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Introducao

O objetivo deste estudo é dar uma visdo répida e sintética de alguns dos
principais setores do Varejo brasileiro em 2005.

Foram oito os setores analisados: Moveleiro, Eletroeletrénicos, Microin-
formatica, Materiais de Construcéo, Confecgdes/Vestuario, Supermerca-
dos, Automoveis e Crédito ao Consumidor.

Os dados apresentados foram fornecidos pelas principais associagdes ou
instituicdes oficiais representativas de cada setor.

De maneira geral, podemos observar que o ano de 2005 foi um ano de
crescimento moderado na maioria dos setores analisados, o que acabou
tendo reflexo no resultado do PIB em 2005.

Nesta edigdo, convidamos vocés também a lerem a opinido de alguns em-
presérios e executivos, representativos destes setores, quanto a situa-
cdo atual do pais, de seus mercados de atuacao e sobre seus respectivos
clientes.
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A Construcao Civil é geradora de

fluxo econémico, utiliza mao-de-obra

especializada e sem especializacao,

gera uma cadeia de desenvolvimento
Fernando de Castro em varios setores e camadas da sociedade

Diretor-Geral da Telhanorte , ,

0 senhor pode me dizer o que pensa do momento econémico do Brasil nos dias de haoje? Que atitudes foram positivas para vocés?

A politica de financiamento, a desburocratizacdo do crédito; valores mais significati-
vos para financiar a casa propria no crédito da Caixa Econdmica Federal; crédito para
imoveis usados; crédito para reforma.

E uma série de medidas que aumentam o acesso ao crédito, com reducéo do IPl na

cesta béasica da Construgéo Civil.

O Governo do Estado também sinalizou positivamente com queda do ICN para uma sé-
rie de produtos como lougas sanitérias, pisos ceramicos e revestimentos.

Ha expectativas de mudanca?
As mudangas que mais vao beneficiar o varejo sdo as 6bvias: controle dos gastos publi-
cos, diminuic&o e flexibilizagcdo dos impostos, queda na taxa de juros.

Do ponto de vista macroeconémico, sou otimista porque acredito que estd a cami-
nho uma reforma do Estado voltada essencialmente para a reducdo de impostos.
Mesmo que haja alguma demora, vira a reforma tributéria que precisa ser feita, além
da reforma do Judiciario. Vocé deve ter visto, por estes dias, uma pessoa que ficou
presa por 3 ou 4 meses por ter roubado pdo e deputados culpados sendo absolvidos.
Minhas expectativas se resumem, neste momento, a estas reformas.

Do ponto de vista microecondmico, pensando em nosso negdcio, no varejo, devemos fa-
A que reforma o senhor se refere? zer com que o Governo tenha maior consciéncia da necessidade de crescimento.

Os EUA cresceram muito e este crescimento se deve a Construgao Civil. A Inglaterra
também. Os EUA cresceram 35% e o Brasil, 12% neste nosso setor. A Construgao Civil
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é geradora de fluxo econémico, utiliza mao-de-obra especializada e sem especializacao,

gera uma cadeia de desenvolvimento em vérios setores e camadas da sociedade.

A palavra escolhida pelo senhor para descrever o futuro é “otimismo”. Por qué?
Eu estou otimista porque o pais estd mudando, o varejo estd mudando para melhor ano
a ano. Por tudo que jé falei, meu sentimento em relacdo ao futuro é de otimismo. Sim.

Por favor, fale um pouco sobre seus clientes. Como o senhor percebe e projeta o
sentimento e percepc¢ao de seus clientes sobre a economia?

Eu diria que eles estdo entre resignados e otimistas. Quando se pensa na classe média,
ela perdeu poder aquisitivo, esta comprimida e perdeu em qualidade de vida. Isto é visivel,
este segmento ndo consegue comprar, nao esta presente nas compras. Mas mesmo
assim estao esperancosos, acreditando em uma mudancga geral.

A classe mais baixa esta otimista. Tem acesso a bens e produtos como jamais teve.
Compra produtos da classe B, desenvolve percepgdes importantes em relacdo a
qualidade de produtos.

Os dirigentes do setor, auxiliados por uma economia que privilegia a classe mais baixa,
estdo conseguindo colocar valores novos que estao presentes na vida dos consumido-
res. Eles j& percebem detalhes que antes ndo percebiam ou que ndo podiam exigir, hqoje
estdo mais exigentes e isto é muito bom.

1

A classe mais baixa esta otimista. Tem
acesso a bens e produtos como jamais
teve. Compra produtos da classe B,
desenvolve percepcoes importantes em

relacao a qualidade de produtos , ,

Quem sao seus clientes?
Temos um grande fluxo de clientes. Eu diria que sdo de classe ABC, um pouco mais de
homens que de mulheres, idade ampla, entre 20 e 60 anos.

E interessante que estamos percebendo uma mudanca no comportamento dos ho-
mens nas atividades da casa. Hqje, € comum que aparecam pessoas que estado re-
formando ou construindo, pensando em uma cozinha a mais — uma bésica e uma es-
pecializada, a cozinha que usa para recepcao, para cozinhar junto. Isto é novo no
comportamento do consumidor.

E o que ainda pode melhorar, o que esta a caminho?

Para implementar uma melhoria real na qualidade de vida do brasileiro, eu percebo
que, para o nosso setor, ainda falta a reducdo da informalidade fiscal, que instiga a
uma luta desigual entre os que cumprem a lei e 0s que ndo cumprem. Isto vird com a
politica de reducgao de carga tributaria e um rigido controle por parte do governo.

Explique um pouco esta “competicao desigual’.

Refiro-me ao cumprimento das regras fiscais. Devem ser exigidas de todos, caso
contrério a competicdo de mercado é muito desigual. E nés carecemos de fiscaliza-
¢do. Resumindo, € a mesma coisa quando se fala em dinheiro contabilizado e dinheiro
ndo contabilizado. Ndo se pode concorrer desta forma.

Qual o papel da tecnologia em seu negécio? Como podera influenciar suas ativida-
des nos préximos anos?

Em geral, s6 podera influenciar positivamente, agregar valor em nossos servicos, fa-
cilitar a logistica. Sdo varias formas, o tema é amplo, com conceito e aplicabilidade
em todas as etapas do negécio. E fundamental, haje, o RSD — que permite que cada
produto tenha um controle de radiofreqtiéncia e que tenha todo o controle e histo-
rico dele. Isto é tecnologia de informac&o de produto. A tecnologia de informacao de
dados estéd avancando, cada dia tem mais controle, mais seguranca.

O que poderemos ganhar muito ainda é na utilizagédo da tecnologia para conhecimen-
to mais segmentado de nosso cliente.

Também no setor de crédito poderemos cruzar e aperfeicoar a informacao, além de
oferecer facilidades na concesséo e agilidade do crédito.

Como o senhor projeta o comportamento e a atitude de seus clientes no futuro
proéximo?

Continuo otimista, faco a projecéo de que os clientes estao em evolugdo sob o ponto
de vista de consumidor. Clientes mais exigentes quanto a prestacao de servico, mais
criticos em relagdo ao comportamento das empresas, atentos em relagcéo aoc meio
ambiente. Tudo isto & muito positivo.
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‘ ‘ Como tem sido o seu crescimento?

Dados recentes indicam a disposicao do consumidor para conter gastos, promover

Para implementar uma melhoria real na qualidade um reserva. Isto sfetaria se negtclo? Como?
de vida do brasileiro, eu percebo que, para o nosso
setor, ainda falta a reducao da informalidade fiscal

J))

O cliente quer ser reconhecido e valorizado. As empresas séo obrigadas, empurradas
mesmo a contribuir para a melhor qualidade de vida em geral, atendendo melhor, fi-
cando atentas a custos, ao valor agregado.

Estes clientes estao vindo as lojas com a mesma freqgiéncia, mas gastam mais tempo
para se informar antes de sair de casa, através de revistas e jornais. Investem na
casa enquanto qualidade de vida para a convivéncia. Muito mais que ha dez anos.

E um cliente que quer ser reconhecido, quer ser respeitado e d4 muito mais valor
ao seu dinheiro. Por isso exige que o respeitem, inclusive para ganhar em qualidade
de vida.

No Brasil, em comparagdo com outros pafses, vemos que o brasileiro estéa vivendo
para dentro da casa. Sempre teve esta cultura de abrir as portas para os amigos,
de fazer uma recepcdo, um churrasco em casa. H& paises em que todos adoram
viver na rua, comem fora, se encontram fora. Aqui é diferente, e o brasileiro esté
aplicando como nunca esta sua caracteristica. Esta fazendo da casa um lugar de
lazer e prazer, além da moradia. E um lugar de convivio.

