Ambiente de Negocios:
percepcoes da industria e varejo
de materiais de construcao

<Janamaco  MIXXER




Objetivos do estudo

Radiografar as percepcoes da industria e do varejo de material de
construcao em diversos aspectos que impactam os negocios.

A Anamaco e Mixxer, atraves deste estudo, querem propiciar informacoes,
gue possam melhorar o entendimento de todo o setor. Com o objetivo de
auxiliar na construgcao de melhores negocios.



Realizacao do estudo

Todo o estudo foi executado pelo INSTITUTO DE PESQUISAS ANAMACO.



Metodologia e amostra

« Junto aos fabricantes: entrevistas realizadas por web survey
 Foi utilizada a plataforma Survey Monkey

* O Instituto de Pesquisas da Anamaco programou o questionario e disparou a pesquisa,
além de processar os dados.

« Junto aos lojistas: entrevistas realizadas por telefone

* As questdes foram inseridas no questionario da Pesquisa Anamaco 2016, de forma que
foram utilizadas a sua estrutura de campo e processamento.

Periodo de campo

* Fabricantes: 8 a 18 de margo de 2016
» Lojas varejistas: 15 de dezembro de 2015 a 30 de margo de 2016



Amostra

Lojistas
 Amostra: 1.591

+ Perfil: lojas varejistas do setor

» Grandes: as 300 maiores do ranking
nacional publicado na Revista Anamaco de
fevereiro de 2015

* Pequenas e médias: as demais
« Respondente: responsavel pelas compras da

loja (na sua maioria, proprietarios, diretores e
gerentes)

Industria
« Amostra: 137
» Perfil; fabricantes do setor

- Respondente: diretores ou gerentes,
predominantemente da area de Marketing



PERCEPCAO DA INDUSTRIA



Fatores que levam ao crescimento da empresa (%)

A capacidade de gerir de maneira

A capacidade de inovacgao

As pessoas que trabalham na empresa
A realizagao de planejamento

A capacidade financeira da empresa

A situacao economica do pais

A indicacao dos consumidores

Midia e divulgacao bem realizada

A concorréncia

Os impostos
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A industria percebe seu
crescimento vinculado a
capacidade de gestao,
planejamento e inovacgao, alem
da capacitacao de mao de obra.

3.Da lista de fatores abaixo, quais sdo os trés que mais ajudam o crescimento de sua empresa? (Resposta estimulada)



Fatores que atrapalham o crescimento da empresa (%)

Ay 7

A situacao econdémica do pais

Os impostos

A concorréncia

A falta de planejamento ou planejamento
A falta de inovacéao

Falta de midia e divulgacao

A capacidade financeira da empresa

A gestao da empresa

As pessoas que trabalham na empresa
A falta de indicacao dos consumidores
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Mas sao fatores externos, tais
como impostos e a atual
situacao econdmica do pais 0s
principais obstaculos para
crescimento.

4.E quais destes fatores séo os 3 que mais atrapalham o crescimento da empresa? (Resposta estimulada)




Categorias que concorrem com o setor de material de construcao (%)

Eletronicos em geral (computador, tablet, - (Y 4o

smartphone, acesso a internet)

Veiculos (novos e usados e manutencao) _36
Gastos com saude em geral (planos de saude, [T 24

hospitais, exames, medicamentos, etc)

Méveis e decoraggo [ 30
Eletrodomésticos ) 22 \

Além disso, o setor sofre forte

Alimentacao em geral (dentro e fora do lar) —22 concorréncia de outras categorias.
Eletronicos e veiculos sdo as
Gastos com seguranca ) 19 principais categorias que disputam
o bolso do consumidor com os
Atividades de lazer em geral T s produtos do setor.
Poupanca, investimentos e previdéncia —17 Ops_erva-se que uma necessjldade
: basica como gastos com saude
Educacao privada- INNGEGD 14 tambem parece ser relevante na
opiniao da industria.
Base: 108 Roupas, calcados e acessorios -8

P5. Em sua opinido, quais séo as trés principais categorias de produtos e servicos abaixo que mais concorrem com seu negocio de material de construgao? (Resposta estimulada)



Principais desafios (%)

Competir com base em outros fatores além
do preco

Compreender melhor a dindmica do
mercado atual

Competir com base em preco

Conseguir crescer

Conseguir se manter no mercado

Estabelecer relagcao de parceria estavel
com fornecedores

Compreender melhor o consumidor

Fazer a passagem do comando para a
proxima geragao
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- Neste contexto, a industria precisa
entender a dinamica do mercado
para conseguir competir, que € um
2 dos principais desafios percebidos,
seja com base em preco, seja com
-8 base em outros fatores.

