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O segmento de Varejo de Moda é um dos
principais mercados de consumo do pais e é
atendido, primordialmente, por lojas
especializadas, que se dividem em lojas de
departamento, redes especializadas e as lojas
independentes. A loja independente é
caracterizada por possuir apenas um
estabelecimento, a exemplo de boutiques e lojas
de bairro — esta modalidade representa grande

parte do varejo de moda no Brasil, com 36,5%

dos volumes comercializados (Fonte: |EMI,

2018).

O comércio varejista no Rio Grande do Norte
teve um crescimento no volume de vendas de

6,8% em 2018, — movimento que tera possiveis

y reflexos também no segmento de vestuario

(Fonte: IBGE, 2019).

Com a rapida evolugao do consumidor, que esta
muito bem informado, antenado e engajado, o
empresario de moda se vé diante de grandes
desafios para se antecipar, atender as
expectativas de inovacao e se destacar entre a

crescente concorréncia.

Confira neste Boletim um retrato atual do

segmento de Varejo de Moda e dicas

importantes para tornar o seu negdcio mais

competitivo.
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O brasileiro gasta 4,8% de sua renda em

vestuario e calcados.
(Fonte: IPC Maps, 2018)

Em 2017, as vendas no varejo de vestuario '

somaram R$ 220 bilhdes (Fonte: IEMI, 2018)
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O mercado plus size tem participacao de apenas 3,5% do
mercado total de vestudrio e movimentou 5,6 bilhdes em
2017. A expectativa de crescimento em volume de vendas é

de 4%. (Fonte: IEMI, 2018)

A categoria Moda e Acessorios tem 13,6% de participacao nas
compras online.

(Fonte: Webshoppers-Ebit, 2018)
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Pagamento a vista ‘8_
Oferta de precos bhaixos ‘4‘“
Bom atendimento m
Qualidade e design dos produtos m
Ter sempre novidades [70/)
Ter localizacao conveniente [6%
Ter roupa para toda familia Eél‘a

(Fonte: IEMI, 2017)

Importancia na atracao de
consumidores para o estabelecimento




Comércio varejista de artigos do
vestuario e acessaorios (4781400)

Panorama
Rio Grande do
Norte

Numero de estabelecimentos no
estado, 2015 a 2019 (até abril)
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2017 estabelecimentos
abertos nos
primeiros 4 meses
de 2019

Taxa média de
crescimento do segmento
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de 2018 para 2019 (até
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A falta de produtos compromete as
vendas e o excesso de itens sem saida
é sinal de falta de conhecimento do
perfil de clientes da loja e dinheiro
perdido. E fundamental saber dosar os
pedidos e fazer o acompanhamento do
giro através de alguma ferramenta de
controle para a tomada de decisao.

Ainda que a loja ndo tenha um e-
commerce estruturado, é essencial
manter uma presenca digital e
implantar ferramentas para consolidar
vendas feitas por outros meios, como
telefone e pagamento online para
retirada na loja.

E-commerce
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Este aspecto é fundamental, pois a efetivacdo da venda e fidelizacdo do
cliente depende muito do conhecimento, disposicao e simpatia do
profissional de vendas - um cliente que ndo é bem atendido simplesmente
sai da loja! Oriente os funcionarios, organize treinamento de venda e pds-
venda, apresente as tendéncias e novidades da loja e oriente em relagao aos
looks que podem ser ofertados aos clientes.

Atendimento

Para renovar constantemente as pegas ofertadas de modo que
acompanhem as tendéncias e o que o consumidor deseja, é necessario
contar com uma rede de fornecedores de producdao e logistica com
capacidade de entregar novos artigos com agilidade, fora do calendario
convencional de coleg¢des. Atrasos nesse arocesso significam perder o boom
de determinada peca, que ficara encalhada por ndao ser mais modinha.

Fast Fashion

Os vestuarios masculino e infantil possuem normas ABNT que padronizam os
tamanhos, mas a versao para vestuario feminino estd em elaboracdo. Ainda
assim, é importante cobrar que a industria acompanhe e observe estas
diretrizes, pois uma peca com numeracao fora do padrao pode levar a
realizacdao de um pedido que nao condiz com o perfil do seu publico.
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Consumo Consciente: cresce a parcela de consumidores que valoriza a atuagao dos
negodcios junto ao meio ambiente e comunidade. Iniciativas como reciclagem,
embalagens ecoldgicas, parcerias com produtores locais, apoio a trabalhos
comunitarios, dentre outros, sdao oportunidades para criar e fortalecer lagos com
clientes e gerar engajamento com a marca.