Cada vez mais a classe média valoriza mais e mais a cozinha. Troca o forno por um
mais bonito e funcional. Tem transformado o ato de cozinhar em coisa mais gene-
ralizada, ndo é s6 a dona de casa que cozinha, os filhos cozinham, o marido cozinha.
Isto incrementa nosso negécio, abre os horizontes, inclusive para outros tipos de
atendimento.
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O varejo, especialmente no comércio eletrdnico,
deve crescer muito. O consumo cresceu a taxas
de 6% a 8%, o crescimento do pais foi de 3% a
4%. Ja o comércio eletrdnico cresceu 40% e

N L T ; : :
e Sy vl 1528 Elavio Jansen ainda tem potencial para crescer mais
. fﬁ:ﬂ Presidente do Submarino.com

0 que o senhor pensa sobre o atual momento econémico do Brasil? custos do Governo, das contas publicas — uma decisdo que pode até existir por parte

do governo, porgue se tem muita pressao da sociedade, que estd muito mais atenta
a isso do que anos atrés.

A reducdo da carga tributéaria pode ocorrer, mas vai depender muito de como seré
0 governo, como vai se compor o Congresso. Acho que isso s6 ocorrerd com maior
pressdo da sociedade, o que ja vem acontecendo. E, se ndo acontecer tao rapidamen-
te, acho que entrou na reta da decisao, porque a consciéncia do cidadao melhorou
muito nos ultimos anos.

Todos percebem que héa uma limitacdo do crescimento porque existe uma limitacao
de investimento. Eu, por exemplo, nunca consigo explicar os nossos pregos para um
consumidor. Porque dizer para ele gue nossos custos sao mais altos que nos EUA nao

Quais as expectativas de mudanca do cenario? convence ninguém, por mais que se explique. E, se digo e conto de nossa carga tribu-
téaria, todos me olham com desconfianca.

Haoje, todos sabem que muitos nimeros da economia afetam a vida deles. Isto &€ um
avanco, é uma consciéncia em crescimento. Por isso, ndo vejo s6 como problema
de governo. Nem as pessoas mais atentas consideram que tudo se resume, paci-
ficamente, em problema de governo. Apesar da necessidade de existir a vontade
politica, o Estado, nos ultimos tempos, passou a ser um problema de todos. Porisso,
também, estou otimista. Ndo existe mais a quest&o de “viiva” que chora sozinha. E
problema de todos.

A palavra escolhida pelo senhor para descrever o futuro é “otimismo”. Por qué? H4& uma mudanca na visdo de consumo da sociedade. Temos grandes avancgos, pontos
importantes foram resolvidos do Plano Real para cé. Este Governo, mesmo com tanta

maré contra, também conseguiu fazer avancar. E um conjunto de forcas de varios




JE ntPEVi Sta Flavio Jansen

setores: veja o avanco do terceiro setor, do empresariado, da busca pela informacéo,
da produtividade e muitas outras coisas...

Ha questdes que poderiam influenciar negativamente este cenario?

Ainda temos alguns setores que ficaram para tras. Acho que o Governo ainda precisa
— depois de equilibrar as contas publicas, o que eles fizeram mesmo — cortar os gas-
tos do proprio Governo. Precisa enfrentar com decisdo a questdo da educacdo. Sem
davida, se enfrentar isto vai ajudar muito.

Fale um pouco de seu cliente: quem é ele, como é...

0 MERCADO 2006 13

Nao temos problemas com tecnologia.
Temos as melhores alternativas

mundiais, ndao perdemos em nada para
negocios nos EUA ou em outros paises

E um cliente de classe AB, na faixa dos 25 a 35, alto nivel de escolaridade, tem acesso
a internet banda larga, aumenta paulatinamente seu nivel, tem bom salério, sdo pes-
soas que na média estdo em curva ascendente. Aumentam muito sua capacidade de
compra e preferem a compra pela internet.

Nos ainda precisamos saber muito sobre eles, mas sem divida € uma camada de pri-
vilégio, com atitude privilegiada. Valoriza seu tempo e o economiza com inteligéncia.

E como o senhor vé o seu mercado? Como a tecnologia influencia seu negécio? Como vé esta influéncia nos préximos
Em crescimento. Ascendente. Nao posso dar dados da empresa, mas a visao geral, sim. anos?

Em sete anos de existéncia, s tivemos crescimento. Para se ter uma idéia, tivemos cres-

cimento de 64% nos ultimos quatro anos. Nem preciso dizer mais nada...

14

O desafio ainda é o cliente. E a utilizacao da
tecnologia. Temos que desenvolver ferramentas
mais adequadas para construir historicos, ter

pleno dominio do nosso cliente e do cliente potencial

E qual seria hoje seu desafio?

J))
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E seus clientes no futuro préximo? O senhor saberia projetar o que eles pensam
sobre o momento nacional?

Nao, ndo precisamente. Eu o vejo com maior poder aquisitivo e em parcela maior com
acesso a banda larga e deixando de lado os receios de compra por internet.

Dependemos de uma seguranca que os bancos estao aptos a nos fornecer. Eles tam-
bém tém esta preocupacado embutida e por conseqliéncia nos auxiliam.

Eu vejo que aumentaré o tempo de exposicao eletrénica, em volume e fregiéncia.

Mas nao tenho condigcdes de dizer o que eles pensam sobre o0 momento nacional. Isto
seria um trabalho de pesquisa — eu, neste sentido, sou mais receptivo, sofro as con-

0 MERCADO 2006 1B

Também acho que pode aumentar

a poupanca das pessoas, mas nao

a ponto de afetar negativamente

0 nosso negodcio. Digo para vocé de
novo: estou muito otimista com o pais

sequéncias, positivas ou negativas, mas como te disse, também neste aspecto estou
otimista.

Dados recentes indicam a disposicdo do consumidor para conter gastos, promover
uma reserva. Isto afetaria seu negécio? Como?

Eu ndo penso assim. Os dados que conhego dizem que o consumidor terd mais condi-
coes de compra se houver queda na taxa de juros. Acho que o natural é crescimento
e acho que o Governo esté sensivel para promover mais ajustes e queda de juros.

914

Ainda estamos em momento de amadurecimento

do nosso negbcio e da nossa capacidade de
enxerga-lo de forma mais plena. Somos quase
aprendizes, temos apenas sete anos. Isto me

anima e me faz dizer que seremos maiores e melhores

J))
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Outra reforma que nos parece obrigatoéria é a
reforma trabalhista. Porque haje, com a carga
tributaria que n6s temos e as obrigacdes do
ponto de vista trabalhista, fica muito complicado
Jean Marc Pueyo para os empresarios do varejo, de modo geral,
Presidente do Carrefour fazerem contratacdes de forma mais ampla

Como o senhor vé hoje a economia brasileira e o varejo? Para nos seré um prazer continuar trabalhando aqui e desenvolver nosso negécio,

porque o pais tem um potencial enorme. E um pais rico, um pais que tem também uma

mao-de-obra que se destacou bastante em termos de competéncia, entdo tem tudo
para que seja o quarto ou quinto pais do mundo em 10 anos. Mas, no momento, nosso
cenario atual € um pouco complicado.

Qual é a maior complicagao que o senhor vé hoje?
Haoje, a carga tributéaria que nés temaos é muito complexa, enorme.

Como o senhor vé as perspectivas de mudanca dentro do cenario politico? Muda
muito se mudar o governo?

Eu acho que nao. Depois da eleicdo do Lula, varios empresarios, varias empresas fica-
ram esperando para ver o que ia acontecer, e eu percebo que o Brasil ganhou bastan-
te maturidade em termos de sua democracia através deste processo.

Isso foi inteligéncia do Lula, conseguir manter uma certa seguranca, manter algumas
reformas, manter o compromisso do antigo governo, o que permitiu gue a nossa eco-
nomia ficasse estéavel. N6s estamos hgje com um nivel de risco que é o menor risco-pais
gue se teve desde o surgimento de Brasilia. Isso permite fortalecer, na minha opinido,
que o Brasil € um pais de futuro. Temos hoje uma democracia bem estabilizada.

Em relacao ao que o senhor vé hoje no Brasil, tanto no pais em geral quanto no va-
rejo, como é que o senhor se coloca? Mais otimista, mais conformado, preocupado,
pessimista?

Eu estou haje, como disse, dentro de um sentimento conservador e otimista. Mais
otimista que preocupado. Assim, a situagdo ndo é simples, mas também nao é uma
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O Brasil estava muito atrasado ha cinco

situacao tao preocupante. Nosso negécio estd andando bem, mesmo que ndo do jeito

gue achdvamos no final do ano passado e no comeco deste ano, achdvamos que esse
semestre seria um pouco melhor.

Quem sdo e como s&o os seus clientes?

Conhego o Brasil ha cinco anos. Eu estava no pais em 2001 e percebi uma forte mu- anos e melhorou rapldamente Sabemos que
danca de hébitos, da maneira de agir e da necessidade dos meus clientes. em tecnologia aqueles que 850 mais atualizados
A classe alta tem uma preocupacdo um pouco maior em termos de lazer, de investi- nem Sempre Séo aqueles que se atualiza ram

mento, coisas que ndo tém nada a ver com a parte alimentar, entao vocé pode perce-

primeiro, porque as vezes é melhor passar por
esta etapa mais tarde para ter a ultima tecnologia

ber que houve uma mudanca de comportamento, uma tendéncia do mercado.