P6. Qual sédo seus trés principais desafios atualmente? (Resposta estimulada)



Razoes para optar os produtos de sua empresa (%)

Atendimento

Portfolio de produtos

Comparacido com outras empresas
concorrentes

Tradicao

Disponibilidade de produto
Distribuicao e logistica
Preco

Prazo de entrega

Prazo e condigao de pagamento

Base: 104
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s \ Atendimento, produto e vantagem

competitiva sdo os principais fatores
- de escolha de seus produtos pelos

lojistas na percepcao da industria.
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P7. O(a) Sr(a) acredita que as trés principais razdes pelas quais os clientes lojistas compram os produtos das marcas de sua empresa sao (resposta estimulada)



Razoes para abandonar os produtos de sua empresa (%)

preco T - -
Comparagso com outras empresas (I 45
concorrentes

Prazo e condicdo de pagamento —33
Prazo de entrega —27

Distribuicéo e logistica —26 \ A indt]s_tria percebe condi¢oes
financeiras (preco, prazo e
B o0 proout /oo condicoes de pagamento.)_ o principal
fator de abandono dos lojistas.
Portfolio de produtos D 16 O cenario competitivo favorece
comparacoes entre produtos e
e gracis D 12 marcas. Por isso as diferenciagbes
em atendimento e produto (fatores
Tradicso D10 de atragdo) séo importantes.

Base: 102

P8. E quais s&o as trés principais razbes pelas quais os clientes lojistas deixaram de compra os produtos das marcas de sua empresa? (Resposta estimulada)



A concorréncia certamente estimula a necessidade de acdes pois € um fator
tanto de atracao quanto de retracao de clientes.

Razoes para optar os produtos de sua empresa (%)

Atendimento

Portfolio de produtos

Comparacao com outras
empresas concorrentes

Tradicao

Disponibilidade de produto
Distribuigao e logistica
Preco

Prazo de entrega

Prazo e condicao de pagamento
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Preco

Comparagao com outras
empresas concorrentes

Prazo e condicao de
pagamento

Prazo de entrega
Distribuicao e logistica
Disponibilidade de produto
Portfolio de produtos
Atendimento

Tradicao

Razoes para abandonar os produtos de sua empresa (%)
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As percepcdes com relacao aos proximos 2 anos, indicam intencao de aumento de
produtividade, com aumento do n. de SKUs e manutencao do n. de funcionarios.
A industria divide-se entre aumentar ou manter seus investimentos em Marketing.

Acoes nos proximos 2 anos (%)

62

Aumentar
B Manter

B Diminuir

B Nao sei

Investimento em Marketing

N. de SKUs
N. de funcionarios

Base: 102

P9.Pensando de hoje até os proximos dois anos, a sua empresa pretende aumentar, manter ou reduzir:



PERCEPGAO DO VAREJO



Os 3 principais fatores que levam ao crescimento da empresa (%)

A capacidade de gerir de maneira adequada _O
Realizagdo de planejamento T s
As pessoas que trabalham na empresa T 41
A capacidade financeira da empresa T3
A indicacao dos consumidores —32
A situagdo econémica do pais T 30

Midia e divulgacdo bem realizada 26 \ O Vafejo acred!ta que capacidade de
gestao e planejamento destacam-se

Aceitar as mudangas e novidades ) 16 entre os fatores que ajudam a loja

a5 crescer. Mao de obra qualificada
também é importante.

s No cenario econOmico atual, a

capacidade financeira mostra-se

relevante neste target.

A concorréncia

Os impostos

Base: 1591

3.Da lista de fatores que vou ler, quais sdo os trés que mais ajudam o crescimento de sua empresa? (Resposta estimulada)



Os 3 principais fatores que levam ao crescimento da empresa (%)

A capacidade de gerir de
maneira adequada

Realizacao de planejamento

As pessoas que trabalham na
empresa

A capacidade financeira da
empresa

A indicacao dos consumidores

A situacao econémica do pais

Midia e divulgagao bem
realizada

Aceitar as mudancgas e
novidades

A concorréncia

Os impostos
Base total: 1591
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-@ Pequenas e meédias

Bases: Pequenas e Médias (1432)/ Grandes (159)

As lojas menores atribuem uma
maior relevancia a indicacao dos
consumidores e a situacao
econdmica do pais para o
crescimento da loja.

