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CENARIOS PROSPECTIVOS
0 varejo de moda em 2019

Em um contexto de economia dinamica, que oscila entre crescimento e estagnacao, as empresas brasileiras devem se manter
atentas ao cendrio para desenvolver estratégias e tomar decisdes eficazes no desenvolvimento de seu negécio. O segmento de
varejo de moda é um dos mais sensiveis a economia, o que demanda mais atencao dos empresarios.

Os cenérios e projecoes de Varejo de Moda visam munir os empresarios do setor com informagoes que podem contribuir para a
competitividade e a sobrevivéncia dos micro e pequenos negécios, bem como auxiliar a tomada de decisao.

Os cenarios e projecdes sdo validos para os proximos trés anos e foram desenvolvidos a partir do monitoramento e da analise
de tendéncias de mercado e de comportamento, por meio de pesquisa e entrevista com especialista do segmento. Esse produto
apresenta a metodologia utilizada, o panorama do segmento, as tendéncias, 0s cenarios para 0s proximos trés anos e pontos de

atencdo aos empresarios.

/ Metodologia - cenarios prospectivos

G Delimitacao do estudo

O projeto do Sebrae Nacional possui um mapa de
informagOes com os temas mais relevantes para 0s
pequenos negocios do segmento de varejo de moda.
A partir desses temas, foram definidas questdes para
tracar o cenario, valido para os proximos trés anos. As
questoes se basearam em uma pesquisa realizada com
0 intuito de compreender o segmento e suas particu-
laridades. Elas estdo relacionadas ao comportamento
do consumidor, aos nichos de mercado, as tecnologias
e a comercializacao.
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Para compreender o segmento, foram
coletados dados e informacoes em diversas
fontes, como Instituto Brasileiro de Geogra-
fia e Estatistica (IBGE), Camara Nacional do

Comércio (CNC), Fundacao Getulio Vargas
(FGV), SPC Brasil, Associacao Brasileira
de Industria Téxtil e de Confeccao (Abit),

Sebrae, entre outras instituigdes.



http://www.ibge.gov.br/home/
http://www.ibge.gov.br/home/
http://www.cnc.org.br/
http://www.cnc.org.br/
http://portal.fgv.br/
http://portal.fgv.br/
https://www.spcbrasil.org.br/
http://www.abit.org.br/
http://www.abit.org.br/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae

Estudo das variaveis

Com base no levantamento feito na delimitacdo do estudo, foram definidas e priorizadas as principais variaveis que
afetam o segmento. Elas foram classificadas conforme critérios de motricidade e dependéncia:

e Varidveis explicativas: possuem alto grau de influéncia sobre as demais varidveis, porém, sao pouco ou nada
dependentes. Influenciam diretamente qualquer alteragdo no cenario. As varidveis explicativas sao: situacao
econdmica, uso e acesso a tecnologia.

e Variaveis de ligacdo: possuem alto grau de influéncia e dependéncia em relacdo a outras variaveis. Dependem
das condicdes das varidveis explicativas para serem definidas, no entanto, sao responsaveis pela continuidade
do movimento e por gerar impacto nas varidveis de resultado. As varidveis de ligacao sao: inadimpléncia, redes
sociais, e-commerce, m-commerce, midia e comunicagao.

e Variaveis de resultado: exercem baixo grau de influéncia e alto grau de dependéncia. Elas indicam o resultado
do movimento ocorrido. As varidveis de resultado sao: lojas fisicas e consumo.

e \aridveis autbnomas: possuem baixo grau de influéncia e dependéncia. Nao sao consideradas no desenvolvi-
mento dos cendrios, pois seus impactos sao menos relevantes no contexto geral, porém, servem como orienta-
¢Oes pontuais ao estudo. As varidveis autbnomas sao: comportamento do consumidor, nichos, experiéncia de
compra e outros.

Analise historica e atual

Para compreender 0 segmento e viabilizar estimativas sobre o futuro, foi realizado um estudo histérico das variaveis
selecionadas, a fim de entender como elas se comportaram ao longo dos anos e quais impactos foram gerados. Desta
forma, foi possivel identificar como elas reagiam em determinadas situagoes, permitindo simulacdes futuras.

Condicionantes de futuro

Nessa etapa foram identificadas as micro e macro tendéncias do segmento, que foram classificadas de acordo com
0 tipo de impacto esperado, probabilidade e velocidade de ocorréncia. Essa etapa auxilia no desenvolvimento da
cenarizacao, principalmente em relagao as orientacoes e dicas aos empresarios.




Cenarizagao

A partir da base do estudo, foram definidos dois grupos que mais impactam o segmento: situacao economica e tec-
nologia, que formam o panorama basico de analise do cenario.

Os grupos foram organizados na forma de matriz de incertezas, cada um representando um eixo. Essa matriz deu
origem a quatro quadrantes que simulavam as condigdes “boas” e “ruins” de cada grupo, acarretando nas seguintes
situagoes hipotéticas:
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Cenério de situagao Cenério de situacao Cenério de situagao Cenério de situagao
econdmica e acesso e uso da econdmica boa e acesso e econdmica ruim e acesso e econdmica e acesso e uso
tecnologia bons. uso da tecnologia ruins. uso da tecnologia bons. da tecnologia ruins.

Desses cenarios, foram escolhidos os trés com maior probabilidade de ocorréncia,
com base em pesquisas e entrevista com especialista da area. Cada cenério foi
avaliado em relacao aos impactos de uma variavel a outra.

Fontes: Metodologia: cenérios para o segmento varejo de moda. DOT digital group. 2016. Patricia Sant’Anna, fundado-
ra e diretora de pesquisa da Tendere (www.tendere.com.br), em entrevista ao Sebrae Inteligéncia de Mercado. 2016.

PANORAMA GERAL
Comércio varejista
0 comércio possui 12,3% de participacao no Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro, sendo que o comércio varejista corresponde

a 43% do comércio geral. O comércio varejista pode ser dividido por atividades, sendo o panorama do comércio varejista de
vestuario e acessorios e de calgados:

Regido N° estabelecimentos Salério médio
Centro-Oeste 19074 o RS1142.77
Nordeste ... 37729 v RE1013,79
Norte  ........10114 . 896217
Sudeste . . 109874 o 19118403
Sul 85730 o R81204,12
TOTAL (BRASIL) 222.523 R$1149,41

Fonte: Ministério do Trabalho (2016)



http://www.tendere.com.br

De acordo com a Pesquisa Anual do Comércio de 2014, a atividade de comércio de tecidos, artigos do vestudrio e calgados:

e Gerou R$132 hilhGes de receita, o que representa 10,3% do comércio varejista.

e Empregou 17,7% do pessoal que trabalha no comércio varejista, sendo a atividade que mais emprega no setor.
e Era composta por 285,1 mil empresas.

¢ (cupou, em média, 5 pessoas por empresa.

¢ Pagou, em média, 1,4 salario minimo por trabalhador.

A seguir, serdo tratadas individualmente trés vertentes de tendéncias para o Varejo de Moda: Tendéncias de Ven-
das, Tendéncias de Comportamento e Tendéncias de Nichos. Estes aspectos influenciarao o segmento em todos
0S cenarios possivels, e seu impacto podera ser maior ou menor de acordo com o comportamento das demais
variaveis do setor. E importante que o empresério esteja atento a todos eles, independente do cendrio em que se
encontre, elaborando estratégias e agdes para 0 seu negocio.

Fontes: Pesquisa Anual de Comércio 2014. IBGE. 2016. Comércio varejista. Bradesco. 2016.
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TENDENCIAS DE VENDAS

No segmento de varejo a
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As tendéncias fazem parte dos cenarios e estao relacionadas a diversos aspectos, como comportamento, consumo e tecnologia.
E importante conhecer as principais tendéncias e suas particularidades, que foram definidas a partir das condicionantes de futuro
para compreender melhor o cendrio, viabilizando a formulagao de estratégias e auxiliando a tomada de decisdes.

