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COMERCIO

Varejo de Moda

PREPARA(}I\O PARA 0 NATAL
Perspectivas para 2015

0 Natal é a data comemorativa mais importante para o varejo, em termos de faturamento e volume de vendas. No entanto os
resultados obtidos no Natal de 2014 e o cenario brasileiro de recessao econdmica — com reflexos sentidos em diversos setores,
inclusive o de varejo de moda — fazem com que o empresario que atua no segmento tenha que se planejar para obter bons
resultados neste ano. O Boletim de Inteligéncia em questdo apresenta um panorama de vendas da data e demais ocasides
comemorativas, bem como estratégias e inovagoes a serem aplicadas no negécio, com o objetivo de auxiliar a preparagao para
aproveitar as oportunidades. Observe alguns ndmeros e leia na sequéncia algumas estratégias que ajudam a alavancar vendas.

/ Comportamento do consumidor

Segundo estudo realizado pela Confederacdo Nacional da Industria (CNI), devido a crise:

57% 59% 90% 11% 12%
dos brasileiros afirmaram ter perdido passaram a alteraram seu local trocaram produtos por
mudaram seus poder de compra nos pesquisar mais de consumo; similares ou de menor
habitos; dltimos 12 meses; antes de comprar; valor.

/ Natais anteriores

Com a mudanga no comportamento do consumidor, devido ao cendrio
econdmico atual, é importante ter conhecimento de dados relacionados
as datas anteriores, a fim de tragar perspectivas para o ano de 2015.
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E‘o Comparativo com datas comemorativas* @ Observa-se que o Natal

foi uma das datas

2 2012 2013 2014 2015 comemorativas com melhor
Diadas Maes +6,53%  +440%  +644%  -355% 3.3% resultado comparativo.
Dia dos Pais 685% . 475% .. 3,78% . .50%%  -11.21% Acredita-se que a data
Natal t28%  491%  427%  LT% 1% possui um apelo maior para
*Dados referentes ao desempenho do ano, comparado com o ano anterior. o consumidor.

@' Fatores de influéncia nas vendas: regioes metropolitanas* @ Conhecer a renda média dos
trabalhadores, hem como o nivel
de desemprego das regioes

SERD: DESEMPRE(EO . metropolitanas, contribui para
Distrito Federal R$2.718  ..14% da populagdo ativa tracar uma perspectiva do
Fortaleza ... RS1168 8%dap.a. perfil de consumo para o Natal.
Porto Alegre R§1872 8%dap.a. E importante acompanhar
Recife RS1.318 18%dap.a. os nimeros e verificar a sua
Salvador . R$1.2T o, 18%dap.a. oscilacdo para analisar as
SaoPalo ... R$1928 . 13%dap.a. estratégias de atracéo do cliente
*Com base em dados de junho de 2015. dura“te as compras'
[ Perspectivas para 2015
. = V
A expectativa de vendas do comércio Troca de lembrancinhas, com tiquete Queda na oferta de vagas
varejista em 2015 é de -1,1%. médio 10% menor que 2014. temporarias.

Fontes: Vendas para o Natal crescem 2,8% em 211, revela Serasa Experian. Serasa Experian. 2011. Estudos inten¢ao de compra e expectativa de vendas Natal 2012. SPC Brasil. 2012. Pesquisa
pontual: Natal/13: checagem. Sindeprestem. 2013. Natal 2013: brasileiro deve gastar 30% a mais com presente, revela pesquisa do SPC Brasil. SPC Brasil. 2013. Gustavo de Carvalho Luiz. A
crise financeira internacional e os reflexos na economia brasileira. Conselho Federal de Administragdo. 2014. Vendas no Natal tém pior resultado desde 2003, diz Serasa. G1. 2014. Cinthia
Ceribelli. 87% dos brasileiros pretendem presentear neste Natal. Valor médio do presente devera ser de R$122. Mercado & Consumo. 2014. Renato Biazzi. Consumidores optam por roupas e
calcados nas compras de Natal. G1. 2014. Roupas lideram a intencdo de compra neste Natal, aponta pesquisa do Meseems. E-Commerce News. 2014. Vendas no Natal tém 1° queda em cinco
anos, informa SPC Brasil. G1. 2014. Pesquisa pontual: natal/14 — previsdo. Sindeprestem. 2014. 17 milhdes de consumidores devem ir as compras de (ltima hora neste Natal, estima SPC Brasil.
SPC Brasil. 2014. Pesquisa intencdo de compras para o Natal. Slideshare - SPC/CNDL. 2014. Luis Henrique Stockler. O varejo em ano de estagnacg@o e recessdo. 0 Negécio do Varejo. 2015.
CNC revisa projecao de vendas do comércio em 2015 para -1,1%. G1. 2015. Crise faz mais da metade dos brasileiros mudar habitos de consumo. O Negdcio do Varejo. 2015. Giulia Mendes.
Comércio sugere queda de até 1% nas vendas para o Natal de 2015. Hoje em Dia. 2015. Vendas do Dia dos Pais tém pior resultado em 6 anos, dizem lojistas. G1. 2015. Vendas no Dia das Maes
caem pela 12 vez em 13 anos, aponta Serasa Experian. Epoca Negdcios. 2015. Nayara Reis. [tem importante para crescimento do E-commerce no Brasil. Empreza e FGV Ide. 2015. Desemprego
em alta reduz confianca de varejistas para as vendas de Natal. CNDL. 2015. Boletim: sintese metropolitana. Dieese. 2015.



