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Mercado formado por catélicos e
evangélicos movimenta em torno de
R$ 10 bilhoes por ano no Pais

SIMONE GARRAFIEL
D0 IOARAL D0 COMMERDIO

% féque move milhares de brasi-
| o | leiros diariamente também é
~ "luesponsdvel pela movimenta-
cao de cifras miliondrias na venda e fa-
bricaco de artigos ligados a religifio. De
acordo com dados da agéncia Data Po-
pular, especializada em pesquisa e con-
sultoria de marketing, o mercado for-
mado por catdlicos e evangélicos gera,
anualmente, em todo Pafs, em torno de
R$ 10 bilhdes. O aumento da religiosi-
dade da populacio, a partir da virada do
milénio, revelada pela pesquisa intitula-
da Economia das Religides, lan¢ada na
tiltima semana pela Fundagio Getulio
Vargas (FGV), pode ser a explica¢io pa-
ra um volume significativo de vendas.
De uma amostra de 175.845.964 pes-
s0as, 73,79% séo catdlicas e 17,88% sdo
evangélicas, das quais quase cinco mi-
lhoes possuem graduagio superior
completa, significando piiblico econo-
micamente ativo, aponta dados da pes-
quisa. Apesar de jd ser um mercado
grandioso, ainda hd espago para novos

negdcios, desde que tomadas as devi-
das precaugbes no seu planejamento.
Diretor da Mddulo Consultoria, Lu-
cio Margaronis orienta que, para garan-
tir o sucesso do empreendimento, é
sempre bom combinar o maior niime-
ro de opgbes dentro de uma mesma lo-
ja, além de escolher um bom ponto co-
mercial, peca-chave para esse setot. "0
ideal € que a loja seja instalada prixima
de monumentos, igrejas ou em locais
movimentados, para aproveitar o fluxo
de pessoas. Quanto ao mix de produ-
tos, esse se faz fundamental, pois a ten-
déncia é perder o cliente caso ele nfo
encontre algo que queira’, explica ele.

ATENDIMENTO. Em se tratando de um
setor que nido tem muito espago para
ser arrojado, no sentido de agregar va-
lor aos produtos ou de vender mais,
Margaronis alerta que o bom atendi-
mento e a decoracio da loja sho dife-
renciais que podem atrin inais consu-
Canais como internet e mala
direta institucional também ajudam o
cliente a se lembrar da loja, conforme
afirma o diretor da Mdédulo.
“E um mercado pouco sazonal,
quando se trata do langamento de no-
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vos produtos, por isso 0 empresdrio de-
ve se concentrar em fazer bem feito nas
festividades cristis. Alguns empreen-
dedores convocam seus clientes em
épocas de liquidagbes ou de alguma
data comemorativa. O que vale é ser
criativo”, destaca Margaronis.

A diversificacio € a estratégia utiliza-
da por Alexandre Lobo, sécio da Paldcio
dasVelas, loja de a.rugmre]!giososem
geral, para manter as vendas
Com 20 anos de mercado e sete lojas es-
palhadas pela cidade do Rio de Janeiro, é
possivel encontrar nos estabelecimen-
tos velas, imagens de todos os tama-
nhos, defumadores, artigos de candom-
blé e outras pecas relacionadas as mais
diversas religides, ainda que o forte se-
jam as velas votivas e as decorativas,