A classe média, que também teve uma queda, um arrocho, na minha percepcao esta

gastando um pouco mais em servigos, em coisas nao-alimentares, e também em lazer.
As classes alta e média também continuam a focar em produtos alimenticios, mas
temos também aqui uma mudanca de habitos de compra, sdo pessoas que estdo em

franca alteracdo de comportamento.

Noés estamos em face de uma mudanca forte de valores, estamos valorizando mais o

Hoje os nossos clientes valorizam a proximidade e também o atendimento. Além de servico, o atendimento e a proximidade. Essa € uma mudanga que percebo nos Ultimos
alimento, que é bésico, outras preocupacdes estdo fazendo parte das compras de trés anos, que aconteceu aqui no Brasil e € normal, € uma tendéncia que nés podemaos
nossos clientes. observar em outros pafses que sdo maduros. E um processo normal, de amadureci-

mento, vindo também do fato de a economia estar estabilizada.

0 que o senhor diria sobre como seus clientes se sentem hoje?

E complicado, porque a cada més isso muda, é voltvel. Otimistas, as vezes pessimis-
tas... N6s podemos ver que haje o otimismo caiu para os consumidores. E também
gue o endividamento sem condicdes de pagar dos nossos clientes cresceu bastante
nos 12 Ultimos meses. E nossas carteiras duvidosas, em termos de cartdes, também

estdo crescendo, e tudo isso sdo dados dos bancos. O endividamento cresceu tanto
gue a dificuldade de todos é fazer o reembolso da divida e continuar consumindo.

N6s estamos em face de uma mudanca forte de
valores, estamos valorizando mais o servico, o E iss0 chega a ser uma preocupacdo para vocés?

) . . Pode ser uma preocupacao se permanecer do jeito que estad. No més de dezembro do
atend I mentO eda pI"OXI m|dad e ano passado, muitas pessoas aproveitaram o 13° salario para reembolsar suas divi-
das, entdo sabemos que o povo brasileiro muitas vezes esté a ponto de quitar suas

dividas em algum momento. Mas vai depender da pressao dos varejistas sobre o par-

celamento e o crediario. A pressao é forte, isso é claro, mas os clientes tém vontade
e disposi¢cao para o consumo.

Quem hoje mais contrai dividas? A classe mais baixa ou a média?
Eu acho que a média.
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Os nossos maiores concorrentes nao sao os
grandes varejistas, mas o comércio informal,

0O pequeno varejo , ,

Qual o papel da tecnologia no avango do negécio de vocés?

Isto é tudo o que o Carrefour tem feito. No varejo, podemos perceber que todo o
mercado esté investindo em tecnologia para a otimizagdo de seus conceitos, mas
também para melhorar o conforto dos clientes e funcionarios.

Isso é um processo mundial. O Brasil estava muito atrasado ha cinco anos e melho-
rou rapidamente. Sabemos que em tecnologia aqueles que sdo mais atualizados nem
sempre sao aqueles que se atualizaram primeiro, porque as vezes é melhor passar
por esta etapa mais tarde para ter a ultima tecnologia.

Também é uma coisa que permite melhorar o conforto de nossos funcionérios e a

velocidade dos caixas, para maior conforto dos nossos clientes. Entao a tecnologia é

muito positiva para nos.

Qual é o tamanho do Carrefour hoje, em termos de nimeros de empregados?
Hoje estamos com 44 ou 45 mil funcionarios no Brasil.

E ha alguma previsdo de crescimento?
Este ano, vamos agregar mais ou menos entre 4 mil e 5 mil novos funcionérios. No
Brasil todo. Estamos presentes, hqgje, em 14 estados.

Algumas pesquisas dizem que a disposicdo do consumidor atualmente é para poupar.
0 senhor percebe isso?

Eu vi isso. Ha varias razdes, porque toda vez que vocé tem uma incerteza politica ou
uma duvida com respeito ao futuro, vocé tem tendéncia a poupar...

0 MERCADO 2006 21

Caso isso se comprove, como vai interferir no negécio de vocés?

Mas isso nao tem sido perceptivel?

0 senhor percebe se a classe baixa brasileira esta ganhando poder de consumo?

Dizem que o primeiro impacto disto ocorre na area da Construcao Civil, e que a area
de vocés seria a seguinte.

0 senhor destacaria alguma grande preocupacao?

Entao as reformas tributaria e trabalhista ndao resolvem tudo...
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1 ARy
'3 i'“ ; A situac3do atual permite que as pessoas
| de um poder aquisitivo baixo tenham um poder
4 de consumo. Isto & uma grande conquista: as
| pessoas gostaram deste controle inflacionario

José Gallo
Presidente das Lojas Renner , ,

0 que o senhor pensa sobre o atual momento econémico do Brasil? E tem uma parte ruim? Algum aspecto negativo?

E que nos tivemos um aumento extremamente excessivo na arrecadacdo. Saimos de

uma participagao dos impostos de 26% do PIB, em 94 e 95, e agora representam 39%.
Para onde é que foi esse ganho? Poderia ter ido em duas diregdes: reduzir as aliquotas,
uma vez que quando hd aumento de arrecadacao é possivel reduzir as aliquotas, os
percentuais incidentes; ou utilizar esses recursos na melhoria da infra-estrutura.

Mas para onde foram todos esses ganhos? Para o aumento de gastos do Governo.
Esta é a parte ruim, triste, horrorosa, que sera o préximo desafio do pais. N6s chega-
mos agora a uma situacao insustentavel de volume de impostos. O nosso percentual
de imposto é de 39% do PIB, ndo se compara nem com paises mais desenvolvidos,
nem com paises ao nosso redor, como o Chile, que tem 22%. Enfim, talvez o indice ideal
seria de 24% a 26%.

Mas o pior de tudo é estarmos nesse absurdo nivel de 39% de impostos em relacéo
ao PIB e a sociedade nao receber nada de volta do ponto de vista de salde, educacao
e infra-estrutura. Nés temos algo chamado Estado, que foi criado para servir aos
cidaddos. Temos uma total inversao de valores, com cidadaos submissos e servindo

A que o senhor credita isso? ao Estado. Um grupo se apoderou do Estado, suga recursos da sociedade e nao da
nada em troca.

Este é o proximo desafio do pals: a sociedade se conscientizar de que esta situacao
é insustentével, independentemente de qual partido esteja no poder. A sociedade vai
ter que resolver isso, o Estado ndo pode mais sugar, extrair tanto da sociedade e nao
dar nada em troca. Isso s6 vai acontecer a partir do momento que a gente realmente
fizer as reformas necessérias: politica, tributéaria e previdenciaria.
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Sao pessoas que vivem, gue tém renda, mas que tém dificuldade de comprovar esta
renda. Este é um grande desafio, o varegjo brasileiro tem que ser extremamente efi-

ciente e criativo, no sentido de conseguir dar crédito para toda essa massa informal.

Num primeiro momento, nos Ultimos trés anos,
esta estabilidade ja beneficiou o setor de
Duraveis, que tinha uma demanda reprimida.
Eu entendo que, nos proximos anos, este
cenario favoravel deve se estender para os

Bens Semiduraveis e os Alimentos , ,

Para se ter uma idéia do que significa a informalidade: pagar ou n&o pagar os impos-
tos, neste pals, significa uma diferenca de 30% no preco final.

Como assim?

A Renner paga seus impostos. Uma lgja ao lado que ndo paga pode praticar precos
até 30% mais baixos, pois ndo recolhe impostos e encargos sociais. Af vocé imagina a
eficiéncia que o Varejo Formal precisa ter para ser competitivo.

O que acontece é que, agora, o Varejo Formal, com a estabilidade, consegue dar
condigdes de pagamentos em créditos mais competitivos, e isto &€ uma forma de
conseguir ganhar market share. As cinco maiores empresas no setor de Vestuario,

reunidas, tém ao redor de 7% do market share. J4 os cinco maiores supermercados
Jjuntos, por exemplo, tém de 42% a 45% do market share, enquanto as cinco maiores
cadeias de eletrodomésticos ficam entre 38% a 40%.

E, neste cenario, como fica o Varejo?

0 Varejo se beneficia dessa estabilidade de varidveis econdmicas, como a inflagdo
sob controle. Isso faz com que lentamente ocorra uma certa recuperacao da massa
salarial. Quando se recupera a massa salarial, sdo beneficiados os setores de Alimen-
tos e Bens Semiduréveis.

Num primeiro momento, nos Ultimos trés anos, esta estabilidade ja beneficiou o setor
de Duréveis, que tinha uma demanda reprimida. Eu entendo que, nos préoximos anos,
este cenério favoréavel deve se estender para os Bens Semiduraveis e os Alimentos.

