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Jovens transtormam o mercado
de antiguidades da Serra Gaucha

»
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De um lado feiras, espacos fisi-
cos, leildes e internet para a venda.
De outro, garimpos, fornecedores
e indicacdes de pessoas e familias
dispostas a se desfazerem de an-
tigos bens em razdo da perda de
entes queridos, por mudangas para
imdveis menores, que dificultam a
manutencdo de um volume gran-
de de itens, ou ainda por questdes
financeiras. Assim se movimenta
o mercado de antiguidades, que
tem conquistado maior espago na
economia, quer pelo sentimento
crescente da sustentabilidade, quer
pelo desejo de recomposicao de
memorias afetivas. Ou ainda para
conferir visual vintage a um imével
contemporaneo.

A frente de um antiquario que
leva seu nome em Caxias do Sul, Jo-
nathan Franco frisa que o mercado
tem crescido nos tltimos anos e se
tornado exigente com os contetidos,
embora existam ptiblicos para os
diferentes tipos de produtos. Inicial-
mente, dedicava-se mais a venda de
pecas de baixo valor, situagdo que
se inverteu com a propria especia-
lizagao do comprador. “Passamos a
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investir mais em pecas requintadas,
de maior valor agregado, enviando
para todo o Brasil’, relata.

Franco entende que o principal
desafio da atividade para os proé-
ximos anos é buscar novidades
de forma permanente. Define o
cliente como alguém que quer
novidades e inovagdes. “Trocar
as pecas de lugar, mudar a vitrine
e movimentar o antiquario com
itens diferenciados sédo fatores
importantes”, sinaliza.

Para Michele Censi, diretora da
Art Rarus, com sede em Caxias do
Sul, a crise sanitdria foi um mar-
co transformador do negécio, que
até entdo tinha os colecionadores
como principal mercado consumi-
dor, para os quais eram feitos ga-
rimpos direcionados para oferecer
aquilo que buscavam. “A pandemia
mudou a forma de captar clientes,
porque o negdcio era muito voltado
para os que vinham até a loja ga-
rimpar pessoalmente. Com a pan-
demia, o mercado ficou muito mais
digitalizado e pulverizado em todos
os estados’, frisa.

Antes da crise da Covid, era
comum a visita constante dos
clientes para tomar café e degus-
tar a loja. De acordo com Miche-
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Abba Franco, com a esposa Brenda e o filho Bernardo, faz parte da nova geragdo de empreendedores no segmento

le, as vendas pela internet foram
avancando ao longo dos anos da
pandemia, exigindo que a em-
presa também se adequasse com
investimentos nas redes sociais e
qualificacdo da forma de exposi-
¢ao dos produtos. Atualmente, em
torno de 60% das vendas é pelo
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Publico consumidor é variado, mas tornou-se mais conhecedor do mercado de antiguidades nos ultimos anos

meio virtual. “O movimento de
loja diminuiu bastante, porque o
cliente também aprendeu a com-
prar online”, constata.

Na visdo da empreendedora, o
mercado foi ampliado e, desde en-
tdo, vem numa crescente, também
pela bandeira da sustentabilidade
cada vez mais presente em todas
as atividades. “O olhar para o con-
sumo nao é mais tdo exacerbado
como no passado. Méveis antigos,
por exemplo, foram feitos por ar-
tesbes ha mais de 100 anos em
madeira macica para serem usados
por duas, trés geracdes’, assinala.

Este novo olhar, na andlise de
Michele, também amplia o publi-
co consumidor com a chegada
dos mais jovens, quebrando um
paradigma e a falsa impressédo
de que quem gosta de antiguida-
des é uma pessoa de mais idade.
“Temos clientes de 15 anos cole-
cionando xicaras. Alguns trazem
este gosto de familia, outros nédo
tiveram esta oportunidade, mas
tém a vontade de acessar uma
bela porcelana que conta uma his-
téria para fazer parte da decora-
¢do da casa ou presentear amigos

e familiares”, registra.

Abba Franco, a frente do Ar-
mazém da Velharia, atenta para a
imprevisibilidade do consumidor,
razdo para ter adotado como politi-
ca atual ndo rejeitar mais nenhum
produto oferecido, desde que seja
economicamente vidvel. “Temos
clientes que colecionam sacolas de
mercado, pedras e potes de mer-
cadoria, dentre outros menos co-
muns. O publico jovem esta vindo
atras de itens do Taz ou de figuri-
nhas para jogos de bafao. Enfim,
¢ um mercado em transformacao,
razdo para que estejamos muito
atentos e abertos a este novo mo-
mento’, recomenda.

Produtos de sucesso no passado
estao voltando com forca. E o caso
dos vinis, facilmente encontrados
em antiquarios. “Muitos foram jo-
gados no lixo’, recorda Abba, ao
sinalizar que o publico jovem é res-
ponsavel por este movimento. Ou-
tra tendéncia é o crescimento dos
produtos coleciondveis, algo que
faz parte desde o inicio do Arma-
zém da Velharia. “Desde o comeco
do negécio, o estoque tem 5% de
itens para colecionadores’, indica.



