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LEITE, Adriana. Atacadistas se multiplicam na D. Pedro: Regido do Santa
Mbnica comega a se firmar como péio de atracdo para as empresas do

setor — e deve ganhar mais uma loja este més. Correio Popular,
Campinas, 08.jan.2004.
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A regido do Jardim
Santa Monica, as
margens da Rodo-
via Dom Pedro I,

em Campinas, esta se trans-

lhadores que partiram para
um negoécio préprio, mas que
ainda néo estdo se regulari-
zaram. "Essas pessoas aca-
bam comprando como pes-
soas fisicas, mas usam os pro-
dutos para abastecer, por
exemplo, uma pequena mer-
cearia que ainda nao esta

formando em um com a papelada
polo de empresas pronta", expli-
g’f I:irgg;it;oc agllxi Redes ampllam cou.o gerente
jé-abriga trés es- focq e agora acredita que os
tabelecimentos, também atraem  precos maisatra-
vai ganhar, ainda tivos e a oferta de
neste més, uma consun;iidlo * produtos fracio-
unidade da rede pessoa fisica nados pesam na

Atacadio. Segun-
do ranking divul-
gado pela Associac¢do Brasi-
leira de Atacadistas e Distri-
buidores de Produtos Indus-
trializados (Abad), o setor
esta em franca expansio no
Pais.

Em 2002, o crescimento
foi de mais de 11%. Nesse
mesmo ano, os atacados e dis-
tribuidores venderam R$ 52,8
bilhoes. Os dados de 2003 ain-
da nao foram finalizados, mas
a Abad estimar um resultado
positivo de 3% em relacio a
2002.

0O setor vem buscando no-
vos clientes - através da diver-
sifjcacdo do mix de produtos,
ele esta atraindo o consumi-
dor pessoa fisica que tem o
habito de comprar em redes
de varejo.

Um exemplo é o Atacado
Vila Nova, da rede Tenda, no
km 140,5 da Dom Pedro. Em
1997, quando abriu as portas,
70% do seu publico era for-
mado por pessoas juridicas
e apenas 30% eram fisicas.
Nos altimos anos, essa rela-
cao se inverteu. "Hoje, temos
mais clientes pessoas fisicas
do que juridicas", comentou
o gerente administrativo do
Vila Nova, Ciro Ubiratan.

Uma explicacao para este
fato é o crescimento da infor-
malidade. Segundo Ubiratan,
o desemprego gerou um au-
mento no numero de traba-

hora do cliente
pessoa fisica es-
colher o atacado. Ubiratan cal-
culou que uma dona-de-casa
que faz o conjunto da compra
do més na loja gasta 20% a me-
nos do que em supermercados
tradicionais. A diferenca dos
precos vem do fato dos ataca-
dos trabalharem com mar-
gens de lucro abaixo das do
mercado varejista - elas ficam
entre 4% e 5%.
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Enquanto uma parte do
mercado aposta no consumi-
dor pessoa fisica, a rede Ma-
kro reforcgou o foco de vendas
para os clientes pessoa juri-
dica. A rede, que comecou
como uma “ponte” entre in-
dastria e varejo, nao gostou
da experiéncia de trabalhar
com pessoas fisicas.

"Essa foi uma estratégia
errada, e a partir de 1998 nao
fornecemos mais passaportes
para clientes que nao tives-
sem o CNPJ", comentou o di-
retor de Marketing da rede,
Antonio Claudio Nunes de
Azevedo. Segundo ele, os con-
sumidores pessoas fisicas re-
presentam hoje apenas 4% a
5% das vendas do Makro.

A reportagem entrou em
contato com arede Atacadao,
mas a empresa disse que so
vao se pronunciar sobre a
loja de Campinas apos a inau-
guracao.
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