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Da equipe do Correio

s construtores formiguinhas

do Distrito Federal estdo re-
cebendo algumas compen-
sagDes pelas naturais dores de cabe-
‘¢a de quem se aventura a erguer ou
reformar uma casa. Responsdveis
por90% das compras — em geral
pequenas quantidades — das lojas
de materiais de construgao, essas
pessoas vém sendo cortejadas de
todas as formas pelos comerciantes.
Parcelamento sem juros, descontos
avista, abertura de lojas aos domin-
gos, consultas gratis com arquitetos,
projetistas e decoradores, visitas a
~domicilio para orcamento e até café
damanha de cortesia — vale tudo
para conquistar esses consumido-
res, desde aqueles que gastam R$ 5
-em parafusos até outros que desem-
bolsam R$ 20 mil em refinadas lou-
¢as para banheiro. ;

““Estd havendo uma mudanga de
perfil nas lojas de material. A ten-
déncia do setor é vender do cimento
ao lustre, investir no auto-atendi-
mento e ao mesnio tempo oferecer
tratamento personalizado a cada
clies nte para atendé-lo melhor”, ex-
plica o gerente da Irméos Soares,
Ronaldo Moreira dos Santos.

Aloja — assim como a Cimfel e a
Tend Tudo — é um exemplo dessa
tendéncia. Parecida com um super-
‘mercado (existem até carrinhos pa-
ra compras), a Irméaos Soares exibe
diversos ambientes montados (ba-
nheiros e cozinhas, por exemplo)
‘para dar idéias ao consumidor. Dois
arquitetos também estéo disponi-
vels para ajudar a escolher os mate-

‘essa missdo. Para facilitar o paga-
‘mento, a divida é parcelada em trés
'vezes sem juros. 3

O estilo home center é uma varian-
te do estilo shopping center e tem co-
mo meta oferecer em um s6 lugay —
de preferéncia em um ambiente am-
plo e agradével — tudo que o consu-
midor precisa (ndo s6 material, mas
também auxilio técnico). Esse estilo
foi inaugurado no DF pela Cimfel do
Setor de Industria e Abastecimento
em 1997. No ano passado, chegou ao
DF a Irméos Soares (empresa sedia-
darem Goidnia), que ji adotava essa
politica de home center em outros
estados e instalou uma loja no SIA,
Este ano, foi a vez da Tend Tudo
(grupo de Sdo Paulo) inaugurar

3 mais adequados e até podem
eslocados ao local da obra para
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“uma loja mais ampla, também no

SIA, para nio ficar atrds dos concor-
rentes. A Casa Iracema — a primei-
raa colocar um servico telefonico
0800 para televendas no DF — tam-
bém planeja adotar o estilo home
center em breve, sofisticando a loja
no SIA sem deixar de oferecer do
bésico ao acabamento.

O gerente da Irmaos Soares diz
que 90% do seus clientes sao os cha-
mados consumidores finais — pes-
soas fisicas que estdo adquirindo
material para as préprias obras. “As
construtoras fazem compras espo-
radicas, porque adquirem a maior
parte do material diretamente das
fabricas.” O gerente da Cimfel, Ro-
que Sulivan, diz que os principais
clientes da loja sdo as pessoas que

Lago Sul (50% dos compradores) e
em condominios (20 a 30% dos fre-
gueses). Para atendé-los cada vez
melhor, a Cimfel dispde de arquite-
tos, projetistas e decoradores. E estd
parcelando as compras em cinco
vezes sem juros. Na Tend Tudo,
projetistas também ddo uma mao a
quem precisa de conselhos, e as
compras podem ser parceladas em
sete vezes sem juros.