Experiéncia: o consumidor esta cada vez mais conectado e a interacdo com a
marca, muitas vezes, inicia-se nas redes sociais. Com a grande concorréncia de lojas
fisicas e online, é fundamental aprimorar sua experiéncia em todos os pontos de
contato com a marca, tanto nas redes sociais (com fotos atualizadas, informacdes
precisas e atencdo para as mensagens recebidas), quanto na loja fisica (com a
disponibilidade dos produtos divulgados e atualizacdo da equipe de vendas).

Personalizagdao: os clientes tém buscado opcdes e experiéncias para se sentirem
especiais e valorizados. As iniciativas de personalizacdo no varejo de moda sao
possiveis a partir do produto, com a customizacdo de pecas sob demanda, e no
atendimento diferenciado, com a¢des que valorizam os seus clientes: promogdes
exclusivas para clientes VIP, brindes em datas comemorativas e distribui¢ao
diferenciada (envio de mala com roupas no estilo do cliente, por exemplo).

Nichos de mercado: explorar um nicho, oferecendo solugdes para os seus anseios
e demandas, é uma oportunidade para aumentar o valor agregado do produto e
gerar receita. E fundamental conhecer o publico, investir na comunicacdo e
preparar a estrutura da loja e a equipe para atender com empatia, propondo
composicdes e opgoes de estilo.

G+ Y

Moda plus / Moda GG: mercado Moda para Gestantes: ¢ um Moda Religiosa: artigos que
crescente, este publico busca consumo que tem prazo, mas € seguem as tendéncias da

roupas modernas, detalhes possivel incorporar outras  moda, com modelagem que
diferenciados, caimento apropriado  possibilidades como a venda de  respeita o0s costumes da
e modelagem que valoriza o corpo. conjuntos mae-filha, roupinhas de  crenca.

recém-nascido, dentre outros.



Fique atento!

Contrata¢Oes temporarias no periodo de fim de ano: é importante
definir o modelo de contratacdo e agir em concordancia com as leis
especificas que entraram em vigor recentemente: Trabalho
Temporario (Lei 6.019/1974 e alteracdes pela 13.429/2017) e Trabalho
Intermitente (CLT e alteragGes pela 13.467/2017). O empresario deve
avaliar junto com o seu contador itens como prazos, pagamento,
flexibilizacao de hordrios, recolhimento de INSS, dentre outros.

Compras a vista: A Lei 13.455/2017 permite que o varejo oferte preco
diferenciado de acordo com o meio de pagamento, seja dinheiro ou
cartdo (débito/crédito). Também obriga o lojista a colocar, em lugar
visivel, a informacao sobre esta modalidade.

Seguranc¢a da informagao: Grandes redes de varejo em todo o mundo
vém aumentando os seus investimentos para impedir o vazamento de
informagdes do negdcio e da base de clientes, protegendo dados
confidenciais da atuacao dos hackers. Com a projecao de aumento
continuo do uso do smartphone para efetivar a compra no varejo
fisico, € importante que o pequeno varejo se antecipe a eventuais
ataques cibernéticos a seus sistemas de gestao.

E-commerce: O Instagram esta testando o servico Checkout, no qual o
publico podera comprar diretamente dentro do aplicativo, ao invés de
ser direcionado para o site de comércio eletrénico da marca ou para
marketplaces. Com um processo simplificado, tanto para o empresario
quanto para o cliente, essa funcionalidade tera grande impacto na
entrada de empresas no e-commerce. Ainda assim, é recomendado que
o varejista avalie a sua capacidade de atendimento e estruture sua
logistica de forma a ndo prejudicar a reputacdo do seu negdcio.




Impulsione o seu
negocio

+* Visual Merchandising: prepare a
loja para melhorar a experiéncia do
cliente, troque a vitrine
regularmente, estimule os sentidos
com um aroma e musica adequada,
facilite o acesso aos produtos,
estimule a experimentacao.
Padronize  tags, etiquetas e
embalagens para o cliente sempre
reconhecer e lembrar da marca.

s Crie relacionamentos:
registre e utilize as
informacdes sobre os seus
clientes e potenciais clientes
(CRM), personalize a
comunicagao divulgando
novidades e produtos que sao
de interesse, responda com
agilidade as duvidas sobre
produtos e pregos enviados
nas redes sociais e convide o
consumidor para a loja. I
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** Moda praia: diversifique a oferta de
produtos para ampliar o movimento na loja
0 ano inteiro — acessorios, bolsas, cangas,
moda resort, loungewear e roupa fitness.

