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0 que podemos fazer em defesa da vida? §
Muito! Uma pequena afitude de k
cado um e a vida vence. n. S——
A Santa Maria faz sua parfe
com acdes humanitdrios em
fovor da vido.
Apoiamos 0 ha - hospital
de amor de Barretos com o 4
romogo da nossa Vassoura ’
Bhenix na versdo Outubro Ros. Presente em mais de 20 mil pontos
de venda pelo Brasil, queremos mabilizar e contribuir com essa
importante causa. E ndo paramos por df, o Hospital
do GRAACC também recebeu suporte com nossa
esponja Esfrelux. Apoiamos entidades filantrdpicas
e femos como valores, ser solidérios com nossos
colaboradores, foecedores e com a sociedade.

&

Fone (16) 3830-8000 - comercial@stamaria.ind.br
@ l] Industria Santa Maria - www.stamaria.ind.br

1 Parte: do valor dos vendos do Vassouro
" Phenix Outubro Rosa serd destinada
00 Ha - Hospital de Amor de Baratos.
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Em conversas com varejistas, percebemos que existem ainda
ENTENDER muitas questdes em aberto sobre CRM. Quem trabalha com
a ferramenta acredita que pode avancar em analises e insights,
0 CLIENTE mas, muitas vezes, ndo sabe como fazer acontecer.
- Ja entre os que ndo contam com ela, as dividas passam por
E MAIS todas as areas: qual o melhor modelo de CRM para minha empresa?
Que tipo de informacdes preciso capturar? Quem pode me
DOAQUE ajudar a gerir e analisar os dados? E por ai vai.
CONHECE_LD Para entender a amplitude dessas “angustias’, SA Varejo realizou
um levantamento com 1171 supermercadistas de todo o Pafs.
Descobrimos que a maioria dos entrevistados (quase 74%) ainda
nao conta com um programa de CRM. Constatamos também que,
entre 0s que ja estao usando a ferramenta, a maior dificuldade
foi encontrar profissionais capazes de analisar os dados e
identificar insights. Nesta edi¢do, discutimos esses e outros
pontos importantes para quem ja trabalha com CRM e para
guem ainda nao aderiu a essa ferramenta.

Em outra reportagem, discutimos um assunto que os varejistas
nao podem perder de vista: custos indiretos. Nos tempos atuais,
em que cada ponto percentual na rentabilidade é muito bem-vindo,
trazemos exemplos praticos para melhorar os resultados. Além
disso, vocé encontra matérias que mostram como automatizar
e gerar dados em processos essenciais para a operagao e que
impactam diretamente as vendas, como promogbes com sorteios,

pagamento de compras no caixa e tabloides de ofertas. “Entre” e
aproveite todo o conteldo que preparamos para vocé nesta edigao.
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A Sodebo é uma das maiores empresas de alimentos prontos refrigerados na Franca e possui mais de 40 (N J P
anos de histéria. Com 47% de participacao de mercado, a marca é lider em todas as categorias em que atua 'O debo
e agora esta trazendo para o Brasil toda a qualidade e praticidade de seus produtos para o nosso mercado. N
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Uma das margens

R Categoria Produtos inovadores,
mais altas do mercado . P
. nova no Brasil unicos no mercado
de alimentos
Ideal para sua Receitas elaboradas por .
R P . . P Produto resfriado,
rotisserie, geladeira nossos chefes franceses

e lanchonete para o paladar do brasileiro fresco (ndo congelado)

AINDA VEM MUITA NOVIDADE POR Ai. SEJA NOSSO PARCEIRO.
Entre em contato com a gente e deixe a Sodebo aumentar suas vendas.
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Se vocé trabalha com restaurante
ou rotisseria e tem um delivery, que
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Depois das naoticias, comegam a
proliferar videos falsos, produzidos
a partir do uso de tecnologia.
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Gestao de dados 018
Pesquisa da Serasa identificou
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sistemas que facilitem o acesso
aos dados e seu entendimento
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estdo usando a tecnologia para
atender melhor e vender mais
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Como formar um time preparado
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Giro tecnolégico 030
Conheca uma solugéo de tabloide
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e outras ferramentas para sua loja
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Em vez de gastar com cupons
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042

A expectativa das entidades que representam as industrias é de que
as vendas sejam maiores ou, no pior cenario, iguais as do ano passado
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De olho nas prateleiras

Confira as novidades dos fornecedores

046
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André Felicissimo
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O vice-presidente de

vendas da P&G analisa

o cenario de colaboragéo

do varejo com a industria

e aborda vantagens de
compartilhar os dados L

CAPA FOTO: ALEXANDRE BATTIBUGLI
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Periodo de participagdo: 2.10.2018 a 2.2.2019. Consulte as categorias de produtos diferentes nos regulamentos. *Prémios entregues em certificados de ouro: 2 prémios de R$ 1 milhdo e 4 prémios de R$
200 mil (como sugestdo de compra de uma casa). **Os 1.000 vales-compras tém valor individual de R$ 200,00 e serdo entregues em cartdo pré-pago sem direito a saque. Veja condi¢des de participagéo e
numeros dos Certificados de Autorizagdo em www.descubravigor.com.br. Imagens ilustrativas.
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A IMPORTANCIA QUE VOCE DA A E A MESMA QUE VOCE DA AO

PERDA LUCRO?

