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Desafio do varejo é se adaptar as novas tecnologias

FCDL conta com 4 mil
associados e possui 44
afiliadas no estado do
Rio Grande do Sul

Claudio Isaias
isaiasc@jcrs.com.br

A Federacao das Camaras de
Dirigentes Lojistas do Rio Grande
do Sul (FCDL/RS) destaca que o
grande desafio do varejo é se adap-
tar as novas tecnologias e as inteli-
géncias artificiais que transformam
as vendas no comércio.

Para o presidente da Federa-
cao, Vitor Augusto Koch, um dos
principais objetivos dos varejistas
é conseguir avancar os limites geo-
graficos junto com a utilizacdo da
tecnologia. “O desafio do comércio
é se adaptar a essa nova realidade
que é a venda por aplicativos e es-
tar sempre buscando as inovagoes
etendéncias de mercado”, destaca.
Koch ressalta que a entidade esta
focada na melhoria da concessao
de crédito.

“Temos dados que analisam
0 comportamento do tomador de
crédito. Trocamos informacdes
€Om 0S NOSSOS parceiros que sao
0s cinco maiores bancos do Pais,
trés privados e dois pablicos. “Sao
instituicoes financeiras que movi-
mentam hoje 85% de toda a libera-
cao de crédito nas mais diferentes
esferas”, afirma. Conforme Koch, a
FCDL conta com quase 4 mil asso-
ciados e possui 44 afiliadas no Rio
Grande do Sul. A entidade oferece
um produto de certificacao digital
que pode ser utilizado tanto para
empresas do varejo quanto para a
indGstria, para o atacado e tambhém
para os prestadores de servigos.

Jornal do Comércio - Quais os
desafios do varejo gaiicho no pe-
riodo pés-pandemia?

Vitor Augusto Koch - Com a
crise sanitaria, os lojistas foram pe-
gos de surpresa com o cerceamento
da abertura das lojas. Isso foi uma
situacdo bastante complicada por-
que as empresas tiveram seus cus-
tos continuados e a receita acabou,
0 que resultou em problemas enor-
mes, inclusive com o fechamento
de atividades. Outra situacao foi a
deinsolvéncia no fluxo de caixa das
empresas. Junto com a crise sanita-
ria, aconteceu um fato: a disparada
no crescimento das vendas online.
E da forma como isso aconteceu

impactou muito o comércio de pe-
queno e médio porte. Os varejistas
foram salvos pelas redes sociais
onde conseguiram realizar bons
negécios pelo WhatsApp e pelo
Instagram. O grande desafio do
varejo é se adaptar as novas tecno-
logias e as inteligéncias artificiais
que transformaram as vendas no
varejo. A Federagao precisa buscar
uma metodologia que seja menos
onerosa para a pequena empresa.
O pequeno varejo tem como maior
desafio sair dos limites do eixo de
atuacao. Hoje, o pequeno tem um li-
mite dentro do municipio e, muitas
vezes, dentro do bairro. Os varejis-
tas precisam superar isso porque
os grandes players entraram no
nicho e estao disputando o mer-
cado com o pequeno comerciante.
Considero um dos maiores desafios
dos varejistas conseguir avancar os
limites geograficos junto com a uti-
lizacdo da tecnologia. O desafio do
comércio é se adaptar a essa nova
realidade que é a venda por aplica-
tivos e estar sempre buscando as
inovagdes e tendéncias.

JC - Quais sao os projetos
atuais da FCDL?

Koch - A Federacdo esta focada
na melhoria da concessao de crédi-
to. Temos um bureau de dados que
analisa o comportamento do toma-
dor de crédito. Trocamos informa-
¢des com 0s NOSSos parceiros que,
sao 0s cinco maiores bancos do
Pais, trés privados (Bradesco, Itaii
e Santander) e dois publicos (Banco
do Brasil e a Caixa Econdmica Fe-
deral). Trocamos informacdes com
essas instituicdes financeiras que
movimentam hoje 85% de toda a li-
beracao de crédito no Pais nas mais
diferentes esferas, tanto imobiliaria
quanto estudantil. Essa informagao
da uma condicdo diferenciada por-
que analisamos o comportamento

Hoje, o pequeno tem
um limite dentro do
municipio e, muitas
vezes, dentro do
bairro. Os varejistas
precisam superar isso

do consumidor. Oferecemos esse
servico para o mercado. Temos
44 afilhadas no Rio Grande do Sul
que representam e revendem o
nosso produto. Temos 4 mil sdcios
na FCDL que consomem 0S n0ssos
produtos com foco no desenvolvi-
mento de aplicativos onde os pe-
quenos varejistas podem estar na
internet oferecendo seus produtos.
Em 9o dias, a federacdo estara com
esse aplicativo no ar, fornecendo
uma solu¢do para que o pequeno
possa ser competitivo tanto no ofe-
recimento de produtos quanto na
distribuicao.

