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Minuto Varejo

Novo ano exigirá um olho nas vendas e outro na operação
Lojistas contarão com 
renda e emprego a favor, 
mas terão de apostar  
na eficiência

É hora de desembarcar em 2025 
e, de preferência, o quanto antes. Pelo 
menos na hora de tomar decisões que 
vão dar o tom e o rumo de quem tem ne-
gócio no varejo. Dirigentes e especialis-
tas sinalizam um ano que vai ser quase 
esquizofrênico. Por quê? Pelos dados 
macroeconômicos, vai ser um primeiro 
semestre ainda com boa colheita em 
vendas, puxada por renda e emprego 
ainda firmes e um fator decisivo no Rio 
Grande do Sul, que é uma supersafra 
agrícola. Mas o segundo tempo de 2025 
virá desafiador. Com fatores como em-
prego e renda ainda ajudando, o con-
selho das fontes que a coluna buscou é 
de ficar atento a custo de estoques, que 
precisam ser na medida certa, não erra 
produto (ou coleção) e cuidar bem do 
ponto físico e relação com o digital.

“Tem de ter o tamanho certo. Pode 
ser que muitos tenham de reduzir para 
encarar o ano”, orienta o coordenador 
de varejo do Sebrae-RS, Fabiano Zortéa. 
Aquele comportamento de “sempre ser 
otimista”, como diz o presidente da CDL 
Porto Alegre, Irio Piva, vai ser testado 
ao pé da letra. “Sou otimista, varejista 
sempre é”, reforça o dirigente lojista, 
que aposta ainda em bons resultados 
e ressalta a necessidade de prestar 

Expectativa é seguir ritmo de vendas, dentro da retomada de 2024, mas crédito ainda é fator de cautela para o comércio
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atenção a dados objetivos de execução. 
Pode ter menos expansão de segmen-
tos, por exemplo, pois o investimento 
terá custo mais alto. “O ano de 2025 
ainda é um ano que acontece. A gente 
vai ter aquela questão da temperatura e 
da sensação térmica”, prepara a econo-
mista-chefe da Fecomércio-RS, Patricia 
Palermo. “Estamos prevendo um ano 
que cresce 2,6%, que não é algo ruim, 
obviamente, especialmente diante do 
nosso histórico. Mas a gente termina o 

ano desacelerando bastante”, dá o ro-
teiro Patricia, para literalmente fazer os 
empregadores do setor colocarem os 
dois pés no chão e se estruturarem. “Os 
números vão ainda ser bastante positi-
vos. A gente está à beira de ter um ano 
de safra recorde, que tem efeitos sobre 
a nossa economia. As taxas de desem-
prego estão muito baixas e dificilmen-
te vão se deteriorar fortemente porque 
a taxa de participação está mais bai-
xa”, esmiuça a economista-chefe da 

entidade. O alerta começa apenas em 
se tratando de crédito, que ficará mais 
caro, até porque a dose de alta no desfe-
cho de 2024 não foi pequena. “Isso vai 
acabar pressionando e muito os  investi-
mentos. Muitos podem desistir”, admite 
a economista.

A presidente da Associação Co-
mercial de Porto Alegre (ACPA), Suza-
na Vellinho, admite que tinha uma per-
cepção melhor de como será o próximo 
ano, mas adota um fração de cuidado. 

“Ainda é um ano em aberto. E você 
pode imaginar que ele poderia ser um 
ano melhor. As projeções não são fáceis 
e não são boas. Tudo está subindo”, lis-
ta Suzana, referindo-se principalmente 
a fatores como dólar e juros. Ivonei Pio-
ner, presidente da Federação Varejista 
do RS, opina que o ano pode ter bom 
desempenho, mas coloca o rumo na 
condição da política fiscal. “O que ain-
da não temos certeza é de como vai ser 
conduzida. Precisa respeitar os gastos, 
mas teremos um momento para a gente 
segurar”, projeta Pioner, antevendo de-
safios mais ligados à oferta de mão de 
obra e produtividade, tema que ganhou 
mais realce desde a discussão sobre jor-
nada, eventual redução e impactos aos 
pequenos negócios. “Há bastante ne-
cessidade de trabalhadores, mas pou-
cas pessoas com qualificação.”

