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RESUMO

Dezembro sempre sera um més de muita atividade para o comércio, com crise econémica ou
nao; os consumidores estardo assiduos na busca de presentar seus amigos ou familiares. Por
outro lado e parte integrante desse processo, os lojistas desenvolvem um papel fundamental na
disponibilizagéo de ofertas ao mercado e sua atuagéo influi de forma direta o corpotamento do
consumidor e no seu proprio resultado de vendas.

O estudo foi realizado através de pesquisa enviada por e-mail aos lojistas que séo filiados da
Associacdo de Comércio e Empresarial de Amparo — SP, com a proposta de identificar e
compreender as expectativas do resultado de vendas para o natal de 2015, coletar os dados
anteriores (referente ao ano de 2014) como também uma projecao para o ano de 2016.

Os resultados presentes nesse estudo tracam um perfil do comércio local e de seus lojistas, uma
percepcdo da situacdo ecomoénica, quais as acdes de planejamento, uma visdo do futuro e

principalmente a relagéo entre os proprios lojistas.
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INTRODUCAO

Diante de um cenario econémico nada inspirador de 2015 e as projecfe; sendo de reducdo do
consumo, € importante que o lojista local (Amparo-SP) tenha compreensdo do ambiente
mercadologico e a clareza do momento vivido. Esse entendimento proporciona ao lojista uma
maior capacidade de adaptar suas a¢des as novas maneiras de consumo para esse periodo de
baixo poder aquisitivo.

Conhecendo seu negocio e mantendo informada sua equipe de vendas com os historicos de
resultados, atualidades econdmicas e a sintonia com o0 macroambiente e suas variaves, o lojista
tem uma oportunidade de atender e ofercer as condi¢cbes necessarias ao consumidor,
proporcionando assim, um melhor resultado de vendas mesmo em um momento de dificuldade.
Essa pesquisa tem a finalidade de apontar qual é o grau de expectaiva, conhecimento e
planejamento dos lojistas para enfrentar esse dificuldade de vendas em uma data comemorativa

tdo importante ao comércio.

OBJETIVO

O objetivo desse estudo é tracar uma linha de conhecimento, por parte dos lojistas (objeto de
estudo) que sera constituido pelo entendimento do passado, presente e futuro, relacionado aos
seus resultados de vendas. Tendo como propdsito uma avaliacdo dos lojistas no sentido de
integracdo com o mercado, consumidores e principalmente suas expectativas para o futuro.
Estar alinhado com o mercado, antecipar aos seus concorrentes e criar relacionamento com 0s
seus clientes s&o pontos e atividades que devem ser realizadas por qualquer empreendimento
ou comércio. Desta forma o lojista que busca e planeja suas acdes estd melhor capacitado para
suportar as dificuldades do varejo; mesmo quando a maré néo esta para peixe.

Essa andlise € importante para identificar o interesse dos lojistas com o macroambiente e
conseguentimente uma melhor gestdo do seu microabiente, podemos perceber suas
necessidades, suas acoes e qual o seu entusiasmo com relacdo aos investimentos futuros. Ao
questionar os lojistas sobre essas questdes 0 objetivo é provocar uma reacdo, tendo como

respostas, indicativos para buscar um perfil de compreensdo mercadoldgica.

METODOLOGIA
A elaboracado do estudo teve inico através de reunides para estabelecer os critérios da pesquisa
guantitativa e a esséncia das questdes. Nessas reunides decidimos o teor das questdes

fechadas com multiplas alternativas para resposta Unica.
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O envio do formulario via e-mail foi realizado pela ACEA (Associacdo Comercial e Empresarial
de Amparo) que apoiou no contato com os lojista e na divulgacdo da pesquisa. O tempo
disponivel para resposta dos lojistas foi do dia 04/12/2015 até o 14/12/2015 e tivemos o retorno
de 12 formularios (lojistas) preenchidos. O formulario aplicado aos lojista pode ser visualizado -
vide Anexo I.

LEVANTAMENTO DE DADOS

Os resultados dos dados apresentados foram extraidos da tabulagdo automatica no recebimento
dos formularios preenchidos pelos lojistas (filiados) da Associacdo Comércial e Empresarial de
Amparo.

Questionados para comparar o resultado de vendas do natal de 2014 com o de 2013, metade
dos filiados declaram que as vendas em 2014 diminuiram e 33,3% citam que as vendas
permaneceram iguais. Apenas 16.7% dos filiados apresentaram aumento nas vendas, conforme

demonstrado na figura 01.

1 - Como vocé avaliou o resultado de suas vendas no natal 2014 comparado ao natal 2013?
Aumentaram 2 16.7%
Ficaram iguais a 2013 4 33.3%

Diminuiram 6 50%

\4

Figura 01 — Comparacéo do resultado de vendas de 2014 com 2013.