http://noticias.serasaexperian.com.br/vendas-para-o-natal-crescem-28-em-2011-revela-serasa-experian-2/
https://www.spcbrasil.org.br/imprensa/pesquisas/50-estudosintencaodecompraseexpectativadevendasnatal2012
http://www.sindeprestem.com.br/pdf/Pontual58_Natal_13_Checagem.pdf
http://www.sindeprestem.com.br/pdf/Pontual58_Natal_13_Checagem.pdf
https://www.spcbrasil.org.br/imprensa/pesquisas/309-natal2013brasileirodevegastar30amaiscompresenterevelapesquisadospcbrasil
http://www.cfa.org.br/acoes-cfa/artigos/usuarios/a-crise-financeira-internacional-e-os-reflexos-na-economia-brasileira
http://www.cfa.org.br/acoes-cfa/artigos/usuarios/a-crise-financeira-internacional-e-os-reflexos-na-economia-brasileira
http://g1.globo.com/economia/noticia/2014/12/vendas-no-natal-tem-pior-resultado-desde-2003-diz-serasa.html
http://mercadoeconsumo.com.br/sem-categoria/87-dos-brasileiros-pretendem-presentear-neste-natal-revela-estudo-spc-brasil/
http://g1.globo.com/hora1/noticia/2014/12/consumidores-optam-por-roupas-e-calcados-nas-compras-de-natal.html
http://g1.globo.com/hora1/noticia/2014/12/consumidores-optam-por-roupas-e-calcados-nas-compras-de-natal.html
http://ecommercenews.com.br/noticias/pesquisas-noticias/roupas-lideram-a-intencao-de-compras-neste-natal-aponta-pesquisa-do-meseems
http://g1.globo.com/economia/seu-dinheiro/noticia/2014/12/vendas-no-natal-tem-1-queda-em-cinco-anos-informa-spc-brasil.html
http://g1.globo.com/economia/seu-dinheiro/noticia/2014/12/vendas-no-natal-tem-1-queda-em-cinco-anos-informa-spc-brasil.html
http://www.sindeprestem.com.br/pesquisanatal.pdf
https://www.spcbrasil.org.br/imprensa/pesquisas/574-17milhoesdeconsumidoresdevemirascomprasdeultimahoranestenatalestimaspcbrasil
http://pt.slideshare.net/spcbrasil/spc-brasil-pesquisanatalnovembro2014vf
http://onegociodovarejo.com.br/o-varejo-em-ano-de-estagnacao-e-recessao/
http://g1.globo.com/economia/noticia/2015/06/cnc-revisa-projecao-de-vendas-do-comercio-em-2015-para-11.html
http://onegociodovarejo.com.br/crise-faz-mais-da-metade-dos-brasileiros-mudar-habitos-de-consumo/
http://www.hojeemdia.com.br/noticias/comercio-sugere-queda-de-ate-1-nas-vendas-para-o-natal-de-2015-1.346645
http://g1.globo.com/economia/seu-dinheiro/noticia/2015/08/vendas-do-dia-dos-pais-tem-pior-resultado-em-6-anos-dizem-lojistas.html
http://epocanegocios.globo.com/Informacao/Resultados/noticia/2015/05/vendas-no-dia-das-maes-caem-pela-1-vez-em-13-anos-aponta-serasa-experian.html
http://epocanegocios.globo.com/Informacao/Resultados/noticia/2015/05/vendas-no-dia-das-maes-caem-pela-1-vez-em-13-anos-aponta-serasa-experian.html
http://fgv.empreza.com.br/noticias.asp?noticia=Item-importante-para-crescimento-do-%3Ci%3EE-commerce%3Ci%3E-no-Brasil&id=6
http://www.cndl.org.br/noticia/desemprego-em-alta-reduz-confianca-de-varejistas-para-as-vendas-de-natal/
http://www.cndl.org.br/noticia/desemprego-em-alta-reduz-confianca-de-varejistas-para-as-vendas-de-natal/
http://www.dieese.org.br/analiseped/2015/201507pedsintmet.pdf