O presidente da Associação Gaú-
cha de Supermercados (Agas), Antônio 
Cesa Longo, observa que a questão do 
custo para investimento, que sobe com 
as elevações das taxas e que devem 
se manter em boa parte de 2025, pode 
afetar os planos de varejistas do setor, 
que vinham em expansão. Grupos com 
foco no formato de atacarejos puxaram 
a abertura de unidades entre 2022 e 
2024. “O setor está competitivo, o que 
deve ajudar a manter até mesmo eleva-
ção de preços”, diz. Para o consumidor, 
isso pode ser um alívio para não ver a 
renda ser mais corrida. Mas a inflação 
exigirá paciência e gestão de custos.

Pontos de atenção
CONSUMIDOR
 52% estão aderindo à tendência de priorizar gastos em experiências, 
ao invés de produtos.
 70,6% dos decisores acreditam que a relação entre suas marcas e 
consumidores deve melhorar nos próximos 5 anos.
 65% representam pequenas ou médias empresas.
 43% ocupam cargos de direção ou C Level.
FONTE: PESQUISA FUTURO DO VAREJO WGSN & E-COMMERCE BRASIL

Ajustes ao nível de entrega e ao ambiente econômico
“Reduzir para crescer”, recomen-

da Fabiano Zortéa, do Sebrae-RS. A se-
nha indica que o varejo deve ser pensa-
do, desde as estratégias de venda, o 
mix de produto, o ponto físico e a pre-
sença digital com muito mais asserti-
vidade do que investimento e quanti-
dade. O varejo, para dar conta desse 

contexto e devido aos juros altos, vai 
segurar as possibilidades de investi-
mento, vislumbra Zortéa. “A complexi-
dade de atender as demandas dos no-
vos consumidores precisa ser pensada 
através de um pensamento estratégico 
que envolva um alto grau de relevância 
para um nicho, um grupo específico 

50% dos decisores acreditam que os consumidores desconhecem as 
implicações da IA.

93% dos diretores de dados concordam que a estratégia de dados é 
crucial para obter valor da IA generativa, no entanto, 57% admitem que 
ainda não criaram a estratégia necessária.
FONTE: ELABORAÇÃO FABIANO ZORTÉA (SEBRAE-RS), COM BASE EM AWS (AMAZON),  
PESQUISA FUTURO DO VAREJO WGSN & E-COMMERCE BRASIL

EXPECTATIVAS COM O USO DE IA
Os principais impactos imediatos da IA para os decisores:
 35,6% potencializar a criatividade em comunicação.
 31% customização da experiência do consumidor.
*Brasil é o país mais otimista com o uso da IA na América.
FONTE: PESQUISA MENSAL COMERCIO (IBGE)

MOTIVAÇÃO PARA COMPRA

90,5% das decisões de compra são feitas pelo subconsciente, 
a parte emocional do cérebro.
FONTE: HARVARD BUSINESS SCHOOL
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Fabiano Zortéa indica a adoção de ações ajustadas ao cenário econômico

de pessoas, olhando onde tem melhor 
margem”, detalha o coordenador de va-
rejo do Sebrae-RS. “Quando for pensar 
em mix de produtos, não necessaria-
mente uma variedade tão grande vai 
ser o caminho, mas uma curadoria mais 
cuidadosa”, opina Zortéa. 

Oscar Frank, economista-chefe da 
CDL Porto Alegre, lembra que, na ope-
ração e que afeta todas as ações no flu-
xo, vendas e ponto, os varejistas preci-
sam priorizar o uso de capitais próprios 
em detrimento de terceiros, devido ao 
custo financeiro. Diante desse cenário, 
Frank alerta que não faz “sentido per-
manecer com grandes quantidades de 
mercadorias”. “Isso pode representar 
um problema bem significativo, pen-
sando em um cenário de desacelera-
ção, de desaquecimento”, conecta o 
economista.

“É importante ter essa métrica 
bem equilibrada, sem excesso de es-
toques. Se a economia virar, isso pode 
ser um problema bem representativo 
do ponto de vista da gestão financeira”, 
adverte Frank.
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