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Comeércio varejista

Desempenho do comércio varejista do Brasil e estados do Nordeste

O comércio varejista do Brasil vinha crescendo no volume de vendas desde
dezembro/2016 e chegou ao seu apice em novembro/2019, com o indice de 96,8 (Grafico 1).
Com a crise de saude provocada pela pandemia da covid-19, veio a recessdao econémica, que
causou queda acentuada do comércio varejista, como se pode observar a partir de

fevereiro/2020, cuja recuperacdo se deu em junho/2020 (0,1% de crescimento relativamente a
fevereiro/2020), desenhado pelo formato em “V”.

Gréfico 1 - Brasil. Volume do comércio varejista de janeiro/ 2016 a junho/2020. indice de

volume de vendas no comércio varejista, indice base fixa com ajuste sazonal (2014=100)
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Fonte: Elaboragdo do BNB/ETENE com dados do IBGE (2020).

De fevereiro a junho/2020, periodo que abrange a pandemia, podem ser destacados
alguns comportamentos das atividades que compdem o comércio varejista do Brasil. As
atividades de maior crescimento do volume de vendas foram moveis, eletrodomésticos e
supermercados, enquanto que “Tecidos, vestudrio e calgados” foram os mais prejudicados
(Tabela 1). Esta recuperagdo tem como explicacdo algumas medidas governamentais, tais como

o auxilio emergencial e o saque emergencial do FGTS; e a gradativa reabertura da economia face
a pandemia.
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Tabela 1 — Brasil. Variagdo percentual do volume de vendas do comércio varejista e por tipos
de atividades. indice base fixa com ajuste sazonal (2014=100) — fevereiro/2020 a
junho/2020.

Atividade Variagao

Moveis e eletrodomésticos 12,9%
Hipermercados e supermercados 10,2%
Hipermercados, supermercados, produtos alimenticios, bebidas e fumo 8,9%
Comércio varejista 0,1%
Artigos farmacéuticos, médicos, ortopédicos, de perfumaria e cosméticos -0,1%
Outros artigos de uso pessoal e doméstico -5,3%
Equipamentos e materiais para escritdrio, informatica e comunicagdo -10,8%
Combustiveis e lubrificantes -15,1%
Livros, jornais, revistas e papelaria -42,2%
Tecidos, vestuario e calgcados -45,8%

Fonte: Elaboracdo do BNB/ETENE com dados do IBGE (2020).

No mesmo periodo de comparacgao, em referéncia ao desempenho do volume de vendas
do comércio varejista, o Maranhao foi o Unico Estado que obteve desempenho positivo no
Nordeste (Tabela 2).

Considerando as vendas sem ajuste sazonal do IBGE de Ceard, Pernambuco e Bahia,
estes Estados tiveram desempenho positivo no periodo de fevereiro a junho/2020 nas
atividades de vendas em hipermercados, supermercados, produtos alimenticios, bebidas e
fumo; Artigos farmacéuticos, médicos, ortopédicos, de perfumaria e cosméticos; e moveis e
eletrodomésticos. Além destas atividades, Pernambuco obteve também recupera¢do das
vendas de outros artigos de uso pessoal e doméstico. Ceara, além da atividade citada a mais
para Pernambuco, obteve crescimento nas vendas de equipamentos e materiais para escritoério,
informatica e comunicagao.

