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APRESENTACAO | 2° seMEsTRE DE 2013

Otimismo dos empresarios paranaenses diminui

As expectativas dos
empresdrios do comér-
cio do Parana para o
segundo semestre de
2013 ainda sao otimis-
tas: 54,58% dos pes-
quisados afirmam que
terdo vendas superio-
res as registradas no
segundo semestre de
2012. Entre os mais con-
fiantes, 47,79% afirmam
gue as vendas neste se-
gundo semestre de 2013 serdo entre 5% e 10%
superiores as do segundo semestre de 2012.

Darci Piana
Presidente

No entanto, esse foi o pior indice registrado
em mais de dez anos da Pesquisa de Opinido
realizada pela Fecomércio PR. A cambaleante
economia do pais, com inflacdo acima das pre-
visdes oficiais, valorizacdo do ddlar, queda na
balanca comercial, o aumento de apenas 0,6%
no Produto Interno Bruto (PIB) no primeiro tri-
mestre e as projecdes de crescimento para a
economia brasileira minguando cada vez mais,
estao elevando outro indicador, a preocupacao
dos empresarios.

Apesar da cautela, os dados mostram que o
comeércio paranaense ainda ndo registra preju-
izos. Pelo contrario, para 45,87% dos que res-
ponderam, a situacdo financeira no primeiro se-
mestre de 2013 foi melhor do que no segundo
semestre do ano passado. Para 23,14% a situa-

cdo financeira da empresa ficou entre 0% e 5%
superior e para 22,73% as receitas ficaram entre
5% e 10% maiores. O que esta ocorrendo € uma
desaceleracdo nas vendas. A situacao financeira
permaneceu igual para 22,73% dos empresarios
e somente para 23,55% foi inferior.

Além das varidaveis macroeconémicas, outros
fatores atuam como freio ao setor do comércio
de bens e de servicos. Nesse contexto, verifica-
-se também que estimulos a demanda e facili-
dades de mercado no ano anterior levaram con-
sumidores a anteciparem compras e esgotarem
parcela da demanda efetiva no atual momento,
restringindo a capacidade de consumo, porgue
ja realizaram suas compras, em especial de pro-
dutos de maior valor unitario.

A carga tributdria e os encargos sociais ele-
vados estdo na lista das principais dificulda-
des enfrentadas pelas empresas, com 52,24% e
42,25%, respectivamente. Isso enfatiza a neces-
sidade de formulacdo e implementacdo de po-
liticas tributarias e estruturais de médio e longo
prazo para crescimento e sustentacdo do setor
produtivo do estado e do pais.

E preciso destacar que a capacidade e a forca
empreendedora movem o empresario parana-
ense, que confia na qualidade de seus produtos,
na sua tradicdo e na qualidade do atendimento
dado ao cliente. Esses foram os trés principais
pontos fortes elencados na sondagem e que
ddo seguranca ao comércio de bens, servicos e
turismo do Parana.
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PESQUISA DE OPINIAO DO EMPRESARIO DO COMERCIO

Metodologia

A Pesquisa de Opinido do Empresario do
Comércio do Parana, realizada semestralmen-
te desde 2002 pela Fecomércio PR, esta na
242 edicao.

Esta pesquisa de opinido empresarial contou
com a participacdo de 259 empresas comerciais
paranaenses de todas as regides do estado e de
todos os portes. Foram enviados aproximada-
mente 3 mil formuldrios para empresas selecio-
nadas aleatoriamente dentre as constantes no
banco de dados da Fecomércio PR. O retorno
efetivo fornece, sob a otica estatistica, uma re-
presentatividade da amostra de 90% de confia-
bilidade a sondagem para uma margem de erro
pré-estipulada em 5%.

A pesquisa busca identificar varidveis que,
direta ou indiretamente, interferem no desem-

NGO

i

penho do comércio e, por conseguinte, influen-
ciam as expectativas dos empresarios do setor.
A realizacdo da pesquisa ocorreu no periodo 20
de junho a 7 de julho de 2013. As questdes con-
tidas na sondagem, em sua maior parte, eram
perguntas fechadas, sendo que varias delas
permitiam mais de uma alternativa como res-
posta. Nestas situacdes, a soma dos percentuais
das respostas pode ultrapassar 100%. Por outro
lado, quando alguma questdo nao foi respondi-
da pelo entrevistado, a soma das respostas foi
inferior a 100%.

O questionario, contendo 16 perguntas, en-
globou as seguintes areas de interesse: Produ-
tividade; Investimentos; Estratégias de Venda e
de Compra; Qualidade, Recursos Humanos, Pes-
quisas de Mercado e Dificuldades para Enfren-
tar a Concorréncia.

