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Expanséo de lojas on-line desafia comércio de rua no Grande ABC
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Expansio de lojas on-line desafia
comércio de rua no Grande ABC

Donos incicam queca no movimento ps-pandemiz especialita diz que integrago de canais é caminho para vare

JOAD VITTOR ESPINDLLA
Especid para o Diério
oacniton@dgabe com br

0 coméreio eletrbnico bra-
sileito deve movimentar R$
2598 bilhdes em 2026, se-
gundo projecio da Abiacom
{Associacio Brasileirade Inte-
ligéncia Artificial e E-commer-
ce). A estimativa sucede um
2025 de crescimento acelera-
do, quando osetor faturou RS
2355 bilhdes, avango de
15,3% em comparacio ao
aito antetior, @ aleancou 94,2
milhdes de compradores. Na
semana em que é celebrado o
dlia do comerciante, na quinta-
fiira (16), empresdrios do
Grandz ABC afirmam que 2
expansdo do ambiente digital
reduziu o fluxo de clientes em
lojas fisicas ¢ ampliou o5 desa-
fios para o varejo tradicional.

Segundo eles, esse avango
& acompanhado por mudan-
¢as o comportamento dos
frequentadores, A percepedo
¢compartilhada por empresd:
tios que atuam hd décadas no
varejoe afirmam que apande-
mia acelerou uma transforma-
o que jd estava em curso.

Hd mais e 40 anosno Cen-
tro de Sao Bernardo, Maria
Miranda, 65, proprietiria do

Magazine Baby Monica, afir-
A que A internet trouse prati
cidade ¢, diante desse cend-
rio, ela teve que se adaptar.
“As plataformas sdo Gtimas,
mas diminuiram muito as ven-
das na unidade, As pessoas
témmuita comodidade. Inclu-
sive, comecel a vender pela in-
temnet agora’, reforca.
Aavaliagio ¢ semelhante 3

de Simon Su, 29, proprietdrio |

da loja Angel Modas, no Cen-
tro cle Séo Bernardo, Para e,
o periodo pds-pandemia con-
solidou hdbitos de consumo
que favoreceram o comércio
eletrdnico. “A crise causada
pelaCovid-19 promoveu o co-
mércio on-ine e a comodid-
de. As pessoas ndo queren
Mai sair tanto para comprar
porque conseguen olhar os
producos pelo celular e rece-
ber em casa.”

$imon Suaponta o aumen:
10 dos custos operacionais co-
mo outro desafio para os co-
merciantes., “0 mair proble-
ma ¢ que ¢ povo ndo estd
mais na rua para comprar, En-
quanto isso, 0 aluguel dos co-
méreos aumentou muite,”

Mesmo com presenca digi
tal, o lojista considera diffcl
competir com grandes plata-
formas e marketplaces, que ji

IMPULSO. Empreendedora de Maui Andreia David diz que presenga no mundo digital deixou de ser opdional

possuem marcas consolida-
das junto ao publico.

Para Mauricio Salvador,
presidente do conselho da
Abiacom, a relagio entre co-
mérclo eletrdinico ¢ lojas fisi-
€as o deve ser vista apenas
sob a dtica da concorréncia,
porque cada canal possui van-
tagens priptias, Enquanto a
internet consegue operar com
custos menores ¢ oferecer
maior variedade de produtos,
8 lojas fisicas agregam atendi-

mento presencial, confianca e
proximidzde com o cliente.
“0) e-commerce tem a vanta:
gem de nio depender de um
espaco fisico e dos custos asso-
ciadosa ele, Jd a loja fisica ofe-
rece uma experiéneia diferen-
ciada ¢ funciona como ponto
deretirada, trocase relaciona:
mento com o cliente.”
Salvador avalia que peque-
s comerciantes o devem
tentar competir com grandes
varejistas apenas por prego.

“Essa €2 regra nimero um, 0
caminho & buscar aquilo que
a outra unidade ndo conse-
gue oferecer com a mesma efi-
iéncia, como produtes volta-
dlos para nichos especificos.”
0 especialista destaca que
apresenca digital deixou de
ser opcional para boa parte
dos nepéelos, Entretanto, ele
alerta que os marketplaces de-
vem servir como porta de en-
trada para novos clientes,
sem que a empresa dependa
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exclusivamente dessas plata-
formas. “£ fundamental ter
um site préprio, canais pro-
prios de atendimento ¢ uma
base de clientes, Deve ser
uma vitrine para atrair pes-
$05, Mas a empresa precisa
construirsua propria identida-
de”, explica,

Se para parte dos comer-
ciantes o crescimento do
£-COMMErce [epresenta uma
perda de clientes, hd quem en-
Xergue os dois canais como
complementares, A proprietd-
riado comércio Andreia David
Loja, no bairro Matriz, em
Maud, Andreia David, 41, con:
ta que iniciou 2 vendas pela
intemet durante a pandemia
¢, posteriormente, abriu um
ponto fisico pera transmitir
mais confianga aos clientes,

Segundo a empresdria, as
redes sociais sio a principal
porta de entrada, mas a
maior parte do faturamento
ainda vem do atendimento
presencial. “Para a visibilida-

. de, o online representa cerca

de 801%. As pessoas nos conhe-
cein pelo digital e depois vém

nos visitar, As compras sio

majoritariamente da loja fisi:
ca, cercade 60%."
Ela explica que, durante a

| visita, o consumidor costuma

comprar mais do que havia
plancjado inicialmente, “No
on-line, a pessoa normalmen-
te compra aquela peca espec-
fica que viu. Ja na loja fisica,
ela tem acesso a centenas de
produtos, experiment, rece-
be atendimentoe acaba levan-
o mais itens,”

Apesar de considerar os
dois formatos essenciais para
o negdcio, Andreia afirma
que cada canal enfrenta desa-
fios diferentes. “‘Quem com-
praem uma plataforma dificl-
mente tem um atendimento
humanizado E isso que agen-
teprocuraoferecer para fideli-
zar o cliente.”



Secéao: Economia Pagina: 5

Copyright © Clipclap 2026.


https://clipclap.com.br
https://clipclap.com.br