VELAS. “E um mercado que tem boa de-
manda, principalmente no final do ano,
quando as vendas dobram por causa
das oferendas feitas pelos fgid. Nosso
foco e carro-chefe de vendas so as ve-
las e, aqui, atendemos ao piiblico em
geral e s igrejas, hotéis e empresas’, res-
salta o empresdrio, que,
como todo negdcio, a dedicaglio é fun-
damental, além da necessidade de se
primar pelo bom atendimento e qualifi-
cagdo dos funciondrios. “Todo efetivo
da Paldcio das Velas estd apto a orientar
0s clientes quanto aos melhores produ-
tos e oferecer o que eles realmente ne-
cessitam. Outro cuidado que temos & o
de escolher bons fornecedores, que
aliem bom prego e qualidade”, diz Lobo.
Outra oportunidade de negdcio vol-
tado para artigos religiosos € o segmen-
to editorial. O gerente de Marketing e
Vendas da Editora Mundo Cristio,
Claudinei Franzini, diz que, para se
manter no mercado, € preciso trabalhar
com pregos coerentes com o poder
aquisitivo do piiblico-alvo, “Além disso,
€ preciso ter comunicagéo eficiente
com o leitor. Os livros precisam chamar
a atencao, além de terem contetidos re-
levantes. O diferencial estd desde a es-
colha do autor A grifica que vai impri-
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mir a obra, passando pelo tema abor-
dado e pelo diagramador. Nés busca-
mos a linha da qualidade”, destaca ele.
A Editora Mundo Cristdo tem 42
anos de tradicio no mercado editorial
religioso e, desde 1972, vem publican-
do livros com foco voltado ao compor-
tamento familiar tendo o cristianismo
como pano de fundo. "Produzimos
cerca de 40 titulos por ano, com venda
na ordem de 500 mil exemplares,
anualmente. A expectativa € gque, até o
final de 2007, alcancemos a marca de
650 mil exemplares vendidos, signifi-

cando aumento de vendas de 165%. 0"

crescimento do interesse do piblico
tem sido constante e 52% das vendas
estdo concentradas nas livrarias reli-
giosas e 48% em outros estabelecimen-
tos como supermercados e internet. A
religifio no Brasil estd ganhando forga”,
afirma Franzini.

CONCORRENCIA. Quanto A concorrén-
cia, o gerente diz que esta é sauddvel e
promove melhor contribuicio de cada
editora para o mercado. Ele explica que
cada empresa se posiciona de forma di-
ferente, trabalhando com doutrinas es-
pecfficas, portanto, isso leva & melhoria
do desenvolvimento dos temas que se-
rdo editados, os quais viio ao encontro
das necessidades dos leitores. Ainda
que seja um mercado que ainda tem es-
paco para novas editoras, Franzini aler-
ta que é preciso ter capital de giro para
dar inicio ao negécio, pois os gastos sio
pagos & vista e o recebimento muitas
vezes é parcelado. "Dar continuidade a

uma editora é muito mais dificil do que
abrir as suas portas”, orienta.

CRIATIVIDADE. Tatiana Andressa Cas-
tro, gerente da Gladys Religiosos, loja
de artigos religiosos em geral, aposta no
diferencial e na criatividade das pecas
que vendem. “Trabalhamos com itens
de decoragio, como relicdrios e almo-
fadas, e com artigos tradicionais, como
cruzes, escapuldrios e tercos. Fabrica-
mos muitas das pegas, fazendo produ-

mrﬂmmﬂmdm:rlnmmﬁn coleghes
exclusivas. Fo

or , destaca ela.

Ma opinido de Tatiana, ¢ um negdécio
que compensa desde que o empresério
prime pela boa localizagio, pelo bom
atendimento e pelo diferencial. "Temos
mercado o ano inteiro, mas hd épocas
em que as vendas aumentam. Com a
vinda do Papa, Dia das Maes e Natal,
por exemplo, sempre aumentamos o
percentual de lucro. Mas trabalhamos
com a data de todos os santos. Nao
adianta ter dinheiro para investir e nio
ter feeling”, avalia a gerente.
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Religia

Imagens de santos, amuletos
e outras pegas estampadas com
motivos religiosos ndo sio en-
contrados somente em lojas es-
pecializadas. Algumas grifes, se-
ja de moda, de decoragdo ou de
acessdrios, também apostam na
fé do povo do Pafs em uma ten-
tativa de resgatar a brasilidade. E
o caso da Imaginarium, rede de
franquias de objetos de decora-
¢lo, que, desde 2004, utiliza
imagens de santos, como Sio
Jorge, em camisetas e outros
produtos.