I!I Pesquisa de Opinido do Empresario do COMERCIO



PREVISAO PARA O SEGUNDO SEMESTRE DE 2013

QUAL E A EXPECTATIVA DE VENDAS DA SUA EMPRESA PARA O SEGUNDO SEMESTRE DE 2013?

Indiferente
18%

Favoravel
55%

Desfavoravel
10%

\‘\_ Indefinida
' 18%

Os FAVORAVEIS Os DESFAVORAVEIS

Expectativa entre os que consideram que
as vendas serao favoraveis

M Entre 5% e 10%
superior ao
segundo |
semestre de |
2012.
47,79%

Entre 0% e 5%
superior ao
segundo
semestre de
2012.
49,56%

—
Outras
2,56%

Expectativa entre os que consideram que
as vendas serdo desfavoraveis

M Entre 0% e 5%
inferior ao
segundo
semestre de
2012.
56,00%

M Entre 5% e 10%
inferior ao
segundo
semestre de
2012.
32,00%

12,00%

As expectativas dos empresarios do comércio do Parana para o segundo semestre de 2013 sdo
otimistas: 54,58% dos pesquisados afirmam gque terdo vendas superiores as registradas no segun-

do semestre de 2012.

Entre os otimistas, 47,79% afirmam gue as vendas neste segundo semestre de 2013 entre 5% e
10% superiores as do segundo semestre de 2012. Entre os entrevistados com expectativas desfavo-
raveis, 32% afirmam que terdo vendas entre 5% e 10% inferiores ao mesmo periodo de 2012.
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PREVISAO PARA O SEGUNDO SEMESTRE DE 2013

EXPECTATIVA FAVORAVEL DE VENDAS PARA O PROXIMO SEMESTRE
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50%
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DESEMPENHO DO PRIMEIRO SEMESTRE DE 2013

Nivel de Estoque

Qual o nivel de estoques registrado no primeiro semestre de 2013
em rela¢dao ao mesmo periodo de 2012?

B Entre 0% e 5%

superi:)r ¥ Entre 5% e 10%
17,39% superior
27,39%
M Outro
H O mesmo it
30,00%

B Entre 5% e 10%

= Entre 0% e 5% inferior
inferior 9,13%
8,26%

O nivel de estoques registrado no primeiro semestre foi superior ao primeiro semestre de 2012
para 44,78% dos entrevistados. Destes, 27,39% afirmam ter tido estoques entre 5% e 10% acima
do volume registrado no mesmo periodo de 2011 e, para 17,39%, os estoques estdo entre 0% e 5%
superiores ao primeiro semestre de 2011.

Para 30% dos pesquisados o nivel de estoques permaneceu igual e para 17,39% o estoque neste
semestre foi inferior.

ul
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DESEMPENHO DO PRIMEIRO SEMESTRE DE 2013

Situag¢ao Financeira

Qual a situag¢ao financeira de sua empresa no 12 semestre
deste ano em relagdo ao 2 ¢ semestre de 2012?

B A mesma
22,73%

= Entre 0% e 5%

superior
23,14%
B Entre 5% e 10%
superior
22,73%
H Qutro
7,85%

B Entre 5% e 10%

B Entre 0% e 5% inferior
inferior 9,50%
14,05%

Para 45,87% dos empresarios respondentes, a situacdo financeira no primeiro semestre de 2013
foi melhor do que no segundo semestre de 2012. Para 22,73%, a situacao financeira ficou entre 5%
e 10% superior e para 23,14%, entre 0% e 5% maior.

A situacdo financeira permaneceu igual nos periodos considerados para 22,73% dos pesquisados e
para 23,55% foi inferior.

ESTRATEGIAS UTILIZADAS NO COMERCIO PARANAENSE

Com seus Fornecedores

Quais as estratégias da sua empresa em
relagao aos seus fornecedores?

o 57,96%
Estabelecer parcerias com fornecedores

Diversificar fornecedores 35,92%

Adquirir do fornecedor mais vantajoso a cada
momento

33,06%

Adquirir de um unico fornecedor

2,04%

Outros
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ESTRATEGIAS UTILIZADAS NO COMERCIO PARANAENSE

De compra

Quais as estratégias de compra mais
utilizadas pela empresa?

