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aprenderam a fazer negócio tra-
balhando intensamente, vivendo 
cada aspecto da natureza do traba-
lho comercial, se relacionando de 
forma direta com os funcionários, 
atendendo pessoalmente ao públi-
co sempre de forma harmônica. E 
mesmo diante do crescimento do 
conglomerado de empresas que 
eles construíram, o tradicional 
modo de prosperar não foi aban-
donado, na medida do possível.
 

Um fenômeno
 
Reginaldo Carvalho não se limita a 
administrar de seu gabinete um gru-
po cujo faturamento supera o mar-
co de R$ 1 bilhão anual, conta com 
quase oito mil funcionários, possui 
54 lojas espalhadas pelo Piauí e Ma-
ranhão, e 3 centros de distribuição. 
É líder do mercado com 36 lojas 
somente em Teresina, entre ataca-
do e varejo. Ele encontra tempo, 
inclusive, para ser o garoto-propa-
ganda do Carvalho Supermercado 
–o antigo Comercial Carvalho–, 
colocando sob risco certas regras 
consagradas da publicidade. Não 
é comum ver grandes empresários 
atuando em anúncios televisivos de 
seus próprios produtos e serviços, 
mas Reginaldo contraria este padrão 
publicitário apostando na intuição 
e estratégia de transmitir a impres-
são de simplicidade e proximidade 
com o consumidor. E mais do que 
isso, ele consegue pleno êxito com 
incursões deste tipo, chamando a 
atenção de todo o País, sobretudo 
da grande imprensa nacional.
 
O Carvalho Supermercado é o car-
ro-chefe das operações do grupo, e 

desbanca a concorrência de gigan-
tes no Piauí. Já é considerada uma 
“empresa emergente” no contexto 
da economia brasileira, e destaca-
-se como uma das mais importan-
tes do Nordeste. Nesse sentido, tem 
atraído a cobiça de grandes fundos 
de ações nacionais e internacionais, 
os chamados “private equity”, espe-
cializados na compra de participa-
ção em empresas emergentes.

Atraindo capital
 
O jornal O Estado de São Paulo, por 
exemplo, citou o Carvalho Super-
mercado entre os cobiçados pelos 
investidores, que buscam institui-
ções de capital fechado que atuam 
nos setores de infraestrutura e bens 
de consumo, permanentemente em 
alta. Mesmo com o processo de de-
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Casal começou história de sucesso há 25 anos



| 09 DE OUTUBRO, 2011 | REVISTA CIDADE VERDE32

Comércio

saceleração da economia brasileira, 
o Carvalho Supermercado é uma 
empresa interessante para esses in-
vestidores, já que os prognósticos 
indicam que deverá crescer pro-
gressivamente.
 
Ainda de acordo com o jornal pau-
listano, quase a metade das emer-
gentes planeja crescer anualmente 
entre 10% a 25% nos próximos cin-
co anos. Essa expectativa é com-
partilhada pelo Grupo Carvalho. 
Por isso, o interesse por parte de 
grandes fundos de ações que pre-
tendem injetar o capital necessário 
a esse crescimento. Há também a 
possibilidade da abertura do capi-
tal das emergentes para participar 
diretamente da Bolsa de Valores de 
São Paulo (Bovespa).
 
“Nós buscamos neste ano um cres-
cimento entre 15% e 18%”, revela 
Reginaldo Carvalho. “Nós estima-
mos um crescimento de 20% para 
o ano de 2012”, projeta o presidente 
do grupo, acrescentando que deve-
rão ser inauguradas mais seis novas 
lojas no próximo ano, a despeito 
de qualquer rumor sobre recessão 
econômica mundial. “Crise é estí-
mulo à gente buscar oportunida-
des. Crise só existe na cabeça dos 
fracos. Não estamos neste rol dos 
fracos.”
 

Parâmetro de
desenvolvimento
 
O Grupo Carvalho continua avan-
çando de forma admirável, con-
solidando uma experiência em-
presarial genuinamente piauiense, 
e com fôlego para ampliar suas 

atividades. A própria trajetória do 
grupo é digna de parâmetro para o 
desenvolvimento de um estado que 
até bem pouco tempo parecia des-
tinado ao eterno ostracismo junto 
à periferia econômica e sociocultu-
ral da nação.
 
Segundo Van Carvalho, o Piauí 
sempre foi visto pelo casal como 
um Estado de grande potencial. 
“É tanto que o Carvalho, nestes 25 
anos, conseguiu crescer gradativa-
mente 15%, 20%”, justifica a em-
presária. “Houve ano em que cres-
cemos quase 30%, sempre abrindo 
lojas, expandindo, modificando, re-
formando. Então, não conseguimos 
ver o Piauí, em nenhum momento, 
como um Estado pobre, decadente, 
que não cresce.”
 