Marilena Cancelier, gerente de
Marketing da marca, explica que
a idéia nfo é satisfazer o desejo de
fé do consumidor, mas, sim, apli-
car o conceito da marca, de ino-
vacdo e criatividade, com foco na
brasilidade e nas caracteristicas
da cultura brasileira.

“Hd trés anos, langamos a co-
ledo que trazia conceitos do Bra-
sil e, dentro desse contexto, havia
camisetas estampadas com ele-
mentos que transmitem a crenga
do povo. A aceitagéo é grande,
pois o brasileiro gosta de ser bra-
sileiro e de mostrar isso para to-
dos. Um exemplo de produto que
faz muito sucesso é a camiseta
que traz a imagem de um escapu-
lario na sua gola. E uma maneira
de trabathar a fé do brasileiro”, ex-
plica a executiva.

580 Jorge é o santo que impul-
siona as colegbes do estilista Beto

na moda

Neves, em sua grife de moda mas-
culina Complexo B. “E uma guer-
ra contra a mesmice de o homem
vestir sempre o liso ou o listrado.
Nao hd referéncia religiosa, mas,
sim, uma rela¢do com a questéo
de que todos tém que ser guerrei-
ros, como Sio Jorge, que identifi-
ca a marea’, diz o empresdrio.

Neves opina que fazer moda é
criar estilo e, no caso da Comple-
x0 B, esse estilo se resume na pro-
posta de protegao. “Nio é sim-
plesmente jogar a imagem em
uma camiseta. A moda ¢ uma es-
ponja que capta as necessidades
das pessoas e 5ao Jorge € 0 santo
mais popular, o que agrada a
muitos, por isso é o top de linha”,
ressalta o estilista.

As bijuterias também recebem
motivos religiosos para afinrmar a
brasilidade. O designer de acessd-
rios e objetos em resina Carlos Al-
berto Sobral, da marca Sobral,
trabalha com as pulseirinhas do
Senhor do Bonfim e com a ima-
gem do Cristo Redentor como
simbolos dessa brasilidade.

“Nio ha, necessariamente, li-
gacdo com um sincretismo reli-
gioso. Para mim, as fitinhas do
Bonfim sd0 a cara da Bahiaeo
Cristo é a cara do Rio e do Brasil.
O Cristo vende muito bem, mas
acreditamos que seja por conta
da cidade, de remeter ao Rio, &
beleza carioca”, alega o empre-
sdrio.
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Méveis para igrejas e vitrais artisticos
se destacam na industria

Na drea industrial, a Mdveis
Zanovello fabrica bancos, altares e ou-
tros mdveis para igrejas, fornecendo pa-
ra o Brasil e para o exterior. Sdcio daem-
presa, Renato Danzan explicaque a
marca tem 42 anos de mercado, mas
apenas hd 15 se especializou em mdveis
para igrejas. "Sempre existe demanda,
pois surgem muitas igrejas no Brasil.
Além disso, fazemos reformas e, entfo,
as igrejas com bancos antigos fazem
substituigies”, observa o empresério.

Apontando a matéria-prima de qua-

lidade como diferencial da Zanovello,
Danzan diz que a produgio da fabrica é
feita sob encomenda. “Ainda hd espaco
para novas fébricas, mas a margem de
lucro do negdcio estd reduzida por cau-
sa da madeira, que estd com o valor
muito elevado, o que nfio podemos re-
passar para o consumidor. £ um seg-
mento sacrificado”, lamenta ele.