Qualidade do produto

Parcerias com for dores

54,29%
[

Melhor preco ou forma de p

| 50,20%

Compras direto do fabricante

Pontualidade do for: d

| 49,39%
(l

38,78%

Conceito do fornecedor no mercado
Exclusividade dos produtos

Pri ]

31,84%

I
I= 24,49%
| 19,18%

Atendimento a especificagdes préprias
Internet
Importagdo de produtos

Outros

: 16,33%
4,49%
fms%

De venda

Quais as estratégias de venda utilizadas
pela empresa?

as idades do cliente

il

Atendimento pés-venda

P

77,55%

IE———— e

—

Prazo de

I 31,84%

—_—
B

Promogdes

Preco baixo

31,02%

] 24,90%
|

"= 22,86%

Fil i proéprio

E-commerce (Comércio eletrdnico )

15,51%
=

: 10,20%

Meios de comunicac¢ao utilizados para veicular propaganda

Qual propaganda mais efetiva que foi utilizada
neste primeiro semestre de 2013?

Midias Digitais

{ 18,78%

L
Rédio |‘

14,29%

11,88%

E-mail Marketing

| 10,20%

No jornal &

8,98%

e v16%

|
Mala direta ] 5,71%

Péginas amarelas = 531%

Outros e 4,08%
L)
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A informacgao como estratégia competitiva

A informagédo tem sido utilizada como estratégia
competitiva na sua empresa?

A informacgdo é selecionada, sistematizada e
analisada dentro da empresa

INVESTIMENTOS

i

Sim

16,60%

83,40%

F' 0

A informagao é adquirida (obtida) de fontes = 36,99%
externas

Se a sua empresa pretende fazer novos investimentos,
qual a drea a ser beneficiada?

Propaganda e marketing

Modernizagdo visual

Recursos h

Infor
Portfélio de produtos

Pés venda

R

| 20,82%

|

I}

I

|
| 20,41%

Fr i
Novos pontos de venda

Pesquisas de mercado

* 17,55%
e —. 15,10%

= 11,02%

Outras Fﬂ 3,67%

41,63%
38,78%
36,33%
| 30,61%
28,16%
28,16%

Qual o percentual do seu faturamento sera destinado
aos investimentos mencionados?

H De5al10%
44,84%

34,53%

® Menos de 5%

De 11a15%
11,21%

M De 16 a 25%

4,48%

= Mais de 30%

4,93%
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Recursos HuMANOs - FORMAS DE TREINAMENTO

Formas de treinamento utilizadas na sua empresa

il

Treinamento no préprio trabalho i SY/5%%

Sebrae 32,24%
26,94%

cursos ternos =

Senac 25,31%

19,59%
7,76%

3,27%

Consultores privados
InstituiBes de ensino

Outros

)
DIFICULDADES

Quais as dificuldades da sua empresa no
atual contexto econdomico?

Carga tributéria elevada

52,24%

Encargos sociais elevados

Méo de obra ndo

42,45%

Falta de recursos préprios para capital de giro

Falta de incentivo

39,59%

36,33%

Custo elevado dos produtos (prego de

e e 7%

1 26,12%

Competir com importados de menor prego

Falta de segurana

= 22,45%

— 17,55%

de distribuica
Recursos para promogao
Fornecedores inadequados
Outros

Qualidade do produto

15,92%

— 7,76%
4,90%
3,67%

2,86%

CLASSES PREPONDERANTES = TIPOS DE CLIENTES

Qual a classe preponderante de clientes (consumidores)
atendida pela sua empresa?

.
=5

Industria; 13,06%

-

= Classe média (B e C);

61,63%

= Classe baixa (D e E);
20,82%

B Qutros; 6,53%

= Classe alta (A);

= Supermercados;
24,49%

6,12%

= Comércio exceto
supermercados;
17,55%

= Prestadoras de
servigo; 22,86%
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MAIOR ESFORCO DESPENDIDO PELAS EMPRESAS

Em qual dos seguintes itens a empresa despende maior esfor¢o?

Atencdo aos desejos dos clientes 68,16%

Desenvolvimento de negécios

Satisfagdo de funcionarios

Outros 2a3%

TIPOS DE TECNOLOGIAS DE COMUNICAGAO UTILIZADAS

Meios de comunica¢ao utilizados pelas empresas
com os clientes e fornecedores?

Visitas a clientes | S5

Homepage (P4gina na internet) 41,63%

37,14%

Comércio eletrénico

Vendas externas 31,84%

Internet para vendas

Internet para compras

Outras

SOLUC6ES DE GESTAO UTILIZADAS NO COMERCIO PARANAENSE

Quais as solug¢oes de gestao utilizadas na sua empresa?

i
1
Sistema Préprio 61,63%
ERP - Planej; das idades da 20,82%
CRM - Administrag3o das Relagdes com o Cliente 15,51%

e St 12,65%

MIS - Sistema de Informagdes Gerenciais F 5%
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OPORTUNIDAD

Oportunidades

E AMEACAS

Quais foram as principais oportunidades para seu
negocio neste segundo semestre de 2013?