Para minimizar os
Impactos da instabilidade
econdmica, uma alternativa é a
ampliacdo do periodo de liquidacao
e o investimento em compra casada.
Estender o periodo de pregos

menores viabiliza a reducdo dos
estoques e a manutencao
das vendas.

ESTRATEGIAS E INOVA(;ﬁES
para alavancar as vendas

Para maximizar os resultados com as vendas de Natal, & importante se planejar e preparar acdes que atraiam os clientes. Para isso,
a criatividade € mais importante que 0s recursos, pois existem diversas solugdes economicamente vidveis para o seu negocio.

/ Acoes para atrair clientes

Atendimento: é fundamental treinar a equipe para que tenham informagao do produto, agilidade, que oferecam ajuda na escolha e
1 acima de tudo que sejam atenciosos, simpaticos e solicitos com o cliente. Todo mundo gosta de ser bem tratado. Um bom atendimen-
to é determinante para a venda e para o retorno do cliente.

Identifique o comportamento: conhecer o consumidor em meio a crise é importante para desenvolver produtos e servigos que
estejam em acordo com ele. Comunique ofertas e facilidades para estimular a ida do consumidor a loja. A entrega em casa e vendas

2 pelo Whatsapp nessa época em que todos estao muito ocupados, pode ser um 6timo atrativo. A redugdo das idas aos restaurantes
e shoppings, a pesquisa por precos antes das compras e 0 adiamento na aquisicao de produtos de maior valor foram algumas das
mudancas de comportamento do consumidor por causa da crise.

Ofereca condigoes: promover facilidades para que o cliente adquira seu produto é possivel por meio de descontos - como oferta
“leve 3, pague 2" -, ou mesmo pelas diversas formas de pagamento.

Invista no /ayout: atentar para a fachada, a iluminacao e a disposicdo da loja é importante para atrair e oferecer um ambiente confor-
tavel ao cliente. A fachada, assim como a vitring, chama a atencdo, enquanto que a iluminacao destaca os produtos na loja, e o /ayout

4 organiza o fluxo interno de clientes. A boa disposicao dos produtos facilita, tanto para o vendedor quanto para o cliente, a identificar
0 que procura, podendo ser decisivo para o momento da compra. Sao diversas as técnicas relacionadas ao vitrinismo para cativar a
clientela. Suspensdo de elementos, trabalho com temas e texturas nos produtos expostos sao alguns exemplos.

Ofereca diferenciais: fornecer um servigo pela compra do produto é um exemplo de diferenciagdo, como a confecgdo de barra na
) compra de uma calca, ajustes de determinada peca, ou ainda, oferecer um personal stylist em alguns horarios no més do natal, uma
vez que todos estdo empenhados em comprar um “/ook” novo para as festas de fim de ano.

Tenha mix acessivel: caso o0 seu publico ndo seja o de mercado de alto padrao, ofereca produtos de qualidade, porém com valores
6 acessiveis. Para isso, disponibilize produtos com uma ampla variedade de precos. Assim, é possivel atender clientes que querem

gastar mais que o tiquete médio das compras de Natal, e mesmo 0s que querem apenas comprar uma lembranga. Uma ideia é ter kits

que unam diferentes categorias, como ofertas de uma blusa e um perfume, ou uma camiseta e uma agenda de 2016, por exemplo.

Marque presenca na internet: ter um site e perfis nas midias sociais sao formas de marcar presenga no meio on-/ine. Clientes
interessados buscam as empresas na internet e interagem com elas. Para isso, faca parcerias com outras lojas, uma loja masculina
e uma de lingerie, por exemplo. Desta forma, estimula-se um fluxo de pessoas diferentes e noticias para midias sociais sao geradas,
além de alavancar as vendas.

8 Fidelize clientes: cadastre, mantenha relacionamento, guarde um histdrico de compras e faca a a analise das informagoes para

praticar um pés-venda eficiente, em prol de seu negacio




/ Acdes relacionadas a custos

A 2 £ e

Considere Busque Negocie Gestao
as lojas pop-ups. produtores nacionais. prazos e precos. de estoques.