3.Da lista de fatores que vou ler, quais sao os trés que mais ajudam o crescimento de sua empresa? (Resposta estimulada)



Principal fator que leva ao crescimento da empresa (%)

B KTl | Peq.médias=29% / Grandes=46%
S 15 Menor no Sul (11%)

A capacidade de gerir de maneira
adequada

Realizagao de planejamento

A situacao econémica do pais

As pessoas que trabalham na empresa
A capacidade financeira da empresa
Midia e divulgagao bem realizada

A indicacao dos consumidores

Aceitar as mudancas e novidades

A concorréncia

Os impostos

Base total: 1591
Bases: Pequenas e Médias (1432)/ Grandes (159)

Peq.médias=13% / Grandes=7%

Peq.meédias=8% / Grandes=1% Maior no Sul (10%)

\ Considerando-se apenas o principal
fator (citado como o mais importante), a
capacidade de gestao se destaca dos
demais, principalmente na percepcao
das grandes lojas.

3.Da lista de fatores que vou ler, quais sdo os trés que mais ajudam o crescimento de sua empresa? (Resposta estimulada)



Os 3 principais fatores que atrapalham o crescimento da loja (%)

Os impostos
A situacdo econémica do pais

A concorréncia

A capacidade financeira da
empresa

Aceitar as mudancas e novidades

Midia e divulgagao bem realizada

As pessoas que trabalham na
empresa

Realizagcao de planejamento

A capacidade de gerir de maneira
adequada

A indicacao dos consumidores

Base total: 1591
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— \ O cenario economico atual (impostos e

12 a situacdo econdmica) é o principal

Gl - obstaculo ao crescimento na opiniao do
varejista. A concorréncia tambéem tem

G - uma grande expressao, o que reforga a
necessidade de uma boa gestao.
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4.E quais destes fatores s&o os 3 que mais atrapalham o crescimento da sua empresa? (Resposta estimulada)




O principal fator que atrapalha o crescimento da loja (%)

Os impostos

A situacao econémica do pais

A concorréncia

A capacidade financeira da empresa

Realizagao de planejamento

A capacidade de gerir de maneira
adequada

Midia e divulgagao bem realizada

As pessoas que trabalham na
empresa

Aceitar as mudancgas e novidades

A indicacao dos consumidores

Base total: 1591
Bases: Pequenas e Médias (1432)/ Grandes (159)
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Peq.médias=34% / Grandes=46%

Peq.médias=9% / Grandes=4%

Menor no Sul (3%)

Maior no CO (5%)

Considerando-se o fator mais
Importante para obstrucao do
crescimento (primeiro lugar),
destacam-se os fatores
relacionados as decisoes
econdmicas do Governo.

g

4.E quais destes fatores sao os 3 que mais atrapalham o crescimento da loja? (Resposta estimulada)



Categorias que concorrem com o setor de material de construcao (%)

Gastos com saude
Veiculos (novo e usados, e manutencao)
Alimentagao em geral (dentro e for do lar)

Educacao privada

Eletrénicos em geral (computador, tablet,
smartphone)

Eletrodomésticos

Roupas, calcados e acessorios
Moveis e decoracao
Atividades de lazer em geral
Gastos com seguranca

Poupanca, investimento e previdéncia
Base total: 1591
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T 40
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e \ Na percepcao do varejo, no momento

S IY at_ual, necessidades basicas (saude,
alimentacao e educacao) sao grandes

oy concorrentes do setor, alem de
veiculos.
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P5. Em sua opinido, quais séo as trés principais categorias de produtos e servicos abaixo que mais concorrem com seu negocio de material de construgao? (Resposta estimulada)



Categorias que concorrem com o setor de material de construcao (%)

Gastos com saude 50

Veiculos (novo e usados, e 43

manutencao)
Alimentacdo em geral (dentro e for
do lar)

|

49
43

|

Educacao privada

Eletrénicos em geral (computador, —2267

tablet, smartphone)

Eletrodomésti —24 £ N
etrodomesticos 21 \  Vestuario parece atingir mais as

-_‘9 lojas menores na disputa pelo
Roupas, calcados e acessorios @ | ) : P P
bolso do consumidor.