/ Gastos com vestuarios e acessorios

De acordo com a Pesquisa de Orcamentos Familiares (POF), do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), a despesa
média das familias brasileiras é de R$1778,03, variando entre R$1134,44 no Nordeste ou R$2163,09 no Sudeste. O gasto com
vestudrio corresponde a 4,68% do total da despesa, o que em média corresponde a R$83,21 por més ou R$998,52 por ano.

0 gasto médio mensal com vestudrios e acessorios varia conforme a classe social. A tabela a seguir apresenta 0 gasto médio
mensal registrado em 2014, a propor¢do do gasto em relagao ao salario minimo da época, e a projecao de gastos em 2016 e 2017,

com base nessa proporgao:



http://www.ibge.gov.br/home/estatistica/pesquisas/pesquisa_resultados.php?id_pesquisa=28
http://www.ibge.gov.br/home/estatistica/pesquisas/pesquisa_resultados.php?id_pesquisa=28
http://www.economiaemdia.com.br/EconomiaEmDia/pdf/infset_comercio_varejista.pdf
http://www.ibge.gov.br/home/presidencia/noticias/19052004pof2002html.shtm

Proporcao Gasto médio  Gasto médio

Classe meng:ls::édio salario 2014 mensal 2016 mensal 2017
(R$724) (R$880) (R$945,00)

A R$455 62,8% R$552,64 R$593,96
BR$202 .................... 279%R$24552 ................ R $26387 ........
C ..................... R$97 ..................... 134%R$11792 ................ R $12673 ........
........ DeER$4055% R$4840 R$5202

Fonte: das autoras, com base em informagdes da POF, IBGE (2014)

Munido dessas informacdes, & importante que o empresario tenha claro o seu publico-alvo, a fim de tracar estratégias para
atingi-lo de forma assertiva. Uma boa politica de precos, o mix de produtos e campanhas de marketing sao alguns dos aspectos
que irdo diferir conforme o publico.

Datas comemorativas

Ha aumento da demanda no comércio varejista, decorrente de datas comemorativas que estimulam as
vendas. Os dltimos 10 anos registraram as vendas em valores percentuais, em relacdo ao ano anterior:
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Crescimento Blackfriday (%)