Elas se configuram como Com a alta do délar, Barganhe e negocie com Atentar-se para 0s estoques

alternativa as lojas fixas. As pop up trabalhar com produtos fornecedores para evitar é fundamental para o
stores— lojas temporarias — dao importados pode se tornar 0 repasse de eventuais desenvolvimento de sua
visibilidade as marcas a um custo dificil ou mesmo inviavel. aumentos de custos ao empresa.Para isso, conhega 0
baixo. Trata-se de uma alternativa Busque parcerias com consumidor, e espanta-lo seu cliente e suas preferéncias
para novas marcas, pois possibilita empresas nacionais para de consumo, analise 0
a exposicdo de produtos e 0 minimizar impactos da alta desempenho dos produtos
feedback do consumidor. do délar. diariamente e identifique a

necessidade de reposicao.

Apesar do cenario
econdmico desfavoravel as
vendas, o e-commerce esta em
crescimento. A cada ano, mais de
10 milhdes de pessoas passam
a comprar on-line.

/ Black Friday

A Black Friday é uma data que esté cada vez mais consolidada no varejo brasileiro. Trata-se de uma incorporagdo da cultura
americana, em que ocorre um dia com descontos interessantes ao consumidor. Fala-se de black christmas também. Muitas
pessoas com o interesse nas ofertas podem fazer compras para o0 Natal j& nessa ocasido.. Existem algumas licoes desse dia
para os varejistas potencializarem oportunidades também no Natal.
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Campanha Fidelizacao Celular Perfil de consumo Vendas além do Natal

Quanto antes iniciar a Cerca de 30% dos Em 2014, 65% das A Black Friday é Lembre-se que a
veiculacdo de campanhas  consumidores voltam compras online foram impulsionada pela campanha do Natal
promocionais, melhor. No a0 mesmo site da Black realizadas pormeiodos ~ barganha, enquanto que  pode englobar compras

caso de e-commerce, é Friday para as compras  smartphones e 35% pelos o Natal, pelo presente. do inicio do ano,

interessante aumentar de Natal. Ofertas tablets. Portanto, & impor- Importante pensar disponibilizando um
as ofertas, atentar para o e atendimento sao tante ter um site com boa produtos com valor bom mix de ofertas.
estoque em dia e logistica  apostas para fidelizar. experiéncia mobile ou médio compativel com o

eficiente para entrega. aplicativo da loja. bolso do consumidor.

Fontes: Uma vitrine atraente é estratégica para aumentar as vendas. Sebrae. Daniel Godoy. Gestdo de estoques no varejo: 5 dicas que podem fazer a diferenca. Administradores. 2010. Guilherme
Dearo. 5 licdes para o varejo as vésperas do Natal. Exame. 2014. Luis Henrique Stockler. O varejo em um ano de estagnacédo e recessao. 0 negdcio do varejo. 2015. Guilherme Carréra. Délar x
real: ainda vale a pena viajar para comprar nos Estados Unidos? Diario de Pernambuco. 2015. Karina Trevisan. Saiba proteger seu negécio do ‘aperto’ nos gastos dos brasileiros. G1. 2015. 10
dicas praticas para aumentar as vendas em loja de roupas. ldeias.me. 2015. Katia Simdes. 30 dicas para atrair o consumidor em tempos de crise. Pequenas Empresas & Grandes Negdcios. 2015.
Mariana Desidério. Na crise, loja ‘pop-up’ ajuda novas marcas a ganhar em espaco. Exame. 2015. Crise faz mais da metade dos brasileiros mudar habitos de consumo. 0 Negdcio do Varejo. 2015.
Nova classe média abdica de algumas conquistas e muda habitos de consumo. 0 Negécio do Varejo. 2015. Crescimento do m-commerce: celulares e tablets respondem por 9,7% das vendas do

comércio eletronico. Camara E-net. 2015.



