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Futuro do comércio esta na integracao entre lojas fisicas e digitais

Loja de roupas no Largo da Concdrdia, no distrito do Camp

| Edimarcio A. Monteiro
| edimarcio.augusto@rac. com br

0 e-commerce foi responsi-
vel por R$ 3 a cada RS 10 ven-
dos pelo coméreio na Re-
Metropolitana de Campi-
nas (RMC) em abril, com pre-
visdo de seguir em t‘x]mndu
e gerar mudangas n:
sicas para se ddaplur a nova
realidade. O setor foi 0 que
mais cresceu, com alta de
18% em comparagao ao mes-
mo més de 2021, de acorda
com balango divulgado pela
Ass 0 Comercial e Indus-
trial de Campinas (Acic) com
base em dados do Boa Vista -
SCPC (Servigo Central de Pro-
tegdo ao Crédito). J as lojas fi-
sicas tiveram crescimento de
6,1% no mesmo periodo.

Comércio virtual teve

NOVAS TECNOLOGIAS

Comércio deve mirar juncao
de lojas fisicas com digitais

Modelo hibrido de vendas é o futuro do setor, aposta a Federagdo do Comércio
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mar a decisio de comprar o
produto na loja ou no corren-
te", afirma.

A dedora Lais da Silva
Santos comegou fazer com-
pras pela internet com a pan-
demia de covid-19, 202
qumuin o cnmcrcm foi fecha-

1gal
do mercado online
€ investird até o final deste
ano na profissionalizag
vendas. Atualmente, ele cui-
da nho desse setor.

Para o empresirio, o fato

4 social dos k terem in-
um crescimento de em em ca- vestido em uma estrutura
18% no més passado 0 parou prépria de entrega ben:

No més passado, o comér-
cio online da RMC teve fatu-
ramento de R$ 49
Ihoes, o equivalente 2
do total de RS 1,604 bilhdo
do setor. As lojas fisicas fatu-
raram RS 1,114 bilhdo. "Se an-
tes o meio digital era visto
apenas como uma poss
dade, agora ele se tormou

a faz pelo menos
uma compra no e-commerce
principalmente rou-
pa, mas também eletronicos.
Isso sem contar os deliveries
nentos.
: pela facilidade, ndo
ecessidade de sair de
b is. Ela diz
roblema com
as compras onl mcdmm m

sencial para os b

menios e serd mandaidrio pa-
ra aqueles que querem se des-
tacar no futuro”, afirma o pre-
sidente do Conselho de Eco-
nomia Digital e Inovagio da
Federagio do Comércio do
Es Paulo
mercioSP}, Vitor )

"0 futuro do comercio € hi-
brido (online e off-line), tec-
nolégico e humano. A integra-
¢iio entre os mundos fisico e
digital envolve desafios e o
inicio dessa jornada deve ser

completa. "Esse ¢ um merca’
do que ndo tem volta, vai con-
tinuar em expansio, crescen-

Mo & necessi
consumidora virt
mar cuidados para evitar dis
sabores. Entre eles, ficar aten-
ta aos comentrios feitos no
site onde a compra serd feita
para verificar como foi a ex-
periéncia de outros clientes.

As empresas
O empresirio Caio Suzigan
mantém trés ¢ diferen-
tes de venda: uma loja fisica
no bairro Guanabara, uma lo-
ja virtual prépria e participa
de markepl grandes pla-
uais que retine a
venda xle varios produtos,
uma espécie de shopping

ciou muitas as vendas.
um cliente de Campi
faz a compra recebe a merca-
doria no mesmo dia", expli-
ca. Essa mudanca também
trouxe reflexo benéfico para
o pds-venda. "Antes, o clien-
te de outro Estado que preci

sa fazer troca levava até mais
de 20 dias para receber a mer-
cadoria. Hoje, estd com ela
na mio em dois ou trés
dias”, afirma.

Outra vantagem dessas
plataformas ¢ que
sa investir em
Porém, a consultora do Se-
brae considera que os market-
places siio bons para atrair
clientes, mas ressalta que o
lojista deve buscar fidelizar o
consumidor e levi-lo para fa-
zer compras na loja virtual
prépria ou rede social da em-
presa.

Uma grande rede varejis-
ta, comandada pela empresd-
ria Luiza Trajano, aposta pe-
sado nas vendas online. Em
2021, a empresa faturou ns

7

do. Mas ndo vai matar o co- center virtual. O comércio on- 56 bilhdes, dos qua % fo-
mércio de rua, tem espago line representa hoje 6% de ram através da internet. Os
ra todo mundo”, afirma Tais seu faturamento, mas algo RS 40 bilhdes que entraram

Camargo, consultora de negé-

cios do Servigo Brasileiro de

Apoio as Micro e Pequenas
(S

o dono daloja fi
ca também tem que investir
nesse mercado e buscar ven-
der através de site préprio,
marketplaces e redes sociais.

