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Press release

Quota de vendas online devera alcancar os 15% ate 2020

= A omnipresenca nos canais, 0s custos da presenca online e a mobilidade
sdo os principais desafios para os retalhistas

= EUA, Reino Unido, Alemanha e Coreia do Sul sdo os paises sob maior
presséao

= As intensas guerras de pregos esgotaram financeiramente os retalhistas
tradicionais, reforcando a urgéncia de novos modelos de negdécio

Lisboa, 20 julho 2017 — As vendas online representam uma percentagem cada vez maior do
total de compras feitas no mundo. Em 2020, esse peso sera de 15%. Contudo, a digitalizacao
nao trouxe apenas boas noticias para o setor do retalho: a rentabilidade global caiu de 8% em
2011 para apenas 5,7% em 2016 e entre os grandes retalhistas (com faturacéo igual ou superior
a 8,8 milhdes de Euros) o nimero de grandes faléncias subiu 66% s no ano passado.

Estas sao algumas das conclusfes do estudo Retail, Disrupted — Pressure and Potential in the
Digital Age, publicado pela Euler Hermes (EH), acionista da COSEC, lider nacional em seguro
de créditos.

Ao longo da ultima década, as vendas globais nominais do retalho cresceram em +4,8% por ano.
A tendéncia vai manter-se: a atividade online, que representou 9% das vendas em 2016, devera
crescer até 15%, até 2020. Esta aceleracao sera conduzida pelos ‘nativos digitais’ e pelas
plataformas que estéo a transformar a industria do retalho.

As guerras de precos agressivos esgotaram os recursos financeiros de muitos dos retalhistas
tradicionais. Para evitar o sufoco financeiro e enfrentar este novo desafio, muitos ingressaram
numa auténtica febre de compras. Em 2016, foram gastos cerca de 1,763 mil milh6es de Euros
s6 em aquisicdes de empresas tecnoldgicas — um aumento consideravel, face aos 130 mil
milhdes de Euros gastos em 2014.

Maxime Lemerle, do departamento de Pesquisa de Setores e Insolvéncias da EH, afirma: “O
retalho encontra-se num ponto de viragem. Muitos retalhistas tradicionais enfrentam a urgéncia
de repensar os seus modelos de negdcio. Nos proximos anos, os retalhistas terdo de escolher
entre adaptar-se ou fechar.”

Apesar da divergéncia regional e local, foram identificados trés grandes desafios que os
retalhistas terdo de enfrentar nos proximos cinco anos: “Estar presente em todos os canais
(oferecer uma experiéncia de compra integrada, que abranja o online, o telefone e a loja fisica;
0 custo da presenca online (um investimento consideravel e arduo para retalhistas em transicéo
e sem niveis de crescimento suficientes para enfrentar uma guerra de precos); e a mobilidade
(criar um percurso moével para o cliente, ao digitalizar a oferta e aproveitar a ‘Internet das
Coisas’).”

Em termos de risco, Portugal encontra-se entre 0s paises onde se registou uma diminuigdo mais
acentuada no segundo trimestre do ano. O pais passou de um cenario que apresentava
fraquezas estruturais e previsbes desfavoraveis para um cenario que apresenta sinais de
fraqueza e um potencial abrandamento do crescimento do setor.

Os EUA: Para alcancar o sucesso ha que sobreviver

As vendas nominais do retalho nos Estados Unidos subiram +3% (face ao ano anterior) e deverédo
acelerar em 2017-2018, devido ao crescente consumo das familias e ao poder de fixacao de


http://www.eulerhermes.com/economic-research/publications/Pages/retail-disrupted-.aspx?postID=1077
http://www.eulerhermes.com/economic-research/publications/Pages/retail-disrupted-.aspx?postID=1077

[G@COSEC

precos no retalho. Contudo, uma subida nos custos com as importagbes podera impactar os
retalhistas. Serdo necessarias estratégias de diferenciacdo para aumentar as margens e sera
necessario sobreviver a um ambiente de elevada incerteza, com os estabelecimentos a abrirem
faléncia a uma velocidade inédita. O segmento das mercearias foi, até agora, poupado a este
impacto, ao contrario do que aconteceu no segmento do vestuario e aparelhos eletronicos, as
principais vitimas das faléncias e restruturacdes. Os retalhistas norte-americanos deverao focar-
se no fornecimento de experiéncias para o cliente baseadas na qualidade e na inovacao, e em
formatos de entrega disruptivos, num mercado onde 70% dos clientes compram online.

O Reino Unido: negocios sob stress

Dado o contexto do Brexit, as previsées macroecondémicas para 2017 e 2018 sédo incertas, com
expectativas de abrandamento para a despesa dos consumidores, 0 que pesara nas vendas do
retalho. Ainda assim, as vendas nominais do retalho subiram desde o final de 2016 (+3%), depois
de terem estagnado no +1% desde o terceiro trimestre de 2015. As elevadas pressdes dos
precos e a baixa inflagcdo (+0,7% em 2016) contribuiram para as guerras de precos. A competicdo
feroz entre os servicos online esté a colocar 0s negécios sob stress.

Alemanha: A marcha dos descontos gigantes

O regresso da inflacdo e o abrandamento do crescimento da despesa real dos consumidores
sugerem um crescimento modesto nas vendas nominais de retalho na Alemanha a partir de 2017.
Os retalhistas sofreram uma queda dramatica na rentabilidade: de 7% em 2011 para 2,9% em
2016. Os estabelecimentos low-cost e os operadores exclusivamente online estdo bem
posicionados para manterem o crescimento, por oposi¢do ao que acontece com o0s subsetores
da moda e dos aparelhos eletronicos.