Com as ferramentas de gestdao da UNITRIER vocé tera maior controle
dos processos, REDUZINDO significativamente os indices de PERDAS no
ACOUGUE, HORTIFRUTI, PADARIA E LOJA.

letrada

AUMENTE A RENTABILIDADE DO SEU SUPERMERCADO!

| Empresa Parceira

UNITRIER

assessoria em varejo
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0 CONSUMIDOR NO CENTRO
DE TODAS AS DECISOES: .

0 FUTURO DO VAREJISTA »

O comportamento do consumidor esta
mudando. Hoje, cada vez mais habituado
ao ambiente on-line, ele tem a possibilidade
de pesquisar e comparar produtos a qualquer
momento, o que faz com que suas decisdes
de compra sejam mais conscientes. Além
disso, diversos fatores sociais como aumento
da urbanizacdo, diminuicdo do numero

de pessoas que dividem o lar e aumento

do nimero de mulheres no mercado de
trabalho, fazem com que esse consumidor
demande por agilidade e proximidade,
tornando a conveniéncia um fator
determinante para a compra.

Isso favorece o crescimento de formatos
menores de lojas e e-commerce. Mas e

o papel da grande loja nesse contexto?
Como se adaptar a esse novo consumidor
e torna-lo leal?

A resposta para isso pode passar por
algumas questdes, comecando com

a atuacdo do varejo. Para o varejista

ganhar é necessario mover suas lojas de
puramente transacionais para hubs sociais

e experimentais, entender o papel do online
no dia-a-dia dos seus consumidores, fornecer
uma cadeia de suprimentos rapida e flexivel
e, principalmente, para ser mais efetivo deve
melhorar a comunica¢do com o shopper,
com base em dados.

“Para ter a lealdade desse consumidor é
imprescindivel trazé-lo para o centro de
todas as decisbes, a fim de fortalecer a
relacdo entre a loja e ele. Por isso, a P&G tem
rodado diversos experimentos para entender

L h"

como se comunicar melhor com o shopper
e aumentar a rentabilidade de promogdes,
pensando estrategicamente em CRM”,
afirma André Felicissimo, Vice-Presidente
de Vendas da P&G.

Nesse cenario, o desenvolvimento da relacdo
com esse consumidor passa por quatro niveis,
que devem ser avaliados cuidadosamente:

1. GENERICO

Quando nao sabe nada sobre o consumidor
e se comunica com ele

2. TARGEADO
Quando algumas informacées individuais
sdo coletadas e faz algumas sugestdes

3. PREDITIVO

Quando prevé necessidades futuras
e da inspiragoes relevantes

4. PRESCRITIVO

Quando sabe as necessidades futuras
e, automaticamente, as satisfaz



Na pratica, isso significa que é possivel usar o CRM para aumentar as vendas.
Assim, a P&G apresenta trés formas de ajudar o varejista a otimizar essa ferramenta:

1. AUMENTAR 0 NUMERO
DE CONSUMIDORES

Para aumentar o nimero de consumidores totais
da loja é necessario entender qual é o perfil chave
desse consumidor e perceber o que ofertar, para
que nao seja conflitante com o que ele ja compra.
“Na P&G, por exemplo, quando um produto

que ¢é feito para bebés como Downy Sensitive é
oferecido também aos consumidores que compram
fraldas, esse produto pode vender 5x mais, em
comparagdo quando os dois itens ndo estdo
relacionados”, afirma Andréia Moraes Ferreira,
Gerente de Inteligéncia de Mercado da P&G.

2. AUMENTAR A FREQUENCIA
QUE ELE COMPRA, OU SEJA,
AUMENTAR A LEALDADE

Para fidelizar esse consumidor é preciso prever
quando ele vai ficar desabastecido e, nesse
momento, enviar comunicag¢des para estimular

a compra. “Seguindo no exemplo de fraldas,

se um cliente comprou um pacote de 50 unidades,
sabemos que em uma semana provavelmente

ele precisara de outro. Nesse caso, por que ndo
lembra-lo de ir até a loja? ”, questiona Andréia
Moraes Ferreira.

