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"No merchandising podem-se criar
experiencias de compra mais seguras,
onde nao seja necessario estar atocar com
as maos nos diversos produtos e onde se
possa fazer a escolha a partir de uma
Imagem e a receber o produto ja pronto e
numa embalagem segura.”

PROFESSOR PAULO MATOS GRACA RAMOS

A ATREVIA conversou com Paulo Matos Graca Ramos,
Doutorado em Ciéncias Empresariais FEP-UP, MSc Marketing

pela Cranfield University para compreender melhor o futuro
do setor do retalho.



KEY OPINION | Anédlise e Acdes #ATREVIACovid19

.ATREVIA'

AGENCIA CONSULTORIA TECNOLOGIA

P | Tanto a nivel nacional como internacional, varias
marcas tém anunciado o encerramento das lojas fisicas
como medida de protecdo da saude dos colaboradores e
das suas familias. No entanto, e para combater a possivel
baixa de vendas devido ao surto de SARS-CoV-2, muitas
estdo a recorrer a oferta dos portes de envio para todas
as encomendas. Esta pandemia veio acelerar as novas

tendéncias de consumo?

R | Ainda é cedo para dizer. No
dominio do on-line sim, a economia
digital até pode crescer neste periodo.
O grande problema é a logistica no
caso dos bens fisicos. Em Portugal a
maior parte da logistica de suporte a
este comércio ndo estava preparada
para este pico de procura, o que faz
com que este aumento ndo seja téo
acentuado quanto poderia  ser.
Contudo, existem empresas que

faziam  distribuicio de  outros
produtos para o setor do retalho ou
servicos e que diminuiram a sua
atividade, e que podem agora a fazer
entregas de outros produtos. A
procura por produtos saudaveis e que
estejam relacionados com atividade
fisica e cultural/entretenimento em
casa serdo outros sectores que
podem crescer.

“O grande problema é a logistica no caso dos
bens fisicos. Em Portugal a maior parte da
logistica de suporte a este comércio ndo estava
preparada para este pico de procura, o que faz
com que este aumento néo seja tdo acentuado

quanto poderia ser.”

#ATREVIACovid19
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P | Numa fase inicial, os consumidores estao a dirigir-se
aos grandes estabelecimentos, no entanto, prevé-se uma
diminuicdo nas idas as compras nos proximos
tempos. Estao os hiper e supermercados preparados para
esta diminuicao do consumo?

R | N&o existem ainda muitos dados fisicas, mesmo com as limita¢cdes do
gque permitam dizer qual tem sido namero de pessoas por unidade de
a diminuicdo das idas as compras. O retalho. Financeiramente séo
gue alguns gerentes de unidades de empresas soélidas, o que lhes pode
retalho dizem é que existem menos permitir sobreviver com mais facilidade
visitas mas com um valor por pessoa do que muitos dos seus fornecedores.
superior, sobretudo nesta fase inicial. Mais complicado serd para o pequeno
Isto terd que ver com o fator apontado retalho de cidade que tem menor
na resposta anterior da dificuldade das capacidade de resisténcia financeira.
grandes cadeias em satisfazer os Contudo muitos destes foram os
pedidos on-line. Os bens essenciais primeiros a agilizar as entregas em
terdo sempre procura. O grande casa e com prazos de entrega muito
ndamero de unidades de venda nos curtos. Estes devem claramente ser
grandes centros urbanos faz com apoiados, ndo sO pelo governo, mas
que exista ainda um sobretudo pelos consumidores.

fluxo relativamente regular de idas
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P | Esperemos que tudo volte a normalidade dentro de
algumas semanas, no entanto, o medo ira prevalecer na
mente dos consumidores durante mais tempo, pelo que

serd necessaria uma campanha para
consumidores a votarem a fazer

incentivar o0s
0 seu quotidiano

normalmente. Estao ja as grandes superficies a preparar
um plano de comunicag¢ao para o pos-Covid19?

R | Se a epidemia comecar a ser
contida com estas medidas restritivas
mais fortes, e que foram as que deram
mais resultados, o problema sera
reatar a atividade normal em
seguranca. Aqui sim a comunicacéo e,
sobretudo a reeducacao do
consumidor serd muito importante.
Teremos que ter ainda restricoes em
relacdo ao numero de pessoas por
supermercado se a  epidemia
nao desaparecer por completo. Existe
ainda muitas coisas que podem ser
feitas e comunicadas aos
consumidores como pré marcacdes de
idas as compras, ou aumentar o
namero de consumidores a pagarem
em caixas sem operadores. Devem
ainda apostar em novos layouts de loja
onde existam menores ricos de
ajuntamento de pessoas e onde as
pessoas se sintam mais seguras.
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No merchandising podem-
se criar experiencias de compra mais
seguras, onde ndo seja necessario
estar a tocar com as maos
nos diversos produtos e onde
se possa fazer a escolha a partir de
uma imagem e a receber o
produto j& pronto e numa embalagem
segura. Obviamente isto implica
investimentos que pode ndo serem
vistos como investimentos de futuro,
mas que estdo de acordo com as
tendéncias futuras de consumo. Quem
fizer isso mais cedo e o0 souber
comunicar de forma eficaz tera uma
vantagem competitiva. Uma coisa é
certa, temos de manter o consumo
fluido para que o agravamento da
economia ndo seja demasiado

Severo.
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