Um ponto interessante aqui apresentado € a expectativa que a grande maioria, 58.3% do filiados
tinham com o resultado de crescimento das vendas para o natal de 2014. 33.3% dos filiados
acreditavam que as vendas seriam normais para a data comemorativa e 8.3% percebiam uma

baixa no resultado de vendas, conforme apresentado na figura 02.
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2 - Qual era a sua expectativa de vendas para o Natal 2014?

baixa 1

normal para o Natal 4

crescimento das vendas 7

Figura 02 — Expectativa de vendas para o Natal de 2014.

Com relacéo a pergunta de niumero 03, 66.7% dos afiliados declaram, terem se preparado para
o Natal de 2014 através de novos produtos e menores precos e 16.7% apenas esperavam 0S
clientes. Também com 16.6% dos filiados, disseram ndo criar nada de novo para a data

comemorativa, conforme demonstra a figura 03.

3 - Como a empresa se preparou para o Natal de 2014?

-

Figura 03 — Como a empresa se proparou para o Natal de 2014.

nao criamos nada de novo 2

apenas esperamos os clientes 2

novos produtos e menores precos 8 66.7%

No que diz respeito aos estoques, 75% dos filiados declaram que ao final do Natal seu estoque
estava equilibrado, pelo motivo de terem comprado menos. E 16.7% disseram ter ainda o

estoque alto, por nao ter vendido, como indicacao da figura 04.

4 - Como ficou o nivel do estoque apoés o Natal de 2014?
baixo, vendi tudo 1 8.3%
equilibrado, comprei pouco 9 75%
muito alto, ndovendi 2 16.7%

Figura 04 — Nivel de estoque apods o Natal 2014.

Ja no questionamento relacionado ao ano de 2015, sobre as acfes que realizaram para superar
as dificuldades durante o ano de 2015, 50% dos filiados citam a redugédo de custos e 33.3%

investimentos em relacionamento com o cliente, sendo observado na figura 05.
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5 - O que a empresa esta realizando para superar as dificuldades durante o ano de 2015?

reduzimos os custos 6 50%

i)y N negociac@o de melhores pregos com fornecedores 1 8.3%

_ . = investimos em relacicnamento 4  33.3%
— Opcao dinvestimos em publicidade e marketing 1 8.3%

Figura 05 — A¢Bes para superar as dificuldades em 2015.

Representados por 91.7% do filiados, citam pretender adotar alguma medida para estimular as

vendas para o Natal de 2016, conforme apresentado na figura 06.

6 — Vocé pretende adotar alguma medida para estimular as vendas, no natal 2015?
Sim 11 91.7%
Nao 1 8.3%

Figura 06 — Pretende estimular as vendas para o Natal de 2015.

Sobre as medidas mais adotadas, metade, 50% dos filiados citam promover maior parcelamento
(cartdo) e 16.7% indicam ampliar o mix de produtos. Investir em marketing e propaganda é

apresentado por 16.7% dos entrevistados, como indica a figura  07.

7 - Quais estratégias serdo adotadas para estimular as vendas no natal 2015?

Investir mais em Marketing e Propaganda 2 16.7%
Ampliar o mix de predutos 2 16.7%

Investir em cursos e treinamentos 1 8.3%

Maior parcelamento (cartdo) 6 50%
Parcelamento (camé loja) 1 83%

Figura 07 — Qual a estratégia adotada para estimular as vendas.

Tendo como pergunta a expectativa de vendas para o Natal de 2015, 50% dos filiados esperam
igualar o resultado de vendas do ano anterior. 25% esperam aumentar os resultados de vendas

e 0s outros 25%, relatam ter uma expectativa de diminuir seus resultados de vendas, como

podemos observar na figura 08.
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8 - Qual a sua expectativa de vendas para o Natal 2015, comparado ao Natal 20147
Aumentar as vendas 3
Igualara 2014 6
Diminuir 3
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Figura 08 — Qual a sua expectativa para o Natal de 2015, comparado ao Natal de 2014.

Ja a pergunta sobre o que esperar das vendas em 2016, metade dos filiados citam que sera

igual a 2015 e os outros 50% acreditam em uma leve recuperacdo dos resultados de vendas,

conforme indicado na figura 09.

9 - O que vocé espera das vendas em 20167
serdigual 32015 6 50%
acreditc em leve recuperacdo 6 50%
uma grande retomada 0 0%

Figura 09 — O que vocé espera das vendas em 2016.