3. AUMENTAR 0 TICKET

Com uma consistente base de dados é possivel
identificar potenciais consumidores que
compram um produto de performance menor

e ofertar produtos de qualidade superior.

"Apds muito investimento em conhecimento
do consumidor, nés aprendemos que ao
comunicar o beneficio do produto podemos
vender até 36% mais, se compararmos ao envio
apenas do desconto de preco”, finaliza Andréia.

Pensar estrategicamente como utilizar o CRM é
tdo importante quanto ter a tecnologia. E uma
forma de se relacionar com o shopper para que
ele se engaje e se torne leal a sua loja. A P&G
quer ajudar vocé, dando o suporte necessario

e esclarecendo suas duvidas. Contate nosso
time de vendas!

IMPORTANTE: A P&G n&o determina nem mede o lucro ou a margem dos
clientes, que sao determinados apenas por eles. A medicao de lucro e margem
em qualquer scorecard tem a inten¢do somente de verificar como o cliente esta
avaliando a performance dos produtos P&G por categoria. Todas as decisdes
de precos, promocgoes e distribuicdo sao critérios do revendedor.
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DIVULGAGAO - PEAPOD.COM

Conveniéncia

Peapod, loja online da empresa americana Ahold Delhaize. Hoje, s@o 15 opgdes,
mas, até o fim de 2019, havera mais 40. “O tamanho da cesta com um kit

de refeicao é 11% maior do que o de uma cesta tradicional, com alimentos
basicos e frescos”, afirma a companhia em seu site. As entregas sao feitas
em casa e no trabalho. J& foram vendidos 40 milhdes de kits. Em Nova York,

0 que mais sai sdo os pratos de macarrao vegano de abobrinha e de frango
com coragao de alcachofra e manjericdo. Em Chicago, é o bife com brécolis e
arroz de jasmin. E, na Pensilvania, os tacos doces e salgados de carne de porco.

i
ULIL

p Entregar kits de refei¢des, incluindo opgoes para criangas, € um dos negdcios da




NovosMapas

ViDEOS FALSOS
NUM PISCAR DE OLHOS

Voceé ja viu algum video em rede social e se espantou? Ficou incrédulo diante do
que aquela pessoa falava ou fazia? pois bem. Possivelmente esse video era falso (deep fake). A trapaga
é possivel gragas a um sistema do bem: a Maquina de Aprendizagem (Machine Learning). Como ocorre com toda tecno-
logia, a aplicagdo para o mal aparece e se multiplica. No caso, foi usada na produgéo de pornografia, e agora tem gerado
videos para comprometer politicos e artistas. A partir de inimeras fotos da pessoa-alvo (publicadas nainternet), o sistema
“treina” os algoritmos para examinar os movimentos faciais. Em outra ponta, sintetiza aimagem da pessoa falsa (que faz
movimentos analogos). Pronto. Esté feito o dano. A vitima aparece fazendo ou afirmando coisas que nao séo verdadeiras.

SOLUGAES

Trés cientistas estao tentando identificar videos falsos, segundo o site Fast Company.
Isso, observando o piscar de olhos.

Com a tecnologia Machine Learning, Siwei Lyu, Ming-Ching Chan e Li Yuezun descobriram que as pessoas “falsas”
piscam bem menos do que as reais. Treinaram o sistema em uma grande biblioteca de imagem de olhos abertos
e fechados e conseguiram identificar as “piratarias”. Nos experimentos, alcangaram taxa de detecgao de 95%.

123RF
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REPRESENTR 60%
DESSE AUMENTO,

MHIS CRESCE \ COMPOSTO LIQUIDO PRONTO PARA

NA [:HTEGUR'H 0 CONSUMO A BASE DE TAURINA

AROMATIZADO ARTIFICIALMENTE

WWW.TNTENERGYDRINK.COM.BR % 3 o 473m|

*Fonte: Nielsen | Retail Index — Energéticos — Junho/2018
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POR UMA GESTAQ DE DADOS