280 X Aproveite as datas come-
morativas do calenddrio normal
do varejo. Por exemplo, o Valentine's Day
.............. (Dia dos Namorados), que € celebrado em
fevereiro em todo o hemisfério norte e em alguns
120 17 paises latinos. £ importante pensar além dos modelos
~~~~~~~~~~~~~~ : tradicionais das datas comemorativas. Algumas escolas
88 76 estdo substituindo o Dia das Mdes e o Dia dos Pais pelo
“Dia da Familia”. Por fim, avalie os regionalismos. No
""" 48 ' més de junho, as regides Norte e Nordeste estdo
focadas nas festas juninas, enquanto Sul e
0 Sudeste direcionam a atengdo para o
Dia dos Namorados.
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Fonte: Serasa Experian

Os graficos apresentam queda nas vendas dos Ultimos anos, acompanhando a piora da situagao econdmica do pafs. A partir disso,
€ importante que 0s empresarios tracem estratégias para a recuperacao das vendas, como por exemplo:

e |nvestir em visual merchandising para atrair os clientes para sua loja.

e Facilitar o pagamento, com a oferta de diversos meios para pagamento, como parcelamento no cartao de crédito, credia-
ro e outros.

¢ Analisar possiveis reducdes de custos e de margem de lucro para tornar 0s pregos mais acessiveis aos clientes, sem afetar a
qualidade e se diferenciando da concorréncia.

e |nvestir em atendimento e técnicas de venda por meio de capacitacao da equipe.

E possivel observar uma oscilagdo ao longo dos anos e uma queda nos anos mais recentes — com exce¢ao da Black Friday, data
que foi incorporada ao calendario do varejo e registra forte crescimento. As vendas em datas comemorativas acompanham a
situacdo econdmica do pais, portanto, se as projecdes se confirmarem, a tendéncia é de que haja uma melhoria nas vendas.

Aos empresarios do setor, € importante estar atento a midia para verificar o teor das noticias sobre a economia. Os consumidores
estdo mais conscientes e a maioria (63%) nao compra mais por impulso, de acordo com levantamento feito pelo Ministério do
Meio Ambiente. Segundo Patricia Sant’Anna, por conta dessa consciéncia nas compras € Nnecessario marcar presenca no imagi-
nario do cliente final. Apesar de ndo ser uma novidade, marketing e publicidade sdo fundamentais para que os clientes nao se
esquecam e sempre busquem determinadas marcas/empresas para consumir produtos de moda.

Acompanhe o site do Ministério do Turismo,
que publica eventos culturais regionais, e
fique por dentro do Calendério de Datas
Comemorativas da Serasa Experian, que pode
ser explorado pelo vargjista. Além disso, é
importante lembrar que areas litoraneas e
destinos de inverno possuem temporadas
diferentes do segmento de varejo de moda
como um todo. Em alguns periodos as vendas
sao maiores, e 0 empresario deve ter conhe-
cimento disso para adotar agdes estratégicas
e vender mais.



http://www.turismo.gov.br/
https://marketing.serasaexperian.com.br/wp-content/uploads/2015/11/Calendario2016.pdf
https://marketing.serasaexperian.com.br/wp-content/uploads/2015/11/Calendario2016.pdf
https://www.serasaexperian.com.br/

TENDENCIAS DE COMPORTAMENTOS
Do varejo de moda

A sequir trataremos de principais aspectos que influenciardao o comportamento do consumidor de varejo da moda, nos préximos
anos. Sao eles:

& a5 =

Novas geracdes Midia e comunicacao Pessoas reais e influenciadores
As geracdes Y e Z correspondem a 68,8 0 teor das noticias econdmicas Com a popularizagdo de canais
milhdes de brasileiros, que sdo, em sua maio- impactam o comportamento de compra, de comunicagdo, como YouTube,
ria, economicamente ativos e consomem moda. além de influenciar o consumo de surgem formadores de opinides e
Essas geracdes sao exploradas com mais artigos de moda. tendéncias no segmento.

profundidade em quadro posterior.

Diferentes geracdes e comportamentos

I
]
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0 comportamento de compra dos consumidores € influenciado por uma série de fatores, como: classe social,
cultura, familia, posicoes sociais, ocupacdo, estilo de vida, personalidade, idade e estagio de vida, entre outros
fatores. Um estudo da Nielsen (2015) entrevistou mais de 30 mil pessoas em 60 paises e considerou a influ-
éncia da idade no comportamento das pessoas, classificando os diferentes estagios de vida, ou geragdes em:

v v v v v

Geracao Z(15a20 anos) GeracaoY (21 a34anos) Geracao X (35 a 49 anos) Baby boomers Geracao silenciosa
20,5 milhdes de brasileiros 48,3 milhdes de brasileiros 43,4 milhdes de brasileiros (50 a 64 anos) (mais de 65 anos)

30,1 milhdes de brasileiros 16,8 milhdes de brasileiros



http://www.nielsen.com/content/dam/corporate/Brasil/reports/2015/EstudoGlobal-EstilodeVida-nov2015.pdf 

(L] Omni-channel

Geracao Y

Geracao Z

Na&o fazem distingao do varejo
on-line e off-line.

Utilizada como fonte para se atualizar no mun-
do, e para pesquisa de produtos e servigos.
Perfil de consumidor que sente necessidade
de mostrar para 0s outros o que é e 0 que tem.

70% compraram online entre setembro de
2014 e setembro de 2015. Indice geral da
populacao ndo ultrapassa 67%.

Nao fazem distincao do varejo
on-line e off-line.

Perfil mais contido, que mostra o que
tem aprendido, e ndo o que € e 0 que
tem, como a geracdo V.

60% prefere comprar roupas e
acessorios online, pesquisando na
internet os melhores precos.

Piblico critico, dindmico, exigente,
conectado, autodidata e que sabe 0
que quer. Tem horérios flexiveis, ndo
distinguem a vida on-line da off-line,
é adaptdvel e disperso.

Piblico exigente, conectado e que busca
experiéncias e estilo de vida nas marcas que
consome.

A relagdo com o smartphone do consumidor da América do Sul é diferente da observada no hemisfério norte.
De acordo com a Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (Pnad) 2014, o telefone celular é o principal
meio de acesso a internet no Brasil, sendo utilizado por 80,4% dos domicilios conectados. Empreendedor, com
essa informacdo, destaca-se a importancia de se ter sites responsivos e seguros, que possibilitem o acesso e
a compra via smartphone.

/ Como atrair essas diferentes geracoes?

¢ Invista no marketing digital. Essas geracdes sao conectadas e associam a presenca digital a reputacdo das empresas, € a
qualidade de seus produtos e servigos.

¢ Invista no marketing de conteudo. Essas geracoes se mantém atualizadas pelas midias sociais, sendo portanto, funda-
mental que as empresas oferecam mais do que um simples catalogo de produtos.

¢ Conte histarias. As geracoes valorizam histdrias reais e pessoas reais em campanhas. Existem diversos casos bem sucedidos.

e Seja claro e objetivo. A geracdo Z, principalmente, é caracterizada por ser dispersa, devido aos estimulos que recebeu e
que esta acostumada. Sendo assim, é importante que as comunicagoes com esses clientes sejam claras, objetivas e de lin-
guagem adequada.

¢ Proporcione experiéncias de compra diferenciadas. Os publicos dessas geragdes sao exigentes e valorizam diferen-
ciais em produtos e servigos. Esse investimento atrai e fideliza esses consumidores.



http://www.ibge.gov.br/home/estatistica/populacao/trabalhoerendimento/pnad2014/
https://moda.terra.com.br/marcas-apostam-em-campanhas-com-pessoas-reais,7e894ae7bae27310VgnCLD100000bbcceb0aRCRD.html

Midia e comunicacao
o0

L) A midia e a comunicacao influenciam fortemente o comportamento do consumidor. Com a divulgacao de
noticias negativas para a economia, as pessoas reduzem o consumo. Trata-se de um ponto de atencdo ao
empresario, que deve se manter atualizado as noticias e tracar estratégias para que nao seja impactado
negativamente. Também é possivel aproveitar as oportunidades provenientes da midia positiva.

Além de afetar o comportamento de consumo em termos financeiros, a midia e a comunicagdo estdo relacionadas
aos influenciadores de consumo de moda. Celebridades, blogueiros, youtubers e pessoas comuns exercem influ-
éncia. Usando a midia e a comunicacao, langam tendéncias e ditam o consumo de artigos de moda. E importante
identificar esses influenciadores e as midias em que estao presentes. 0 plblico-alvo define quais influenciadores
devem ser utilizados para divulgar e comunicar seus produtos e servicos. E preciso acompanhar as noticias e a
presenca nas midias sociais para saber que tipo de artigos de moda seu publico-alvo iré buscar.

Pessoas comuns, influenciadoras de moda

q Pessoas comuns, que se aproximam da realidade do pdblico, tém exercido cada vez mais influéncia na
moda. Exemplo disso sdo as propagandas que utilizam imagens de "mulheres reais", com corpos que nao
sao como os das tradicionais modelos. Essa valorizacdo das "pessoas reais" vai além da propaganda das