62,86%
I
Qualidade dos produtos r 40,00%
Novos produtos '_ 38,37%
dos produtos | 37,14% Ameacas
Novos i 25,71%
Quais foram as principais ameagas para seu
| 12,24%
Novos pontos de venda ” » =
negocio neste segundo semestre de 2013?
Redugio de Juros realizados pelos bancos s 11,43%
l
C éncia desleal (Ex: irat 51,02%
Redugdio ou isengso de impostos (Ex: IPI) 10,20% =y i
44,90%
Prazos de Pagamento 8,98%
C i da renda do consury com aquisi e 32,24%
Queda desemprego/ aumento renda do consumidor 8,57% financiamentos jé realizados
inéncia da Inflagio 26,53%
Outros F 1,63%

Pontos fortes

Poderia citar trés pontos fortes de seu negécio

il

Qualidade dos produtos '

55,10%

Tradigdo, credibilidade, nome, etc s

41,22%

32,65%

Prego

31,84%

Diversidade de produtos s

Agilidade no atendimento ao cliente

28,98%

g 22,45%

Fidelizagio de clientes

Condigdes de

=

I 6,12%

4,49%
1,22%

ial forte

Desenvolvimento de pessoas

Outros

ame

12,65%

d21,22%

14,29%

Novos

22,86%

énci 21,63%

Taxa de Juros

e o

Concorrentes

19,18%

Valorizago do Délar | 17,55%

b 8,98%

B 1
J

Fim da redugdo ou isen¢do de impostos (Ex: IP1)

Outras

Pontos fracos

Poderia citar trés pontos fracos de seu negécio

Mo de obra ndo qualificada 45,31%

Baixo nivel de divulgagdo da empresa 37,55%

Fidelizagdo de clientes

CondigBes de pagamento de mercado

Estrutura comercial fragil
Padrdes e processos mal estabelecidos

de acesso a marcas

13,47%

e 6,12%

9,39%
I

Outros

l“ Pesquisa de Opinido do Empresario do COMERCIO

1



Servicos da Fecomércio PR

® Interpreta, procede estudos e anali-
ses sobre assuntos econdmicos, tributarios
e trabalhistas;

® Celebra convencdes e contratos co-
letivos de trabalho;

® Acompanha, por meio de informacdes
da Confederacdo Nacional do Comércio, a tra-
mitacdo de diversas leis e projetos no Congres-
so Nacional, repassando tais informacdes aos
Sindicatos Filiados;

® Tem credenciamento para a emissao de
certificados de origem de produtos exportados
aos paises do Mercosul;

® Pesquisa Conjuntural - coleta, orga-
niza, descreve, analisa, interpreta e divul-
ga dados sobre o desempenho do comércio
varejista na R.M de Curitiba, Londrina, Ma-
ringda, Oeste, Foz do Iguacu e Ponta Grossa.
Os dados regionais se inserem na proposta

da Confederacdo Nacional do Comércio de
elaboracdo do Indice Nacional de Desempe-
nho do Comércio Varejista;

® Pesquisa de Opinido do Empresario
do Comércio - elabora e divulga as pers-
pectivas e opinides do empresariado do
comércio paranaense;

® CNC / Equifax - Parceria que une tradi-
cdo e competéncia na realizacao dos melhores
negocios. Agora a disposicdo dos empresarios
um completo conjunto de produtos para anali-
se e informacéao de crédito;

® Camaras Setoriais - Nucleo de excelén-
cia aproximando o sindicato patronal das ne-
cessidades empresariais e suas solugoes;

® Previdéncia Associativa - Investir em pre-
vidéncia complementar pode ser a garantia de
uma aposentadoria mais tranquila. A Fecomério
ja tem o seu plano de Previdéncia - Informe-se
junto ao seu Sindicato;

® Divulga, entre os Sindicatos Filiados,
informacdes e comunicados de interesse do
comércio paranaense.

f’ Confederacéo Nacional do Comércio
de Bens, Servicos e Turismo

EXPEDIENTE

Publicacdo da Federacdo do Comércio do Parana
Rua Visconde do Rio Branco, 931 - 62 andar
CEP 80410-001 - Curitiba - PR - Telefone: (41) 3883-4500
www.fecomerciopr.com.br - federacao@fecomerciopr.com.br

Presidente
Darci Piana

Assessoria Econdmica
Equipe Técnica
Priscila Andrade Takata
pesquisa@fecomerciopr.com.br - Fone: (41) 3883-4527

Nucleo de Comunicagdo e Marketing
Cesar Luiz Goncalves
jornalismo@fecomerciopr.com.br
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