A gente tem uma boa perspectiva pela frente. Mas estou falando do Varejo ético, do
Varejo que paga impostos. Ainda temos uma brutal informalidade na economia. Para
se ter uma idéia, no setor de Vestuario a informalidade atinge os 60% dos negbcios
do Vestuério. Isto faz com que as empresas que atuam no setor Formal tenham que
ser de uma eficiéncia e de uma produtividade enormes para serem competitivas.

Temos outra distorgdo enorme em relagédo aos encargos sociais, que dobram os cus-
tos incorridos pelas empresas referente ao efetivamente pago ao empregado. Isto
significa que de cada R$ 100 que uma empresa paga de salério direto e indireto, tem
que pagar mais R$ 100 de encargos sociais. Desta maneira a informalidade também
acaba presente no mercado de trabalho. Tanto é que 53% dos empregos deste pais
sdo informais, o que cria uma dificuldade muito grande para o comércio na hora de
aprovar crédito.

14

0 senhor quer dizer que o vestuario tem um maior percentual de informalidade do
que outros setores?

Sim. Mas posso prever que o setor de Vestuario pode entrar num processo de con-
solidacao a partir do momento que nés tenhamos melhores condi¢cdes de crédito.

As cinco maiores empresas no setor de Vestuario,
reunidas, tém ao redor de 7% do market share.

J& os cinco maiores supermercados juntos, por
exemplo, tém de 42% a 45% do market share,
enquanto as cinco maiores cadeias de

eletrodomésticos ficam entre 38% a 40% , ,
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Eu me sinto mais otimista que ha cinco anos.
Vejo o Brasil como uma sociedade em formacao

Podemos dizer que o senhor esta otimista, mas tem uma certa preocupacao sobre
o papel do Estado no Brasil?
0 que pode contribuir para isso?

A estabilidade e a reducdo de juros. Quanto maior a estabilidade, mais o varejo se
sente seguro para estender prazos.

Como o senhor vé o cenario politico préximo?

Temos dois principais candidatos, Lula e Alckmin. A principio, se o Lula continuar com

a politica econdmica que garante uma tranqtilidade, isto &, mantendo a regra do

Jjogo, teremos um avanco no pais, desde que haja uma politica de controle de gastos Vamos falar agora dos seus clientes. Quem sao eles e quais suas percepcdes e
publicos. A questao é se houver um desvio para o populismo, para uma situacao de expectativas?

aumento maior de gastos, al n6s teremos um cenario nada interessante, uma situa-

¢do nada agradavel.

Com relagado ao segundo candidato, o Alckmin, o histérico dele é de racionalidade de

gastos, de bom trato com os recursos publicos.

Com o Lula, desde que ele mantenha as atuais regras do jogo na area econémica, ou
com o Alckmin, a gente tem um bom cenério pela frente. Mas se descambarmos para
o populismo inconseqliente e 0 aumento de gastos publicos, teremos problemas logo
adiante.

Nosso target é a mulher de 22 a 39 anos. Isto ndo quer
0 senhor se sente otimista, conformado ou pessimista? dlzer que néo atendamos és ma|SJovenS e és de maIS

Eu me sinto mais otimista que ha cinco anos. Vejo o Brasil como uma sociedade em

formacao. Infelizmente, muitas vezes a gente aprende sofrendo, assim como nés |dade pOF‘que esse é (@) naCIEO deSEJéVEI = DESSOGS de

er:gs;mv(i)ja\fivendo 20, 30 anos de inflacdo para conseguirmos eliminar esse cancer menos |dade e pessoas de ma|S |dade Em resumo, as
mais jovens querem ser um pouco mais velhas e as de

Agora estamos entrando num momento em que deve ser definido o real papel do Go- . d d . g

verno. E certamente isso vai acontecer a partir do momento da inviabilidade total e mais iIdade querem ser um pOUCO mals Jovens

absoluta da continuidade do Governo gastar mais do que arrecada. Infelizmente ele

vem fazendo isso. Entao, talvez tenhamos que ter uma ruptura ou crise para apren-

der que isso ndo pode continuar.
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A informalidade é mais presente na classe baixa ou na classe média?

Em todos os setores. Nés temos uma informalidade, uma disseminacao do subemprego
da classe média e até da classe alta. Sdo pessoas contratadas ndo como funcionérios
mas como consultores, para evitar encargos sociais.
E isso tem uma influéncia grande no aspecto crédito?
O crédito esta muito em cima de referéncia, de posse, de propriedade.
Conseguimos dar um alento as classes de
e ey e Existe um escritor, Hernande Resoto, que escreveu um livro chamado “O mistério do
menor pOd er aq ul SItIVO; q ue pOd em com p rar Capital”, que fala o porqué do capitalismo dar certo nos paises desenvolvidos e fra-

cassar no resto do mundo.

mais, usando mais o crédito
Ele estuda como nos paises subdesenvolvidos o direito de propriedade nao existe.
Por exemplo: a pessoa mora numa favela, mas ela ndo é dona da casa nem do ter-

reno, ela ndo pode ter crédito. Se ela fosse dona do terreno na favela, poderia ter
um endereco, comegar um negaécio e oferecer como garantia sua propriedade, ter
crédito no banco.

Esta seria a grande diferenca entre os paises subdesenvolvidos e os paises desen-

volvidos. Nesse livro ele quantifica os ativos, mostra que se nés transforméassemos
Como estao se sentindo os seus clientes hoje no Brasil diante da economia? em ativos as propriedades que nao sao legalizadas, nés darfamos um grande salto do

1

Quando noés falamos do brutal aumento de carga tributéria, l6gico que quem sofreu
mais foi a classe média. Temos uma classe média mais enfraguecida. Haje, gquem mais
se beneficia sdo as classes de menor poder aquisitivo. E a classe média é que esta
sofrendo mais e talvez nem saiba porque esta sofrendo.

E por que o senhor acha que isto esta acontecendo?
Por exemplo: vocé sabe quanto uma mochila escolar tem de impostos? Tem 38% de
impostos. Quer dizer: no Brasil, todos os impostos sao escondidos.

0 senhor percebe um afluxo maior das classes baixas nas suas lojas?

Sem duvida, n6s temos uma participagcdo maior justamente através do crédito. Con- Aﬁ na I, se udma pessoa néo tem sua pr‘Opr‘IEdade,
seguimos dar um alento as classes de menor poder aquisitivo, que podem comprar .

mais, usando mais o crédito. Mas foram elas que acabaram perdendo menos poder sua Casa, seu terreno |egal|zad0 e tem um

aquisitivo e a classe média aumenta seu poder aquisitivo através do crédito. em prego info rma I, com q ue base VOCé Vai da r

Essa classe mais baixa também tem acesso ao crédito? cre d ItO a esta pess 087
Sem duavida, tem sim.

N&o tem mais restricoes?

Tem as restricdes de aprovacdo em funcao da informalidade.
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Ha pesquisas que dizem que os consumidores estdao muito predispostos a poupar.
Se for verdade, o que isto teria de interferéncia nos seus negécios?

No fim do ano, teremos 80 lojas espalhadas
em todo o Brasil, atendendo a varios clusters em
termos de cores e tamanhos para o Rio Grande

do Sul e cores e tamanhos para o Nordeste , ,

Pela formacao do pais, pelas nossas
ponto de vista de propriedade e da possibilidade de crédito, com melhoria da con- cara Cte rfSt|CaS, SOMmos ma|S de CUI"tO
dicdo da populacao. Afinal, se uma pessoa nao tem sua propriedade, sua casa, seu prazo, maIS ConsumIStaS, nunca passamos

terreno legalizado e tem um emprego informal, com que base vocé vai dar crédito a

esta pessoa? dificuldades, guerras, privacdes, sempre
tem um coco na beira da praia

Vamos falar agora do papel da tecnologia nos seus negécios. Como o senhor avalia
sua importancia?
Meu negdcio nao existiria sem tecnologia.

Imagine o seguinte: nés temos 9 milhdes de cartdes de crédito. No fim do ano, tere-
mos 80 lgjas espalhadas em todo o Brasil, atendendo a vérios clusters em termos
de cores e tamanhos para o Rio Grande do Sul e cores e tamanhos para o Nordeste.
Como eu vou ter controle dos estoques e controle de crédito sem tecnologia?

Nos estamos hoje com o melhor sistema de controle de estoque do mundo. Temos
também o Créd-Score, e o sistema de logistica é bastante avancado.

Estamos bem em questéo de tecnologia. E relevante o investimento que a gente faz.
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A senhora pode dizer o que pensa do momento econémico do Brasil nos dias de hoje?

Ha alguma expectativa de mudanca?

Superintendente do Magazine Luiza
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A inflacdo parece ser coisa do
passado. Alguns acham pouco, mas
tem muito valor para nés, para

nossos negocios e clientes , ,

E em que diregd@o vocés caminham?

