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VAREJO PARA ATRAIR CONSUMO TURISTICO

A conjuntura econdmica positiva para o setor do varejo em 2012
e a proximidade dos eventos esportivos nos proximos dois anos,
consolidam o momento como oportuno para investimento em
marketing promocional. O consumidor requer um ponto comercial ativo
e a base de relacionamento no mercado atualmente acontece dentro e
fora dos ambientes de dominio do varejista

mercado de Marketing Promocional fa-
Oturou R$ 39,6 bilhées em 2011, o que
representa um aumento de 18,9% em
relacdo ao ano anterior. Os dados foram divulga-
dos pela Associacao de Marketing Promocional

(Ampro) e fazem parte do primeiro Anuario Brasi-
leiro de Marketing Promocional.

Segundo os indices divulgados, o setor vem apre-
sentando um crescimento de 17% ao ano e, em
2012, os investimentos em agdes no ponto de
venda, eventos corporativos e promogdes com
utilizacdo da midia (tradicional, internet e redes
sociais) deverao ultrapassar os R$ 40 bilhées.

O Anuério mostra ainda a divisdo do faturamento
das agéncias brasileiras. Do valor total, 3% sao
investidos para a participacado em concorréncias
ou apresentacéo de projetos, 12% nas despesas
com midia e divulgagao, 21% na producéo para
execucao das acdes, 20% para manutencao das
estruturas promocionais, 13% com despesas de
pessoal e 25% em obrigacdes tributarias. Ja a
margem de lucro das agéncias representa 3%.

Quem tem conhecimento vai pra frente | 0800 570 0800 | sebrae2014.com.br

A boa noticia para o setor de marketing promo-
cional encontra ainda mais estimulos na movi-
mentacao do mercado varejista que neste ano,
a despeito de um crescimento econdmico na-
cional baixo, registra desempenho positivo em
todos os setores. Até junho o volume de vendas
no comeércio cresceu 7% no palis, sendo que na
Bahia, o indice alcangou 9,8%.
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Os dados do IBGE da conjuntura econdémica atu-
al, juntamente com as projecdes de movimenta-
¢ao turistica na cidade, por causa da proximidade
dos grandes eventos esportivos, consolidam o
momento como oportuno para investimentos,
tanto para as empresas de marketing promocio-
nal, como para as empresas do setor varejista.

Essa unido de interesses de fornecedores e clien-
tes favorecerd o mercado consumidor, que esta
conectado e comunicando-se por diversos canais
com suas marcas de preferéncia. Dai a importan-
cia de ativar pontos de contato com o consumidor
de forma estratégica e planejada com o apoio de
especialistas em marketing promocional.

Ha muito tempo as pesquisas indicam que a de-
cisdo de compra acontece mesmo & no ponto
de venda. Seja no ponto fisico ou eletrénico, o
consumidor requer um ponto comercial ativo e a
base de relacionamento no mercado atualmente
acontece dentro e fora dos ambientes de domi-

nio do varejista.

TECNOLOGIA PARA
ALAVANCAR VENDAS

Um das inovagbes aproveitadas no varejo € o uso
de tecnologias como a Realidade Aumentada e
o QR Code. Um estudo realizado em janeiro da
KPGM em 31 paises, incluindo o Brasil, mostrou
que 38% dos consumidores utilizam smartpho-
nes em lojas para terem acesso a cupons de des-
conto e 20% usam QR Code ou informagdes mais
detalhadas a respeito do produto de interesse.

Embora a realidade do uso desses recursos nao
seja a mesma no Brasil, quando comparado a pa-
ises como Estados Unidos e Inglaterra, o pais
esta recebendo, ano apds ano, cada vez mais tu-
ristas estrangeiros. Vindos a negdcios ou a lazer,
eles movimentam fortemente a economia vare-
jista e as lojas que estiverem mais preparadas
para recebé-los sairdo na frente na competicao
desse mercado.

Enguanto isso, o consumidor brasileiro mais jo-
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vem ja tem o costume de sempre usar o smar-
tphone e prestigia a interagdo com as marcas
que a oferece. Mas como as vendas desses apa-
relhos crescem aceleradamente, em pouco tem-
po o costume estard generalizado nas demais
camadas da populacéo.

GESTAO DOS CANAIS DE
RELACIONAMENTO COM OS
CLIENTES

Micro e pequenas empresas devem identificar
as limitacoes de recursos financeiros antes de
escolher os canais de relacionamento com seus
clientes. Mas é importante lembrar que o con-
corrente almeja tomar uma fatia de seu mercado
e ndo pouparé esforcos para atender os consu-
midores por todos os meios que eles desejarem.

A auséncia dos canais ligados a internet para o pu-
blico jovem pode provocar a perda de oportunida-
des de negdcio. E fundamental compreender qual
é o perfil do publico-alvo da empresa, pois se por
um lado nao investir na estratégia de multicanais
pode ser prejudicial a empresa, por outro, investir
em qualquer canal pode significar um grave erro.