Em se tratando de uma induistria,
Lucio Margaronis, diretor da Mddulo
Consultoria, diz que é imprescindivel
o desenvolvimento de bom plano de

negoécios e estudo de mercado e de
viabilidade, os quais ajudam o em-
preendedor a visualizar o potencial
disponfvel. "Para dar certo € preciso
levar em consideragio o produto, o
publico-alvo, o potencial de consumo
e a sazonalidade do mix. Por exemplo,
nesta ocasiio em que a visita do Papa
Bento XVI (o papa estard em Sdo Pau-
lo de quarta-feira a domingo) estéd pa-
ra acontecer, haverd grande procura
por certos produtos, logo, a produgio
em escala é necessdria. J4 em outras
épocas isto nio é vidvel”, orienta.

Representando um mercado que
requer muita qualidade no servigo
prestado e que, inicialmente, deve ser
de pequeno porte, um atelié de vitrais
artisticos tem boa demanda de venda,
desde que a mido-de-obra seja qualifi-
cada. Matilda Geuer Simmelink, sécia
do Vitrais Ton Geuer, diz que a divul-
gacio dos trabalhos em revistas espe-
cializadas e a participacio em exposi-
goes também fazem parte da estraté-
gia de sobrevivéncia.
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EDITORA

Investimento inicial: a partir de RS 50 mil (para edito-
ra com dois titulos e tiragem de 4 mil exemplares,
que apenas produz e terceiriza a logistica)
Faturamento médio mensal: a partir de R$ 15 mil
Area minima: 60 metros quadrados

Numero de funcionarios: 3

Risco: alto. Para entrar nesse segmento, & preciso ter
conhecimento na area, contato prévio com bons au-
tores e bom networking.

INDUSTRIA DE MOVEIS

Investimento inicial: vai de R$ 600 mil a R$ 2 mi-
Ihdes (incluindo maquindrio, barracdo, fornos de
secagem, mao-de-obra especializada e infra-estru-
tura de vendas)

Faturamento médio mensal: a partir de RS 300 mil
(depende da produgio mensal)

Area minima: 800 metros

Nimero de funcionarios: 40

Risco: alto. O negécio atinge piblico restrito e depen-
de de bons contatos com igrejas e entidades.

LOJA DE ARTIGOS RELIGIOSOS5 EM GERAL
Investimento inicial: R$ 150 mil (estoque, capital de
giro e obra de montagem, sem ponto comercial)
Faturamento médio mensal: a partir de R$ 20 mil
Area minima: 50 metros quadrados

Nimero minimo de funcionérios: 4

Risco: médio, Para garantir bom faturamento, & fun-
damental primar pela localizac3o e diversificar o mix
de produtos.
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LOJA DEVELAS E DEMAIS ARTHGOS RELIGHDSOS
Investimento inicial: RS 300 mil (ponto comercial, es-
toque inicial, montagem da loja)

Faturamento médio mensal: a partir de R$ 30 mil
Margem de lucro: 15% sobre o faturamento bruto
mensal

Area minima: 100 metros quadrados

Nimero de funciondrios: 5

Risco: médio, caso a loja esteja em local de concen-
tragdo de fiéis ou em um ponto de grande movi-
mentacdo, combinado a contatos com a comunida-
de religiosa. Uma loja com 100 metros quadrados
gera custos mais elevados, portanto, o ideal é optar
por um ponto menor, de 20 metros quadrados. O
importante é ter afinidade com negécio e legitimi-

dade para representa-lo.

PRODUCAO DE VITRAIS ARTISTICOS
Investimento inicial: R$ 100 mil (maquinario e pes-
s0al, sem ponto comercial)

Faturamento médio mensal: RS 20 mil (cobranga por
metro quadrado)

Margem de lucro: 10% sobre o faturamento mensal
Area minima: 200 metros quadrados

Nimero de funciondrios: 15

Risco: alto. 0 mercado nesse nicho é bem especifi-
co e, para investir, o ideal & explorar todos os pd-
blicos e, aos poucos, abrir e fortalecer para o mer-
cado religioso.

Fonte: Alain Guetta, diretor da
Guetta Franchising (riscos) e empresas

Cristo Redentor da Imaginarium