marcas. No segmento de moda, é possivel observar que blogueiras e influenciadoras de midias sociais
— como YouTube, Instagram e Snapchat —, tém conquistado um publico fiel, que se interessa pelos seus
contetdos e é influenciado por elas.

Essa influéncia esta relacionada a sensacao de pertencimento, em que as pessoas seguem tendéncias
e consomem artigos de moda porque suas referéncias — sejam elas celebridades ou pessoas comuns —
também o fazem. Aos empresarios, é importante conhecer esses influenciadores e saber quais as midias
mais pertinentes para atingir o ptblico-alvo. Para isso, procure uma agéncia especializada em marketing
digital para moda.

Conheca algumas influenciadoras de moda do Brasil

Algumas Youtubers brasileiras ja sdo conhecidas internacionalmente no segmento de moda. Geralmente, seus
canais incluem dicas de moda, maquiagem, acessorios e calgcados. A seguir, listamos algumas das principais:

Camila Coelho Taciele Alcolea Bruna Vieira
Seu canal no Youtube possui cerca Seu canal no Youtube possui cerca Seu canal no Youtube possui cerca
de 2,7 milhdes de inscritos; de 2,7 milhdes de inscritos; de 1,1 milhdes de inscritos;



https://www.youtube.com/user/MakeUpByCamila/featured
https://www.youtube.com/user/barbiepahetaci
https://www.youtube.com/user/canaldepoisdosquinze/featured

/ Como identificar um influenciador de moda?

Um influenciador é uma pessoa que tem relevancia em um segmento especifico e é reconhecido pelos outros por isso. Para tanto,

alguns aspectos ajudam a identificar esses influenciadores, como por exemplo: nimero de fas, dados de compartilhamentos,

curtidas, comentarios e de links que apontam para os contetidos publicados por ele.

Além disso, é importante:

e Conhecer a identidade dele, para verificar se esta alinhada com a sua marca.

e Flaborar um contrato de trabalho com a frequéncia e horario de postagem de seu produto e empresa, bem como a forma como
serd feita essa postagem.

Algumas ag0es possiveis para trabalhar com os influenciadores:

e Envio de produtos para que eles fagam-no aparecer nas midias.

e Pagamento de postagens sobre sua empresa e produtos.

e Parceria para realizacao de promoc0des, entre outras.

TENDENCIAS DE NICHOS
Do varejo da moda

Alguns nichos dentro do setor de varejo de moda estao consolidados ha alguns anos. Todavia, para os préximos trés anos foram
identificadas novas possibilidades de atuacao para os empreendedores. S@o elas:

° Plus size

' Segundo estudo publicado na revista cientifica Lancet e pesquisa do Ministério da Sadde, mais de 50% da
populacao brasileira esta acima do peso e cerca de 1/5 estd em condicdo de obesidade. Isso significa que apro-
ximadamente 30 milhdes de brasileiros possuem essa condicdo. O estudo mostra que 23% sao mulheres e 17%
sao homens. A moda plus size é focada em atender as necessidades desse segmento de mercado. A especialista
Patricia Sant’Anna afirma que a oportunidade desse nicho esté principalmente no plus size masculino com infor-
macao de moda, que acompanha as tendéncias e explora 0 uso de estampas e listas, por exemplo. “As roupas
plus size masculinas raramente possuem informacao de moda, sendo muito tradicionais. Hoje a internet permite
a qualquer pessoa ter acesso as tendéncias, por isso é essencial que existam produtos para homens plus size com
informacao de moda no mercado”, comenta Sant’Anna. “No Brasil, a mudanca de perspectiva, de olhar o préprio
corpo e ter orgulho de ser diferente, faz parte do contexto que abre espaco para esse nicho”, finaliza.



http://www.thelancet.com/
http://portalsaude.saude.gov.br/index.php/cidadao/principal/agencia-saude/17445-obesidade-estabiliza-no-brasil-mas-excesso-de-peso-aumenta

Brecho

Uma das alternativas de consumo que mais cresce no segmento € a venda/aluguel de pegas usadas e/ou reapro-
veitadas. Segundo o Portal no Varejo, o segmento movimenta cerca de R$ 5 milhdes ao ano, incluindo lojas fisicas
e on-line. Trata-se de um nicho que apresenta pablico fiel, voltado para o consumo consciente e o investimento
inicial é considerado baixo. De acordo com o cadastro nacional do Sebrae, o nimero de pequenos negécios de
artigos usados no Brasil cresceu 210% em 5 anos. Saiba mais sobre esse mercado e acesse 0 relatorio sobre o
Grande potencial dos brechds e o estudo sobre Como montar um breché.

Unissex

A cada ano, as discussdes sobre 0 que é feminino e masculino se ampliam em todo mundo, mas desde 0s anos
60 as primeiras transformagdes nos guarda-roupas comegaram a acontecer. Com as geracoes Y e Z, 0s questio-
namentos sobre caracteristicas de géneros na moda ganham mais notoriedade. A oportunidade de trabalhar com
pecas que desafiem os géneros pré-determinados e gerem conforto e diversidade de escolha para ambos 0s sexos
torna-se evidente para 0s pequenos negacios.
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Religiao

0 Brasil € um pafs continental e muito diverso. No que diz respeito as religides, nao € diferente. Apesar da predomi-
nancia da religido Catolica Apostdlica Romana - 64,6%, segundo o Censo IBGE 2010 -, religides como a Evangélica
(22,2%), Espirita, Umbanda e Candomblé crescem a cada ano. Patricia Sant’Anna afirma que é necessario pensar
em cada regido do Brasil, a fim de identificar nichos de moda que trabalhem com roupas e acessorios: “Essa é uma
oportunidade para a qual poucas pessoas atentam, e € interessante pensar em nichos desses produtos de moda
que dialogam com a fé das pessoas”, afirma a especialista.

Moda sustentavel

Outro aspecto que esta sempre em pauta no mundo da moda € a sustentabilidade. Para considerar-se uma empre-
sa sustentavel, 0 negdcio deve atender trés pontos: ambiental, social e econdmico. E importante que os pequenos
negdcios estejam cada vez mais atentos a certificacdes, matérias-primas renovaveis, processos de produgao me-
nos poluentes, comércio justo (conforme definicdo do Sebrae, “o Fair Trade tem como objetivo principal estabelecer
contato direto entre o produtor e o comprador, desburocratizando o comércio e poupando-os da dependéncia de
atravessadores e das instabilidades do mercado global de commodities”) e todos os tipos de posturas sustenta-
veis. De acordo com pesquisa do SPC, 3 em cada 10 brasileiros sao consumidores conscientes, o que representa
um aumento de 10% em relagdo a 2015. Trata-se de uma tendéncia de crescimento desses consumidores, inde-
pendente das caracteristicas de idade ou sexo, exijam e optem por produtos mais conscientes. Dica: procure saber
a procedéncia de suas mercadorias e mantenha seus clientes informados a respeito.



http://portalnovarejo.com.br/2015/09/14/brecho-o-velho-que-virou-novo/
http://www.sebraemercados.com.br/relatorio-inteligencia-grande-potencial-dos-brechos/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-um-brecho,37587a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD

Dica!

I
Je)

Além dos nichos citados acima, é importante que 0 empresario analise 0s principais nichos que podem ser
explorados, como por exemplo: Moda Africana, Moda para 3% Idade, Moda para Gestantes, Moda Streetwear,
Moda Country, Moda Fitness, Moda Bebé, Moda Praia, Surfwear, Skatewear, entre outras. Avalie a possibili-
dade de oferecer produtos diferenciados, de acordo com as caracteristicas de seu mercado.

Importante!

Para o desenvolvimento dos cenarios, foram selecionadas duas vertentes: situacdo econémica e
tecnologia. Com base na extensiva pesquisa realizada, foi verificado que ambas irdo afetar o vare-
Jjo de moda nos proximos trés anos.

Por situagcdo econémica subentende-se o panorama formado por dados como emprego, inadim-

pléncia e renda familiar. Em tecnologia, foram consideradas as que mais afetam e poderao afetar
as empresas do segmento pelos préximos anos. Nao foram consideradas tecnologias inovadoras
no segmento, como por exemplo os drones, pois trata-se de uma tecnologia que deve impactar o
varejo de moda em um periodo maior de tempo, como dez anos. Além disso, foram considerados
o comportamento dos consumidores em relagdo a tecnologia e as formas de utilizagdo da mesma
pelos empreendedores.

ECONOMIA
Dados e projecdes

A situacdo econdmica pode ser contextualizada a partir do conhecimento e da anélise de dados como histérico e projecdo do
Produto Interno Bruto (PIB), inflagdo, renda média nacional e taxa de desemprego.

Os seguintes graficos trazem projecdes para cenarios pessimistas, realistas ou otimistas. Ao empresario, sugere-se proceder a
analise dessas projecoes, relacionando-as com os fatos verificados no ambiente socioecondmico, de forma a tracar estratégias
assertivas para a situagdo econdmica no cenario em questao.

R rs

0 Produto Interno Bruto (PIB) é a soma de todos os servigos e bens produzidos em um determinado periodo em uma regiao