Tabela 2 — Brasil e Estados do Nordeste. Variagdo percentual do volume de vendas do
comércio varejista. indice base fixa com ajuste sazonal (2014=100) — fevereiro/2020 a
junho/2020

Brasil e Estados do Nordeste Variagao

Maranhdo 12,8%
Brasil 0,1%
Sergipe -4,3%
Ceard -4,6%
Piaui -6,8%
Pernambuco -7,9%
Rio Grande do Norte -9,7%
Paraiba -12,2%
Bahia -13,6%
Alagoas -14,4%

Fonte: Elaboragdo do BNB/ETENE com dados do IBGE (2020)
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Perspectivas para o comércio varejista pés-pandemia

Projecdes mostram que o comércio varejista restrito (exceto vendas de veiculos e
material de construcgdo) deve ter queda de 4,3% em 2020 e recuperagao de 3,2% em 2021. Em
2020, o unico segmento que deve ter alta é de supermercados e assemelhados e, em 2021,
todos os segmentos deverdo crescer (Tabela 3). Apesar do quadro desfavoravel ao consumo, as
vendas de itens essenciais devem amenizar as perdas do comércio varejista. Ao longo do 22
semestre deste ano, a perspectiva para as vendas de supermercados segue positiva refletindo a
maior preferéncia por itens de primeira necessidade. De toda forma, o segmento deve mostrar
relativa desaceleracdo na margem, diante do relaxamento das medidas de isolamento social e
io. Para 2021, o cendrio de recuperacao da

gradual retorno do consumo familiar fora do domici
atividade e melhora dos condicionantes da demanda deve favorecer a manutencdo das vendas
de supermercados em crescimento.

Tabela 3 — Brasil. Variagdo percentual anual do volume de vendas do comércio varejista
restrito, ampliado e por segmentos com ajuste sazonal

PMC-IBGE: Segmentos 2019 2020 2021 172020 272020 372020 AT2020 172021 2T2021 3T2021 472021
Comércio varejista restrito 19 -4.3 32 1,6 7.6 5,1 -5,6 -2.3 6,8 41 4.4
— Combustiveis e lubrificantes 0,6 -85 24 3,5 211 5,0 45 -2,5 17,0 0,6 -1,8
— Supermercados e assemelhados 0.4 21 0,8 41 6,8 -0,6 -1,2 -1,9 -2.4 29 43
— Tecidos, vestuario e calgados 0,1 213 16,5 -12.4 -61.4 -10,2 -5,6 21 = 2.0 -23
— Moveis e eletrodomésticos EX -8.0 5.3 3,6 -6,3 -11,6 -15,1 -39 48 10,4 9.9
— Artigos farmacéuticos e assemelhados 6,8 0,5 12 9.0 18 -4.6 6,9 == -0,6 5.9 L.
— Livros, jornais, revistas e papelaria -20,6 -275 8,6 -8,7 -59,6 -31,3 -218 -18,2 91,0 17,5 7.0

— Eguipamentos e materiais para escritd-

R F— 0,8 -23.2 79 -l44 -31,7 -24,1 -23,0 -6,7 204 13,4 85
rio e comunicacbes

— Qutros artigos 6,1 -10,5 5,2 -0,7 -20,1 -11,2 9.9 -2,7 12,8 52 19
Comércio varejista ampliado 39 7.7 47 00 -146 -84 74 -1.9 12,0 5,2 45
— Veiculos e motos, partes e pegas 10,0 -18.4 10,0 -38 -38,6 -17.6 -129 -2.6 41,0 7.6 3,8
— material de construgdo 4.3 -14 32 -2.4 -16 0,6 -24 6,4 2,2 12 34

Fonte: Elaboragdo do BNB/ETENE com dados da Tendéncias Consultoria (2020)/1SI Emerging Markets Group.

Nota: Valores projetados para 2020 e 2021, exceto 12 e 22 trimestres de 2020.

Acesse o estudo completo neste link.

Autor: Bidgio de Oliveira Mendes Junior é Economista, Mestre em Economia, MBA em Gestdo
Empresarial e funciondrio de carreira do Banco do Nordeste, onde atua como Gerente de Produtos e
Servigos na Célula de Estudos e Pesquisas Setoriais do Escritorio Técnico de Estudos Econémicos do
Nordeste-ETENE.

