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Futuro promissor e cheio de

mudancas para o varejo da Capital

Tecnologia, conveniéncia e
envolvimento sdo trés palavras que
podem ajudar aentender como sera
aconfiguracéo do varejo no futuro.
De acordo com um levantamento
realizado pela Matéria Prima Pes-
quisa + Ac¢do com exclusividade
paraaCDL Porto Alegre, os proxi-
mMOos anos serdo intensos e traréo
mudangas significativas para o se-
tor. A pesqguisafaz parte das come-
moragdes da entidade pel 0s 50 anos
de atuagdo, celebrados em agosto
de 2010. “A CDL tem ainda um
caminho longo pelafrente, por isso,
pensamos em oferecer as nossas
associadas uma pesqui saque apon-
te os préximos anos do vargjo. As-
sim podemos nos preparar para 0s
desafios que estéo por vir”, explica
Vilson Noer, presidente da CDL
Porto Alegre.

A primeira tendéncia apontada
no estudo permite afirmar que al-
gum processo do varej o, seravirtu-
a. Se a compra for realizada em
ambiente fisico, com apresencade
produtos e vendedores, 0 pagamen-
to ndo sera feito em moeda de me-
tal, papel ou pléstico, massim atra-
vés de um sinal digital enviado de
telefone celular autorizando a mo-
vimentag&o de val ores entre a con-
ta do consumidor e a do varejista.
Mas ainda ha a possibilidade de a
compraser feitade formatotalmen-
tevirtual, néo como hoje acontece,
mas usufruindo da realidade au-
mentada, permitido ao consumidor
“sentir” virtualmente seu objeto de
compra

A tecnologiaao al cance das méos
permitira ver consumidores
escaneando cédigos de barras no
interior daloja, olhando paraospre-
cosefazendo comparativos paraesse
item instantaneamente, on-line, di-
rigindo-se aos vendedores para ne-
gociar acomprapelo menor preco e
asmelhores condicfes. Umatendén-
ciaéaimplementacéo de RFIDs (eti-
quetas com microtransmissores de
radio). Analistas prevéem o
surgimento de uma "internet de ob-
jetos', onde mercadorias detodos 0os
tipos poderdo ser monitoradas em
escala global. As definicles para a
novatecnologiajaestéo naenciclo-
pédialivre wikipedia: osleitores de
RFID podem ser instalados em apa-
relhos que fazem parte do dia-a-dia
das pessoas, como os celulares. Co-
locando um destes celularesem fren-
te a um produto com RFID obtém-
Se seu preco, por exemplo, assim
como suas especificagdes. O celular
também pode ser usado para com-
pras, aravés daleiturado RFID de
um determinado produto. A compa-
nhia de cartéo de crédito efetua o
pagamento através daautorizagdo do
celular.

A base da pesquisa é umaanali-
seexploratéria, qualitativacom dez
entrevistas a especialistas no setor,
incluindo vargjistas, pesquisadores,
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consultores e representantes do se-
tor publico. Além destes dados, co-
letados em fontes primérias, foi fei-
ta uma extensiva coleta em dados
secundérios de formaa subsidiar as
tendéncias macroambientais.

Poder do Consumidor

Consumidores estardo usando
aplicativos moéveis para comunicar
0 bom, o mau, o que gostaram e 0
que ndo gostaram sobre sua expe-
riéncia de varejo em tempo real.
Através de redes sociais como 0
Twitter, consumidores podem pos-
tar que umalojatem uma boa pro-
mocao, acelerando suas vendas;
outro cliente postaem seu blog so-
bre o servicoterrivel que acabou de
receber, fazendo que consumidores
migrem paraoutras|ojasou centros
comercials.

Em termos de tendéncias parao
varejo mundial, nossos entrevista-
dos também apontam para o papel
da web como facilitadora ou
definidora de compras. As redes
sociais estdo ajudando a dar um
maior poder ao consumidor. “Os
clientesvao dominar ainformag&o,
muito mais do que as lojas. Eles
saberdo tudo sobrealojaatravésda
Internet. Num horizonte de 5 a 10
anos, o consumidor ficara podero-
S0, em qual quer ramo que sgja, pois
ele sabera tudo sobre a concorrén-
ciae sobreo produto que quer com-
prar; saberd muito mais do que a
loja sabera sobre ele”, descreve
Edmour Saiani, consultor na érea
devargjo.