especifica. Pode ser expresso em valores monetarios, sendo um importante indicador da atividade econdmica, representando o
crescimento econdmico. Este indice esta associado a: consumo da populacao, investimentos das empresas, gastos do governo
e exportacdes. No que concerne ao consumo da populacdo, quanto mais as pessoas gastam, mais o PIB cresce. Se o consumo
€ menor, o PIB cai. De acordo com estudo do Bradesco, o PIB brasileiro dos dltimos anos e a projec¢ao para 0s proximos sera de:



http://projetoafrobetizacao.blogspot.com.br/2014/08/curiosidades-elementos-do-vestuario.html
http://www.portaldoenvelhecimento.com/comportamentos/item/304-moda-espec%C3%ADfica-para-idosos-quase-n%C3%A3o-existe
http://www.sebraemercados.com.br/moda-gestante-segmento-com-demanda-potencial-e-baixa-oferta/
http://www.sebraemercados.com.br/moda-streetwear-roupas-calcados-e-acessorios-para-jovens-com-estilo-skatista/
http://www.sebraemercados.com.br/moda-country-oportunidade-ao-som-do-sertanejo-e-do-movimento-dos-rodeios/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/potencialidades-da-moda-fitness,cfe06b9049e3f410VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/segmento-de-vestuario-infantil-e-mercado-crescente-no-pais,3c864dee85367410VgnVCM1000003b74010aRCRD
http://economia.terra.com.br/brasil-e-o-pais-que-mais-consome-moda-praia-no-mundo,9708a5dd308da310VgnCLD200000bbcceb0aRCRD.html
http://www.sebraemercados.com.br/moda-surfe-mercado-em-expansao/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-confeccao-de-roupas-de-surf-e-skate,ae397a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD
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Em 2015, 12,3% do PIB brasileiro
foi originado do comércio. Destes,
42,9% correspondia ao comércio
varejista. Para mais informagoes
acerca do comércio varejista, acesse
0 estudo do Bradesco.

Com base nas projecoes, verifica-se
que a partir de 2017, a tendéncia é
de melhoria da situacao econémica
do pais. Tal dado representa opor-
tunidades para o varejo de moda,
visto que esse crescimento significa
maior producdo e consumo no pars.

Essa varidvel impacta diretamente as empresas do segmento de varejo de moda e os clientes. A flutuagdo de valores pode
aumentar os custos dos fornecedores, que repassam o aumento as empresas, que se veem em situacao delicada em relagao ao
reflexo de um possivel aumento no repasse aos clientes.

Inflacdo - Histérico e Projecao (%)
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Neste contexto, a fim de minimizar
0 repasse aos clientes, evitando
possiveis perdas de vendas devido
ao aumento de pregos, 0s empre-
sarios devem considerar agoes
como: estratégia de reducdo de
custos, com a manutencao da
qualidade dos produtos e servigos
oferecidos; negociacao de prazos e
entregas de produtos com fornece-
dores; fortalecimento do relaciona-
mento com o cliente, entre outros.



http://www.economiaemdia.com.br/EconomiaEmDia/pdf/infset_comercio_varejista.pdf

w Taxa de desemprego

A taxa de desemprego reflete a
relacdo da quantidade de pessoas
sem trabalho formal e a populacao
economicamente ativa. A queda da
renda familiar € um dos reflexos do
aumento da taxa de desemprego,
que impacta nas vendas do segmen-
to. Além desse dado, é importante
acompanhar os nimeros da ina-
dimpléncia, cuja causa pode ser o
desemprego, 0 que também impacta
0 negdcio de moda.

020 . -
'..‘ Renda nacional média

A variagao da renda média nacional
impacta, de forma positiva ou negati-
va, 0s setores da economia, inclusive
0 segmento de varejo de moda, que
nao é considerado um gasto essencial,
sendo descartavel em momentos de
menor disponibilidade financeira.
Conforme verificado no panorama

do segmento, o brasileiro gasta, em
média, 4,68% com vestuario, 0 que
corresponde a R$660 por ano.
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I TECNOLOGIA

Para a construgao dos provaveis cenarios para o segmento de varejo de moda, considera-se a tecnologia sob duas visoes:

0 uso e acesso por parte do consumidor, que tende a crescer, cada vez mais. Aqui, serdo tra-
tados aspectos como ampliagdo do acesso a internet no Brasil, crescimento das compras via
celular e o aumento do uso de redes sociais, que sdo as varidveis mais impactantes para o
segmento. Desta forma, o objetivo é destacar para o empreendedor as ferramentas que serdao
mais utilizadas nos proximos trés anos, para que ele esteja atento e estrategicamente preparado
para acompanhar o mercado. Considera-se, portanto, que a tecnologia é uma aliada aos micro e
pequenos negocios.

A segunda visdo aborda o uso da tecnologia pelo empreendedor. Nos cenarios onde a tecnolo-
gia for tratada como “desfavoravel”, busca-se demonstrar o impacto negativo que ela traz ao
negaocio, em decorréncia de sua inadequada utilizagdo. Além disso, o aspecto desfavoravel da
tecnologia pode ocorrer caso o empreendedor ndo disponha de recursos financeiros para sua
utilizagdo ou mesmo quando uma nova tecnologia nédo estiver disponivel no pais.

[/ E-commerce

E-commerce refere-se a qualquer tipo de negécio ou transagao comercial que demande a transferéncia de informacdes via in-
ternet. As vendas por meio de lojas virtuais representam aproximadamente 4% do total no varejo do pais, posicionando o Brasil
entre os 10 maiores mercados de comércio eletronico do planeta, lider na América. Para os proximos anos, € interessante que
empresarios de todas as categorias se preparem para manter sua presenca digital.

Faturamento do E-commerce Brasil (R$ Bilhdes)
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0 aumento das compras por e-commerce no Brasil é evidenciado quando se avaliam os dados ano a ano. O crescente acesso
a tecnologia no pais, a confianca do consumidor na seguranca da compra, a agilidade, a facilidade e outros aspectos fazem
com que as vendas em plataformas on-line evoluam, mesmo em periodos de recessao. Para a especialista Patricia Sant’Anna,
cada vez mais a distancia entre o varejo off-line e on-line diminuird, estando cada vez mais integrados (omni-channel, ou
comercializagdo multi-canais). Isso significa que a presenca digital sera cada vez mais necessadria, seja através de sites, blogs
ou midias sociais.

Empreendedor, para comercializar na internet, existem algumas opcoes:

e Plataformas de e-commerce personalizadas.

e Plataformas de e-commerce alugadas, em que a customizagao é menor.

¢ “Shoppings” de lojas eletronicas, que rednem varias empresas em um dnico lugar.

Saiba mais sobre como montar sua loja eletronica no site do Sebrae.

Caso ja possua um e-commerce, conheca as possibilidades que a tecnologia oferece para essa plataforma. Uma das
funcionalidades disponiveis € o sistema de precificacao que algumas lojas possuem. Ele monitora o pregco de diversas
lojas concorrentes e modifica o preco de sua loja automaticamente, de forma a torna-lo mais competitivo que os demais
e-commerces. Outra funcionalidade envolve o monitoramento do estoque de sua empresa e a avaliagao do volume de
buscas pelo produto, com alteragcao automatica de precos. Para conhecer outras dicas e funcionalidades, entre em con-
tato com o Sebrae mais proximo e solicite uma consultoria sobre o tema.

/ M-commerce

Um dos desdobramentos do e-commerce, 0 mobile commerce, ou comércio via celular, ganha forca a cada ano no mundo. O
m-commerce € a transagao comercial de produtos via celular, geralmente através de aplicativos especializados. O volume de
vendas, que ainda pode parecer insignificante se comparado ao volume total de faturamento, chegou a R$15,1 bilhdes em 2015.
O cendrio para 0s proximos anos mostra-se muito promissor para vendas em plataformas mobile, seja por meio de aplicativos ou
de websites. E importante salientar que a estrutura para atingir tal mercado deve ser adequada, adaptada para que a experiéncia
de compra do consumidor seja positiva. Ou seja, ao optar por atuar no m-commerce, é fundamental que o empresario tenha sites
ou aplicativos responsivos, confidveis, de facil e rapido acesso para que 0s clientes possam realizar suas compras.

Pesquisas revelam que os usuarios olham cerca de 150 vezes por dia para o celular, principalmente os jovens. No
|. Brasil, a internet tem cerca de 110 milhdes de usuérios ativos e o nimero de celulares € maior do que o total da
populacdo: sdo aproximadamente 283 milhdes de aparelhos, num pais com 200 milhdes de habitantes.

Empreendedor, fique atento ao crescimento das vendas por celular no Brasil e busque adequar o seu negdcio a esse mercado.
Saiba mais neste link do site do Sebrae.