MAIS FACIL

0l

dos brasileiros

valorizam a facilidade na
gestao de dados

ada vez mais, as empresas entendem a necessidade de orientar
as decisdes combase eminformag¢des. Umapesquisa da Serasa
Experian identificou que, justamente por isso, boa parte dos
profissionais valoriza a facilidade na gestdo de dados. Chama-
do de The 2018 Global Data Management Benchmark Report, o
estudo contou com mil participantes de empresas com mais de
250 funcionarios no Brasil, EUA, Inglaterra e Australia. O levan-
tamento identificou ainda outros pontos relacionados ao uso de
informagdes. Confira os principais:

i)
9
34
i}
=40’

cresceu de

aumentaram

da média global

dos decisores dizem

que a responsabilidade pela
qualidade das informacgdes

é da area de negécios e que

Tl deve apenas prestar suporte

na pesquisa anterior

os projetos destinados
aintegracao de dados

os projetos de analise
de dados em 2018.
No ano passado era 24%

POR QUE AS EMPRESAS USAM DADOS

Melhorar experiéncia do consumidor

Ganhos de custo e eficiéncia

Gerir talentos internos

Avancar na transformacao digital

Crescer globalmente
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E POSSIVEL RENTRBILIZAR
A GONDOLA SEM .

PROMOCAO DE PRECO?

UMA REDE DO INTERIOR PAULISTA ESTEVE ABERTA

A EXPERIMENTAR UMA ACAO DIFERENTE, FUGINDO DAS
HABITUAIS OFERTAS. COM ISSO, AUMENTOU VENDAS

DE UMA CATEGORIA INTEIRA E ELEVOU A MASSA DE MARGEM

magine uma categoria que vocé gostaria de desenvolver. Agora,
diga qual seria a estratégia para atingir seu objetivo. Se vocé pen-
sou em promocdo de preco, provavelmente ird se deparar com
dois problemas: o crescimento vai ser pontual, incentivando a
compra por oportunidade, e ndo se sustentara quando o prego voltar ao
normal. Essa situacdo foi vivida por uma rede do interior paulista, que
queria elevar seus ganhos. Muitas estratégias poderiam ser utilizadas,
como agoes de sell out, descontos, entre outras. Em parceria com a
Vigor, a varejista embarcou num projeto de grandes mudancas na ex-
posicdo, cujos primeiros resultados apareceram logo no més seguin-
te. A ideia era elevar a rentabilidade do varejista. Para isso, decidiu-se
trabalhar com queijo ralado - em que a fabricante é lider de mercado
com 59,8% de participagdo em volume (dados Nielsen) - por ser ren-
tavel e ter alta margem. Entretanto, trata-se de uma categoria compe-
titiva, com muitas marcas e pre¢os e que concorre com outros queijos,
como o tropical, que é vendido como parmesao ralado. Adicionalmen-
te, o desafio era rentabilizar o negdcio sem grandes investimentos.
Uma andlise da gondola mostrou que o ponto natural do queijo ralado
deixava a desejar. Somado a isso, o produto ndo consta na lista de com-
pras, embora seja muito consumido, e oferece margem superior a do
macarrao, que, além de estar na lista, possui um grande espaco de expo-
sigdo. A partir disso e do fato de que 70% das decisdes de compras ocor-
rem no ponto de venda, a decisdo foi dar maior visibilidade ao queijo
ralado, substituindo um maddulo da gondola de macarrao por esse pro-
duto. Dessa forma, a compra por impulso aumentou - e nio a de opor-
tunidade -, o que contribuiu para um crescimento sustentavel. Outro
ponto foi movimentar a gondola ao elevar o fluxo de pessoas, interessa-
das em ver algo diferente no corredor. E mais: a categoria de macarrao,
que complementa a de queijo ralado, também cresceu em vendas. Hoje,
o projeto foi estendido a todas as filiais da rede, além de cerca de 60 lojas
de outros varejistas, que, ao verem o resultado, aderiram ao projeto. Mas
0 que atraiu essas empresas? As respostas estdo a seguir.




COM NOVA EXPUSIEFIU, AS VENDAS
NA LOJA-PILOTO CRESCERAM

Apds a mudanga da géndola, em margo, o volume cresceu Us DESHHUS
substancialmente. Isso aconteceu pela conjungdo dos seguintes fatores:
ESPACO ADEQUADO + VISIBILIDADE + BOA EXECUCAO = MAIS VENDAS

EM QUEIJO RALADO

(evolugdo em volume - sobre igual més de 2017)

Alta do volume em
2018 sobre o ano passado

JANEIRD  FEVEREIRD

EM MACARRAO

(emvolume) /.
A GRANDE MUDANCA

F oi o crescimento mesmo
2 []]7 com readequamento do espago 2 [" ﬂ

0S RESULTADOS EM QUEIJO RALADOD

POR QUE O PROJETO DEU CERTO

ALEXANDRE BATTIBUGLI
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PRATICIDADE E TECNOLOGIA

Cerca de 100 lojas da Panvel em Porto Alegre contam com o software que permite o pagamento pelo aplicativo