http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/Uma-vitrine-atraente-%C3%A9-estrat%C3%A9gica-para-aumentar-as-vendas
http://www.administradores.com.br/artigos/marketing/gestao-de-estoques-no-varejo-5-dicas-que-podem-fazer-a-diferenca/45827/
http://exame.abril.com.br/marketing/noticias/5-licoes-para-o-varejo-as-vesperas-do-natal
http://onegociodovarejo.com.br/o-varejo-em-ano-de-estagnacao-e-recessao/
http://www.diariodepernambuco.com.br/app/noticia/economia/2015/03/23/internas_economia,567648/dolar-x-real-ainda-vale-a-pena-viajar-para-comprar-nos-estados-unidos.shtml
http://www.diariodepernambuco.com.br/app/noticia/economia/2015/03/23/internas_economia,567648/dolar-x-real-ainda-vale-a-pena-viajar-para-comprar-nos-estados-unidos.shtml
http://g1.globo.com/economia/pme/noticia/2015/09/saiba-proteger-seu-negocio-do-aperto-nos-gastos-dos-brasileiros.html
http://ideias.me/aumentar-vendas-lojas-de-roupa/
http://ideias.me/aumentar-vendas-lojas-de-roupa/
http://revistapegn.globo.com/Revista/Common/0,,EMI81832-17203-1,00-DICAS+PARA+ATRAIR+O+CONSUMIDOR+EM+TEMPOS+DE+CRISE.html
http://exame.abril.com.br/pme/noticias/loja-relampago-ajuda-novas-marcas-a-ganharem-espaco
http://onegociodovarejo.com.br/crise-faz-mais-da-metade-dos-brasileiros-mudar-habitos-de-consumo/
http://onegociodovarejo.com.br/nova-classe-media-abdica-de-algumas-conquistas-e-muda-habitos-de-consumo/
http://www.camara-e.net/2015/03/16/crescimento-do-m-commerce-celulares-e-tablets-respondem-por-97-das-vendas-do-comercio-eletronico-no-pais
http://www.camara-e.net/2015/03/16/crescimento-do-m-commerce-celulares-e-tablets-respondem-por-97-das-vendas-do-comercio-eletronico-no-pais
http://www.sebraesp.com.br/index.php/41-noticias/administracao/7096-estoque-e-dinheiro-planeje-e-controle
http://www.sebraesp.com.br/index.php/41-noticias/administracao/7096-estoque-e-dinheiro-planeje-e-controle
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RECOMENDADAS

Prepare a sua equipe de vendas para melhor atender o seu cliente. Para isso, participe e incentive a capacitacao. O Sebrae
oferece diversos cursos presenciais e on-/ine voltados para o varejo, como:
= Conquistar, encantar e surpreender o cliente;
Atendimento ao cliente;
JE- = Como vender mais e melhor;
= Programa varejo facil — técnicas de vendas;
= Programa varejo facil — atendimento ao cliente;
= Programa varejo facil — gestdo do visual de loja;
Consulte o site do EaD Sebrae e conhega os demais cursos oferecidos!

Participe de eventos da area de moda e de varejo para conhecer o mercado, tendéncias e novas tecnologias que podem ser
44 incorporadas. Além de saber mais sobre o mercado, a participacao em eventos possibilita o networking com profissionais
"@ de empresas concorrentes e parceiras, e oportuniza o fechamento de negécios. Para isso, acesse a agenda de eventos do
segmento de varejo e o de setor de moda e participe;
3 Lembre-se de realizar um planejamento baseado em expectativa de compra do seu pblico-alvo. Caso necessério, estabeleca
p parcerias com outras empresas para compartilhar o estoque e evitar actimulo de produtos apés a data comemorativa;
¢ Conte com o Sebraetec para inovar em seu negdcio. Tecnologia da informacdo, inovacao e qualidade sao alguns dos
5O aspectos abordados pelo programa e que podem contribuir com a sua empresa. Caso necessite de auxilio, busque a
unidade do Sebrae mais préxima ou cadastre-se no site e obtenha consultoria on-/ine.
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https://ead.sebrae.com.br/outras-solucoes-educacionais/conquistar-encantar-e-surpreender-o-cliente
https://ead.sebrae.com.br/cursos/atendimento-ao-cliente
https://ead.sebrae.com.br/cursos/como-vender-mais-e-melhor
https://ead.sebrae.com.br/cursos/programa-varejo-facil-tecnicas-de-vendas
https://ead.sebrae.com.br/cursos/programa-varejo-facil-atendimento-ao-cliente
http://www.ead.sebrae.com.br/cursos/programa-varejo-facil-gestao-do-visual-de-Loja
http://www.ead.sebrae.com.br/
http://www.nfeiras.com/venda-ao-varejo/brasil/
http://www.nfeiras.com/moda/brasil/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/Programas/Sebraetec:-inovar-no-seu-pequeno-neg%C3%B3cio-pode-ser-simples
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/Cadastro