https://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/escolhendo-melhor-plataforma-de-e-commerce/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/sebraeaz/o-planejamento-da-loja-virtual-de-sucesso,b57d55a4873c4410VgnVCM1000003b74010aRCRD
http://www.dci.com.br/especial/controle-de-concorrencia-e-precificacao-automatica-id512625.html
https://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/varejo-online-tendencias-e-perspectivas/
http://www.sebrae.com.br
http://linkconsultoriadigital.com.br/importancia-do-site-adaptado-para-smartphones/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/varejo-e-vendas-feitas-pelo-celular-o-m-commerce,9b45438af1c92410VgnVCM100000b272010aRCRD

/ Redes sociais

0 tempo de acesso as redes sociais no Brasil é o maior de todo 0 mundo. Na pesquisa Futuro Digital em Foco Brasil 2015, divul-
gada pela consultoria comScore, 0 pais se destaca com uma média 60% maior do que qualquer outra nacdo, gastando 650 horas
por més em redes sociais. O Facebook é a maior rede social, com cerca de 58 milhdes de usuérios.

Média de minutos por visita
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Comunique-se e relacione-se com o cliente. Varias empresas do varejo tém adotado aplicativos de comunicagdo, como o
WhatsApp, para comunicar clientes sobre novidades e até mesmo efetuar vendas, de forma réapida e facilitada. Entretanto, é
preciso tomar cuidado para ndo ser invasivo com os clientes, sabendo a hora e o conteddo a ser compartilhado. Além dessas
vantagens, esse tipo de meio de comunicacdo possibilita mais interagao para fazer uma comunicacao dirigida a determinado

publico ou nicho, como clientes plus size. Um exemplo de empresa que adotou essa estratégia é a Deposito da Lingerie, de
Sao Paulo/SP.



http://pt.slideshare.net/marketingimob/relatrio-o-futuro-digital-do-brasil-em-foco
http://www.comscore.com/por/
http://www.sebraemercados.com.br/caso-de-sucesso-varejo-de-moda-inovacao-como-diferencial-em-loja-de-lingerie/

RFID

Varias tecnologias estdo disponiveis para empresas do varejo de todos os portes. Uma das mais utilizadas, que vem se tornando cada
vez mais acessivel, € o RFID (Radio Frequency Identification — Identificacao por Radio Frequéncia). O RFID funciona sem qualquer tipo de
interagdo manual e é utilizado principalmente no controle do fluxo de mercadoria e estoque.

As vantagens da utilizacdo de etiquetas RFID no setor varejista sao praticidade, agilidade e seguranca. Todavia, a tecnologia € muito
abrangente, podendo ser utilizada para oferecer informacdes on-line sobre o produto ou até mesmo eliminando a necessidade de uma
pessoa Nno caixa da loja. Saiba mais.

/ Outras tecnologias

Empreendedor, é importante atentar para outras tecnologias que suportam a gestao do seu negécio. Um exemplo, € o uso de
sistemas de tecnologia da informacao que possibilitam as funcionalidades:

v v v

controle de vendas fluxo de caixa informacdes de
e estoque e movimentagoes clientes, entre outros
financeiras

Existem softwares de Business Intelligence (BI) que possibilitam o cadastro de dados e informac@es para analise. Alguns exem-
plos de dados passiveis de anélise:

v v v

sazonalidade das tipos de produtos informagdes de
vendas mais vendidos vendas, entre outros

Fique ligado nas novas tecnologias que surgem no mercado. Algumas delas demoram anos para se tornar acessiveis
financeiramente aos pequenos negocios, mas estar atento ao mercado é essencial. As chamadas “lojas do futuro” ca-
minhardo cada vez mais para o uso de catalogos inteligentes, espelhos interativos, provadores inteligentes, realidade
aumentada, PDVs, araras e expositores inteligentes, entre outras tecnologias que ampliem a experiéncia do consu-
midor. Confira o case da primeira loja inteligente da América Latina, a Billabong, localizada no Shopping Iguatemi de
Alphaville, na Grande Sao Paulo.



https://www.youtube.com/watch?v=1i_5UP-aFdA
https://www.youtube.com/watch?v=1s_fs33e5Dg
https://www.youtube.com/watch?v=Lk_Cl-P06_A
https://www.youtube.com/watch?v=Lk_Cl-P06_A
http://g1.globo.com/economia/pme/noticia/2011/11/brasil-tem-primeira-loja-inteligente-da-america-latina.html

Fontes: Projecdo da populacdo do Brasil por sexo e idade: 2000-2060. IBGE. Estudo mostra perfil de consumo da nova geracdo de consumidores. Studiobox. Brand digital
messaging: going social. Technorati. Geragdo Z: uma nova forma de sociedade. Monografias. Geragdo Z: individualidade e autenticidade. RVB Malhas. Imprensa. Black
Friday. Geragdo Z: uma (nova) relagdo com o consumo. Aldeia. Varejo e vendas feitas pelo celular, o m-commerce. Sebrae. PIB: entenda quais sdo os fatores que influenciam
o crescimento da economia. InfoMoney. 2006. Seus gastos com moda e beleza cabem no orcamento? ClicRBS. 2008. Considerando itens ndo essenciais, brasileiro gastou
mais com vestuario em 2009. Consumidor RS. 2010. Moda deve movimentar R$ 136 bilhdes em 2011. Exame. 2011. Black Friday Brasil faz e-commerce ter recorde. e-bit.
2011. Brasileiro deve gastar R$ 670 com vestuario em 2012, aponta Ibope. G1. 2012. RFID - Sistema de Loja Inteligente. Youtube. 2012. Vendas da ‘Black Friday’ no pafs
mais que dobram e somam R$ 217 milhdes. G1. 2012. Viviam Klanfer Nunes. Consumo: maior parte dos consumidores brasileiros ndo compra por impulso. Infomoney. 2012.
Brasileiro gastara 17,3% a mais em vestuario este ano, diz Ibope. Sindivestuario. 2013. Black Friday 2013 movimenta R$ 770 milhdes e bate recorde. Terra. 2013. Daniel
Ribeiro. Usuérios olham para o smartphone em média 150 vezes por dia. Techtudo. 2013. We are Social. Social, Digital & Mobile Around The World. Slideshare. 2014.
Vendas no Natal tém pior resultado desde 2003, diz Serasa. G1. 2014. Pesquisa traca perfil da geragdo Z e mostra prioridades de jovens no RS. G1. 2014. Saiba o valor do
salario minimo em 2014. G1. 2014. Qual a melhor plataforma de e-commerce. Profissional de e-commerce. 2014. Germano Liiders. Veja por que o mercado de moda no
Brasil é o que mais cresce. Exame. 2014. Pesquisa de Orgamentos Familiares — POF. IBGE. 2014. World urbanization prospects: 2014 revision. United Nations. 2015. RFID
no Varejo de Roupas. Youtube. 2014. Anderson Cruz. Escolhendo a melhor plataforma de e-commerce. E-commerce Brasil. 2014. No Brasil, e-commerce cresce 24% e pode
chegar a 43 bi neste ano. Mercado E-commerce. 2015. Sua marca precisa conhecer melhor a geragdo Z. De olho no mercado. 2015. Black Friday 2015 bate recorde de
vendas. Black Friday. 2015. Amy Mitchell, Jeffrey Gottfried e Katerina Eva Matsa. Millennials and political news. PewResearch Center. 2015. Carlos Eduardo Lins da Silva.
Nativos digitais no rumo da informagdo mdvel. Observatdrio da Imprensa. 2015. Brechd: o Velho que Virou Novo. Portal no Varejo. (2015) Samira Campos. A geragdo Z e
o consumo de moda. Estilo. 2015. Comércio tem pior Dia dos Pais desde 2005, aponta Serasa Experian. Serasa Experian. 2015. Economia tem impacto menor no Dia dos
Namorados do que na Copa. Serasa Experian. 2015. Vendas no comércio caem 4,7% durante a semana do Dia das Criancas. Serasa Experian. 2015. Douglas Woods, Silvia
Sonneveld, Rafael Ferreira e Rim Abida. Varejo no brasil: a influéncia do digital sobre o consumo. BCG. 2015. Mariana Pontual. Gender-bender: a moda reacende debate
sobre a questdo de géneros. Fashion Forward. 2015. Gosta de moda? Confira 7 nichos promissores para investir. Terra. 2015. Alvaro Campos. Brasil esta entre 10 maiores
mercados do comércio eletrdnico. Exame. 2015. Thiago Acioli. Qual a diferenga entre a Geragdo Z e os Millenials? Publicitarios Social Club. 2015. Ana Clara Otoni. Brasilei-
ros gastam 650 horas por més em redes sociais. O Globo. 2015. A importancia do site adaptado para smartphones. Consultoria Digital. 2016. EBIT/Buscapé. \Webshoppers.
2016. Thamirys Teixeira. Moda unissex: roupas sem género e livre de rétulos. Vila Mulher. 2016. Religides no Brasil. Sua Pesquisa. 2016. Moda sustentével: oportunidade
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CENARIOS
Mais provaveis para o segmento

Com base na metodologia de cenéarios, no panorama e nas tendéncias identificadas, foram desenvolvidos cendrios, os quais serao
apresentados os trés provaveis para o segmento de varejo de moda, para os proximos trés anos. Depois de avaliar as tendéncias que
impactarao em todos 0s cenarios relacionados abaixo (tendéncias de vendas, comportamento e nichos), parte-se para uma analise do
cruzamento das duas vertentes — Economia e Tecnologia — e como elas se comportardo sob diferentes situagoes, favoraveis ou
desfavoraveis ao segmento.
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CENARIO 1
Situagdo econémica estagnada e acesso e uso da tecnologia favoraveis