Fonte: Caderno Setorial ETENE



https://www.bnb.gov.br/documents/80223/7724988/2020_DEE_133.pdf/1dc707c6-1f9c-5b01-47f9-77145a078a76
https://www.bnb.gov.br/documents/80223/7724988/2020_DEE_133.pdf/1dc707c6-1f9c-5b01-47f9-77145a078a76
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Qual o cenario para as micro e pequenas empresas
com a pandemia da Covid-19?

A atual pandemia causada pela Covid-19 tem provocado profundas transformacgées
econOmicas e sociais a nivel global. Essa situacdo tem resultado em muitas perdas e em um
colapso nas estruturas de saude. Por recomendacdo das autoridades o isolamento social tem
sido adotado como forma de conter a transmissdo do virus.

O que as micro e pequenas empresas (MPEs) tém a ver com isso? Bem, com o
isolamento, a forma de consumir mudou drasticamente, o que acarreta em um grande desafio
por parte dos empreendedores de entender o atual momento, manter a empresa operando e
se adaptando aos novos imperativos do mercado. Alguns segmentos sofrem mais com essas
mudancas e precisardo de drasticas transformagdes, como exemplo podemos citar: varejo,
moda, turismo, alimentacdo (bares e restaurantes), beleza, educacdo dentre outros.

As quedas abruptas no faturamento ocasionaram o fechamento de muitas empresas o
que acarretou em demissdo de seus funcionarios e um agravamento das questdes econémicas
e sociais.

Entdo, como os empreendedores podem conseguir manter a opera¢do da empresa,
acompanhar as mudancas na forma de consumo e gerar as receitas necessarias para nao fechar
as portas nessa nova situacdo? O que fazer agora? Que possiveis areas estardo “aquecidas” pds-
pandemia?

Este é momento para as empresas reavaliarem seus custos, manterem uma boa
comunica¢do com seus clientes, migrarem para venda online, incorporando o delivery como
canal de entrega de seus produtos e servigos, negociarem com fornecedores prazos e condigdes
de pagamento e engajarem seu time no enfrentamento da atual pandemia.

Muitos especialistas tém dito que o Covid-19 é um acelerador de futuros no sentido de
que essa pandemia esta acelerando modelos de negécio que funcionardo no futuro e, ao mesmo
tempo, expondo a fragilidade de outros que se mostram obsoletos em situagées como esta.

O que vem pela frente? Alguns setores estardo ainda mais aquecidos: saude - as pessoas
provavelmente dardo mais importancia a sua saude fisica e mental, incorporando ao seu dia a
dia alimentacgdo saudavel, tratamentos preventivos, atividades fisicas, meditacdo dentre outros.
A limpeza ganhard ainda mais importancia tendo em vista que os habitos de higiene da
populagdo devem perdurar pds-Covid-19.

Os empreendedores que lidam com estas demandas precisardo apresentar suas
propostas de valor aos seus clientes alinhando competitividade, conhecimentos dos atributos
funcionais, emocionais, sociais e pessoais dos seus produtos e servigcos além de escolherem
canais corretos de comunicac¢ao, venda e distribuicao.

As empresas precisardo migrar rapido seus negdcios para o ambiente online e precisardo
captar os anseios e necessidades dos seus clientes.


https://diariodonordeste.verdesmares.com.br/coronavirus
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O trabalho remoto se consolidard como uma realidade que as empresas considerarao
ndo so do ponto de vista da produtividade, mas também da sustentabilidade dos seus negdcios,
educacdo a distancia, contelddos de streaming crescerdo ainda mais.

Do ponto de vista da gestdo, profissionalizar os negdcios serd um imperativo de
sobrevivéncia. Isso envolve conhecer as ferramentas de gestdo e saber utiliza-las. Os
planejamentos deverdo ser pensados com prazos menores utilizando ferramentas ageis. E a
rapida adaptacdo da equipe sera fundamental. Uma cultura de educacdo financeira possibilitara
uma melhor otimizacdo dos recursos tanto para as familias como para as empresas.

