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[Lucrocomo

CAL, CIMENTO, TIIOLD, AREIA E PEDRA
absorvem praticamente 58% dos gastos com
moradia das classes C, D e E. Nas classes Ae B,
05 Mesmos @astos somam aperas 32% dos
Custos com a casa. Esses dados explicam boa
parte da explosio de vendas de materils de
construgio no Pals desde o ano passado. Aou-
trapartevem da retom ada deobmasde Infra-es-
truturae daelevacaodaofertade Imdvels deal -
topadran.

0= dados sio do Instituto Data Popular que
nasuapesquisaconskemclassesC,De Easta-
millas com enda mensal entre 0 e 10 saldrlos
mintmos, querepresentam hoje 87% doscon-
sumldores brasllelms Almportincladessaba-
s& da plramide soclal esta no fato de que ela e-
presentoun em 2006 1ma massa de rendade Rs
512 hilhdes. E pelotamanho de ansnecesslda-
desbdslcasamiarendadlgualaoseuconsimao.

Messa camada da populacan, entre os fre-
quentadores de lojas de constnicio, apenas
13% estio construindo @ 53% estio refonman-
dosuascasas Paraa0o% dos entrevistados, fazer
compra de materlal de corstrucio nos finals
de samana ndo é encarado como lazer mas
uma obrigagio. 0 nso do matedal também &
fietoy pelo proprio comprador que multas ve-
zesdlspensaacontrataciode um pedrednoe faz
asell praprio “puxadinho’,

Oscllentes dasclassesC, De E sGoalnda fiéls
compradores das lojs de balrm, segundo a

“puxadinho’

pesqulsa. E elessabam que pagam até malsca-
1o por 1ss0, em elagioans home cenfers— 5T%
dos cllientes de lojas de balmo corslderam os
home cenfers mak baratos. A pesquilsa mostta
que 55% dos clentes de lojas de balrro chega-
ram a pé no ponto-de-venda e que 61% dos
cllentes da concoméncla preferem comprar
“béslcos” em o debalrm.

Grandes lojas sA0vistas como mals barmatas,
malsorganizadaseo local ndlcado para com -
pras de acabamento. 70% dos cllentes consl-
deram os homecenters mals baratos que aslo-
|asde balrro e S6%dosclientes de lojasde balr-
roconsideramasgrandes edes makorganiza-
das A pesqulsa mostra que a comprados ma-
terlals bisicos & uma escolha do homem, en-
quanto as declsbes sobeo acabamento flcam
mas mios das mulhers E multas vems o
construtordaclasse balaé o pro prio pedeino
que atende aelite. 530 proflsslonatk quelevam
paraoutmssegmentos da socledade produtos
testadoseaprovados na perlferla.

E impressiorante lembrar que o malor gri-
po de capltal privado nacional, o Votorantim
(sem contar as estatalk privatizadas), por
exemplo.liderdosstordeclmentoecal do Pais,
viusau mercado s transformar, com ademo-
cratlzacio politica e econdmica do Pais, e hoje
tem setmalor mercado ustamente nascama-
das mals pobres da populago, cuja renda fol
fortalecidarecentemente pelo governo Lula.
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VAREJO

Para representantesdo
etor, puxadinhos’
devemn perder
raportinciae serio
ubstituidos por vendas
ara quem comprar um
mdvel novo

A PAILD

As grandes vamjistas no setor de
rmaterial deconstmigio estio oki-
mistas com o8 melexos que che-
ATAD 80 sl gracas aos incernti-
ao memado de habitagio de
baixarenda Sepundoeles apesar
estas habitagtes redwzirem as
ormpras de materiaisdos coresu -
midores que nonmalments am-
pliamsuas casasquando um filho
54, elas gerario oufras vendas
Lie compersarioas perdas

A egpectativa para 2007 & de
umaalta de 8% a 107% sobe o ano
passado, sepundoas previstesda
Associacio Nacional dos Cormer-
iantes de Material de Constnui-
anfAnamaco).

"Tedo o dinheiro aplicado na
onstrugio civil trard beneficios
para as empresas do setor. Tudo
neforacessoacredito parmbaixa
menda vai melhorar as vendas no
ento de vargjo de constn-
io, pois em algum momento
las comprardo dirtamente das
lojas, s=ja para uma meforma ou
paraamontagem de mais umof-
modonacasa’,afinnalorge Letra,
iretor Cornerdial da Dicico,

ADicico,quartamaiornosetor,
om 1 pontos-de-venda pam
tender esse piliblico, langou em
rembiro do ano passado o car-

o de crédito focado na baixa
renda. O cartio parcel o paga-
mentoematé 11 vezessemjurnose
tem descontos em poodutos, "0
cartio facilita pagamentos para
aaclasses C, DeE. Asclassesaltas
jAtémmuitos tipos decartio”, ex-

nas (Sahador (BA), Recife (PE) e
Fortaleza (CEN, e nas cidades de
S0 José do Rio Preto(SF), Goia-
nia iG0) e Brasilia (DF).
Arede,que passouavalorizar o
sen piiblico baixa enda, perce-
beu o Esultado depois de quatro

plica Letra.

lorge Gongalves Fi-
lho,  diretor-geral  da
C&C, lider do memado
com 39 lojas, acredita
que as facilitagtes de fi-
ranciamentos e cedi- |
tos para as classe s mais

anos com o aumento do
movimen o naloj

A primeim precou-
pacio que tivermnos foi
demommatizar o nosso
consurmidar.