O cenério 1 considera que 0 acesso a tecnologia sera favoravel para o setor de varejo de moda, no entanto, a situagdo econdmica do
pais sera desfavoravel.

Situacao economica estagnada

Uma situacao econdmica desfavoravel significa que a economia estara instavel, com provavel aumento do desemprego e alta concen-
tracdo de renda a um pequeno grupo de pessoas. Tais eventos impactarao diretamente no comportamento do consumidor e nas agdes
que deverdo ser adotadas pelos empresarios do segmento.

Tecnologia favoravel

Asituacdo ideal para 0 segmento de varejo de moda é de amplo acesso a tecnologia, uso simplificado e que facilita 0 consumo. O ideal é
que a tecnologia facilite os processos de compra e escolha de produtos. Neste cendrio, a tecnologia favoravel amplia 0 acesso a informa-
cOes e formas de adquirir o produto, o que tende a gerar um aumento do consumo no varejo. Além disso, 0 empreendedor podera utilizar
as ferramentas para divulgar e solidificar sua presenca no mercado. A seguir, avaliaremos 0 comportamento das variaveis neste cenario.

g Midia e comunicacao

A midia pode impactar de forma positiva ou negativa a maneira como empreendedores e consumidores enxergam
a situacdo econdmica no pais, dependendo do teor das noticias veiculadas. Por isso, € necessario que todos este-
jam atentos a realidade daquilo que é publicado, buscando fontes de informac@o atualizadas e confidveis. Com a
tecnologia favoravel, as informacdes chegam mais rapido e a midia pode se tornar um 6timo canal de comunicagao
com o cliente, estimulando o consumo por meio de campanhas claras e focadas no publico-alvo.




Inadimpléncia

Em um cenério de situacdo econdmica desfavoravel, o percentual de consumidores desempregados e/ou com
dividas pode aumentar. Com a incapacidade de efetuar o pagamento de contas, 0 consumidor gastara menos.
No entanto, a tecnologia pode ser aliada do varejista. Ele pode se beneficiar dela como forma de reduzir a
inadimpléncia devido as facilidades de pagamento que proporciona, como o parcelamento das compras € a
negociacao de dividas. Para isso, € necessario ter dialogo com o cliente, tornando o momento da cobranga uma
oportunidade de estreitar o relacionamento.

Mobile-commerce

Mesmo com a situagdo econdmica desfavoravel, a tendéncia é de que o mobile-commerce estimule o consumo de
artigos de moda, ja que, além de ser um canal de vendas, o mobile é um recurso de pesquisa para os compradores.
A tendéncia é de que haja um aumento das vendas, mesmo com a economia estagnada. O m-commerce € um des-
dobramento do e-commerce e ambos complementam a loja fisica. Patricia Sant’Anna destaca que “é necessario
estar preparado para outro tipo de negdcio, pois todo tipo de varejo on-line exige coisas especificas, que o tornam
um negdcio diferente da loja fisica”. Dentre aspectos que diferenciam uma loja on-line de uma fisica estao: controle
de estoque, logistica, necessidade de frete, entre outros.

Em um cenério favoravel ao acesso a tecnologia, essa modalidade crescera ainda mais, pois quanto mais acessos,
maior a possibilidade de o consumidor efetuar a compra.

E-commerce

Para a especialista em mercado de moda Patricia Sant’Anna, comparado ao varejo normal, 0 e-commerce é 0 que
menos perde em um cenario de estagnagao economica, pois a capacidade de o consumidor confrontar as informa-
¢Oes em busca de melhores precos e a agilidade de entrega sao muito maiores. “No e-commerce ha buscadores
comparativos e até mudar de loja € mais facil no ambiente digital do que no real”, afirma.

Com mais facilidade de acesso, 0 e-commerce se tornara uma ferramenta de vendas cada vez mais forte. O cenario
favoravel a tecnologia fara com que essa modalidade de compra cresca, podendo ter um crescimento mais contro-
lado apenas por conta da situacao econdmica do pais. Dependendo da localizagdo do cliente, o e-commerce pode
ser a (nica forma de adquirir determinados produtos, também por conta de valores menores que os encontrados nas
lojas fisicas, pois ndo necessitam de uma equipe de vendas e o custo do frete é pago pelo comprador, na maioria
das vezes.




] Redes sociais

As redes sociais sao importantes ferramentas de relacionamento da empresa com seu cliente. Elas possuem uma
forma especial de venda: por meio de conteddo. Em um cendrio de situacdo econdmica desfavoravel, a empresa
deve investir em conteddos relevantes ao cliente. Assim, quando ele estiver em uma situacao econdmica favoravel,
lembrara de sua empresa na hora da compra. A estagnacao econdmica dos Gltimos anos ndo gerou queda nas
vendas de smartphones e laptops no pais, mas reduziu as vendas de tablets e desktops. Portanto, a escolha é pelo
aparelho mais mével possivel em cada categoria. Patricia Sant’Anna comenta que “as pessoas continuam a acessar
0 que acessavam antes. Nao ha queda no acesso as redes, mas estagnacao na aquisicao de novos bens e servigos”.
0 acesso facilitado a tecnologia corrobora com a ampliacdo do uso das redes sociais, 0 que demandara conhecimen-
tos sobre como se comunicar e se comportar nesses ambientes.

CENARIO 2
Economia favoravel e acesso e uso de tecnologia desfavoravel ao varejo de moda

O cenério 2 considera que a situacdo econdmica do pafs estara favoravel, enquanto a tecnologia seréa desfavoravel, portanto, ina-
cessivel aos pequenos negécios do segmento de varejo de moda.

Situacao economica favoravel

A situacdo econdmica ideal é a de economia sélida para crescimento, com boa distribuicdo de renda e ampliacdo da classe média.
Dessa forma, hd aumento de empregos e renda, que impactam na abertura de novas lojas e aumentam o consumo no setor de
varejo de moda.

Tecnologia desfavoravel

A situacao desfavoravel em relagao a tecnologia esta relacionada ao mau uso, ou uso nao pensado pelo empreendedor, que gera
excessos que dificultam a tomada de decisao e compra por parte do cliente. O mau uso pode estar associado a falta de capacitagao
ou profissionalizacdo no uso da tecnologia em prol da empresa, o acesso dificultado por conta do alto custo ou mesmo indisponibili-
dade no pais. Nesse contexto, a tendéncia é de crescimento contido do consumo com a utilizagao de tecnologias, ao mesmo tempo
em que ha fortalecimento e aumento do ndmero de lojas fisicas. A tendéncia é de que os consumidores busquem informagoes
on-line e realizem compras nas lojas fisicas, considerando a dificuldade de compra por meios eletronicos.




Midia e comunicacao

A midia e a comunicagdo impactam positivamente ou negativamente no segmento de varejo de moda, dependendo
do teor do que é divulgado. No caso da situacao econdmica favoravel ao segmento, € possivel que o consumo seja
incentivado, afetando o volume de vendas, a abertura de lojas fisicas e on-line, entre outros fatores. No entanto, é
importante considerar a baixa probabilidade de divulgacao de noticias sobre melhorias econdmicas.

No caso de midia como investimento, nesse cenario econdmico é possivel que o volume de vendas e 0 consumo de
artigos de moda sejam impactados de forma positiva.

Os empreséarios devem aproveitar o momento para conhecer melhor o tema e desenvolver estratégias eficientes de
como utilizar a midia e a comunicagao em favor de seu negécio.

Inadimpléncia

Com o indice de inadimpléncia em queda devido a situacdo econdmica favoravel ao pafs, 0 acesso ao crédito
seré facilitado aos empresarios e a populacao - logo, o consumo tende a aumentar.

Em contrapartida, a tecnologia mal utilizada ou inacessivel pode se tornar desfavoravel ao segmento e impac-
tar no consumo e na inadimpléncia, dificultando o processo de compra por meios eletronicos. E relevante que
0s empresarios garantam o recebimento das compras, com ou sem 0 auxilio da tecnologia. No caso das lojas
eletronicas, é importante investir em tecnologia para facilitar o processo de compra e reduzir a inadimpléncia,
oferecendo diversas meios e formas de pagamento.

Mobile commerce

A situacao econdmica favoravel pode estimular o consumo no varejo de moda, elevando o volume de compras.
Porém, em um cenério em que a tecnologia é pouco utilizada pelos pequenos negécios, a tendéncia é de que
esse crescimento ndo seja tdo expressivo. O comportamento do consumidor pode ser estimulado. Ele busca
informacOes e consulta precos via mobile, porém, faz compras nas lojas fisicas, o que fortalece a integracao
entre as diferentes formas de comércio.

Aos empresarios, é importante atentar que mau uso da tecnologia pode impactar no m-commerce, como sites
nao responsivos, plataforma de compra mobile sem seguranca e outras dificuldades no processo de compra.




E-commerce

Em um cenério de situagdo econdmica favoravel, a tendéncia é de que aumentem as vendas do setor, tanto em