Com 66.7% dos lojistas, afirmam que seu planejamento de vendas é realizado mensalmente e

33.3% apresentam um planejamento semestral de vendas, conforme indicacéo da figura 10.

10 - Como é o planejamento de vendas de sua empresa?
planejamentc mensal 8 66.7%
planejamento semestral 4 333

Figura 10 — Como é o planejamento de vendas.

Dados indicam que 83.3% dos filiados definem que investir € uma atitude para o crescimento

em condicdes favoraveis e apenas 16.7% relatam essa atitude em condi¢cdes desfavoraveis,

como podemos observar na figura 11.
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11 - Investir € uma atitude para o crescimento em condigoes favoraveis ou desfavoraveis?
desfavoraveis 2 16.7%
favoraveis 10 833%

Figura 11 — Investir € uma atitude em condigoes favoraeis ou desfavoraveis.

No questionamento da intencdo de investir em 2016, metade dos filiados disseram que véao

aguardar o futuro e 33.3% vao manter os investimentos, como mostra a figura 12.

12 - Qual a sua intengdo de investir em 2016?

manterei os investimentos 4 333%
nenhuma 1 8.3%

naosei 1 8.3%

vou aguardar o futuro 6 50%

Figura 12 — Qua a sua intenc¢do de investir em 2016.

Na sua totalidade, 100% dos filiados afirmam que a crise econbmica é um reflexo do atual
cenario politico.

13 - Vocé atribui a crise econémica ao cenario politico atual?
sim 12 100%
nao 0 0%

Figura 13 — Vocé atribui a crise econdmica ao cénario politico atual.

Considerando a expectativa econémica do pais, 50% dos afiliados acreditam que o ano 2016
terd uma situacdo econdmica pior e 16.7% ficara igual. Também como resposta, percebemos

gue 33.3% acham que ira melhor.
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Vai melhorar
Ficara igual
Vai piorar

14 - Qual sua expectativa em relagdo a situagao economica do pais em 2016.

4 333%
2 16.7%
6 50%

Figura 14 — Expectativa em relagdo econémica do pais.

Podemos analisar que 83.3% dos lojistas ndo acreditam que exista uma integracdo e

contribuicdo de todos os lojistas para melhorar o comércio local.

Sim 2
Nao 10

15 - Vocé acredita que todos os lojistas contribuem para melhorar o comércio local?
16.7%

83.3%

Figura 15 — Todos os lijistas contribuem para melhorar o comércio local.

Com relagdo ao relacionamento com os seus clientes, 58,3% conhecem de forma perfeita o

perfil de seus clientes e 41.7% tem alguma informacéo.

16 - Vocé sabe tragar o perfil do seu cliente/consumidor?
nao
tenho algumas informactes
conhego perfeitamente

0 0%
41.7%

T 583%

Figura 16 — Vocé conhece o perfil do seu cliente.

Fica demonstrado na questdo de numero 17 que 75% dos filiados ndo tém interesse em abrir

mais uma unidade ou outro empreendimento e 16,7% tém planos futuros. E apenas 8,3% relata

planos de abrir em outro segmento.




@iﬁsepe‘

Gestio em Foco, Edicao n2: 08/Ano: 2016

17 - A empresa tem planos futuros para abrir outra loja ou empreendimento?
nio 9 75%
maisumaloja 2 16.7%

sim, mas em outro segmento 1 8.3%

Figura 17 — Planos para investir.

E a cotacdo da moeda estrangeira (ddlar) apresenta algum impacto no preco final dos produtos

para 66.7% dos entrevistados.

18 - A alta do dolar tem impacto sobre o prego final de seus produtos?
Sim 8 667%
Nao 4 333%

Figura 18 — Alta do ddlar impacta no preco final de seus produtos.

CONCLUSAO

Conhecer e estudar o mercado sao plataformas essénciais na constru¢cdo das acbes de
marketing e que tenham como proposta adaptar-se a realidade do consumidor e as variaveis do
macroambiente. Quanto mais conhecimento desses fatores maior serd a capacidade de
acompanhar as necessidades dos consumidores, oferecendo possibilidades de produtos, formas
de pagamentos e reconhercer a dificuldade de compras pelo baixo poder aqusitivo, apresentado
nesse momento. Praticamente uma obrigacdo de transformar o negdcio para atender e como
resultado, aumentar as vendas ou minimizar o efeito a crise econémica.