Diferenciais
Tais aponta que 0 sucesso
nessa drea depende de dife-

como prego, rapidez

na entrega, frete grilis e des-
crigio do produto,

"0 consu-

midor consegue fazer compa-
ragoes muito rapidamente e
um detalhe pode fazé-lo to-

que ndo abre mio.

Igo que hoje faz falta
quando eu nio vendo, eu en-
Xergo como uma segunda lo-
ja, uma filial", afi e tra-
balha com a venda de unifor-
mes escolares, mochilas,
sas, pijamas e a linha esporti-

no caixa pelo e-commerce re-
presenta um aumento de
39% em relagdio a 2020 ¢ o tri-
plo de 2019. Os outros R$ ]b
bilhdes vieram de 1.110 loj
"as espa \lhndas pur 23 esta-
do pais,
io em

nove es

“Durante a 1 mu- A empresa de Luiza Traja-
dou muito o no maniém um marketplace
tanto de quem pres com- com 160 mil vendedores e
prascomo quem precisa ven- L= S O s 0 que faturou RS 13 bilhdes em
Ger iz vara Tais, o merca. | Prazo rapido de entrega é diferencial para vender mais 9031,'70% 2 mais do que em
dn online é uma boa oportu- 2020. "Em 2021, consolida-
nidade para o micro e peque- | As projegdes da Neotrust - ocorreu a partir demargode  pedidos teve alta de 16,9% 67% de participagiio no mos nossa estratégia de cres-
no empreendedor, pois per- | empresa que monitora85% 2020 devido 2 pandemia de em relagfio a 2020 e comércio online. J4 os cer baseados no desenvolvi-
mite abrir um negdcio sem | do e-commerce brasileiro - covid-19. De acordo com a praticamente dobrou quando  clientes acima de 51 anos mento de um m:\rkelplacu
as investimentos que seriam | apontam que as compras lerusl,nsclnrf:dmuml comparado a2019-altade  somam 16,6% enquantoos | multicanal, que seja a porta
exigidos por uma loja fisica. pelainlzrnel em deRS 161  97,5%, aponta o estudo da de 18 a 25 anos, 16,4%. de entrada pa malhue< de
Além disso, a de ¥ visiio € a bl.lhuﬁ o que representa Neotrust. 0s produtos ligados a moda stas aind: icos"
compra proporcionada ao | dequeo 0 gasto médio nas compras lideram os pedidos feitos, Frederico Tr
consumidor, que tem a loja | aos R$ 174 bilhdes, 9% a mah relagio a0 ano amer&orede pela internet foi de R$ 455em  seguidos por belezae do grupo.
diante dos olhos e ao alcance | do que em 2021, 113,9% 2021, 8,6% superior ao valor  perfumaria, savide, celulares O comerciante Lauro Gon-
dos dedos no teclado a qual- | R$ 379 milhdes de pedidos, 2019, periodo registrado em 2020. De e utensflios domésticos, 0 galves Pimenta jd percebeu a
r momento, o coloca em | com valor médio de RS 460. pré-pandémico. rd p as tudo ap queo neces de lamhém fa-
igualdade com o gran- | Para a empresa, o prazo mais  As loj; lis foram ds zer vendas online. "Estou es-
de lojista. O Sebrae tem | rdpido de entrega serd um 351 milhdes de pedidos em pela maioria dos pedidos, costuma fazer mais de uma tudando como funciona esse
s, manuais e cursos para | diferencial para atrair os 2021, média de 961.644 por  58,9% do total, mas os compra. Segundo o mer ddu para ndo errar. E
soas que querem inves- | consumidores ¢ haverd maior  dia. Ou seja, 11 consumidores  homens gastaram mais. O as aq ur e de con
As aulas | participagiio tanto de grandes  acada usaram o piiblico masculino teve um foram feitas por 46,3 milhdes qulsmr novos clientes, mi
il desde planej q lor, tablet ou celular  ticket médio de RS 552, de consumidores distintos, tos que nem sdo daqui e nun-
to para a do site, | peq naexp d para fazer uma comprapor  contra RS 387 do feminino.  sendo que 13% compraram | ca chegariam at¢ minha lo-
gestio estratégica, logistica ¢ | mercado. internet no pafs no ano 0s consumidores na faixa a0 menos dez vezes aolongo | 0 lojista pretende
até marketing digital para | O boom do comércio online passado. O mimero de etdria de 26 a 50 anos tém do ano passado. vendas com biju-
atrair os consumidores. L | terias e semijoias.
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