venda
Os canais físicos mono-

marca da Arezzo, que con-
templam franquias e lojas 
próprias, cresceram 10,8% no 
quarto trimestre de 2023 ver-
sus igual período de 2022, 
com o canal de franquias 
registrando um aumento de 
5,7% no faturamento bruto, 
a R$ 361 milhões, e o de lo-
jas próprias subindo 15,1%, 

a R$ 462 milhões.
Já o canal multimarcas 

da empresa ficou estável 
na comparação ano a ano, 
em R$ 378 milhões, com re-
dução das vendas da mar-
ca Reserva no canal, movi-
mento que a Arezzo atribuiu 
a uma “resposta à estratégia 
de revisão de pontos de ven-
da diante da priorização do 
branding”.

No comércio eletrônico, a 
Arezzo cresceu 29,4% na ba-
se anual, totalizando R$ 452 
milhões em receita bruta.

A empresa registrou cres-
cimento de vendas em todas 
as marcas no ano passado. 
Os destaques em relação a 
2022 foram Vans (+27%), 
AR&CO (+26%), Arezzo 
(+14%) e Anacapri (+21%).

ta que primeiro é preciso 
aprender a andar, para de-
pois correr. “Mas é preci-
so querer e aprender a fa-
zer isso. Grandes, médias e 
pequenas empresas, todas 
sofrem desse Complexo de 
Gabriela, pois têm inefici-
ências em suas operações 
que acarretam reduções 
de décimos de percentual 
em sua lucratividade. Pode 
parecer pouco, mas em um 
segmento onde as margens 
são sempre apertadas, qual-
quer ganho, por menor que 
seja, pode fazer muita dife-
rença”, define Ozawa.

Outro ponto relevante é 
a gestão dos estoques. O 
abastecimento de produ-
tos também falha algumas 
vezes, consequência da ro-
tina inexistente. “A soma 
de todas essas ineficiên-
cias reduzem seu resulta-
do silenciosamente e cons-
tantemente. Você quase não 
percebe, mas é como se aos 
poucos estivesse rasgando 
dinheiro”, alerta.

Como toda organização, 
uma empresa é um meca-
nismo, uma engrenagem 
que precisa funcionar de 
maneira sincronizada, no 

tempo certo, para ter o me-
lhor desempenho. “Então 
comece pelo básico bem-
-feito. Leia mais, assista 
mais, invista mais em pro-
cessos, pessoas e tecnolo-
gia”, orienta o especialista 
em governança Operacio-
nal e Corporativa.

A dica final é identificar 
onde você quer chegar com 
a sua empresa, quais resul-
tados quer atingir e, para 
isso se tornar realidade, é 
preciso construir uma es-
trutura de gestão e rotinas 
que façam tudo isso se tor-
nar palpável.

Maior produtora de cal-
çados do mundo, com mais 
de 11 bilhões de pares pro-
duzidos por ano, a China é 
uma referência internacio-
nal em termos de avanços 
tecnológicos para aumen-
to da produtividade do se-
tor. Visando gerar negócios 
e colher insights desse mer-
cado, a Associação Brasilei-
ra das Empresas de Compo-
nentes para Couro, Calçados 
e Artefatos (Assintecal) pro-
move, em setembro, a par-
ticipação de empresas na 
maior feira da indústria de 
base no mundo, a All China 
Leather (ACLE), e uma mis-
são em importantes polos 
produtivos chineses. Am-
bas as iniciativas ocorrem 
por meio do Brazilian Ma-
terials, programa de apoio às 
exportações de componen-
tes e químicos promovido 
pela Assintecal em parceria 
com a Agência Brasileira de 
Promoção de Exportações e 
Investimentos (ApexBrasil).

 Com mais de mil exposi-
tores e recebendo cerca de 
30 mil visitantes de 29 paí-
ses, a ACLE acontece entre 
os dias 3 e 5 de setembro, 

em Xangai. Já a missão ao 
mercado chinês está prevista 
para a semana seguinte, en-
tre 9 a 13 do mesmo mês, e 
prevê visitas a centros tec-
nológicos, institutos, shop-
pings e empresas nos polos 
de Guagzhou, Shenzhen e 
Dongguan.

 “Trata-se de uma mis-
são completa, que reunirá 
oportunidades de negócios 
com o maior mercado de 
calçados do mundo e mui-
ta informação de qualida-
de que, certamente, torna-
rá a indústria nacional mais 
competitiva”, comenta o pre-
sidente da Assintecal, Ger-
son Berwanger, ressaltando 
que as empresas brasileiras 
não podem “seguir tratando 
a China como uma ameaça 
sem aprender com ela”. 

Tanto a feira ACLE quan-
to a Missão serão subsidia-
das pelo programa Brazilian 
Materials. As inscrições são 
limitadas e acontecem até o 
dia 22 de abril, partindo de 
US$ 2.880 para a feira e US$ 
800 para a Missão. Mais in-
formações e inscrições pelo 
e-mail relacionamento@as-
sintecal.org.br.

Missão na China em 
busca de negócios