Adaptacdo e aprendizagem sao fundamentais para as empresas ganharem agilidade e
velocidade. Além disso, se conectar com seus clientes, entendendo as formas de se gerar e
entregar valor, é fundamental ndo apenas para se vender, mas gerar relacionamentos mais
profundos e duradouros.

Autor: Rogério Nicolau é Mestre em administragGo de empresas, coordenador do Escritdrio de Gestdo,
Empreendedorismo e Sustentabilidade e professor da Universidade de Fortaleza nas dreas de gestdo e
empreendedorismo.

Fonte: Didrio do Nordeste



https://diariodonordeste.verdesmares.com.br/vem-empreender/opiniao-qual-o-cenario-para-as-micro-e-pequenas-empresas-com-a-pandemia-da-covid-19-1.2997282
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Artigo

Qual a importancia do pos-venda no e-commerce ?

De nada adianta conquistar a atencdo do cliente, vencer a concorréncia, oferecer o
melhor preco e conseguir fazer com que o consumidor conclua a compra se ndao houver uma
atencdo importante da empresa no pés-venda. A qualidade do atendimento, desde a primeira
duvida do cliente antes da compra até a entrega do produto na casa dele, é fundamental para
fideliza-lo, manter credibilidade e fazer com que ele volte a comprar produtos da marca.

Com a pandemia, o e-commerce ganhou mais de 4 milhdes de novos consumidores,
segundo a Abcomm (Associacdo Brasileira de Comércio Eletronico). Sdo clientes que, por nunca
terem feito uma compra antes pela internet, podem se sentir mais inseguros em relagdo a
entrega, diferente de quem ja estd acostumado a fazer compras em lojas virtuais.

“Um consumidor novo, quando faz a compra de uma TV de RS 23 mil reais pela internet,
por exemplo, fica ansioso para saber quando o produto ird chegar. Ndo estd acostumado com
essa espera e sim com sair com a TV embaixo do braco. Por isso, é necessario dar uma enorme
atencdo pds-venda para acalmar a ansiedade do consumidor”, explica Felipe.

Segundo o especialista, é necessario muito mais do que a empresa oferecer sé um
cddigo de rastreio para os clientes pés-compra. “Existe todo um processo de preparac¢ao do
pedido antes da entrega do produto na transportadora. Entdo, se o pedido foi aprovado, vocé
manda um e-mail avisando. Se o pedido teve algum problema, vocé liga. Se o produto foi
faturado, vocé também avisa e envia a nota fiscal com o prazo da entrega. Quanto mais vocé
alimenta seu cliente de forma proativa de informagdo, mais ele se sente seguro para fazer novas
compras”, diz.

Segundo o VP de vendas da Vtex, ter essa proatividade no pds-venda também ajuda a
nao sobrecarregar a equipe que trabalha no atendimento ao cliente.

“H4 empresas que mandam até a atualizacdo do pedido por Whatsapp. E melhor o
cliente receber 5 mensagens de Whatsapp avisando que produto foi faturado, separado e
entregue a transportadora do que ndo receber nada e ter que ligar para o SAC. Quanto mais
vocé leva informacdo ao cliente, mais reduz a equipe do SAC dedicada a atender clientes no pos-
venda com duvidas sobre a entrega e consegue direcionar mais funciondrios para responder
questdes de pessoas que estdo prestes a fazer compra no site e se tornarem novos clientes”,
diz.
Felipe Dellacqua F sécio e VP de vendas da Vtex (plataforma de Digital Commerce Solutions com presenca em mais
de 34 paises) a frente de verticais como Fashion e Cross-Border. Presidente da ABECOM-CB (Associagdo Brasileira de
E-commerce Cross-Border), Dellacqua foi um dos embaixadores do cross-border no pais, sendo responsdvel pela
criagdo do Movimento Brasil Global, que uniu a industria de empresas globais para difundir o assunto no Brasil.