Ainda estamos em desenvolvimento. Temos um multicanal da maior importéancia
para a nossa rede. Apesar de estar adequado, ainda hd muito que fazer. Temos
50 lojas virtuais abertas recentemente em cidades menores, onde promovemos
uma imensa economia que era aplicada em lojas fisicas. Percebemos que estas
cidades nao comportavam lgjas, mas gue tinham consumidores. Estamos nesse
estudo ha dez anos e ja chegamos a 50 lgjas virtuais. Agora faremos isso até
mesmo em bairros de cidades grandes.

Percebemos que estes consumidores de baixa renda nao tinham bom atendimento,
gue nao podiam comprar através da internet convencional, de forma totalmente vir-
tual. Estes consumidores sao pessoas naturalmente timidas por sua condigdo social,
por isso nao podem prescindir da atencdo de um vendedor. Além disso, o baixo nivel
de escolaridade e as vezes até a idade afastam essas pessoas de Igjas e da internet.
Entao, fomos conquisté-las de outra maneira.

E porisso que eu digo que fizemos a licio de casa, dentro da complexidade do nosso pais.

A palavra escolhida pela senhora para descrever o futuro é “otimismo”?

Eu diria que, na verdade, a palavra que reflete o meu pensamento é entusiasmo
pelo futuro do varejo do Brasil. No entanto, fico um pouco em duvida, porque a
palavra entusiasmo parece um pouco excessiva, vazia, perigosa para os negécios.
E como se eu saisse pulando sem medir as conseqiiéncias dos meus atos. Entéo,
eu diria que tenho entusiasmo com responsabilidade.

Vou explicar por que: o pais tem muito a crescer, ainda nao deu ao brasileiro de média e
baixa renda aquilo que ele necessita na vida basica. Veja bem, o Governo Federal fez uma
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Uma coisa que precisa ser resolvida é
a geracao do emprego e a inseguranca
nas cidades. Mas acho que ha muita

esperanca, e nao desespero , ,

campanha, a qual nos associamos, que se chama Computador para Todos. Vendemos
mais de 40 mil computadores em menos de 2 meses. O mercado tem muito a crescer na
area de Eletrodomésticos, Eletroeletrénicos e Construgao Civil, entre outras.

O meu entusiasmo também se da porque eu vejo um pais com imensa diversidade
econémica, com forca em muitas areas; sem foco exagerado em religides e politica,
sem nenhum extremismo; nenhuma guerra se avizinha nos nossos horizontes, nenhum
fanatismo e com governos predispostos a acertar algumas questdes fundamentais.

Sao questdes como eliminar a burocracia, pelo menos no que ela é exagerada; con-
trolar a miséria, controlar a inseguranca nas grandes cidades; ter a percepcgéo de
gue podem ter o varejo como parceiros para os consumidores de baixa renda; com-
promisso com a queda da inflagdo, que penalizava demais essa classe; g, claro, a re-
forma tributéaria.

Por favor, fale um pouco sobre seus clientes. Como a senhora percebe e projeta o
sentimento e a percepc¢ao de seus clientes sobre a economia?

Nem desanimados nem muito animados. Acho que todos estdo sofrendo com a falta de
emprego, uma situacdo que pode melhorar se for enfrentada a reforma tributéaria.

1

Uma coisa que precisa ser resolvida é a geracdo do emprego e a inseguranca nas
cidades — tudo isso envolve meus clientes. Mas acho que ha muita esperanca e nao
h& desespero.

Temos dois Brasis: um muito bem-visto |a fora, o que é bom porque ajuda na estabili-
dade econdmica; outro que é vivido pelas pessoas comuns: a gravidade da inseguran-
ca por toda a parte, a falta de empregos e uma renda bem achatada.

Mesmo dentro deste quadro, vejo meus clientes esperancosos.

Quem sao seus clientes?
Sao pessoas de classe C, um pouco de classe B, empregados de baixa renda, mas que
conseguem se programar para consumir e nés também auxiliamos com crédito.

Temos funcionérios 6timos, muito bem treinados. De certa forma, nosso cliente se
parece muito com os nossos funcionérios. Aqui, n6s damos uma assisténcia geral ao
funcionério, todos que precisam tém bolsa de estudo, descontos e crédito conosco.

Qual o papel da tecnologia em seu negécio e como ela podera influenciar suas ativi-
dades nos préximos anos?

Ganhar tempo é importante, mas atender bem também. Temos que aliar estas duas
coisas, nao adianta, no nosso caso, um atendimento totalmente eletrénico, porque
nosso cliente nao lida bem com isso ainda.

Ganhar tempo é importante, mas atender
bem também. Nao adianta, no nosso caso, um
atendimento totalmente eletrdnico, porque
nosso cliente nao lida bem com isso ainda
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A questao da tecnologia para nés nao é um fim,
mas um meio. Eu acho que precisamos é de maior
velocidade de aplicacdo. Hoje, para adaptar uma
nova tecnologia levamos de seis a sete meses.

J))

Mas qual é a evolugao natural dos seus negécios?

Este tempo precisa ser reduzido, e muito

A guestao da tecnologia para nés nao é um fim, mas um meio. Eu acho que precisamos
é de maior velocidade de aplicagdo. Haje, para adaptar uma nova tecnologia levamos
de seis a sete meses. Este tempo precisa ser reduzido, e muito. Temos necessidade
de velocidade para implementar o atendimento destas nossas lgjas virtuais, fazer as
ligactes e interligacdes entre lgjas e pontos de distribuicao.

N o - - S | As caréncias no consumo atingem varias areas,
a nossa comunicagéo, por exemplo, temos a uiza e um portal — por isso a velo- > > . ~ . - .
cidade é tao importante. até a casa propria. A medida que esta caréncia
Na questdo do crédito, temos isso resolvido porque é fundamental para nés, mas claro for Sen.do aten.dlda’ NnosSso neQOCIO eSta

gue sempre poderemos ganhar agilidade. No nosso caso, é preciso ter custos muito gar‘a nt|d0‘ por‘ ISS0O a estab|||dade das r‘egr‘as

competitivos para esta prestacao de servigos — precisamos manter os custos baixos

para atender ao tipo de cliente que temos. da economla é téo |m pOF‘ta nte

Dados recentes indicam a disposicdo do consumidor para conter gastos, promover
uma reserva. Isto afetaria seu negécio? Como?

N&o vejo isso acontecendo, nem me preocupa. Ainda hd muito espago a ser ocupado,
muita demanda por parte do consumidor. Se a economia se mantiver nos trilhos,
se existir alguma queda de juro, isto ja estaré bem razoéavel para manter nosso
crescimento.
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Vemos que houve uma pequena recuperacao em
alguns setores. Por exemplo, troca de carro, troca de
eletrodomésticos, pequenas reformas, incremento
na venda de eletroeletrdnicos. Por isso, na sequéncia,

. - chegara a nossa vez, os moveis sempre vém depois
g Régis Dubrule

: destes aguecimentos
~ . : . Presidente da Tok&Stok , ,

0 senhor pode me dizer o que pensa do momento econémico do Brasil haje? Minha preocupacao é que de novo corremos o risco de ter um ano parado, sob o

ponto de vista econdmico. Vamas ver o que pode acontecer.

Por favor, fale um pouco sobre seus clientes. Como o senhor percebe e projeta o
sentimento e percepcgao de seus clientes sobre a economia?

Nossos clientes sdo jovens, jovens adultos. Acredito que estejam otimistas, apesar
da frustracéo, porque a situacao esta muito dificil para esta classe, que viu sua
renda achatada nos Ultimos anos.

Vemos que houve uma pequena recuperagao em alguns setores. Por exemplo, troca

Ha expectativas de mudanca? de carro, troca de eletrodomésticos, pequenas reformas, incremento na venda de
eletroeletrdnicos. Porisso, na seqliéncia, chegaréa a nossa vez, os moveis sempre vém
depois destes aquecimentos.

Mas seus clientes estdo otimistas?
Acho gue sim. Acho que podem estar otimistas mesmo que estejam frustrados. Se

fosse essa classe média que determinasse a eleicdo do novo presidente, penso que

ela elegeria alguém que fosse fazer as reformas para provocar, essencialmente, o
crescimento econdmico.

Quero fazer um paréntese no sentido de dizer o quanto eu acho importante a seqiiéncia
E como o senhor se sente hoje? répida das reformas. Caso, contréario, o Brasil corre o risco de perder o trem e acu-
mular problemas, mais ainda, que serao de dificil solugao.

Quem sao os seus clientes?
Dificil dizer assim, ndo tenho dados em m&os agora. Em resumo, € um cliente de bom
nivel cultural, que pode estar na classe ABC.
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Acho importante a seqliéncia rapida das
reformas. Caso contrério, o Brasil corre o
risco de perder o trem e acumular problemas

J)

Digo bom nivel cultural porque o nosso cliente precisa ter cultura para consumir
nossos produtos. Precisa ter alguma nogdo de design e precisa reconhecer o
valor agregado que vai no nosso movel, caso contrario ele seria cliente de outro
tipo de lgja.