¢ Presenca digital: use a tecnologia para

estimular o engajamento com o publico,
crie um calendario de postagens e
conteudos para as redes sociais, ambiente
os looks e mostre detalhes das pegas,
realize parcerias com microinfluenciadores
da regido e divulgue seus produtos em
marketplaces.

~:g«"Datas comemorativas: faca
~uma vitrine e decoragdo
~ especial, dispare convites
para os clientes anteciparem
as compras, realize
promocgoes direcionadas,
avalie a possibilidade de
_ reduzir a margem de lucro

e alguns produtos para
-:gﬁgkos clientes para a lojae

a divulgacao nas
- ociais.

+* Moda masculina: O interesse deste

publico por moda é crescente. Com um
perfil de consumo mais racional e objetivo,
é importante oferecer um atendimento
agil e com dicas de estilo a este cliente.




Abra seu negocio

Para quem deseja empreender no segmento de Varejo de Moda, seguem dicas

praticas para serem observadas antes de abrir o negdcio.

Planejamento: antes de abrir um negdcio, é fundamental

conhecer o seu publico-alvo, avaliar a regiao onde deseja se
r_ instalar e a facilidade de acesso, estudar a concorréncia, definir
o seu diferencial competitivo, ter clareza do mix de produtos e
pesquisar fornecedores. Além disso, levar em consideragao um
planejamento financeiro eficiente, com previsao de custos fixos
e variaveis, expectativa de vendas e de retorno do investimento.
A formacao de preco deve ser feita de forma criteriosa para
atender as metas financeiras e, também, o perfil do seu publico.
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Estrutura fisica: o espaco da loja deve possuir uma area para
exposicao e venda das pecas, espago para experimentar as
roupas, caixa, embalagem e entrega, além da drea
administrativa — estoque, escritério e banheiro. E importante
lembrar que o ambiente da loja tem muito impacto na
percepcao do cliente e pode estimular a permanéncia, assim,
atencao deve ser dada ao /ayout, espaco para circulacao,
decoracao, conforto e iluminacgao.

Pessoas: busque profissionais com boa comunicacao, que
saibam ouvir e com paciéncia para entender o desejo do cliente.
Além de treinamentos relacionados ao atendimento, atente
para outros aspectos do negdcio, como tendéncias de moda,
seguranca, prevencao de perdas e Cédigo do Consumidor. As
convencdes de sindicatos de empregados do comeércio sao
negociadas periodicamente, logo, o empresario devera
observar as regras de funcionamento aos sabados, domingos e
feriados antes de determinar as escalas de trabalho.




Sebrae ao seu
lado
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o0 Capacitagdes: Através de cursos e oficinas presenciais, traz aprendizado pratico
AR em temas e areas especificas, capacitando o empresario para gerir de maneira
mais eficiente o seu negdcio, além de proporcionar o desenvolvimento de

networking com os demais participantes.

Cursos online: Os cursos e solugdes online do Sebrae se adaptam a rotina intensa
do empresdrio, com flexibilidade e qualidade. Sdo mais de 120 (cento e vinte)
cursos, com diversas tematicas, como Planejamento, Finangas, Mercados,
Vendas, Inovacao, Leis, dentre outras.

Consultorias: Para o negdcio que precisa de um atendimento diferenciado
realizado por um especialista, temos a Gestao de Indicadores de Resultados, o
Plano de Marketing e Analise de Georreferenciamento, além de outras

consultorias para apoiar a tomada de decisao e trazer solucdes especificas e
adequadas.

s Inovagao: O Sebraetec oferece servigos customizados e especializados, focados
na Inovacgdo para a empresa, abrangendo 7 (sete) areas: Design, Produtividade,
Vi Propriedade Intelectual, Qualidade, Inovacao, Sustentabilidade e Servicos
— Digitais.

Superintendente: José Ferreira de Melo Neto
Diretor Técnico: Jodao Hélio Costa da Cunha Cavalcanti Junior
Diretor de Operagdes: Marcelo Saldanha Toscano

S @AE Unidade de Acesso a Gerente: David Xavier de Souza Gois
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Mercados

www.rn.sebrae.com.br Fale com o Sebrae: 0800-570-0800

mercados@rn.sebrae.com.br

(*) Fotos e Design: Designed by Canva