18
Moveis e decoragao —17 | R

S 15
Atividades de lazer em geral g ® Grandes

14 o
Gastos com seguranga _'l 17 Pequenas e medias

Poupanca, investimento e _|13
pang¢ B o
Base total: 1591 previaencia

Bases: Pequenas e Médias (1432)/ Grandes (159)

P5. Em sua opinido, quais sdo as trés principais categorias de produtos e servicos abaixo que mais concorrem com seu negocio de material de constru¢ao? (Resposta estimulada)



Principais desafios (%)

Conseguir se manter no mercado
Conseguir crescer
Competir com base em preco

Compreender melhor o consumidor
Compreender melhor a dinamica do
mercado atual

Fazer a passagem do comando para a
proxima geragao

Estabelecer relacao de parceria estavel
comfornecedores

Competir com base em outros fatores
além do preco

Base total: 1591

Conseguir se manter ou crescer
Nno mercado sao os principais
desafios no momento atual.

A competicao com base em preco
também preocupa.

P6. Qual sédo seus trés principais desafios atualmente? (Resposta estimulada)




Principais desafios (%)

Conseguir se manter no mercado

Conseguir crescer

Competir com base em preco

Compreender melhor o consumidor
Compreender melhor a dindmica do
mercado atual

Fazer a passagem do comando para a
proxima geragao

Estabelecer relacao de parceria estavel
comfornecedores

Competir com base em outros fatores
além do preco

Base total: 1591
Bases: Pequenas e Médias (1432)/ Grandes (159)
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P6. Qual sédo seus trés principais desafios atualmente? (Resposta estimulada)

Pequenas e médias

As grandes lojas destacam
também a necessidade de
compreender melhor o
consumidor.




Razoes para optar pela loja (%)

Atendimento

Preco

Prazo de entrega

Tradicao

Portfélio de produtos
Disponibilidade de produto
Prazo e condi¢cao de pagamento
Localizacao

Comparacao com lojas concorrentes

Base total: 1591

A 70 Peq.médias=71% / Grandes=63%

S 59

L RVl peq médias=34% / Grandes=24%

S 30

A 27 Peq.médias=26% / Grandes=41%

A 25

A 24 Peq.médias=21% / Grandes=34%

23

TN

Bases: Pequenas e Médias (1432)/ Grandes (159)

Atendimento e preco atraem os clientes a loja
na percepcao do varejista. As pequenas e

medias destacam também o prazo de entrega.
Ja as grandes oferecem portfolio de produtos.

P7. O(a) Sr(a) acredita que as trés principais razbes pelais quais os clientes compram na sua loja sao (Resposta estimulada)




Razoes para deixar de comprar na loja (%)

: | \ Mas o consumidor esta cada vez
Comparagao com lojas (T 66 s exigente e f <
concorrentes (melhor ou pior) mais exigente € laz comparacoes
3 Sk - T ;5 no mercado para encontrar o
e o R0RITENO produto desejado nas condicdes
Disponibilidade de produto R financeiras mais adequadas.

Localizagio )33

e PPB  Peqmédias=28% / Grandes=35% [EEVETSHCRCHNGEET

Portfélio de produtos A 25 Maior no Sul (34%)

Prazo de entrega 2 Peqg.médias=26% / Grandes=37%
Tradicao M9  Maior no N (22%)/ NE (23%)

Atendimento B4 MaiornoN (23%)

Base total: 1591
Bases: Pequenas e Médias (1432)/ Grandes (159)

P65f. E as trés principais razdes pelas quais os clientes deixaram de compra na sua loja sdo: (Resposta estimulada)




Atendimento e preco atraem os clientes a loja mas a comparacao com a
concorréncia traz diversas referéncias e opcoes ao consumidor, podendo afasta-lo.

Razoes para optar pela loja (%)

Atendimento

Preco

Prazo de entrega

Tradicao

Portfélio de produtos
Disponibilidade de produto
Prazo e condi¢cao de pagamento
Localizacao

Comparacao com lojas

Base total: 1591

g o Comparacao com lojas
S 59 Prazo e condi¢cao de pagamento
A 32 Disponibilidade de produto
ST 30 Localizacao
A 27 Preco
R 25 Portfélio de produtos
24 Prazo de entrega
: 23 Tradicao

Atendimento

Razoes para deixar de comprar na loja (%)

T ee
T 45
B K
B KR
A 29
A 28

A 27
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As lojas pretendem diversificar os produtos oferecidos, mas boa parte delas,
mantendo o espaco atual, o que vai levar a uma menor oferta de variedade de
marcas ou a necessidade de mudancas no layout. As grandes lojas vao continuar
ampliando o numero de lojas, enquanto as menores tendem a manter.