Sao pessoas urbanas, muito mais urbanas, a maioria vive em apartamento. Nés faze-
mos moveis para pessoas que vivem nas cidades, com solugcdes modernas, praticas,
feitas para quem ndo tem tempo, para quem tem problema de espaco e precisa de
solugdes réapidas.

Qual o papel da tecnologia em seu negécio? Como ela podera influenciar suas ativi-
dades nos préximos anos?

Atecnologia ja influenciou demais todo o processo de implantacao da Tok&Stok e tende
a influenciar mais ainda. Tok quer dizer design, Stok sao os produtos e os valores mais
racionais. Na nossa concepcao da imagem da nossa marca, o Stok ajuda o Tok. O que
eu estou querendo dizer € que a tecnologia ainda pode auxiliar demais a parte do Stok,
tanto quanto ja influenciou o Tok.

A tecnologia pode dar mais agilidade, direcionar o produto certo ao cliente certo,
aperfeicoar o conhecimento do cliente, de nés para eles e deles para nés, acelerar a
logistica de distribuigédo e entrega.

Também pode aperfeicoar o nosso canal internet, que ja funciona muito bem. Temos
uma lista de casamento muito bem pensada que é distribuida pelos noivos ou as-
sessoria dos noivos para os convidados. Tudo feito on-line. Tem um grande sucesso,
por isso mesmo percebemos que muito podemos fazer ainda na direcdo de outro
segmento.

14

Vamaos fazer um teste em loja menor, um mix com atendimento mais internet. Isso vai
nos permitir diminuir drasticamente o investimento em lgjas fisicas.

Como projeta o comportamento e a atitude dos seus clientes no futuro préximo?
Acredito que estéd em sintonia com a nossa visao. Trinta anos de Brasil ja me da a
condigdo de quase brasileiro. Ja tive razao para desanimar, mas aprendi que aqui ndao
ha muito lugar para o desénimo. Presenciei mudancas brutais, e em termos empre-
sariais as vezes esqueciamos de gerenciar nosso negécio para gerenciar a crise da
economia.

E claro que esta é uma observacéo racional, e todos os produtos que vendemos tém
uma chamada emocional: seduzir o cliente de uma forma correta e acertar os passos
com os custos.

Haoje, ndo gostamos muito de lamentar. Temos que conquistar nosso segmento com
maior freqliéncia, porque sempre temos uma medida de venda de produto/dia. Esta-
mos hagje mais ou menos com média de 15 produtos/dia, mas pode ser mais.

Temos uma renovacao de produto de 20 a 25% ao ano — esta renovacao é um dado
importante como apelo para o cliente.

Estamos mais forte nas vendas de acessorios e precisamos acelerar a venda de moé-
veis mais ou menos de 15 a 20%. Os nossos clientes podem responder bem se fizer-
mos um esforco nesse sentido.

Nés fazemos mobveis para pessoas que vivem nas
cidades, com solucées modernas, praticas, feitas
para quem nao tem tempo, para quem tem problema

de espaco e precisa de solucdes rapidas , ,



JE ntreVi Sta Régis Dubrule o MeRcADo 2006 43

1

As pessoas poupam para fazer
compras para suas casas e para o
seu bem-estar. Para muitos, comprar
um carro ou um imoével ou até mesmo

0s moveis significa poupar , ,

Acredito na onda da Construcao Civil.

Estou dizendo isso porque, mais importante do que ver se o cliente estéa otimista ou Se E|a ESté beml mUIta COISa em torno

pessimista, & entender as necessidades do mercado. Entender que os clientes pas- dela Se recu pera
sam por momentos nem sempre uniformes dentro da economia nacional e precisam
da percepgao das marcas que querem continuar sendo consideradas por eles.

Dados recentes indicam a disposi¢cao do consumidor para conter gastos, promover
uma reserva. Isto afetaria seu negécio? Como?

N&o vejo que isso possa nos prejudicar. As pessoas poupam para fazer compras
para suas casas e para o seu bem-estar. Poupam para comprar um carro. Veja
bem, para muitos comprar um carro ou um imével ou até mesmo os maveis significa
poupar. As razdes que as pessoas se dao para fazer suas compras variam muito de
pais para pais.

Os brasileiros, diferentemente dos franceses, sdo muito mais emocionais, sdo sedu-
zidos pelo bem-estar e conseguem, mesmo nas dificuldades, melhorar as condicdes
de suas casas. Por isso, poupar, mesmo em cadernetas de poupanca, pode significar
uma programacao em médio prazo de suas compras. As pessoas sao felizes ndo por
ter uma boa poupanca, mas também por poder consumir e melhorar as suas vidas.




‘% Setor Moveleiro

No Setor Moveleiro, a 'coqgii-:igéo entre os
ssegmentos é diferenciada: o L

; N e i,
e, i " e T
Md.veisfﬁﬁ@g?_%:dos: as empré’ég_sﬁpzm- N

i,

e petem vTa'@%:@ﬂvi: e e preco, uma vez'q% ]
SR o - qualidade e de-é_ééﬁ'asrg§m antes no_gf_&—-_-.%
= ~ po. Neste segmento, as em oresas de pequeno
b i = __:por:?t_e-"_:}_nsbnt_ram dificuldade
2 oraﬁgas_-.ggg_g_des produzem er
'1’?]‘5?5‘ .Ja‘tlm;v_idade. R

=

enda: neste seg-

las empresas ¢

0 MERcADO 2006 45

Faturamento do Setor

Ano 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Producéo/Faturamento (milhdes de R$) 7.599 8.631 10.095 10.756 12.543 12.051
Consumo (milhdes de R$) 6.918 7738 8.767 8.934 10.600 9.901
Exportacédo (milhdes de US$) 485 479 533 662 941 991
Importacao (milhdes de US$) 113 99 78 70 92 108
Balanca Comercial (milhdes de US$) 372 380 455 592 849 883
Exportacao / Producao (%) 10,1 11,6 15,4 172 22,0 18,3
Importacdo / Consumo (%) 2,5 2,6 2,6 2,3 2,6 2,3

Fonte: Abimovel

Participacao das Categorias de Méveis no Setor

I 60% Moveis residenciais ‘

I 25% Moveis para escritorio

I 15% moveis institucionais, escolares, médicaos, hospitalares, moveis para restaurante, hotéis e similares

Fonte: Abimével

Producao das Fabricas

respsnnee _ll

I 91% Moveis de madeira ‘

I 5% Moveis de plasticos e colchdes

I 4% Moveis de metal

Fonte: Abimovel

ABIMOVEL (Associac&o Brasileira das Industrias do Mobiliario)



Eletroeletronicos

Principais Indicadores 2004 2005* 2005*/2004 2006*/2005*

Faturamento (R$ bilhdes) 81,6 94,0 15%
Investimento (R$ bilhdes) 2,4 2,8 812 15%
Utilizac&o da capacidade instalada (%) 80 87 87 y % 0%
(exceto bens de consumo - turno de 8 horas)

Faturamento por empregado (R$ mil) 614,1 703,2 780,9 -~ 15% _ : 1%
Participacao do faturamento no PIB (%) 4.6 49 5,2 B% 6%

Fonte: Abinee
*Projecao

Comportamento da Inddstria

.%oeletrﬁnica em 2005

Desempenho dc 0

O faturamento da
apresentar crescimento nc
atingindo R$ 94 bilhGes, 0 g
epresenta uma evolucao re

Faturamento Total por Area 2005* 2005*/2004

(R$ milhGes a precos correntes)

2.456 17%
8.653 -1% |

acao industrial

onentes elétricos e eletrénicos

amentos industriais

atica

erial elétrico de instalacao

comunicagoes

dades domésticas eletroeletronicas
al
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Faturamento Total

(R$ bilhdes)
81,6
63,9
582 564
50,6
41,4
374 :
. I
94 98 99 00 01 02 03 04 05%

Fonte: Abinee
*Prajecdo

Perspectivas para 2006

A estimativa de crescimento nominal do setor, para 2006, com base nas
informacdes prestadas pelas indUstrias pesquisadas, é de 15%, que deveré
corresponder a 9% em termos reais, um resultado semelhante ao desem-
penho conseguido em 2005.

Este resultado é compativel com o crescimento de 3% a 4% esperado para
o PIB brasileiro em 2006.

Na &rea de Informética, deverdo contribuir os programas de disseminacao
do uso de computadores pela populagdo, que permitird a oferta desses
equipamentos a precos e condicdes de pagamentos acessiveis e a pers-
pectiva de continuidade da repressao no combate ao mercado cinza.