Franga, Japéo, Itdlia e Espanha: dificuldades em lidar com as mudancgas do cliente

As grandes pressfes para a mudanca na experiéncia do consumidor em Franca, no Japao e, em
menor grau, em Italia e Espanha, acompanham a incapacidade dos retalhistas de se submeterem
a transformacéo necessaria. Estes mercados enfrentam um risco elevado de restruturacédo
desorganizada e custosa.

Em Franca, a ligeira melhoria na inflagéo (+1,1% estimada para 2017) e a aceleracdo da despesa
dos consumidores (+2%) podera oferecer aos retalhistas uma oportunidade Unica para
impulsionarem o poder de preco, que foi desgastado em trés anos de intensas guerras de prec¢os.
Espera-se que as mercearias, operadores online e segmentos organicos consigam superar as
dificuldades, ao contrario do que é expectavel que aconteca no segmento do vestuario.

No Japéo, apesar de ainda se encontrarem num territério negativo, as vendas dos retalhistas
continuam a crescer desde outubro de 2016. No entanto, o envelhecimento da populagéo
provoca um abrandamento da despesa dos consumidores. As receitas do setor desceram de 6%
em 2013 para 5% em 2016. As lojas de conveniéncia e agentes online sdo 0s subsetores menos
sensiveis. Ja o retalho generalista e os artigos de casa/escritdrio apresentam um posicionamento
muito menos atrativo.

Em Italia, as vendas do retalho regressarao aos valores negativos em 2017, devido a descida da
confianca dos consumidores e ao abrandamento da despesa privada. Os retalhistas do luxo e
outros nichos que se focaram na sustentabilidade deverdo esperar melhores resultados; os
segmentos de artigos para casal/escritorio e aparelhos eletrénicos terdo em risco a sua
rentabilidade.
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Ja entre os retalhistas espanhdis, as vendas estabilizaram em +2% em 2016, depois de uma
ardua batalha para sairem dos valores negativos. A deterioracao da confianga dos consumidores
e o esperado abrandamento da despesa ensombram as previsdes. O segmento do vestuario
liderara, enquanto os segmentos alimentar e farmacéutico serdo desafiados pela diminuicao
populacional.

China e india: travados pelas pressdes externas

Os retalhistas chineses e indianos estédo conscientes dos beneficios da digitalizagdo, mas as
barreiras a entrada no mercado estéo bem guardadas pelos grandes grupos. Os retalhistas mais
astutos e com bons conhecimentos da digitalizacdo estardo mais aptos a conquistar quotas de
mercado significativas.

Na China, a partir de 2017, as vendas dos retalhistas deverdo estabilizar num crescimento de
+9%, ligeiramente abaixo da média de dois digitos definida para o longo prazo. Os retalhistas
estdo a apostar numa estratégia online-to-offline para alavancar oportunidades oferecidas pela
ascensao de uma nova classe média. Os retalhistas online e do segmento eletrénico deverdo
aproveitar a tendéncia, enquanto o segmento de luxo enfrentard uma restruturacéo, impactado
pela politica contra a ostentacéo.

Na india, as vendas dos retalhistas estabilizardo num crescimento de +3%/+4%, devido a uma
forte procura e politicas governamentais flexiveis. O segmento alimentar beneficiara de um efeito
de volume, com a subida da despesa dos consumidores. Os lucros da moda alcangaréo os 7,9%
em 2016, face a uns modestos 2% por parte do retalho generalista.

Brasil e Russia: em dificuldades e desatualizados

No Brasil e na RUssia, o setor do retalho estd desatualizado, com os grandes grupos retalhistas
a sofrerem estruturalmente e financeiramente. A entrada no mercado de novos operadores ou
uma maior pressédo dos consumidores € limitada. Isto podera ser uma boa noticia disfarcada —
os retalhistas tém uma capacidade limitada para enfrentar a mudanca devido as restric6es
estruturais.

As vendas do retalho estdo a deslizar para o territério negativo a medida que o Brasil sai da
recessao, devido ao aumento flagrante do desemprego. Dadas as baixas expectativas para o
consumo, a situagdo ndo devera melhorar em 2017. Os segmentos do vestudrio, alimentar e
farmacéutico demonstraram resiliéncia. O dos aparelhos eletronicos € o que esta em maior risco,
tendo comegado o ano com um alarmante endividamento de 300%, e baixos lucros de 2,9%.

Consulte o estudo completo em Retail, Disrupted — Pressure and Potential in the Digital
Age.

Sobre a COSEC

A COSEC é a seguradora lider em Portugal nos ramos do seguro de créditos e caugéo,
oferecendo as melhores solugdes para apoio a gestdo e controlo de créditos, bem como
garantias de seguro caugdo, sendo ainda responsavel, por conta do Estado Portugués, pela
cobertura e gestéo dos riscos de crédito, caucao e investimento para paises de risco politico. A
COSEC é uma empresa de capitais privados divididos equitativamente pelo Banco BPI
(www.bpi.pt), o quarto maior Banco Portugués, e pela Euler Hermes (www.eulerhermes.com),

lider mundial em seguro de créditos.
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Para saber mais informac6es consulte o site www.cosec.pt. e acompanhe a COSEC no Linkedin
e Twitter: @COSECSeqguroCred
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