Hoje, o Piauí, através de represen-
tantes como o Grupo Carvalho, 
está ganhando cada vez mais pro-
jeção no mundo dos negócios. Isso 
se deve, entre outros fatores, à cria-
tividade de seus empreendedores, 
e à capacidade de trabalho de seu 
povo. Com certeza, a experiência 
do Grupo Carvalho é parte do pro-
cesso de elevação da autoestima do 
piauiense, desde o começo de tudo, 
no dia 23 de setembro de 1986, 
quando Reginaldo e Van abriram 
uma mercearia em Teresina.

Começo 
de uma história
 
Pouco antes de montar o pequeno 
comércio, num ponto alugado, a ex-
periência considerada oficialmente 
o embrião do grupo aconteceu por 
meio das incursões de Reginaldo 
Carvalho pelo interior do Piauí, a 
bordo de um velho Chevette Hatch. 
O veículo carregava algumas miu-
dezas para vender –pronta entrega. 
Reginaldo anotava os pedidos, e 
posteriormente entregava as res-
pectivas mercadorias numa Kombi 
emprestada do primo.
 
As viagens, no entanto, não pa-
raram. As desventuras do Plano 
Cruzado, com o congelamento de 
preços e serviços, e o consequen-
te desabastecimento, fizeram com 
que Reginaldo buscasse merca-
dorias em Fortaleza (CE) e Recife 
(PE) para atender a uma demanda 
que os supermercados não tinham 
condição de contemplar. “Viramos 
um fenômeno na cidade durante o 
plano Sarney”, lembrava Van du-
rante entrevista a um jornal de cir-
culação nacional.
 
A mercearia prosperava enquanto 
as mercadorias desapareciam das 
prateleiras nos supermercados da 
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cidade. “As pessoas queriam fazer 
estoque, mas as prateleiras estavam 
vazias”, completa. Enquanto o ma-
rido passava semanas viajando em 
busca de produtos a empresária to-
cava o mercadinho de 100 metros 
quadrados, na Rua João Cabral, que 
passou a vender no varejo, além do 
atacado, e crescer sem parar.

 
Tempos da mercearia
 
Van Carvalho, mãe de Danilo e Re-
ginaldo Júnior, lembra dos tempos 
difíceis com um pouco de nostalgia. 
“Quando a minha mãe não podia fi-
car com o Danilo, eu o levava para o 
armazém.” O esforço foi plenamen-
te recompensado, como se sabe.
 
O espaço começou então a ficar 
pequeno, e Reginaldo Carvalho 
resolveu abrir outro depósito –a 
Margarida–, que depois se trans-
formou na primeira loja de varejo, 
localizada na Zona Leste, em 1991. 
Era o começo efetivo da grande 
rede de lojas de atacado e varejo 
do grupo, sempre especializado na 
comercialização de alimentos, be-
bidas, limpeza, higiene, magazine, 

bazar e importados. O sucesso foi 
imediato, e os encorajou a lances 
mais ousados, como investir num 
comercial de TV.
 
“O comercial era uma amostra para 
a gente conhecer o efeito da mídia, 
e foi ao ar com preços até abaixo 
do custo, mas tivemos que mantê-
-los,” declara o empresário. Isso foi 
determinante não apenas do pon-
to de vista do efeito imediato, mas 
também pelo início da construção 
de uma das principais marcas do 
grupo: preços baixos. Inteligente-
mente, esse conceito foi sendo con-
solidado à medida do crescimento 
dos negócios.
 

Conceito construído
 
“Desde o início, nossa filosofia foi 
trabalhar com preço competitivo, 
mais baixo, que eu sempre chamei 
de preço justo,” complementa Regi-
naldo.  “O consumidor quer benefí-
cio, e aliado a esses bons preços, e a 
essa integração com o nosso clien-
te, o que fez com que despertásse-
mos à ideia de abrir mais portas, 
lojas onde está o cliente.” 

O diferencial do preço baixo se fir-
mou com a fidelização dos clientes, 
que foram se multiplicando em 
escala geométrica, ano após ano, 
possibilitando novos investimentos 
por parte do grupo, a abertura de 
novas lojas, a implantação de cen-
tros de distribuição, etc. Hoje, o 
Grupo Carvalho dispõe de 37 lojas 
de varejo, 14 filiais de atacado, três 
centros de distribuição e mais 12 
lojas atacarejo. São 40 lojas, entre 
varejo e atacado, somente em Te-
resina.
 