RS16.180

milhoes foi o faturamento
de utilidades domésticas
em 2005

Abinee (Associacdo Brasileira da
Industria Elétrica e Eletrénica)



Microinformatica

Numero Total de PCs
5.496.130 PCs (35,5% de aumento sobre 2004)

Desktops = 5.196.030 unidades (34,7% de aumento sobre 2004)
Notebooks = 282.699 unidades (51,4% de aumento sobre 2004)

Fonte: IDC

Vendas de PCs no Varejo

Ano 2001 2002 2003 2004 2005 2006* 2007*
Desktop 555.817 452.164 371.986 476.604 825.118 996.500 1.133.000
Notebooks 11.953 5.195 9.551 18.660 32.861 63.500 84.000
Vendas totais 567.770 457.359 381.537 495.264 857979 1.060.000 1.217.000
Crescimento - -19% -17% 30% 73% 24% 15%

Fonte: IDC
* Projecao

A depreciagao do délar ajudou a reduzir os pregos dos com-
putadores e outros produtos de TI.

0 langamento do programa de PC de baixo custo “Computa-
dor para Todos” foi realizado somente no final de 2005.

As MPs 252 e 255 (a chamada “MP do Bem”) reduziram
em 9,25% a carga tributaria dos desktops abaixo de R$ 2.500.
Os notebooks receberam uma faixa especial para equipa-
mentos abaixo de R$ 3.000, somente em novembro.
Reducao do PIS/Cofins ajudou a aproximar preco do merca-
do oficial com o prego do mercado cinza.

0 lancamento do Windows Starter Edition melhorou a ofer-
ta de computadores de baixo custo e promoveu o baratea-
mento dos PCs.

A grande oferta de PCs com Linux ajudou a reduzir custo do

PC, tornando-o mais atrativo.

Evolucao do Mercado
de PCs

MILHOES DE UNIDADES
6 5,5

4,0

31 3,1

2001 2002 2003 2004 2005

Fonte: IDC

Participacao da Venda de PCs Clone*

NOS ULTIMOS 2 ANOS

80
73,8%

Q4 2004

702%  70,9%  /2.0%

0

Q12004 Q2 2004 Q32004

68,5% 67.6%

Q12005 Q2 2005

63,0% 615%

Q32005 Q4 2005

* Computadores montados por pessoas fisicas ou juridicas com pegas de origens diversas, em alguns casos provenientes
do mercado cinza e muitas vezes vendidos sem nota fiscal.

Fonte:IDC

Perspectivas para o Segmento de Varejo

m Oferta de PC popular tem atraido consumidor.

m Baixa penetracado dos computadores nas residéncias (17% dos lares). E
a grande oportunidade para os fabricantes de PCs nos préximos anos.

m Computador tornou-se ohjeto de desejo dos consumidores.

m Varejo esté se tornando um canal importante no Brasil. Em 2005 foi o
canal de vendas que obteve o maior crescimento.

H Financiamento do programa “Computador para Todos” pode ser um
grande diferencial na oferta de PCs em 2006. Entretanto, os consumi-
dores podem encontrar dificuldades com o acesso burocrético a linha
de crédito.

m Oferta de alternativas ao programa “Computador para Todos” ajudara a
impulsionar as vendas no varejo.

m Constantes fiscalizacdes das importacdes e manutencdo da politica de

incentivos poderdo reduzir ainda mais o mercado cinza.

IDC Brasil
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Previsao
e Premissas

€» Taxa de cambio estéavel

€» Demanda reprimida

€» Crescimento do PIB = 3,5%

€» Base instalada antiga

€» Guerra de precos no mercado
de notebooks

€» Favoravel momento econémico
mundial

© Lenta reducédo da taxa de juros

© Eleicdes

© Lento aumento do poder de
compra

© Auséncia de uma politica indus-
trial (PPB vencera em dez/2006)

Principais
Fabricantes
CANAIS DE VAREJO

= Amazon

m Apple

m Bitway

m CDI

m Epcom

m Evadin

m Hewlett-Packard
m Itautec Philco
m Kelow

m Kennex

m Lenovo

m LG Electronics
= Megawave

m Novadata

m Positivo

m Preview

m Semp Toshiba



_q Materiais de Construcao

Participacao do
Construbusiness no PIB
13,8 % EM 2003

7.8%

Construcgao: Edificacdes, Construcdo Pesada
Servicos: Projetos de Arquitetura, Atividades
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Fonte: Anamaco

bilhdes em 2005
de faturamento

RS 34,5

As informactes sobre faturamento sdo estimadas pela Anamaco, pois
ndo sao divulgadas pelas lgjas. O Setor de Material de Construcdo deve
fechar o ano de 2005 com um crescimento de 3% sobre o mesmo perfodo
do ano passado.

Das unidades habitacionais produzidas no Brasil, 77% sao autogeridas, isto
é, sdo gerenciadas pelo proprietério. A maioria dos brasileiros ndo pode
adquirir um imavel financiado. Os proprietarios adquirem os produtos aos
poucos e, com a ajuda dos vizinhos ou terceirizando o servigo (contratan-
do um pedreiro, alguém para instalar o piso etc.) fazem mais um cémodo,
constroem a propria moradia ou reformam a antiga. Embora o poder de
compra do brasileiro tenha diminuido nos Gltimos anos, ele continua com-
prando material de construcado, porque é uma necessidade.

Fonte: Booz Allen Hamilton

Faturamento do Setor

Ano RS bilhdes Variacdo Anual

1994 16 -
1995 20 25%
1996 21 5%
1997 24 14%
1998 26 8%
1999 28 8%
2000 30 7%
2001 32 7%
2002 33,2 4%
2003 32,2 -3%
2004 33,5 4%
2005* 34,5 3%

*0Obs.: Estimativa Anamaco.
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Reducao do IPI

O Governo Federal anunciou em
fevereiro de 2006 um pacote para
incentivar o setor da Construgao
Civil. Entre as medidas, o governo
decidiu reduzir o IPI (Imposto sobre
Produtos Industrializados) de uma
lista de 28 produtos de Materiais
de Construgdo. Desses produtos,
os que tiverem IPI superior a 5%
passarao a ter uma aliquota de
5%. Aqueles cujo imposto é inferior
a 5% tiveram o IPI zerado.

O impacto positivo da medida, além
do decréscimo do déficit habitacio-
nal, &€ a possibilidade de geracao de
milhares de empregos na industria
da Construgao, contribuindo assim
para o desenvolvimento econémico
e social do Brasil. Segundo o pre-
sidente do Conselho Deliberativo
da Anamaco, Roberto Breithaupt
a entidade buscou e conseguiu
reduzir o IPl. “Isto vai causar, di-
retamente, o barateamento dos
produtos, que chegarao ao con-
sumidor com preco mais acessivel.
Além disso, a reducao vai contribuir
para a diminuigdo da evasao fiscal
e impulsionar a geragao de empre-
gos”, diz Breithaupt, que esteve
presente a solenidade de anuncio
do pacote de incentivo, no Palacio
do Planalto.

ANAMACO (Assaciacdo Nacional dos Comerciantes de
Material de Construgao)

Fonte: Anamaco
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milhdes de veiculos
2 5 3 produzidos em 2005 (categorias:
) automoveis de passeio e uso
misto, comerciais leves e pesados)

Vendas Internas no Atacado de Nacionais por Empresa
adores Econémicos

VENDA DE VEICULOS PELAS CONCESSIONARIAS NO BRASIL (Unidades) Empresas =008 =004 LR
Fiat Automoveis S.A. 405.978 358.058 13%
Periodo Comerciais Volkswagen do Brasil Ltda. 379.600 368.602 3%
Total Automéveis Leves Caminhdes General Motors do Brasil Ltda. 360.340 375.916 -4%
Ford Motor Company Brasil Ltda 187.331 169.151 11%
1.452.699 1127762 249.906 59.279
Peugeot Citroen do Brasil S.A. 70.292 58.653 20%
86.912 1.232.849 273.842 63.028 17193
Honda Automoveis do Brasil Ltda. 55.904 51.628 8%
08 240.041 58.653 16.682
Toyota do Brasil Ltda. 45.274 42.661 6%
214194 61.786 15.961
Renault do Brasil Automoveis S.A. 45.078 53421 -16%
) 220.069 82.566 17.458
- Daimlerchrysler do Brasil Ltda. 34512 37.499 -8%
56 16.164 6.237 696
f MMC Automotores do Brasil S.A. 20.021 17.876 12%
90.749 17106 5.802 1.159
Nissan do Brasil Autom. Ltda 6.493 8.371 -22%
118.713 22.108 7211 1.446
Scania Latin America Ltda. 6.127 6.670 -8%
109.241 19.922 7.304 1138
Volvo do Brasil Veiculos Ltda. 6.063 6.527 -7%
114257 20.907 6.752 1.084
lveco Mercosul Ltda. 4.219 4.025 5%
117502 22.450 7.094 1.480
Agrale S.A. 3.346 4.315 -22%
l,138.779 110.037 20.619 6.806 1.317 X
- Land Rover do Brasil Ltda. 639 796 -20%
51723 120.663 22.876 6.634 1550
Total geral 1.631.217 1.564.169 4%
JI 144.472 115.394 218563 6.437 1.078
Fonte: Anfavea
' 137.644 110.990 19.640 5.787 1.227
158.334 }29.176 21.619 6.160 1.379 ~
: Producao Total
183.687 26.308 6.719
EM 2005 (total geral 2.528.300)
% més -27,65 -28,58 -11,42 ‘
e T 2460 16,28 457 I Automoveis passageiros e uso misto 2.009.494
% més (-1) ano ant. 3,26 -2.74 -14,82 N comerciais leves 365.648
% més (~eliggient. 148 o4 i I Comerciais pesados 153.158
% ano 24,60 16,23 -457 i
% 12 meses 10,34 14,06 —5,52 Anfavea (Associacdo Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores)

Fenabrave (Federagao Nacional da Distribuigéo de Veiculos Automotores)

Fonte: Fenabrave



E Supermercado

Pelas projecdes da Abras, o faturamento do setor em 2005 deve chegar a
R$ 105 bilhdes. O resultado consolidado sera divulgado em abril, durante o
anuncio do ranking anual da entidade.