Ministra cursos de MBA na Unicamp, ESPM, Faculdade Impacta e faz parte da banca de mentores do MBA de
empreendedorismo da FIAP. Empreendedor serial do mercado digital desde 2006 e fundador de 4 empresas.

Fonte: Revista Varejo Brasil



http://www.revistavarejobrasil.com.br/qual-a-importancia-do-pos-venda-no-e-commerce/
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Dica

Como acelerar 10 anos de avancos tecnoldgicos na sua
empresa em poucos meses; Google ensina

A restricdo das atividades em decorréncia da pandemia do novo coronavirus forcou e
acelerou a digitalizacdo de centenas de negdcios, viabilizando a continuidade da operacado no
periodo. Para ajudar os empreendedores a fazer essa adaptacao e potencializar os resultados
de quem ja deriu aos canais digitais. Uma delas é como acelerar dez anos de avancos
tecnolégicos em poucos meses para acompanhar o crescimento do novo consumo a distancia.

Recente pesquisa do Google em parceria com a IPSOS também demonstra que 54% dos
participantes estdo comprando mais em lojas online durante a pandemia e que 43% deles ndo
veem mais razao para ir até a loja fisica quando tém a opcao de comprar online. Analisando os
dados gerais do e-commerce no Brasil, como cada segmento se adaptou e as iniciativas
individuais que mais geraram retorno, o Google elencoutendéncias e dicas de
posicionamentos que deram certo durante a pandemia.

1- Uso do marketplace

Segundo a Associacdo Brasileira do Comércio Eletrénico (Abcomm), apenas em marco,
107 mil novos estabelecimentos se registraram no ambiente online. A op¢do pode ser mais
rapida e barata do que desenvolver uma plataforma prépria em meio a crise.

2 - Lojistas fisicos que apostaram no online

Empresas fisicas que resolveram apostar nos canais digitais acabaram saindo na frente
e com um aumento de trafego superior. Enquanto lojas presentes on e offline avangaram 63%
no trafego em junho, aquelas exclusivamente virtuais apresentaram alta de 39%, segundo dados
do SimilarWeb.

3- Crescente concorréncia

Outra tendéncia capturada pelo Google é que, com o maior nimero de compras de
produtos do dia a dia através da internet, as lojas iniciaram um corrida para disponibilizar em
seus canais tais itens e capturar parte das vendas, aumentando a concorréncia e com marcas
diversificando seus segmentos de atuagao.

Dessa forma, a plataforma enumerou trés estratégias para vender em canais digitais:

v" Acelerar os planos de vender no e-commerce, focando em produtos de higiene
ou ndo pereciveis;

v Prezar por entregas bem feitas e dentro dos prazos;

v' Tornar possivel entregas mais robustas, como acontece nos deliveries de
supermercado
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Dia Nacional da Micro e Pequena Empresa

Aproveitando as comemoragdes do Dia Nacional da Micro e Pequena Empresa, o Google
preparou uma programacao para ajudar empreendedores. Uma das a¢des é um treinamento no
Google Academy sobre o novo comportamento do consumidor e insights para ajudar o pequeno
negdcio a se reinventar.

Ja para aqueles que precisam dar os primeiros passos nas vendas on-line, atrair clientes
e ter sucesso nessa nova empreitada, o Google e a Loja Integrada lancam a Jornada Quero
Vender Online, que sera realizada entre os dias 6 e 8 de outubro, comec¢ando sempre as 12h.

Os empreendedores também poderdo contar com mentorias, que acontecerdo entre os
dias 13 de outubro a 24 de novembro, e abordarao temas desde como tirar uma ideia do papel
a gestao das emocgdes para empreender.

Além dos novos projetos, a plataforma continua com o programa Cresca Suas Vendas
com o Google que, até o momento, ja ajudou mais de 35 mil negdcios a criarem suas lojas
virtuais. Nele, os inscritos recebem ferramentas e cursos de graca.

Fonte: Didrio do Nordeste
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