MNés nio desmerece-
mos um cliente pongue

baixas criam um ciclo

VIrtUoss que Carmga as

PEES0AS PATACATE o,
“Juem Ccormpra um

ele nio tem dinheim,
nis valorizamos essa

TODDODINHEIRD yontade de comprar)
APLICADONA

mvel o Jacinto Lodo

apartamentoacaba de-  PONSTRUGAD  popoee pesidenteda re-
pois dieum termpo, mu- CIVILTRARA 1

dando o acabamento, BEMEFICIOSRARA Para ele, esse oesci-
Comprar  iluminagio, ASEMPRESAS  yronto o mowimento
pintar uma pamede, W'R:'I_:Irsl'j-':fm da loja == dd gragas as

sEmIpE tem alyumane-
cessidade. Além disso,
rem todo mundo vai comprar a
casa pronta direto da constmuto-
ma, 55 porgue existe et facilida-
de”, analisa. A CEC também tra-
balha comlinha definanciamen-
to de kongo prazo para as classes
baixas. "0 lado bom do mercado
aquecido e da expansio da de-
manda & que conseguimaes tam-
beém aumentara oferta de nossos
predutcs. Baixa enda ndo quer
dizer produtos de qualidade
ruirm, baixa rendaquer dizer pro-
dutcs adequados & enda dispo-
nifirel’, diz Gong akes Filho

Hordesta

Amede de material de construgio
Tend Tudo possui sete lojas, koca-
lizad &= em trés capitais nordesti-

condigles favorveis de
prazos e creiditos facili-
tados, além dos pregos compati-
veisoom os produtos,

Ik clientesdasclassesC, De E
=0, na minhaopinido, os melho-
res pagadores que existem. Eles
o disciplinados pam pagar 5a-
bem quanto ganham e quanio
podem disponibilizar do seu ga-
nho s=m compmmeter s1a so-
brevivéncia’, explicaBorges.

O presidente acredita em um
ano bom e planeja expandir sua
rede.

“Este ano as expectativas estao
excelentes, cadavez mais pessoas
vt Bs noesas bojas para comprar
Em 2007 esperamos crescer de
8% a 10%. Além disso, abriremos
mais rés kjas, provavelmente no
Nomeste”, evela Borges.

Diata Popular

As grandes varejistas do setor es-
tao s preocupando cada vez
Imais @m s posidonar no volu-
messmercadode baixarenda

Hoje, ele representa 68% das
gastoenovarejo dematerialde
construgio, destinados basi-
camente a reformas, segundo
revelou a pesquisa encomen-
dadapelaAvenida Brasilao Da-
taPopular

“Ofuturodomenado demate-
rial de corstmigio estd nas mios
das classes mais baixas. Hoje, pa-
racadaaduliodaclasse AR, existe
dnoo das classes O D e E E pam
cada crianga da classe mais alta,
existemdezdabaiarenda.

Essas criancas, em dez ancs,
serio adokscentes, constituito
familia e aumentardo suas casas:
ofamoso puxadinho”, explicaRe-
nato Meirlles, diretor do Data
Popular.

O sertor de construgso empre-
ga 5,5 milhces de trabalhadores
das classes mais baixas, segundo
cedacks dapesquisa

"15% das compras realizadas
hoje, sio acompanhadas por es-
ses profissionais e 32% das oom -
pras ripidas e urgentes siofeitas
pordes” diz Meirelles

Além disso, a pesquisa revelou
que a baixa renda movimenton
R$ 512 bilhte s novarejo em geral
e 2006 & detérmn 71% do corsu-
mo,em 65 categoniasdistintas.

VANESSA MUSA

1i puil cames & 000 neporiEgens sobre

COMNSTRUCAD

Para maks Imormagtas sabre gsso bama,
nasio buszadar nos ses:

wwaLdclcambr
WAL [ 0T am a5 oo br

onstrucio  Comeércioesperacrescimentode 8% nasvendasdemateriaisde construgido

arejo crescemesmo sem ‘puxadinho’

Lojas também
vendermn para
as construtoras

Ao mesme tempo em que es-
3o preccupadas com o plblice
de baixa rerda, as lejas de ma-
terial de construgdo tambeém
pretendem alcancar as grandss
oorstruboras.

"Temos pregos = condigdes
ecpeciais para as construtoras.
Mis fazemos acordes com os
nossos formecedores para po-
dermas vender com prago me-
lhores & mais agressivos do
que ra loja. & wenda no aka-
cado para &ssas &mipresas re-
praserta urma parcela signifi-
cxtiva, porisso, podemios fazer
melhores pregos™, afima Jome
Gongalves Filho, diretor-geral
da C&C.

A emiprasa possui quatro oa-
nais de vendas: as lojas, a In-
terret, o televendas (onde pes-
soas fisicas ligam & compra pe-
lo telefonel, & o canal de wenida
para pessoas juridicas.

A Dicico comegou com a
wenda no atacado no ano de
2005, criando uma diretoria pa-
ra a area. Hoje, as vendas Buo-
snessto-busines ji represen-
tam cemca de 12% do fatura-
menta da smpresa.

*Temos um caral de distri-
buicio apenas focado na wen-
das por atacada, para engenba-
rias & inclusive para outros va-
rejistas. Nds acreditamas que
as empresas devem ter varios
medelos de negdcios”, explica
Jome Letra, diretar comercial
da rede.