O empresério ndo pode simplesmente supor
que para um publico formado por pessoas da
terceira idade ou das classes D e E, a tecnologia
de internet ndo é o principal canal de relaciona-
mento e assim, deixar de investir nesse meio
sem ter prejuizo. Mais sobre o tema no Boletim
Oportunidades & Negdcios, no link: www.biblio-
teca.sebrae.com.br/

Produtos e Servicos do Sebrae-BA
e Acesso ao Crédito
e Conecte seu Negocio
e (Cursos e Palestras
Empretec
Inovacéao e Tecnologia
Negécio a Negdcio
Sebrae 2014
Sebrae Mais

Acesso em www.sebrae.com.br/



http://www.biblioteca.sebrae.com.br/bds/bds.nsf/D16E89D8DFC1E85C8325791E00472A79/$File/NT00046536.pdf
http://www.biblioteca.sebrae.com.br/bds/bds.nsf/D16E89D8DFC1E85C8325791E00472A79/$File/NT00046536.pdf
http://www.sebrae.com.br/uf/bahia/produtos-e-servicos/

SEBRAE

2814

Salvador | 3

MUITOS ATRATIVOS PARA OS TURISTAS

Bahia tem muitos atrativos para o turista estrangeiro que vier ao Brasil
prestigiar os jogos da Copa do Mundo Fifa 2014. Além dos investimentos
gue estao sendo realizados em Salvador para receber o megaevento, o
Litoral Norte receberd R$ 4 bilhdes em projetos turisticos

Pesquisas realizadas com turistas que fo-
ram a Copa do Mundo Fifa na Africa do Sul
revelaram que 83% deles realizam turismo
adicional. Isso significa que eles aproveitam
a viagem para conhecer outras cidades do
pais e realizar outros programa além de tor
cer por pelos times do coracéao.

Quanto mais atrativos um estado tiver, maior
tenderd a ser a permanéncia dos turistas
em seu territério, aumentando os ganhos
de toda a cadeia de produtos e servigos que
serao consumidos por esse visitante. Nesse
sentido, a Bahia destaca-se entre as cidades
que sediardo a Copa do Mundo Fifa 2014,
pois além de ter algumas das mais belas
praias do Brasil, esse estado tem investido

em outros atrativos como, por exemplo, a
construcdo de campos de golfes.

A estratégia do estado da Bahia é interes-
sante, ja que o dados da IAGTO (Associagao
Internacional dos Operadores de Turismo de
Golfe) apontam que o turista golfista gasta
50% a 100% a mais do que o turista con-
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vencional. A propria Embratur
tem investido nesse perfil de tu-
rista e esteve em novembro de
2011 no IGTM (International Golf
Travel Market) com o objetivo de
apresentar o Brasil como desti-
no turistico ideal para a prética
de esportes.

Os investimentos na melhoria
da infraestrutura turistica baiana
j& estao de olho no periodo pés
copa. Em julho de 2012, foi assi-
nado um protocolo de intencdes
para um megaempreendimento
a ser construido em Jandaira, a
cerca de 175 kilbmetros de dis-
tancia de Salvador. Essa noticia
deve ser monitorada pelo trade
turistico baiano, pois amplia o le-
que de motivos que os turistas
estrangeiros tém para conhecer,
voltar ou ficar mais tempo na
Bahia.

O empreendimento em Jandira
recebeu o nome de Costa Azul
Bahia Golf. Trata-se de comple-
X0 turistico, hoteleiro e resi-
dencial com nove milhdes de
metros quadrados, 2.250 uni-
dades habitacionais com previ-
sao de gerar seis mil empregos
diretos e indiretos.
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EMPREENDIMENTOS USARAO MAQO DE
OBRA ETECNOLOGIA LOCAL

Os empreendedores de médio e pequeno porte
devem ficar atentos aos investimentos anunciados
para a regiao do Litoral Norte da Bahia para os proxi-
mos anos. E que alguns dos projetos preveem, por
parte dos empreendedores, a utilizacao de méao de
obra e tecnologias locais. O que ird gerar uma grande
demanda na regido por profissionais capacitados e
também empresas formalizadas e estruturadas de
diversos setores.

A partir de 2013 empresas no ramo de projetos, cons-
trugao civil, gestao de residuos sélidos deverao perce-
ber os impactos positivos dos novos investimentos,
mas a medida que as obras avancam, outros tipos de
produtos e servigos serao demandados.

PREPARA-SE PARA GANHAR ANTES,
DURANTE A POS A COPA COM A AJUDA
DO SEBRAE

O Sebrae podera ajudar sua empresa a mapear qual

a demanda de mercado pelos servicos prestados por
sua empresa nés proximos anos, além de |he auxiliar
no planejamento do seu crescimento e estratégia para
conquistar novos clientes.

Sebrae na Bahia
www.sebrae.com.br/uf/bahia
0800 570 0800
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