»: BNDES

dS3 Comunicaco

U 1 I A rede de farmacias gaticha Panvel desenvolveu um aplicativo para celular

que permite pagar a compra sem colocar a mao no bolso: o Panvel Go.
Pag amento A Unica condicao é ter um cadastro com os dados do cartao de crédito no app,
no panvel.com ou na propria loja. Para conexao e finalizagédo da transacgao,
Sem a empresa instalou o software OmniPharma no balcao de atendimento
L L de 110 lojas de Porto Alegre. Algumas unidades também estdo equipadas
dlnhelro com tablets que carregam o mesmo software. A expectativa é de que todas
ou c art é o as lojas de Porto Alegre estejam operando com tablets até o fim deste més.
A rede também tem farmdcias em varias outras cidades do Rio Grande
do Sul, além de Curitiba, Florianoépolis, Joinville e Sdo Paulo. Segundo a
companhia, a plataforma reuine e aproveita uma unica base de dados para
todos os pontos de contato com o cliente: lojas, site, telefone ou redes sociais,
o que confere maior produtividade a operagéo. Essa plataforma permitiu
a criacéo do atendente virtual “Ben”, que responde desde o fim do ano
passado a duvidas dos seguidores do Facebook, outro canal de vendas
da empresa. O rob0 atende cerca de 30 mil pessoas por més. “Estamos
focados na experiéncia do cliente”, afirma o presidente Julio Mottin Neto.

FOTO PAULO PEREIRA

}

Equipamento financiado pelo | 5t I
s

PORQUE
TEMPO E

FINAME

2/ LLIS

D'NHE'R 0 LIDER NACIONAL

Paletrans é sinbnimo de agilidade e EM EMPILHADEIRAS ELETRICAS PATOLADAS
credibilidade na movimentagéo de
cargas paletizadas em armazéns.
Fabricadas no Brasil com tecnologia
mundial ela faz da Paletrans lider
de mercado em sua categoria.

1

Empilhadeira Elétrica

PT16 Fast

para 1.600kg i
 elevagio até 5400mm
Consulte Rede de Distribuidores Auforizados:

0300 941 4440

www.palefrans.com.br
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Exemplos do Mercado

Lik&s de descontos

é bem fécil:

vocé compra na C&A, ganha
lik&s e libera vantagens

&m compras feitas nas lojas, no ste & no
APP vool ganhard Bidis pra subic de
nivel o CRASVE & iberar noves
antagens.

& muito mais! uﬁsso B 1 lik&

vocé vai subindo de nivel:

adora

tenha acesso a todas as

vantagens por nivel
o Qo o

curte adera ama
L] e | o

" ® ®

Surpresa no seu anversio ®

]

L ]

pré-venda antecipada

fila expressa no caixa

embalagem de presente gritis

pegas no provador

24 sp VAREJO OUTUBRO 2018

A C&A, tradicional

no varejo de moda,

criou um programa

de fidelizacédo baseado
em pontos que,

em seis meses,

registrou 2 milhdes

de participantes.

A ideia ndo é exatamente
nova, mas sim a
linguagem digital.

Outro ponto: ao contrario
de outras redes, ndo
requer o uso de cartdo
daloja. O C&A&VC, como
é chamado, depende do
cadastro no site, no app,
nas lojas ou nos SACs.
Na hora da compra, o
cliente informa os dados
e passa a ganhar lik&s
que, acumulados, geram
descontos. Cada R$ 50
em compras equivale

a um lik&, que define
também os niveis

em que os clientes estao:

Curte (até quatro lik&s),
Adora (entre cincoe 19) e
Ama (a partir de 20 lik&s).

LINGUAGEM
DIGITAL

Além da forma
diferente de se
comunicar, o
programa também
é interativo.
Quanto mais curte,
o cliente ganha
mais descontos

DIVULGAGAO

!
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Sanol (dog)

sauxms Compbens Restaurador
Qeratios Vegetal
il 5

=axt Shampoo Filhotes
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AMENDOIM CRESCE 20%
EM 3 ANOS E TRANSFORMA
CATEGORIA DE SALGADINHOS

mudangca dos hdbitos alimentares dos brasileiros foi acompanhada pela Santa Helena. No
momento em que o consumidor opta por um estilo de vida mais saudduvel, produtos como snacks
de amendoim ganham destaque no carrinho e tém demonstrado sua forca pelos nimeros de mercado.

+10,2%
UNICA CATEGORIA . +20,2%
+5,5% +4,5%
QUE CRESCE
_.2076 S 2017 N 2015 N
T. Amendoim T. Salgadinhos -3,5% _12'70/0

-7,.2%

-2%

Fonte: Nielsen

Segundo Carlos Gorgulho, Gerente Corporativo de Trade Marketing, “No Brasil mais de 50 redes de varejo aderiram
a iniciativa de organizar o ponto natural de snacks de amendoim proposto pela industria e os resultados ja ganham
destaques.”

