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Reportagem Especial

Desafio vai alem dos marketplaces
e exige gestao mais eficiente

Comercio é impactado por
mudangas no perfil de gastos
da populacao brasileira

Ana Esteves

Aascensao dos marketplacese
das plataformas internacionais de
comércio eletrdnico transformou a
forma como os brasileiros conso-
mem, mas atribuir exclusivamente
a esse fendmeno as dificuldades
enfrentadas pelo varejo seria uma
simplificacdo de um cendrio muito
mais complexo. A avaliacdo é da
economista-chefe da Fecomércio-
-RS, Patricia Palermo, que defen-
de uma anélise mais ampla dos
fatores que vém pressionando o
comércio nos Gltimos anos.

Segundo ela, o setor enfren-
ta uma combinacdao de mudancas
estruturais no comportamento do
consumidor, como a maior parti-
cipacao do consumo de servicos
pelas familias, o crescimento das
apostas esportivas online — as
chamadas bets —, 0 aumento das

compras pela internet que, ao
mesmo tempo em que amplia os
mercados, intensifica significativa-
mente a concorréncia, e 0 avango
das compras em plataformas inter-
nacionais, que competem em con-
dicdes tributarias mais favoraveis.
Além disso, a renda das fami-
lias permanece fortemente com-
prometida com o pagamento de
dividas, em um cenario de juros es-
truturalmente elevados. Somados,
esses fatores aumentaram, para
empresas de todos os portes, o de-
safio de vender. “Nao existe um dni-
co fator que esteja tornando o cena-
rio desafiador. O que temos é uma
situacao multifatorial”, resume.
Entre as principais mudancas,
Patricia destaca a alteracao do
habito de consumo das familias
brasileiras. Desde a pandemia, os
consumidores passaram a destinar
parcela maior da renda para servi-
€0S como viagens, lazer, gastrono-
mia, salde e entretenimento. Com
isso, sobra menos orcamento para
a compra de bens, numa conjuntu-
ra que viu os precos dos alimentos

aumentarem mais do que 0s precos
médios da economia. “O orcamen-
to das familias é limitado. Quando
aumenta o consumo de algo de ma-
neira significativa, necessariamen-
te diminui a parcela destinada aos
demais produtos”, explica.

Outro componente que ga-
nhou peso nos (ltimos anos sdo as
apostas esportivas. Segundo esti-
mativas citadas pela economista,
cerca de R$ 35 bilhdes deixaram
de circular na economia real em
2025 para abastecer plataformas
de apostas oficiais. Recursos es-
ses que poderiam ter sido destina-
dos ao consumo de bens e servi-
¢os, mas nao foram.

Ao mesmo tempo, o elevado
nivel de endividamento também
restringe o poder de compra. Atual-
mente, as familias brasileiras com-
prometem aproximadamente 30%
da renda mensal com o pagamento
de dividas. “Os juros entram justa-
mente nessa equacao do endivida-
mento. O custo do crédito continua
muito alto e isso afeta tanto fami-
lias quanto empresas”, observa.

Gestao é decisiva para encarar novo momento do mercado

Embora considere esse con-
junto de fatores determinante,
Patricia Palermo reconhece que a
concorréncia das plataformas in-
ternacionais representa hoje um
relevante desafio para o varejo
nacional, em especial para alguns
segmentos mais afetados. Na ava-
liagao da economista, o problema
ndo estd no comércio eletronico
em si, mas nas diferencas das
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Gerenciar estoque é essencial para atingir
eficiéncia em vendas, aponta especialista

condicdes tributdrias. “As plata-
formas internacionais operam com
vantagens tributdrias que acabam
criando uma concorréncia desleal
com o varejo brasileiro”, afirma.

Em relagao aos marketplaces
nacionais, a analise é diferen-
te. Para ela, essas plataformas
representam mais um canal de
comercializagao. Os marketpla-
ces aumentam potencialmente o
alcance de vendas e de ganhos,
desde que as empresas com-
preendam seu funcionamento e
utilizem a ferramenta de forma
estratégica. Todavia, é indiscuti-
vel que obviamente intensificam
também a concorréncia.

Diante de um ambiente eco-
ndémico mais complexo, Patricia
acredita que a principal resposta
das empresas esta dentro de casa,
pois ganhar eficiéncia operacional
e garantir rentabilidade tornou-se
tao importante quanto ampliar as
vendas. Para isso, 0 primeiro pas-
so é aprimorar a gestao dos esto-
ques, pois em excesso imobilizam
recursos financeiros justamente
em um periodo em que o crédito

permanece caro. Ja estoques insu-
ficientes frustram consumidores e
comprometem vendas potenciais.
“Quem compra bem consegue
vender melhor. O controle dos es-
toques passou a ser decisivo.”

Outro ponto considerado fun-
damental é a gestdo rigorosa do
fluxo de caixa. Enquanto empre-
sas conseguem sobreviver durante
algum tempo com margens redu-
zidas, ou até com prejuizo, dese-
quilibrios no caixa podem compro-
meter rapidamente a continuidade
das operagdes. “O fluxo de caixa
desequilibrado mata uma empresa
muito antes do resultado contabil”,
ressalta.

A economista também defen-
de investimentos permanentes na
qualificagao das equipes. Em um
mercado onde o preco costuma ser
o principal fator de decisao do con-
sumidor, o atendimento aparece
como um dos maiores diferenciais
competitivos. “Se duas empresas
oferecem precos semelhantes,
quem entrega a melhor experién-
cia de compra tende a conquistar o
cliente”, avalia.

Economista-chefe da Fecomércio-RS, Patricia Palermo fala em desafios multifatoriais
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Comerciantes devem conhecer proprio perfil

Manter presenca consisten-
te no ambiente digital deixou
de ser opcional. Isso ndo sig-
nifica necessariamente vender
por e-commerce ou participar de
marketplaces, mas construir ca-
nais permanentes de relaciona-
mento com o consumidor. Redes
sociais atualizadas, respostas
rapidas aos clientes e comunica-
cao eficiente ajudam a fortalecer
a marca e influenciam direta-
mente a decisao de compra.

A especialista da Fecomér-
cio-RS faz um alerta aos empre-
sarios interessados em ingressar
nesse modelo de negdcios. Na
avaliacao de Patricia Palermo, o
marketplace funciona como um
intermediador da venda e, por
isso, retém parte da margem
de lucro que seria do vendedor.
Para empresas que produzem
seus proprios produtos ou con-
seguem operar com grandes
volumes, a escala pode compen-
sar essa reducao da margem. Ja
para pequenos varejistas que
apenas revendem mercadorias
adquiridas da inddstria ou de

atacadistas, o resultado pode
ser exatamente o contrario.

“0 empresario precisa ava-
liar se possui escala suficiente
ou margem elevada para ab-
sorver a remuneracao da plata-
forma. Caso contrério, corre o
risco de trabalhar praticamente
sem lucro”, aponta Patricia. Ela
cita como exemplo pequenos
produtores que conseguem al-
cancar consumidores de todo o
pais gracas aos marketplaces,
ampliando significativamente
seu mercado. Ja lojas multimar-
cas, cuja margem ja é limitada
pela atividade de revenda, pre-
cisam fazer uma analise cuida-
dosa antes de migrar para es-
sas plataformas.

“Mais importante do que
aderir as tendéncias é compreen-
der qual estratégia faz sentido
para cada modelo de negdcio.
Em um ambiente de concorréncia
crescente, sobreviver depende
cada vez mais da capacidade de
gestao, eficiéncia operacional e
adaptacdo as novas exigéncias
do consumidor”, finaliza.