Para 2006, a Abras praojeta crescimento de cerca de 2,5%. A previsdo estéa
ancorada no aumento real do salario minimo, na diminuigdo progressiva da
taxa de juros e dos niveis de desemprego, além do crescimento fisico de

8% a 10% que os supermercados vém apresentando nos dltimos anos.

Sintese dos Resultados 2004 Faturamento Nominal (RS bilhdes)

Setor Auto-Servigco* 977
Segmento Supermercado* 87,8
Ranking (500 Empresas) 64,8
300 Maiores Empresas 64,2

*estrutura do varejo brasileiro - Acnielsen
2004: base 490 empresas ou 59,4% do setor
Fonte: Abras / Acnielsen

Sintese dos Resultados 2004

Setor Auto-Servigo*
Segmento Supermercado*
Ranking (500 Empresas)
300 Maiores Empresas

*Estrutura do varejo brasileiro - Acnielsen
Fonte: Abras

Sintese dos Resultados 2004

Setor Auto-Servigo*
Segmento Supermercado*
Ranking (500 Empresas)
300 Maiores Empresas

*Estrutura do varejo brasileiro - Acnielsen
Fonte: Abras

Sintese dos Resultados 2004

Nimero de Check-outs

166.503
125.920
45.242
44116

Numero de Funcionarios

788.268
650.949
331.000
325.240

Area de Vendas m? (milhes)
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RS 105

bilhGes é a previsao

Sintese dos Resultados 2004 N° de Lojas
Setor Auto-Servigo* 18,1 de faturamento
Setor Auto-Servigo* 71.951 Segmento Supermercado* 131 em 2006
Segmento Supermercado* 31.368 Ranking (500 Empresas) 5,6
Ranking (500 Empresas) 4.809 300 Maiores Empresas 5,4
300 Maiores Empresas 4.564 *Estrutura do varejo brasileiro - Acnielsen

Fonte: Abras
*estrutura do varejo brasileiro - Acnielsen
Fonte: Abras / Acnielsen

Formas de Pagamento (%) 2000 2001 2002 2003 2004

Dinheiro 32,2 34,0 33,7 33,6 32,3
Cartao de crédito 16,8 15,6 17,8 19,6 20,2
Cartao de débito 8,2 7,2 9,5 12,0 13,4
Private Label 10,8 12,4 11,8 12,0 13,2
Cheque pré 9,8 9,2 8,4 8,5 76
Tiquetes* 4,5 5,2 5,2 6,1 59
Cheque a vista 10,7 9,1 75 6,5 55
Outros 7,0 7,3 6,1 1,6 2,0

*Convénio, desconto, etc.
2004: base 490 empresas ou 59,4% do setor

Fonte: Abras Abras (Associag&o Brasileira de Supermercados)




G Confeccoes

Em 2004, o faturamento do setor de confeccées atingiu R$ 56,72 bilhdes,

com crescimento de mais de 10% em relacdo ao verificado no ano anterior.

A producao do setor é destinada ao comércio atacadista, ao comércio va-
rejista (cadeias e lojas independentes), as lgjas de departamento, as lgjas
especializadas e a outras industrias e atividades de servicos. A producao
do setor de Vestuario apresenta diversos tipos de produtos, o que acarre-
ta em publicos e tipos de lgjas variados.

Distribuicao na Comercializacao ()

I 45% Lgjas independentes

I 23% Lojas informais e outras

I 17% Lojas especializadas

I 13% Lqjas de departamentos

:
!
I
l

I 2% Lgjas de descontos

Fonte: IEMI

Empresas no Setor de Confeccoes

TOTAL 18,4 MIL

I 55% Sudeste 10,2 mil unidades

I 23% sul 4,3 mil unidades

I 17% Nordeste/Norte 3,1 mil unidades

5% Centro-0Oeste 0,9 mil unidades

Fonte: IEMI

Fatur

ste/Norte 8,8

4% centro-Oeste 23

Fonte: IEMI
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Producodes de Pecas

POR REGIAO (em bilhdes de unidades)
TOTAL 9,53 BILHOES

I 55% Sudeste ‘
J 25% sul

I 16% nNordeste/Norte

49% Centro-Oeste

Fonte: IEMI

A producao de confeccdes tem a seguinte classificacao: 50% vestuério
(30% roupas de lazer, 7% roupa esportiva, 5% roupa social, 4% roupa pro-
fissional, 4% roupa intima), 36% artigos técnicos (sacarias, redes, lonas),
8% cama, mesa e banho (inclui cortinas e tapetes) e 6% meias.

Participacao por Produto Confeccionado «

I 50% Vestuério ‘

I 36% Artigos técnicos

I 8% Cama, mesa e banho

6% Meias

Fonte: Abravest

Participacao na Producao por Tipo de Piblico )

I 41% Feminino ‘
I 35% Masculino
I 18% infantil

6% Bebe

Fonte: IEMI

IEMI (Instituto de Marketing Industrial)
Abravest (Associag&o Brasileira do Vestuério)
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Volume de Crédito Pe

Operacdes com recurso

Volume e Participacao
do Crédito (PF) no PIB

Milhares/Percentual

0 volumé-'He emp
sal de 0,3% em dezemb

1.684 1.767 1916

, terminada, principalmente, pe
propiciada pelo recebimento do

P -
pes é o volume de modalidades cheque especial, 12,4
édito para pessoa rrlerrtos para aquisicao de bens aum
fisica em 2005 o Em relagéo as concessdes destinadas

(37% de eVOIUQéO cremento de 2,7% nageo -n}en?I de Total de Crédito
destacando- dos fi aquisigéo de bens.
SObre 2004) estacanao-se o SE, ﬂ'\g‘f? Ta uisigcao ae bens T
,.l"-. . ¥ =i —{l— Variacao Anual

Operagéo de Crédito 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
com Recursos Livres PF

Volume (R$ milhdes) e Var, Anual %

i Modalidades de Crédito Pessoa Fisica

i 155190 Evolucdo anual das modalidades de crédito (%)

LY 72%

129%

113.272

58%

43% 42% 43%
37%

40%
35%
3%

29%

25%
12%
10%
5% 4o,
L

24%  20%

20%

¥ o002

2003

2004

2005

FINANCIAMENTO

3
27%
0
gop 1%

[ TotaldeCrédito —ll— Variagdo Anual IMOBILIARIO
AUTO CHEQUE CARTAO DE OUTROS CREDITO CONSIGNADO
ESPECIAL CREDITO 6% PESSOAL
Crédito Pessoal y ~15%
RS Auto Crédito Consignado Cheque Cart&o de Financ. o0y _20%
milhdes Pessoal Especial Crédito Imobiliario
1999 - 9.534 5.067 1.553.706 _38%
-39%
15.616 16.381 6.517 1.621.458
s CEER et o Fonte: Banco Central [l Dez/2000 Il Dez/2001 [l Dez/2002 I Dez/2003 Dez/2004 Dez/2005

26.933 24.553 8.545 1.674.393

29.987 30.494 8.919 T683.51% A secao Outros classifica-se em trés tipos de crédito:

38.065 25.888 17535 9.800 8.207 7225 5471 113272 1.766.621 [ W Valor de desconto de cheque de terceiros no banco.
M Valor de aditamento de depositante pelo banco - limite de crédito (sem ser o cheque especial).

50.685 31131 32312  10.974 11260 10.229 956 7643 155190 1.916.300 8,1%

[ Valor da renegociagdo com banco apos ultrapassar o limite do cheque especial.

Obs.: Operagao com recursos livres — Crédito referencial para taxas de juros Fonte: MB Associados e Banco Central.
Fonte: Banco Central
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