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Comaercio encara vida real com desafio de uso de tecnologias

Dominio de inovacoes

e variaveis econdmicas
vao pautar desempenho
das empresas

Um varejo mais pragmati-
co deve cruzar por 2023. De um
lado, influenciado por uma eco-
nomia que vai combinar mais em-
pregos e renda baixa turbinada
pelo Bolsa Familia, que retorna
no lugar do Auxilio Brasil, e juros
ainda elevados que restringem o
acesso e elevam o rigor para to-
mar crédito. De outro, usuario da
tecnologia, mas com pegada dife-
rente: assimilacao das inovacoes
para gerar caixa.

Comegando pelo segundo
ponto, especialistas e desen-
volvedores atentam para licdes
aprendidas na adoc¢ao ou tentati-
va de usar as tecnologias.

“A flopada (fracasso ou frus-
tracdao) do Metaverso (fusdo do
mundo virtual e real) mostrou a
limitacao da adoc¢ao da novidade.
A proxima tecnologia de 2023 é
usar direito o que a gente tem nas
maos para conseguir vender mais
de fato”, aposta o criador do CRM
(ferramenta de gestao de clientes)
Oto e vice-presidente de vendas e
marketing da Pmweb, Augusto
Rocha.

No final das contas, mais que
embarcar em inovagdes que cus-
tam caro e sao ainda para poucos,

as empresas precisam aprender
a “metodologia” de como usar
no negdcio uma tecnologia mais
acessivel para gerar resultados,
resume Rocha. Para ajudar opera-
¢oes que ainda tém dificuldades
nesta jornada, o criador do Oto
cita iniciativas que ele esta envol-
vido, como a ferramenta “amigo
do vendedor”.

“Einformacao gratuita para o
cara da ponta ajudando a vender
de forma mais inteligente”, des-
creve. Entidades do setor varejis-
ta estao conectadas nessa ideia,
como o Sindilojas Porto Alegre.
“0 caminho é fazer com que o
mercado se aperfeicoe, usando
uma linguagem facil, no estilo Tik
Tok. A gente acredita que 2023 é 0
ano de amadurecimento e uso de
tecnologias”, conclui o executivo,
como base para decolar.

Na ponta do varejo, a atengao
do consumidor e o atendimento
estardo entre dois mundos distin-
tos, do fisico ao digital, e as pes-
soas vao valorizar ainda mais a
experiéncia, aposta o presiden-
te da CDL Porto Alegre, Irio Piva.
“Quanto mais tecnologia, maior
a necessidade de conexao huma-
na”, constata Piva.

O presidente da Sociedade
Brasileira de Varejo e Consumo
(SBVC), Eduardo Terra, detecta
no terceiro ano da pandemia da
Covid-19 uma “certa ressaca de
tecnologia, que pode até mesmo
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Desafio dos lojistas vai ser adotar ferramentas que ajudem os vendedo

explicar a ‘flopada’ do Metaver-
s0”, associada a intensificacao
da digitalizagao desde o choque
da crise sanitaria. “O e-commer-
ce saltou de 4% das vendas, em
2018, para 12% em 2022. Neste
fim de 2022, temos quase como
uma estabilizacdo e ressaca de
tanta tecnologia”, traduz Terra.

A leitura dos dois especialis-
tas em varejo também sugere que
o terreno do ano que vem vai ser
dividido entre a¢des para fortale-
cer a base de uso de tecnologia
e preparar novas viradas, que o
presidente da SBVC espera para o
fim de 2023.

“No segundo semestre,
vem um novo ciclo de digitali-
zacao, ja com o advento do 5G e
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preparando 2024”, projeta Terra.
“O que vai habilitar coisas repre-
sadas, como o proprio Metaver-
S0, que parou com a caréncia de
velocidade computacional para
rodar as aplica¢des”, associa o di-
rigente da entidade.

Saber usar a tecnologia que
faca sentido e dé resultado é tudo
0 que o varejo vai demandar para
recuperar desempenho, apds um
2022 com altas em setores de
consumo mais imediato e corri-
queiro, da comida ao vestuario, e
decepc¢ao nos segmentos de bens
mais duraveis e dependentes de
crédito, de eletromdveis a mate-
riais de construcao.

No campo econdmico, Terra
demarca dois varejos. O primeiro
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res a entender e atrair os consumidores

sustentado por faixas de consu-
mo de itens mais gerais e o se-
gundo, dependente do acesso do
consumidor a crédito que ainda
se mantém com custo elevado. “O
varejo que vive do emprego e ren-
da tem bom prognéstico, mas os
segmentos ligados a crédito nao
terdao um 2023 muito facil”, dife-
rencia o presidente da SBVC.