lojas fisicas quanto on-line. Porém, assim como no m-commerce, com a tecnologia sendo mal ou pouco utilizada
pelas empresas, 0 crescimento seria mais contido. Logo, a tendéncia é de que as lojas fisicas se fortalecam,
causando a abertura de novos pontos de venda.

E-commerce com informagodes confusas, fotos de baixa qualidade, layout ultrapassado, ndo responsivo, ausén-
cia de certificado de seguranca e poucos meios e formas de pagamento s@o alguns exemplos de ma utilizacao
da tecnologia que podem torna-la desfavoravel aos negécios. Ressalta-se que a tecnologia em si corrobora com
o desenvolvimento dos negdcios, o que a torna desfavoravel € o mau uso dela ou uso nao pensado, seja por falta
de esclarecimento, capacitacao, recursos ou indisponibilidade.

Redes sociais

As redes sociais sao um canal de relacionamento entre o varejista e seus clientes. Em uma situagdao econdmica
favoravel, a tendéncia é de que esse canal contribua para o consumo de artigos de moda. Porém, a ma utili-
zacdo da tecnologia impacta negativamente na marca e no consumo, dificultando o processo de compra e de
comunicagdo com o cliente.

0 uso desfavoravel da tecnologia e da comunicacao nas redes sociais pode ser exemplificado por: falta de
estratégia, falta de periodicidade e atualizacdo do conteddo, falta de informacdes disponibilizadas nesses ca-
nais, falta de interagao com os consumidores, invasao da privacidade do cliente, entre outros. A caréncia de
investimento nesses canais e o desconhecimento sobre como agir nesses ambientes impactam negativamente
no negécio. Em uma situacao econdmica favoravel, esse impacto € menor do que em uma economia estagnada.




CENARIO 3

Economia e tecnologia favoraveis ao varejo de moda

O cenario 3 foi desenvolvido com base em uma conjuntura favoravel aos pequenos negdcios de varejo de moda, tanto em relacao
a situacdo econdmica do pais quanto a tecnologia em prol dos negécios. Esse € o cenario mais positivo para o setor no pais, mas
com a menor probabilidade de acontecer.

Situacao economica favoravel

Nesse contexto, a situacao econdmica ideal é a de economia sélida para crescimento, com aumento de empregos, boa distribuicao
de renda e ampliacdo da classe média. A economia favoravel ao consumo ocorre quando o indice de inadimpléncia é baixo no
varejo. Dessa forma, os resultados poderdo ser muito satisfatdrios, com vendas crescentes, investimentos por parte dos empreen-
dedores, acesso ao crédito etc.

Com a economia positiva aos investimentos, as lojas fisicas terdo mais acesso a recursos e 0s empreendedores poderao aplicar
esforcos na melhoria dos ambientes, bem como em sua estrutura.

Tecnologia favoravel

A situacdo ideal para o varejo de moda é 0 amplo acesso a tecnologia, uso simplificado e que facilita o consumo. Com a tecnologia
auxiliando os processos de escolha e compra de produtos, o varejo de moda dispde de ferramentas de marketing, divulgacao,
formas de pagamento e meios de comunicagao. O empreendedor pode se planejar melhor, bem como atender o cliente com mais
qualidade, o que sustentara e ampliara seus ganhos.

g Midia e comunicacao

Se € utilizada de forma coerente, ampla e organizada, o acesso a midia e a comunicacao sao favorecidos. Isso sig-
nifica que, quanto mais informacao, mais o cliente e a loja dispdem de ferramentas de interacao. Cabe ao empre-
sario saber utilizar as informac0es sobre economia veiculadas na midia e confiar em suas fontes, pois nem sempre
um dado terd impacto no seu negdcio. Além disso, 0 empresario deve oferecer ao cliente o maximo de informacoes
possiveis em relacdo ao seu produto, como procedéncia, qualidade, formas de pagamento e disponibilidade.

A midia pode afetar o setor positiva ou negativamente. Por exemplo, se divulgar noticias boas em relacao ao va-
rejo, 0 impacto nas vendas podera ser positivo. Mas se um cliente insatisfeito fizer algum tipo de reclamagdo em
redes sociais sobre determinada empresa/produto, essa informacao podera ser disseminada rapidamente para o
grande publico, o que prejudica o negécio.
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Inadimpléncia

Com a economia ascendente, o indice de inadimpléncia diminui. Outro fator que contribui para a queda
desse indice ¢ a facilidade de pagamento que a tecnologia traz. E possivel efetuar o pagamento parcelado
on-line, seja através de cartdao de crédito ou de plataformas inovadoras como a NuBank, que ajuda no
controle de suas finangas. Tudo isso contribui para o consumo, oferecendo mais opgdes de crédito para 0s
clientes e facilitando as vendas.
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Mobile commerce

Todo ano as vendas de smartphones crescem no pais, e isso pode incrementar as vendas no varejo por meio
de ferramentas mobile. Os aplicativos facilitam a vida de consumidores que ndo tém tempo ou moram distante
das lojas. Quanto mais acesso a esse tipo de ferramenta, mais o consumidor podera gastar no varejo. Em um
cenario positivo, as vendas via mobile complementarao as vendas em lojas fisicas, gerando resultados mais
satisfatorios para 0s empresarios.

E-commerce

Com maior acesso, 0 e-commerce se tornara uma ferramenta de vendas cada vez mais forte. Com economia e
tecnologia favoraveis, é indispensavel ao empreendedor disponibilizar vendas pela internet. O e-commerce é
uma forma de oferecer aos clientes mais opgoes de compra, com comodidade e praticidade. Nesse cendrio, as
vendas via internet apresentarao alta em relagdo aos Ultimos anos, e 0s consumidores estarao cada vez mais
acostumados e interessados em realizar compras pelas plataformas on-line.
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https://www.nubank.com.br/

Redes sociais

Conforme mencionado anteriormente, a melhora na economia da mais acesso a smartphones. Isso, somado
a ampliacdo do acesso a tecnologia, gera mais interagao em redes sociais. Quanto mais interacdo e acessos,
mais informacoes estdo ao alcance dos consumidores. O empresario deve saber cuidar da imagem do seu em-
preendimento nas redes, respondendo os questionamentos dos clientes 0 mais breve possivel e fornecendo o
méaximo de informagdes sobre a loja e seus produtos. Uma ma impressao da rede social da empresa pode gerar
impressao negativa do negécio como um todo. Patricia Sant’Anna destaca que “ndo s@o apenas 0s smartphones
que ddo acesso as redes sociais, mas a internet (wifi gratuita) propriamente dita e as tecnologias de acesso”
- 0s chamados gadgets (smartphones, tablets, notebooks, laptops, desktops etc.). Ou seja, 0 acesso as redes
sociais aumentard, independentemente do aparelho disponivel.




I PONTOS GERAIS DE ATENGAO

Capacite sua equipe de vendas. Tanto em plataformas on-line quanto na loja fisica, a equipe deve estar
preparada para atender os clientes da melhor forma possivel, proporcionando-lhes uma experiéncia de com-
pra marcante. O Sebrae possui diversos cursos gratuitos, como Sei Vender, Como vender mais e melhor,
Atendimento ao Cliente, Programa Varejo Facil — Técnicas de Vendas, Qualidade no atendimento ao cliente e
Vendas Internas - é no balcao que se vende.

Conheca as necessidades do seu consumidor e desenvolva estratégias para atendé-las. Algumas empresas do
varejo de moda estao presentes somente on-line, ndo possuindo uma loja fisica que possibilite o contato do con-
sumidor com os produtos — o que traz seguranga ao consumidor e facilita o processo de compra. Para atender essa
necessidade, algumas empresas tém apostado em show-room de experiéncia de compra, em que disponibilizam
seus produtos para que o consumidor os conheca antes de comprar. E importante saber se o consumidor deixa de
comprar por uma questao como essa e pensar nas melhores estratégias para solucionar o problema.

Ao contrario de paises como os EUA, os shoppings devem crescer muito no Brasil. E o que afirmam profissionais
do setor, como Michel Cutait, especialista em Shopping Center e Varejo e diretor executivo da Make it Work.
Michel afirma que, “na economia, ha uma parte de investidores que percebe que momentos de desaceleracao
econdmica sdo grandes oportunidades para fazer bons negécios. Isso porque a oferta fica desequilibrada em re-
lacdo a procura e a tendéncia é de que o prego para novos investimentos fique mais atrativo”. Por isso, avalie se
vocé possui capacidade de investimento e pondere sobre os prés e contras de ter uma loja em shopping. Alguns
aspectos - pagamento de 13 aluguéis ao ano e porcentagem de vendas da loja a ser repassada para o shopping -
podem ser desfavordveis, mas analisar os diferenciais que seu empreendimento pode oferecer aos consumidores
dentro de um shopping pode ser uma 6tima oportunidade.
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