A Santa Helena tem feito parcerias com redes de varejo para auxilia-las a capturar essa oportunidade.

CASES DE @nago - epEDESE - - covabra- - - |
SUCESSO: i
+27%
+ 4PP ‘ Y ‘ No faturamento

. +50%
No faturamento

Periodo de 2 anos

. +10%
No faturamento
Lojas sem projeto

‘ +19%
No faturamento

Periodo de 6 meses

Periodo de 4 meses




OS 4 PASSOS DE EXECUCAO:

1 MIX DE PRODUTOS
ADEQUADO
Atender o que o
shopper procura.

.~~~ Planograma de Snacks ----.
. de Amendoim Santa Helena

2 EXPOR A CATEGORIA
NO PONTO NATURAL
Proximo aos outros
snacks.

3 ExposICAO
BLOCADA
Verticalizada e
por fabricante.

ACOMPANHAMENTO
DE SELL OUT

*

Sem pele Japonés Crocantes
saborizados

GARANTA + AMENDOIM NO SEU PONTO DE VENDA.

Venha junto com a gente participar
da construcao dessa categoria. 0 MELHOR DO AMENDOIM
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(COMO FORMAR
UM TIME
PREPARADO PARA A ERA DIGITA

Confira o que vocé pode aprender com empresas de tecnologia para
atrair um time de primeira

THE COMMONS

GOOGLE EM ZURIQUE

Ambiente despojado deixa a equipe mais a vontade para trocar ideias sobre inovagoes

E possivel notar ultimamente um niimero cres-
cente de empresas de um segmento especifico
nos rankings de melhores lugares para se tra-
balhar no Brasil. Em pesquisa realizada pela GPTW
(Great Place to Work) grande parte das primeiras colo-
cadas é da drea de tecnologia. Algo semelhante aconte-
ce no cenario mundial, em que as trés companhias que
mais se destacam também séo desse setor. A presenca
delas no ranking é consequéncia de medidas tomadas

para transformar o ambiente de trabalho em um lugar
atraente para o time de tecnologia, conseguindo reter
esses profissionais. Neste artigo, vamos explorar alguns
pontos que essas empresas tém em comum e que estéo
relacionados com a qualidade de vida do funcionario e
também com o crescimento da empresa. Essas medidas
podem e devem ser aplicadas em outros segmentos, in-
cluindo o varejo. Elas ajudardo a formar um time dife-
renciado para conduzir a companhia para a era digital.

* Formado em Ciéncias Econdémicas pela Universidade Federal de Minas Gerais, trabalhou na Ambev por

trés anos, atua na Fundacdo D. Cabral e é COO no Méliuz



1. Ambiente informal

Entre empresas de tecnologia, em geral, ndo ha separacéo fisica de graus
hierdrquicos. No mesmo ambiente, ficam gerentes, coordenadores, analis-
tas e estagiarios. Essa horizontalidade facilita o transito de informagdes e a
velocidade na resolugdo de problemas e no desenvolvimento de solugdes.
Além disso, o colaborador se sente incluido nas decisoes e entende a im-
portancia do seu trabalho.

2. O fracasso faz parte do dia a dia

Projetos que deram certo séo sempre divulgados. Mas pouco se fala que, para
desenvolverumanovatecnologia, é preciso experimentar.Logo, havera falhas.
Com pequenos ou grandes solavancos, esses testes precisam ser incentiva-
dos para se alcancar uma grande inovacdo. Um exemplo é o “Google Glass”.
Aideia de ter um computador em um objeto do cotidiano das pessoas, como
os 6culos, eraincrivel. O produto foi desenvolvido, mas o puiblicondo o recebeu
bem. Apesar de todo o investimento, nenhum funcionario foi demitido. Para
se sentirem estimulados a arriscar, eles precisam se sentir seguros.

3. Tratamento dos funcionarios

Ao se formar um time capaz de promover a transformacéo digital, é preciso
também adotar mudancasinternas. Ndo se consegue manter 6timos funcio-
nérios se eles forem tratados de forma hostil e se estiverem sob constante
presséo. Os colaboradores precisam estar confortdveis e a vontade para pro-
pornovas formas de realizar tarefas, arriscar e errar. Caso contrario, acabam
trocando a empresa por outra que os trate como gostariam.