Sendo assim, percebemos com detalhes as caracteristicas dos lojistas (Amparo-SP) quanto aos
seus resultados, expectativas e visdo de futuro. De forma unanime, a crise econdmica esta
relacionada a crise politica, existente hoje em nossa nacdo, essa indicacdo dos lojistas
demonstra uma preocupacgdo com o futuro politico que influencia, cria instabilidade econdmica e
principlamente a crise da expectativa negativa, jaA que metade do entrevistados declararam que
2016 serd pior.
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Entre as caracteristicas analisadas, abaixo estdo demonstradas:

- O resultado de vendas em 2014 foi menor do que 2013;

- Os lojistas decidiram disponibilzar nosvos produtos e precos nemores para o Natal de
2014;

- Para enfrentar a crise no ano de 2015 a reduz¢éo de custos foi muito utilizada;

- O estimulo para o Natal de 2015 esta sustentado no maior parcelamento (cartdo de
credito) ofericido aos consumidores;

- A grande expectativa para o Natal de 2015 é igualar o resultado de 2014;

- A maioria dos lojista consideram investir apenas em consi¢cdes favoraveis e nao tem
planos futuros para abrir um novo negaocio;
Foi possivel concluir que os entrevistados ndo acretitam na intergracdo dos proprios lojistas
como contribuicdo para melhorar o comércio local e que mais da metade dos lojistas conhecem
o perfil de seus consumidores.
Por fim, o estudo apresenta dados satisfatorios para compreender a realidade do comércio local,

como também as expectativas dos lojistas em 2015 e para 2016.
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ANEXO |

Varejo Amparo 2015

1 Como vocé avaliou o resultado de suas vendas no natal 2014 comparado ao
natal 20137

Marcar apenas uma oval,
Aumentaram
Ficaram iguais a 2013

) Diminuiram

2 Qual era a sua expectativa de vendas para o Natal 20147
Marcar apenas uma oval.

baixa
; normal para o Natal

crescimento das vendas

3 Como a empresa se preparou para o Natal de 20147
Marcar apenas uma oval,

ndo criamos nada de novo

apenas esperamos os clientes

novos produtos @ menores pregos

4 Como ficou o nivel do estogue ap6s o Natal de 20147
Marcar apenas uma oval,
) baixo, vendi tudo
) equilibrado, comprel pouco

muito alto, nao vendi

5 O que a empresa esta realizando para superar as dificuldades durante o ano de
20157

Marcar apenas uma oval,

reduzimos 0s custos
negociacao de melhores precos com fornecedores
investimos em relacionamento

Opcéao 4investimos em publicidade e marketing

6 — Voce pretende adotar alguma medida para estimular as vendas, no natal 20157
Marcar apenas uma oval

Sim

Nao

11
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7 — Quais estratégias serdo adotadas para estimular as vendas no natal 20157
Marcar apenas uma oval

| Investir mais em Marketing e Propaganda
) Ampliar o mix de produtos
) Investir em cursos e treinamentos

I Maior parcelamento (cart@o)

) Parcelamento (camé loja)

8 Qual a sua expectativa de vendas para o Natal 2015, comparado ao Natal 20147
Marcar apenas uma oval,

) Aumentar as vendas
) lgualar a 2014

i Diminuir

89— 0 que vocé espera das vendas em 20167
Marcar apenas uma oval.

serd igual a 2015
acredito em leve recuperagao

) uma grande retomada

10 Como € o planejamento de vendas de sua empresa?
Marcar apenas uma oval.

) planejamento mensal

) planejamento semestral

11 Investir € uma atitude para o crescimento em condigtes favoraveis ou
desfavoraveis?

Marcar apenas uma oval,
) desfavoraveis
| favoraveis

12 Qual a sua intencao de investir em 2016?
Marcar apenas uma oval,
) manterei os investimentos
nenhuma
| nao sei

vou aguardar o futuro

13 Vocé atribui a crise econémica ao cendrio politico atual?
Marcar apenas uma oval.

| sim

) ndo

unisepe
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ANEXO | — pagina 03

14,

15.

16.

17.

18.

19.

20.

14 — Qual sua expectativa em relagao a situagao econdmica do pais em 2016
Marcar apenas uma oval.

Vail melhorar
) Ficara igual

Vai piorar

15 Vocé acredita que todos os lojistas contribuem para melhorar o comércio
local?

Marcar apenas uma oval.

Sim
; Nao

16 Vocé sabe tragar o perfil do seu cliente/consumidor?
Marcar apenas uma oval.

nao

tenho algumas informagdes

conhego perfeitamente

17 A empresa tem planos fuluros para abrir outra loja ou empreendimento?
Marcar apenas uma oval.

nao

mais uma loja

sim, mas em outro segmento

18 A alta do dolar tem impacto sobre o preco final de seus produtos?
Marcar apenas uma oval,

Sim
Nao

19 Quais sdo as suas dificuldades do
diaadia?

19 Seus parceiros estdo presentes nos
momentos de dificuldades enfrentado
pela empresa?
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