“Nao ha clareza ainda do ce-
nario politico e econdmico. Se
for mais instavel, fica mais dificil,
ou vai ser o contrario, caso nao
haja turbuléncia”, pontua Terra,
prevendo menos investimentos
em expansao principalmente de
redes maiores, devido a pres-
sao dos custos e ainda entrega de
resultados.

Ambiente econdmico vai pautar comercio

0 varejo precisa estar atento
em 2023 a condicao de gastos dos
clientes, adverte a economista-
-chefe da Fecomércio-RS, Patricia
Palermo. “O consumidor vai conti-
nuar colocando na lista de priori-
dades o prego. Quem tiver isso, vai
conseguir vender mais, mas mes-
mo assim vai ter de fazer forca (nao
é so ter precos mais baixos)”, avisa
Patricia. Sera crucial na jornada do
negocio também comprar bem dos
fornecedores, acrescenta a econo-
mista, para poder colocar na pra-
teleira ou em sites e outras plata-
formas boas condi¢oes e produtos.
“Toda estratégia que mostre que o
cliente vai ter vantagens faz dife-
renca, como uso de cashback, faci-
lidade para pagar.”

Outra variavel que vai estar
na cesta é o nivel de juros, ainda
muito altos e que s6 devem ceder,

dependendo das condi¢des gerais
da economia, no desfecho do ano.
“Isso (juros) é um problema para
lojistas e para consumidores”, res-
salta a economista-chefe, que re-
comenda atencao e uso de venda
a prazo so se valer a pena. “A ina-
dimpléncia é um problema. Os ju-
ros altos fazem os atrasos subir
mesmo em um cenario de empre-
go mais controlado”, adverte ela.
A cautela com a gestao do crédito
para consumo deve estar no visor
principalmente em redes e lojas
do interior, que usam muito o cre-
didrio proprio. “Vamos ter um ano
com instituicoes financeiras com
mais restricdes para emprestar”.
Mesmo que as taxas de de-
semprego venham cedendo, Patri-
cia projeta que o motor de geracao
de vagas pode perder for¢a, pois
depende da atividade econdmica.

“0 emprego que ajudou a dinami-
zar a demanda por bens e servicos
em 2022 deve perder for¢a”, acre-
dita ela. “O cenario é mais compli-
cado, o consumidor tera limitagdes
e as empresas precisam cuidar
para nao comprometerem a saide
do negbcio”, resume.

Irio Piva, da CDL-POA, cita que
a manutencao do Bolsa Familia vai
injetar recursos no consumo. “Vai
ser um ano de oportunidades e in-
certezas grandes. As empresas e
as pessoas precisam ter foco no
curto prazo”, opina Piva. Ja o pre-
sidente do Sindilojas Porto Alegre,
Arcione Piva, avalia que 0 novo ano
pode ter ainda desempenho positi-
vo. O dirigente do sindicato projeta
0 préximo ano com base em 2022.
“Tivemos boas campanhas, o que
nos leva a acreditar que podemos
ter vendas melhores”, aposta.

Sete topicos para levar
na proxima viagem (ciclo)

Investimentos de curto prazo. Muitas definigoes precisam
ocorrer no campo politico econémico para gerar maior
tranquilidade aos empreendedores.
Agilidade na tomada de decisao: pensar, organizar, agir
corrigir rapido.
Atengao do consumidor e atendimento de qualidade estao
entre dois mundos distintos: digital e da tecnologia. Mas
as pessoas valorizam ainda mais a experiéncia e o fisico/real.
Quanto mais tecnologia, maior a necessidade de conexao
humana.
Investimentos ou ampliagoes: atengao no curto, médio e
longo prazo. Decisao com impacto significativo no negé-
cio (no caixa) deve ser tomada a partir de detalhes e cenarios
possiveis. Atengao a taxas de juro em financiamentos.
Varejista precisa estar disposto a fazer mudangas de rota
muito rapidas e a aproveitar oportunidades. Mudanca exige
adaptacao rapida. Se nao der resultado, reavalie rapidamente.
Dificuldades de 2022 ensinaram o varejista a ser resilien-
te e a evoluir na digitalizagao, experiéncia, gestao e visao
mais macro para diferentes cenarios do mercado e da eco-
nomia.
Fonte: CDL-POA