Este consumidor cada vez mais

CLINICA SANTANA

Medicina do Trabalho
ClinicaGerd
Exames: Admissionais;
Demissionais; Periodicos
PPRA -NR9 PCMSO-NR 7
Pericias/Laudos

Rua Silva Jardim 174
Bairro Auxiliadora / Porto Alegre
www.clinicasantanars.com.br
51-3388-1742

Comércio de rua seré valorizado aponta pesquisa da CDL
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exigente e poderoso influencia so-
bre como os Centros Comerciais e
vendedores terdo que agir no futu-
ro, adaptando processos e ambien-
tes ao que os clientes esperam.

Shopping X Loja de Rua

E unanimidadedentre os experts
entrevistados que os shoppings néo
v8o extinguir o comércio de rua,
sendo que “havera espago para to-
dos ostipos de venda: comércio de
rua, hipermercados, shoppings e
vendas on-line”, segundo Atilio
Manzolli Janior, diretor comercial
daManlec.

O comércio de rua também pa-
recer ter espaco naslojasdebairro,
Marcus Paim, consultor de varegjo
€ comunicagdo, aponta uma ten-
dénciamuito claraque é 0 “resgate
da lojinha da esguina, grandes re-
des fazendo lojas compactas e
Express. Por qué? Por que todo o
modelo baseado no deslocamento
e no uso do automovel comega a
ser questionado pela variavel tem-
po e deslocamento, variavel trénsi-
tonacidade, variavel conveniéncia,
o resultado é que se descobre que
as pessoas até pagam mais pelacon-
veniéncia’.

Os maiores desafios para os
shoppings nos préximos 20 anos
devem ser, segundo o The Future
Foundation, aumentar a relevancia
do mix delojas paraatender asten-
déncias de comportamento e con-
sumo, criar uma sensacédo de lugar
diferenciado, atrair novos consumi-
dores, como homens e idosos, por
exemplo.
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Carreira & Negodcios

Dicas para o0 Sucesso

Por AndréVinicius

Atendimento: Sorriaparao cliente—Quan- L‘ ]
do vocé atende o seu cliente com um sorrisono " '
rosto, demonstra simpatia e passa a idéia de que vocé estd muito
felizem atendé-lo. Claro que h& as excegdes. Se o cliente esté enfu-
recido ou se vocé trabalha em uma funeréria, talvez ndo seja uma
boaidéia sorrir ?

Marketing: Orientacdo para o cliente—Muitas empresas ain-
danéo se deram conta de que as estratégias de marketing devem ser
voltadas sempre para o cliente e ndo para o produto como acontecia
antigamente. Quem pensa em cliente, sobrevive e vai prafrente.

Vendas: Utilize o prego a seu favor — O prego alto de seu pro-
duto ou servico pode ser usado como ponto positivo na hora de
vender. Se 0 seu prego € superior, é sinal de o produto € melhor. O
maisimportante € fazer com que o cliente percebao valor que o seu
produto tem.

Lideranca: Lideranca participativa—A liderancaganhaforca
guando as deci sdes sdo tomadas em equipe. Claro que o lider deve-
rater apalavrafinal, mas a participagédo dos colaboradores incenti-
vaa criatividade e estimula o envolvimento de toda equipe.

Carreira: Especialista x Generalista — Um profissional espe-
cialista € o que sabe muito de uma Unica area de atuagéo. O profis-
sional Generalista € o que sabe bem em todas as areas. Em peque-
nas e micro empresas o Generalistatem muito mais utilidade e opor-
tunidade pois pode ser aproveitado em inimeras situagdes, aumen-
tando assim a sua empregabilidade.

Literatura: Marketing 3.0 - As For cas que Estdo Definindo o
Novo Marketing Centrado no Ser Humano — O novo modelo de
marketing - Marketing 3.0 - trata os clientes ndo como meros clien-
tes, mas como 0s seres complexos e multifacetados. Estes, por sua
vez, estéo escolhendo produtos e servigos que satisfacam suas ne-
cessidades de participacéo, criatividade, comunidade e idealismo.
Autor: Philip Kotler, Editora: Campus.

Break-even point: (ponto de equilibrio): nivel de produgéo ou
de volume de vendas em que 0 empreendimento ou negdci o se equi-
libram.

Frase: Fracasso - “O fracasso de uma empresa comega quando
elavai sendo demitida por seus clientes. Ninguém mais faz pedi-
dos, os consumidores nem se dao mais ao trabalho de reclamar”.
(Roberto Shinyashiki)

(*) Consultor, professor e palestrante em vendas, atendimento,
lideranca, marketing empresarial e digital, tecnologia, carreira, de-
senvolvimento pessoal e motivagéo.

Envie perguntas, opinido, criticas, dividas, sugestfes e solicita-
¢Oes através do e-mail: andre@andrevinicius.com Para conhecer um
pouco mais sobreAndréVinicius acesse 0 Site www.andrevinicius.com
Siga-me no twitter: @professorandre
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