Para o presidente do grupo a pro-
ximidade com o cliente sempre foi 
buscada. “Desbravamos aqui al-
guns bairros de pessoas muito hu-
mildes”, destaca, se referindo à es-
tratégia de apostar no potencial de 
consumo das classes C, D e E, outro 
grande diferencial quanto à estra-
tégia da concorrência, para quem, 
nos anos 90, seria inimaginável 
priorizar a base da pirâmide so-
cial. O Grupo Carvalho, portanto, 
protagonizou certo pioneirismo no 
ramo de supermercados no Piauí.
 
A capital piauiense permitiu a ex-
pansão vertiginosa do grupo, em 
função de uma aposta na pujança 
econômica da cidade e no respecti-
vo potencial de consumo. Por isso, 
há filiais em todas as zonas de Te-
resina, sempre com uma loja pró-
xima do cliente. Aproveitando esse 
potencial do mercado consumidor 
teresinense, o grupo conseguiu 
crescer atuando no varejo. Atual-
mente, o varejo representa 70% do 
faturamento do Grupo Carvalho.
 
Os 30% restantes ficam com o ata-
cado, que se divide entre o distri-Vendas no varejo representam 70% no faturamento do Grupo Carvalho
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buidor e as lojas de balcão, denomi-
nadas Carvalho Atacadão, situadas 
no Piauí e Maranhão. O crescimen-
to do grupo impôs a diversificação 
de suas atividades, assumidas por 
oito empresas criadas para admi-
nistrar a complexidade de empre-
endimentos de tão grande enverga-
dura. Assim surgiu, por exemplo, o 
Carvalho Mercadão –uma loja que 
reúne no mesmo lugar as vendas 
no atacado e varejo.
 

Expansão do grupo
 
Funcionando como modelo ataca-
rejo, o Carvalho Mercadão é um 
dos maiores hipermercados do 
Nordeste, e abriga outras empresas 
do grupo como a Loteria Hiper-
Sorte, que é mais uma atividade 
agregadora de serviços ao cliente 
do grupo. Há também a Carvalho 
Imobiliária, que cuida do patrimô-
nio imóvel das empresas. A Valor 
Factoring oferece consultoria fi-
nanceira aos clientes, especial-
mente no que diz respeito a ope-
rações de descontos em cheques e 
duplicatas.
 
A Carvalho Publicidade atua como 
“house-agency”, ou seja, a agên-
cia de publicidade do grupo, cujas 
necessidades de comunicação são 
satisfeitas internamente através do 
trabalho de profissionais dos mais 
diversos setores da publicidade. Isso 
tem garantido celeridade e qualida-
de na confecção de produtos grá-
ficos e eletrônicos. A Diamantina 
Joias é mais um empreendimento 
bem sucedido, e vende joias, cria-
das ou recriadas, e relógios em até 
10 vezes, nas lojas de varejo.

Muitos aspectos na atuação do 
Grupo Carvalho estão associados 
à intuição, determinação, inova-
ção e ousadia em suas estratégias, 
porém, depois de ter chegado ao 
patamar de ser um dos gigantes do 
setor no Brasil, novas necessidades 
surgiram. Com o objetivo de aper-
feiçoamento de seus processos e 
estratégias, o grupo aposta numa 
profunda reestruturação adminis-
trativa, norteada por empresas de 
consultorias especializadas.
 

Indústria 
de alimentos
 
O grupo quer se reestruturar, para 
continuar crescendo. Nesse senti-
do, foram contratadas consultorias 
para logística, recursos humanos, 
tecnologia da informação e melho-
ria de processos. 
 
Com a reestruturação, o grupo se 
prepara para seguir se expandindo. 

Está prevista para este mês a inau-
guração, em Teresina, de sua indús-
tria de panificação, capaz de produ-
zir mais de 300 tipos de alimentos 
–massas, pratos prontos, panifica-
ção (todos os derivados de trigo), 
etc.–, através do uso de tecnologia 
de ponta, totalmente climatiza-
da. “A indústria de panificação vai 
agregar às nossas lojas maior va-
riedade de produtos na área de ali-
mentos”, destaca Reginaldo.
 
Até o final do ano, uma nova loja 
entrará em operação. Ela se jun-
tará a outras seis novas lojas pro-
gramadas para 2012. “Estamos 
animados, motivados, buscando 
oportunidades cada vez maiores 
de crescimento”, resume o pre-
sidente do Grupo Carvalho, que 
certamente vai permanecer contri-
buindo, de forma impactante, para 
o atual ciclo de desenvolvimento 
do Piauí, um Estado que começa 
a despontar por sua extraordinária 
capacidade empreendedora.

Van Carvalho: “Não conseguimos ver o Piauí como um Estado pobre.”
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