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Também hd inten¢lio de se

- organizar na 302/303 Sul, entre-
-“quadra que concentra cinco 6ti-
. cas e einco joalherias. “A gente

pensa em instalar uma prefeitura

 na rua comercial”, conta Maria
- Geralda Rocha, sécia da Daia
: Davis Jdias. Junto com o sécio e
~ marido Edson de Souza, ela pla-
: neja melhorar a seguranca, tro-
<.caropiso nas calgadas e ailumi-
'naglo, Hd um ano e meio na rua,

ela ndo esconde: escolheu o

~ ponto para estar mais perto da
- concorréneia. “Aqui vai se so-

bressair quem tem qualidade e

. prego”, afirma,

- 0 movimento aumentou,
. como estar num shopping”, ates-
- ta a gerente Suzana Cardoso.

A concorrente Taty Joalheria
aposta nas promogoes e nos pro-

- dutos diferenciados. H4 oito

anos na rua, a loja se diz benefi-
ciada pela proximidade dos ri-
vais. “ Depois que eles chegaram,

gquase

As armas para atrair o cliente

+ viio do pagamento parcelado -

dependendo da compra, em até
oito-vezes - & possibilidade de
cobrir o menor pre¢o da concor-
réncia. Nas dticas, o forte tam-
bém ¢ a diferenciagdo dos pro-
dutos. Os 6culos de grau res-
pondem pela maior parte das

vendas, mas os 6cul~s de sol -

Na entrequacira 310/311 Sul séo clez

principalmente os de griffes fa-
mosas - chama a atengéio da
clientela. * Mas boa parte dos
clientes anda procurando mais
prego que qualidade”, ressalva
Luzia Rubim, vendedora da Oti-
ca Nobel, loja que estd hd 25
anos na rua.

Ti_ntas

Outra loja tradicional na qua-
dra, a Romdrio Veras, aposta jus-
tamente na tradicdo. “Nessa
rua, o cliente tem mais possibili-

. dade de fazer orgamentos”; diz o,

gerente Alfredo Innecco. Com

~ trés filiais em shoppings da cida-
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de, a loja da 302/303 perde em
fluxo de clientes para as outras,
mas o faturamento é equivalente.

A concorréncia néo é tdo pa-
cifica assim na Rua das Tintas, a
entrequadra 310/311 Sul. Sdo
dez lojas que correm atrds do
cliente que estd reformando a
casa. “ Alguns vendern produtos
abaixo do custo”, acusa a vende-
dora Vilma de Paula, da Visual
Tintas. “ Tem concorrente que
abdica do lucro do produto para
ganbar o fregués”, reforca Ta-
nia Ulhda, da Sol Tintas, a pio-
neira, instalada hd 35 anos na
quadra. Os comerciantes da
4rga também estig “es~olados”

jas que fazem da compra de tintas um leildo

no tratamento
do cliente que
faz da compra
de tintas um lei-
180, “Ele fica jo-
gando de loja
em loja. Chega
uma hora em
que eu digo que
nélo tenho condi-
¢Oes de acom-
panhar”, con-
fessa Vilma.

Mas na ven-
da de um pro-
duto que ndo
tem muita dife-
renciagdo, os
esforgos tém
que se concen-
' trar no bom
atendimento.
Quase todas as lojas, por exem-
plo, fazem os chamados testes
de campo: os clientes compram
amostras de tintas, os funciond-
rios pintam pedagos da parede e
deixam que o fregués escolha o
produto que quer comprar. A
guerra pela concorréncia ndo
impede, por exemplo, que os lo-
jistas troquem produtos, fazendo
uma espécie de parceria.

A vantagem de estarem jun-
tos, dizem os comerciantes, é te-
rem transformado a rua em pon-
to de referéncia. O jeito, entdo, é
driblar o leildo de or¢amentos.
Por enquanto, hé clientes para
tadas as emnresas.

™ e



