Grande varejo ignora polo de rua, diz estudo

Ao restringir expansao a shoppings, redes perdem oportunidade de conquistar
publico de menor renda, aponta pesquisa

Para professor da FGV, lojas poderiam ampliar mercado se fizessem ajustes em seus
formatos para se adaptar aos espacos disponiveis nas ruas
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As redes varejistas adotam estratégia equivocada e desperdicam uma oportunidade valiosa
ao limitar sua expansao aos shopping centers. Elas deixam de lado um mundo inteiro de
negdcios fervilhantes em pélos comerciais de rua, onde as vendas acontecem em grandes
volumes e traduzem um alto potencial de mercado.

Essa € uma das conclusdes de estudo apresentado por Juracy Parente, professor de varejo
da Fundacdo Getulio Vargas, em semindrio promovido na tltima semana pelo Centro de
Exceléncia em Varejo.

O estudo aponta varios pélos comerciais de rua freqiientados pelo publico de baixa renda
em regides da capital paulista, como Sdo Miguel Paulista, Pinheiros, Lapa, Santana e
Penha. "Esses polos freqiientados pelo publico de baixo poder aquisitivo ficam muito longe
dos locais de acesso dos executivos que comandam as redes varejistas. E, por nao
conviverem, ndo circularem por esses locais, eles esquecem de sua existéncia e enorme
potencial econdmico", avalia Parente.

Ambientes sofisticados

Outra explicagdo € que as redes varejistas, principalmente as de confeccao, buscam atender
a aspiracao de seu publico e, por isso, vinculam a localizac¢do de suas lojas a shopping
centers, que oferecem ambientes sofisticados e com bons servigos. Com isso, acabam
limitando sua expansao ao ndmero existente desses empreendimentos.

Trata-se de uma leitura equivocada dos desejos do consumidor, segundo Parente. Pelo
volume de trafego e a diversidade de negdcios revelado na pesquisa, as redes poderiam
ampliar seu publico se fizessem ajustes em seus formatos para se adaptar aos espagos
disponiveis nos polos de rua.

"E curioso que grandes lojas de departamento, que tém como piiblico a classe C,
concentrem 90% de suas lojas em shoppings e ignorem a importincia e o enorme potencial
existente nesses polos de rua", diz ele. "Talvez também haja restri¢des em vincular suas
marcas a regides nao tao bonitas quanto as ambientacdes dos shoppings."

Maioria

Os analistas concordam em que o padrio arquitetdonico e a sofisticacdo dos shoppings sdo
agentes de inibicao a publicos das classes D e E, cujo potencial de consumo ganha
importancia pelo alto volume.

Estudo da Latin Panel aponta que o contingente populacional pertencente a classe D+E -
cuja renda familiar € de até quatro salarios minimos- representa 44% da populagdo do pais
e 38% do consumo de 65 categorias de produtos.



Ja a classe C, cuja renda € de quatro a seis saldarios minimos, representa 33% da populacao
e 34% do consumo. Somadas, elas representam 77% da populacdo e 72% do consumo.

Religiao e familia

A importancia estratégica dos pdlos de rua, segundo Parente, € sinalizada pela concentrag¢ao
de lojas da especialista em varejo popular Casas Bahia. S6 na regido de Pinheiros existem
cinco lojas da rede. "E uma maneira de asfixiar a concorréncia”, avalia ele.

Veterana em consumo popular, a Unilever hd anos descobriu a a importincia estratégica do
segmento. O sabdao em pd Ala, desenvolvido e comercializado exclusivamente no Nordeste,
regido onde 66% da populacdo pertence a classe D+E, a mais alta concentracdo no pais, é
um exemplo da atencdo que a companhia dedica ao consumidor de baixa renda.

A diretora de "entendimento de compra" da empresa, Adriana Muratore, destaca a
importancia de pesquisas para compreender as peculiaridades no comportamento desse
publico -como a crenca religiosa e a valorizacdo da familia.

Para ela, a compreensdo desse consumidor passa por sutilezas fundamentais para que ele
seja conquistado e, mais importante, fidelizado.

"A questdo de estabelecer vinculo com ele € muito importante. Ao conceder crédito na
hora, a Casas Bahia, por exemplo, faz um vinculo imediato com o cliente. E € isso que faz
com que ele evite a inadimpléncia: por valorizar e ndo querer perder esse vinculo."



