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*ESCOLAR

—r- 15/, CURSARAM MENOS5 PO QUE O EN5INO MEPI{O
"~ COMPLETO;

s 457, COMPLETOU O ENSINO MEPIO;
gl 267, COMPLETOU O ENSING SUPERIOR;
=% APENAS 37, CURSARAM POS GRADUACAO.
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FAIXA

A faixa etaria mais encontrada entre os pesquisados foi de 31 a 40
anos, havendo uma concentracao significativa de individuos entre 31 e

50 anos de idade: 57,5%. Lﬁﬂ I_J%’_]J_I

18-24 25-30 31-40 41 - 50 51- 60 + de 60




Sexo dos respondentes
Feminino
?73.87%

Masculino
eb.27%







A ampla maioria (83,7%) dos entrevistados possui
uma loja de rua. A segunda opcao mais citada foi loja

em shopping, que recebeu menos de 7% do total de
respostas.




Sua loja é especializada em vender roupas:




60,6% dos entrevistados tem um faturamento anual de até 360 mil.







Trocar a vitrine: «—— Feito por:
Habito Semanal Vendedor: 51,7% das vezes
(74,7%) Proprietario: 49,3% das vezes




RELACIONAMENTO COM 0 CLIENTE

=l

Mantém um cadastro Utiliza o cadastro para  Possui programa de
de clientes tracar um perfil do fidelizacao do cliente
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Promocoes

89 8> dos entrevistados costumam realizar
promocdes durante o ano.

Promocdes mais

frequentes:

Iroca de colecao

liquidacdes




Marketing

As redes sociais (45,8%) sdo os veiculos
de marketing mais utilizados pelos

empresérios pesquisados.
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Aproximadamente Y4 dos entrevistados ndo realiza acdes de
57

markcting



Mercado & Economia



5 MELHORES MESES De ANe
PARA VENDER
SQe E DEZEMERS
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86,7% planejam as novas compras de mercadorias; M Il ) “ @

= (s empresarios pesquisados costumam comprar novas
mercadorias mensalmente;m IF“

= (s produtos sao prioritariamente provenientes da
induastria ou da compra via representante comercial;

— & HTrlE

_—_ = A definicao dos precos dos produtos nas
lojas é feita normalmente por meio de
formulas/calculos (45,2%) ou por
experiéncia do empresario (29,7%).

i




Faturamento, lucro e perspectivas de futuro

Para 64,4>¢ dos entrevistados houve queda do lucro
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33,1 acreditam que a situacdo ird melhorar nos proximes 6 meses
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O CARTAO DE CREDITO E O MEIO DE .

PAGAMENTO MAIS UTILIZADO
PELOS CLIENTES DOS EMPRESARIOS
ENTREVISTADOS

7247 (DO TOTAL DE RESPOSTAS)
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Ilnovacao e
tecnologia




A maioria das empresas/loja possui embalagens personalizadas e
musica ambiente. Entretanto, menos empresarios apostam na
aromatizacao do ambiente.

M Sim M Nao

Embalagens
personalizadas

Loja aromatizada

Musica ambiente




Aproximadamente:

« 7 a cada 10 empreendedores utilizam um sistema de controle

informatizado; |@I Lﬁu [%]\

e (s sistemas informatizados de controle financeiro sao menos

frequentes entre os pesquisados, 6 a cada 10 costumam

utilizar. ﬁﬂ_l \_ﬂlﬂ @l
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SITE PROPRIO; M ﬂ

= 86,9% NAO REALIZAM VENDAS PELA

INTERNET; -
i || 8

= O PRINCIPAL MEIO DE VENDA PELAS
PLATAFORMAS VIRTUAIS E O DAS REDES

SOCIAIS. =
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A loja fisica ainda representa

0 maior volume de vendas
para os empreendedores

pesquisados
(o)
>,6% 2,5%
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Na Loja fisica Na Loja Online Nao sei
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Faturamento nos tulttmos 6 meses o )

0O cruzamento abaixo demonstra o valor do uso da internet para o
empreendedorismo no campo do varejo de vestuario e acessorios. 0s
ultimos 6 meses apresentam resultados significativamente distintos.

70,0% 65,9%
60,0% MSim M Nao
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%
0,0%

Aumentou Permaneceu Diminuiu Nao soube
igual informar

Cruzamento:
Faturamento da empresa nos ultimos 6 meses x realiza vendas pela internet.117



Do mesmo modo que o faturamento, o lucro de quem realiza vendas pela
internet também apresentou uma queda menor em relacao aos que nao
realizam. Além disso, houve maior numero de casos de aumento de lucro
no periodo.

70,0% 65,7%
=0 HSim HNao et qo/
yJ 70 4
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Aumentou Permaneceu Diminuiu N3o sei informar
igual

Cruzamento:
Lucro da empresa nos ultimos 6 meses x realiza vendas pela internet.



Quem realiza a venda de seus produtos pela internet também se mostra

mais otimista em relacao aos proximos seis meses.

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Perspectiva para os proximos 6 meses x realiza vendas pela internet.

65,2% ) ~
HSim HNao

Melhorar Permanecer igual Piorar Nao sei informar

Cruzamento:
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Estratégia de Marketing (promocoes) x perspectiva para os

proximos 6 meses

Aqueles empreendedores que utilizam promocoes como estratégia para
alavancar as vendas também se mostram bem mais otimistas em relacao
ao futuro no meédio prazo.

Melhorar
61,1%

. H Nao
Permanecer igual

M Sim

Piorar

14,19

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%
Cruzamento:

Perspectiva para os proximos 6 meses x Utiliza promocoes como estratégia de120
marketing.



Mais uma vez, mostra-se a importancia da internet para o empreendedor
do setor de vestuario e acessorios. Quem tem suas vendas concentradas
na internet acredita muito mais em uma melhora do cenario atual.

Melhorar
82,4%

. Loja fisica
Permanecer igual

M Na Loja Online

10,7%
11,4%

Piorar

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Cruzamento:
Perspectiva para os proximos 6 meses x Maior concentracao de vendas.
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Aqueles empreendedores que concentram suas vendas no meio virtual
detectaram menor diminuicao no faturamento do que que aqueles que utilizam a

loja fisica como principal meio de vendas. Ademais, houve um incremento maior
na parcela que disse ter aumentado seu faturamento no periodo.

Aumentou

oN

. M Na Loja fisica
Permaneceu igual

o)
e M Na Loja Online

o 54,9%
Diminuiu

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%
Cruzamento:

Faturamento nos iltimos 6 meses x Maior concentracao de vendas. .



0Os empreendedores que mantém um cadastro de clientes e procuram tracar um
perfil individual destes, observaram menor diminuicao do lucro nos ultimos 6
meses.

Aumentou

Permaneceu igual

70,8%

Diminuiu
64,7%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0%

Cruzamento:
Faturamento nos iltimos 6 meses x Maior concentracao de vendas.
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ACOES = RESULTADOS
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Realizar vendas online

|manter um cadastro de clientes

Utilizar promocgdes como estratégia de marketing

l Delinear o perfil do cliente
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Sdo fatores que, somados, geram resultados significativos



SEBRAE/NA
UNIDADE DE GESTAO ESTRATEGICA - UGE

Equipe Unidade de Gestao Estratégica - UGE
Kennyston Lago (coordenacgao)

Dénis Pedro Nunes

61-3348-7783

Unidade de Atendimento Setorial Comércio- UACC
Wilsa Sette Morais Figueiredo
61-3348-7114
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