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Novo perfil do consumidor

A Co-founder do Shopagether acredita que o novo perfil
do consumidor so6 sera intensificado no pés-pandemia. "Te-
mos acompanhado uma mudanca crescente no jeito de se
consumir moda antes mesmo do inicio da pandemia, ela s6
acelerou aquilo que nos ja vinhamos percebendo no merca-
do. Sabemos que a partir de agora o consumidor estara ain-
da mais envolvido e engajado com aquilo que acredita e ira
acompanhar de perto as mudancas que deseja ver nas mar-
cas em que consome", salienta.

Com a pandemia causada pela Covid-19, a transfor-
macao digital foi acelerada nos mais diver-
sos setores, incluindo o varejo. Com esta
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mudanca no perfil do consumidor, as

¥ empresas precisaram readaptar seus

z processos para atender uma nova de-

J § e . | manda. Marcio Kumruian, fundador e
f \ CEOdaNetshoes (Sao Paulo/SP), acom-

panha esse movimento de perto. “Neste

momento, sobrevivéncia nada mais é do

que se adaptar a esse ambiente”, ressaltou

o empreendedor em uma live da escola de negdcios StartSe
(Séo Paulo/SP). O executivo acredita que diversas profissoes
serdo ampliadas ou até mesmo criadas durante esse periodo,
com grande foco no digital.

Vendas dispararam

Nasultimas semanas, as vendas no e-commerce dispara-
ram. De acordo com um levantamento feito pela Associacio
Brasileira de Comércio Eletronico (ABComm) e pelo Movi-
mento Compre&Confie, as vendas pela Internet de algumas
categorias mais que dobraram seu crescimento no Brasil.
Kumruian percebeu um movimento semelhante na Netsho-

es. “Estamos desde 2000 ‘evangelizando’ as pessoas a com-
prarem no on-line. Pela primeira vez, em cinco anos, nosso
numero de clientes novos ultrapassou o nimero de clientes
antigos da plataforma’, ressaltou.

Vendas no pos-pandemia

E dificil prever com certeza como sera o futuro pés-pan-
demia. Segundo Kumruian, neste exato momento estamos vi-
vendo uma desaceleracdo do consumo em diversos segmentos
— ao mesmo tempo, uma migracao de pessoas, funcionariose
negocios paraoon-line. “Como o e-commerce esta vendendo
mais, as empresas estio precisando se estruturar. Um exem-
plo disso sao as novas contratacoes de grandes companhias
como Amazon e Alibaba”, ressaltou o empreendedor.

Kumruian ainda acredita que, no futuro, os espacos po-
derdo se transformar. “Por conta do virus, locais pequenos
podem se tornar grandes centros de distribuicdo e delivery,
por exemplo, enquanto os espacos maiores continuam com
a convivéncia”, explicou.

Primeira grande onda de consumo

Osempreendedores também devem estar atentos e se pre-
parar para a retomada no que chamamos de primeira gran-
de onda de consumo, com um pico de demanda curto, porém
intenso, no comércio em geral depois da quarentena. “Acre-
dito que os setores estao sendo redescobertos com essa pan-
demia. No caso do varejo, o importante é sempre lembrar
que o cliente esta no centro de tudo. Temos que fazer o basi-
co bem feito — entregando no prazo e atendendo muito bem
o consumidor para que as compras possam se tornar recor-
rentes”, ressaltou Kumruian. Em cinco anos, nosso namero
de clientes novos ultrapassou o numero de clientes antigos
da plataforma”, ressaltou.
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