Os compradores estdo gostando
das novidades no setor de material
de construcao e jd consideram a ida
as lojas uma atividade parecida com
um passeio ao shopping. “Nas lojas
grandes a gente pode olhar produtos.
diferentes e ter muitas idéias. Tam-
bém se ganha tempo, jd que, depen-

do no mesmo local”, disse a estu-
dante de letras Hallyny Guedes, que
no sdbado pela manhai foi as com-
pras com os filhos e 0 marido, o pro-
fessor Manoel Cordeiro, O casal pre-
tende terminar dentro de 30 dias
uma casa 120 metros quadrados na
Ceilandia e ndo estd disposto a per-
der tempo perambulando por mui-
tas lojas. “Mesmo que a loja nao te-
- nha tudo, pelo menos a gente conse-
gue uma boa nocéo dos precos da
maioria dos produtos”, diz Cordeiro.

0 vice-presidente da Associacdo
dos Dirigentes de Empresas do Mer-
cado Imobilidrio, Edvaldo Vascon-
celos, acredita que os home centers
vieram para ficar no DF. ‘‘As lojas
ganham porque, com a informatiza-
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gao pddem funcionar com menos
empregados. Os clientes ganham

porque podem fazer compras de
forma mais prdtica e rdpida —jd
que estdo em um verdadeiro
supermercado”, analisa. No entan-
to, hd ainda algumas lacunas nos
home centers. A Cimfel nao estd co-
mercializando ferros, apesar de
vender tijolos e areia; a Tend Tudo e
aIrmao Soares ndo vendem tijolos.
Essa sofisticacdo das lojas de ma-
terial ndo se deve s6 a concorréncia
cada vez mais feroz, mas também
estd relacionada com as mudancas
nas estratégias de vendas das gran-
des fébricas de material de constru-
¢do. Como tem havido redugido no
ritmo de obras publicas e queda no
volume de obras particulares por di-
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ficuldades de financiamento, as in-
dustrias decidiram “capilarizar”’
sua producdo: ou seja, aumentar a
sua presenca nos pontos de venda
de varejo de todo o pafs. Isso se re-
flete na maior variedade e quantida-
de de produtos disponiveis nas lojas
de varejo. A Tigre — maior fabrican-
te de tubos e conexdes do pais —
tem colocado quase 100% de sua
produgdo nacional nos pontos de
venda de varejo. Até o ano passado,
25% eram destinados para o merca-
do de infra-estrutura (grandes obras
publicas e privadas).

Dados da Associagdo Nacional de
Materiais de Construgdo mostram
que o crescimento de 3% nas ven-
das do primeiro semestre de 1999 e
relacdo ao mesmo periodo do ano -
passado se deve a firme e forte atua-
¢do dos formiguinhas. Nos primei-
r0s seis meses do ano, as empresas
especializadas em construcio de
obras pﬁblicas e particulares demi-
tiram mais do que contrataram (in-
dicio de paralisacdo no setor), mas
as vendas de material de construgéo
sofreram ligeira elevacdo. A expec-
tativa do presidente da Anamaco,
Clédudio Elias Conz, é de que o setor
feche 0 ano com crescimento de 8%.
— caso a Caixa Econdmica Federal
libere mais dinheiro para financia-
mentos e os governos federal e esta-
dual retomem obras em andamento
ou déem infcio a novas.

O consumidor do DF estd com-
prando um pouco mais: as vendas
de material em maio cresceram cer-
cade 5% a 10% eni relacdo a abril
em oito lojas consultadas pelo Cor-
reio. E o formiguinha é o grande
responsdvel, ja que as grandes em-
presas demitiram mais do.que con-
trataram. Segundo a tltima pesqui-
sa da Companhia de Desenvolvi-
mento do Planalto Central, foram
fechadas 800 vagas na construgdo
civil no periodo fevereiro/margo no
DF. A expectativa dos comerciantes
do DF é de que em julho as vendas
sejam maiores — ja que até 14 as di-
vidas com as férias de verdo estardo
pagas e o funcionalismo ptiblico
poderd contar com a primeira par-
cela do 13° saldrio. O gerente da
A.C. Coelho, Ronei Félix da Costa, jd
registra um leve crescimento nas
vendas, mas aposta que a partir de
julho o mercado deve sofrer um
aquecimento. ‘‘Muita gente apro-
veita o perfodo de seca para cons-
truir. Isso também influencia nas
vendas”, analisa.