4.Processo de contratagao diferenciado

Em empresas de tecnologia, a contratacdo acontece com base na habilida-
de do candidato em aprender rapido e em usar a tecnologia para resolver
problemas — e ndo em rétulos. Os assuntos mais importantes em processos

LUCAS MARQUES™

COO DA MELIUZ

tradicionais, como o diploma, qual
curso e aidade ndo sdo relevantes.
A experiéncia prévia dos candida-
tos é menos importante que a ca-
pacidade de aprendizado, j4 que o
conhecimento detecnologiasetor-
na obsoleto muito rdpido e novas
tendéncias estdo sempre surgindo.

Para se construir um time de tec-
nologia, o primeiro passo é con-
tratar um profissional que tenha
o perfil acima. Ele ird auxiliar o
varejistano processo seletivo e terd
maior conhecimento sobre as ca-
racteristicas que os demais inte-
grantes do time de transformacéo
digital deverdo ter.

Mas, para os avangos acontece-
rem, a principal mudanca é na for-
ma de pensar do varejo. Sem isso,
todo esforco de construir um 6éti-
mo time serd em véo. Usar frases
como “nesses 30 anos de histdria,
chegamos até aqui fazendo isso,
néo vou mudar agora” pode até ser
seguro, mas néo trara crescimen-
to.E preciso estar aberto, escutar e
aprender com esse novo time. <«—

PROXIMO TEMA

Exemplos praticos de uso de dados do cliente para personalizar marketing

LEO LARA
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TABLOIDE
GERA INFORMACAO
RA LOJISTAS

§oro saitinide vien
roomi

529

Proporcionar a capacidade analitica do online as lojas fisicas € um dos beneficios
do Tabloide Show, langado pela RDS Sell Out Expert. Trata-se de uma plataforma que
utiliza estratégias dos jornais de oferta, destacando o prego dos produtos e buscando
valorizar o sortimento. Possui cameras que analisam areag¢ao do consu-
midor, o que permite avaliar o impacto das ofertas. “Com a inteligéncia
desse recurso, a loja acumula informacdes detalhadas sobre o cliente, possibilitando
também maiortransparéncia e autonomia aos gestores. Taxa de converséao, atrativida-
de e retorno podem ser acompanhados em tempo real com o Tabloide Show, além de
identificaras horas e aszonas quentes daloja”, explica André Ranschburg, CEO da RDS.

Segundo o executivo, para utilizar o servigo, o varejista paga uma mensalidade. A
RDS se encarrega de fornecer a estrutura, além de gerenciar e transmitir o conteddo.
“Trata-se de uma ferramenta que ajuda na divulgacao dos produtos, servigos e pro-
mocgdes”, ressalta Ranschburg. A expectativa é de que, até o final do ano, a solucéao
estejaimplementada em mais de 200 lojas de grandes redes de varejo emtodo o Brasil.

—>

DIVULGAGAO



Todo cuidado para voct e sua casa

NOVOS PRODUTOS, NOVOS NOMES E NOVAS CORES.
MAS PODE CHAMAR DE UM JEITO NOVO DE VENDER MAIS.

Novos produtos que deixam nossa linha de Limpeza ainda mais completa.

MOP

: ; ; é Limpa e Lustra
MOE . MOP.360° ¢ . : ¢ P otor
. , : ; utotorgao
Tira Poeira MOP MOP PVA 6 MOP Spray ’-i';Pa Esfrggoappiso ’
Lava e Seca Varredora de Piso Vidros

Troca m , o
N Novos nomes, para nao ter duvidas

na hora de limpar a casa.

NOVO PADRAO
DE COR NEUTRO

E tendéncia e combina
Mop Spray com qualquer ambiente.

Limpa e passa pano
ao mesmo tempo.

Varredora de Piso

Recolhe a poeira e todo
tipo de residuos secos.

Limpa Vidros

Com cabega mével que
limpa os cantos mais dificeis.

condor.ind.br

00002

Mundo Condor nas redes sociais
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CREDITO
DIRETO COM
INVESTIDOR

A startup Nexoos criou uma plataforma que conecta diretamente pequenos e mé-
dios empresarios a investidores interessados em emprestar dinheiro. Chamado de
peer-to-peer lending (em portugués, empréstimo coletivo), essa modalidade se baseia em pessoas comuns
emprestarem dinheiro para empresas. A ideia é que os dois lados saiam ganhando: as empresas por paga-
rem taxas menores; e os investidores, com retornos maiores. O modelo dobrou seu volume globalmente
entre 2015 e 2016 e deve quintuplicar de tamanho até 2020. A Nexoos é uma das startups seleciona-
das pelo banco de investimento BTG Pactual para um programa de aceleragao. Ao todo, se inscreveram
132 empresas consideradas scale-ups (startups ja maduras, com faturamento e carteira de clientes).