JC - Uma reclamagao dos em-
presarios é a burocracia do poder
piblico. Como mudar esse quadro?

Koch - Um dos focos da FCDL
é que atuamos intensamente jun-
to ao poder pdblico tanto na As-
sembleia Legislativa quanto nas
secretarias de Estado e junto ao
governador Eduardo Leite. Além
disso, temos uma parceria com as
outras quatro federacdes (Fiergs,
Fecomércio, Farsul e Federasul).
Temos reunides uma vez por més
onde buscamos articulagdes poli-
ticas para minimizar os problemas
do setor — entre eles a burocracia.
As federagoes estao trabalhando
em conjunto na questao da reforma
tributaria com a participagdo em se-
minarios e congressos. Uma coisa é
certa: a matriz tributdria precisa ser
aumentada, ou seja, mais pessoas
precisam pagar impostos, mas de
uma forma justa.
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Koch, presidente da FCDL, conta que a Federagao esta desenvolvendo um aplicativo para pequenos venderem seus produtos no online

JC - Como a FCDL analisa o
atual momento politico e econdmi-
co do Brasil?

Koch - Prevemos este cena-
rio em setembro e outubro do ano
passado quando a disputa estava
muito acirrada nas elei¢oes presi-
denciais. Na questao econdmica,
havia uma politica pablica sendo
desenvolvida que vinha dando cer-
to e agora, com o novo governo,
que tem uma outra visdo, houve
um impacto nos nossos negocios.
E, logicamente, os varejistas tive-
ram o Onus da crise sanitaria que
desencadeou um processo inflacio-
nario no mundo e no Brasil. A pan-
demia impactou muito a renda das
pessoas, retirando, por exemplo, 0
poder de compra da populagao. Lo-
gicamente que 0s empresarios sao
muito impactados pelos juros altos
que trancam os negacios. O juro
alto inibe os negdcios e aumenta o
preco final dos produtos. Na toma-
da de crédito, quando buscamos re-
cursos financeiros em uma institui-
cao financeira, é analisado 0 nosso
perfil para a liberacdo do dinheiro.
Sao exigidas garantias que, muitas
vezes, especialmente os varejistas
de pequeno porte nao tem. A Fede-
racdo torce para que o governo fe-
deral acerte nas politicas pablicas
e que minimize os seus gastos. E
gue os recursos financeiros sejam
investidos de forma correta e por
consequéncia aumente a produtivi-
dade do Pais e o PIB.

JC - De que modo a entidade

.

apoia a categorias?

Koch - A federagao esta pre-
sente em todos os poderes cons-
tituidos e sempre procura se rela-
cionar com cada governo (federal,
estadual e municipal), respeitando
a sua forma de fazer gestao. Leva-
mos sugestdes e mostramos os
gargalos que acontecem e que ini-
bem as nossas atividades. Hoje,
estamos oferecendo um produto de
certificacdo digital que serve tanto
para empresas do varejo quanto
para a inddstria, para o atacado e
para os prestadores de servigos.

JC- Ainflacdo e a taxa de juros
sao questdes desafiadoras para o
setor varejista gaiicho?

Koch - Nos dltimos dois anos,
a inflacdo e a taxa de juros prejudi-
caram muito a questao de poder de
compra dos consumidores, até por-
que o setor estava em recuperacao.
Tivemos a situagao das pessoas
que nao tinham o poder de consu-
mo e aconteceu o endividamento
com os bancos, que liberaram mui-
to crédito e isso criou um problema
de inadimpléncia no varejo. Com a
inflacao em elevagao, nao foi pos-
sivel a retomada que a gente es-
perava na comercializa¢cao de pro-
dutos. Os juros sdao muito nocivos
para quem vende a prazo porque
aumenta demasiadamente o preco
final do produto. Por outro lado,
o cliente faz um calculo e passa a
adotar uma certa cultura germanica
ou italiana de esperar ter o dinheiro
para comprar os produtos na loja.