Acdes nos proximos 2 anos (%)

65

® Aumentar
® Manter

B Diminuir
® Nao sabe

Tamanho atual das
lojas N. de itens

N. de lojas

Peg/médias 43 50 4 3
Base total: 1591 Grandes 53 42 1 4

Bases: Pequenas e Médias (1432) / Grandes (159)

P9.Pensando de hoje até os proximos dois anos, a sua empresa pretende aumentar, manter ou reduzir:




CONCLUSOES



Conclusoes

* O cenario econdémico atual é percebido nos resultados desta pesquisa, em varios aspectos.

» Tanto o varejo quanto a industria, atribuem a situacao econémica atual e aos impostos, os
principais entraves ao crescimento do setor.

« O varejo, que esta em contato direto com o consumidor final, sente muito de perto os reflexos
da menor renda do consumidor para gastos com material de construcao, seja pelo fator
desemprego, menores salarios, maior inflacdo. O varejista percebe que sao justamente os
itens de necessidades basicas que disputam o bolso do consumidor com o setor: saude
(51%), alimentacao (40%) e educacao(32%). Veiculos também sao um forte concorrente
(48%).

* Neste contexto, os principais desafios para o varejo sao se manter no mercado ou crescer.
Com uma forte pressao financeira, competir com base em preco parece ser uma pratica

comiim 11ima vez adille nreco & 11im doe fataree de atracan do conciimidor ceaiindo o varaiicta



Conclusoes

- Ja a industria, percebe em bens de consumo os principais concorrentes: eletrénicos (49%),
veiculos (36%) e moveis e decoracao (30%). Entre os itens de primeira necessidade, citam
gastos com a saude (34%).

« Talvez por isso, a industria considere como principal desafio, competir com base em outros
fatores além do preco. Faz-se entdo, necessario compreender melhor a dinamica do mercado
atual na opiniao dos fabricantes.

+ Para enfrentar todos essas dificuldades, gestao e planejamento sao fundamentais para o
crescimento das empresas, tanto na percepcgao do varejo quanto da industria.

- A mao de obra qualificada € fundamental em ambos os targets, de forma, que treinamentos e
planos de retencao devem ou deveriam ser considerados em suas estratégias, principalmente
considerando-se 2 fatores:

+ Atendimento € um dos principais aspectos de atratividade dos clientes



Conclusoes

- Aindustria inclui ainda neste rol de fatores de crescimento, a necessidade de inovacao. E a
crise gerando oportunidades.

- Ja para o varejo, a capacidade financeira é fundamental como fator de crescimento.

« Aindustria acredita que os lojistas optam por seus produtos e marcas devido seu
atendimento, portfolio e as vantagens na comparagao com a concorréncia.

+ Entretanto, a comparagao com a concorréncia também os afasta (citado por 48% dos
entrevistados), na busca por um melhor custo-beneficio. Segundo a industria, preco e prazo/
condicdes de pagamento, sdo os principais fatores de abandono do lojista (citados
respectivamente por 75% e 33% dos respondentes).



Conclusoes

* Os varejistas também acreditam que atendimento é fundamental para atrair o consumidor final
para as suas lojas. Sera que investem adequadamente nesta mao de obra?

» Entretanto, preco € o segundo driver de atracao. Dai a necessidade desse lojista procurar um
parceiro fornecedor (industria) com pre¢co mais competitivo.

» Ja como principal motivo de afastamento, os varejistas citam a acirrada concorréncia que
permite ao consumidor mais exigente, observar diversos aspectos tais como condi¢oes de
pagamento, disponibilidade de produtos, localizagao, entre outros.



Conclusoes

Mesmo neste cenario recessivo, as perspectivas sao otimistas para os proximos 2 anos.
» 42% dos fabricantes vao aumentar seus investimentos em Marketing

* 62% pretendem aumentar o numero de SKUs

« Mas, apenas 29% tem intencao de contratar mais funcionarios (50% vao manter).

Seguindo a mesma tendéncia observada na industria, entre os varejistas:
* 44% devem aumentar e 49% manter o tamanho da loja atual
+ 53% vao aumentar o numero de itens

* 57% das grandes pretendem aumentar o numero de lojas. A tendéncia entre as
pequenas e medias é de manter o numero de lojas (68%).