32 sA VAREJO OUTUBRO 2018



mais de

emprestados
pela plataforma

A empresa deve
criar uma solicitagao
na plataforma

Se for pré-aprovada,

a solicitagéo é oferecida
ainvestidores, que definem
se querem financiar e quanto

Caso financiada,

a empresa recebe o valor
solicitado e o investidor
0 pagamento mensal

Taxas e juros variam
de 1,30% a 3,23% ao més

Pré-aprovacao: analise

automatica do CNPJ, na qual
sdo levantadas informacgdes
sobre a empresa e os sécios

Analise da solicitagao:

é feita uma analise para
entender se o empréstimo
solicitado faz sentido no
contexto da empresa.

Por exemplo: o valor pedido
nao pode ser maior do

que o faturamento mensal

Analise de crédito:

avaliagao de demonstrativos
financeiros (balangos e
DRESs) e histérico de crédito
da empresa (SERASA,
Banco Central e outros)

Andlise dos sécios:
imposto de renda, histérico
pessoal, entrevista
presencial ou por telefone

Apos essas etapas:

se aprovada a empresa

recebe um rating de crédito

de acordo com o risco do
empréstimo.Para cada rating,

ha uma taxa de juros. Quanto
maior o risco, pior o rating

e maior a taxa de juros e a
rentabilidade do investidor <«—i

Fonte: www.nexoos.com.br

Liminas de Serra Fita

MAIS DE 20 ANOS
FABRICANDO QUALIDADE.
E QUEM FABRICA,
VENDE MAIS BARATO.

| |

i &
-

FAZEMOS REAFIACAO
DE PECAS USADAS

Acesse o site e conhecga toda linha
de produtos RIC e Limousin:

www.industriaric.com.br

Avenida 01 IE, n°270
Distrito Industrial ¢ Rio Claro-SP

19 3536.9595
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u sou meio esquisita. Meu sonho é fazer compras online para nao ter trabalho
de me deslocar até a loja, empacotar, colocar no carro, tirar do carro. Mas nao
consigo. Sabe por qué?

Compra sem prazer

Adoro fugar pelos corredores das lojas e encontrar
coisas que nao estdo na lista. Nas compras
pelo site é tudo frio: sem sabor, aroma e cores

Dificil ver promogoes

Nos sites de compras,

nao é facil identificar o que esta
em promogéo. De que adianta
destacar desconto em fralda,

se ndo tenho bebé. Na loja = T
fisica, é diferente: esbarro Navegagao dificil
nos descontos e nas promogdes Vocé ja percebeu que cada site agrupa de modo

diferente os produtos nas segbes? Leite UHT,
no site do Sonda, estd em Frios e Laticinios; no site

Pegadinha do Carrefour, estd em Leites e Férmulas Infantis

Dependendo do site, é preciso prestar
atencgao na ordem em que aparecem

os pregos. Quando a listagem Cadé as novidades?
é do item mais caro para o mais -

barato, tenho de mudar a busca. Um espanto: o0 menu de compras dos sites néo traz
Quando quero precgo intermediario, os langamentos da semana ou do més. Descobri
tenho de ficar rolando a barra que existia dlcool com pinho na loja perto de casa

N

I A CONSUMIDORA TEM 37 ANOS, E ADMINISTRADORA DE EMPRESAS, O MARIDO E DONO DE LOJAS DE MATERIAIS DE
CONSTRUCAO, ETEM FILHOS DE 2, 9 E 13 ANOS. ELA ESTARA AQUI OUTRAS VEZES (RECLAMANDO, SONHANDO E ELOGIANDO),
EXIGEN'I'E AJUDANDO VOCE A ENTENDER O QUE AFASTA E ATRAI CLIENTES

* LILICA REPRESENTA CONSUMIDORES OUVIDOS POR SA VAREJO - LILICA.EXIGENTE@SAVAREJO.COM.BR

GESEBEL



AmendocremsAWerdadeira e original
pastadeamendorm comemora 40 anos
Connovosproautos e nova embalagem

N
= e

A RECEITA ORIGINAL
GOM SABOR DE INFANGIA.

Uma linha completa para atender todo perfil de consumidor
com a qualidade de marcas reconhecidas e consagradas.

PAST IE RUENROM CO
PROTEINA 00 S
SORO DO LEITE s

s

S0 AMENDOIM INTEGRAL, PARA GUEM  AMENDOIM -+ WHEY.PRC
PRECISA DE MUIA ENERGIA PRECISA DE REFOR(
AGA

www.fugini.com.br Alimentando a Vida televendas: (16) 3244.5600



O Leite Fermentado que todo mundo ama

Agora €

[ N K

()
CONSUMIDOR

Melhor custo-beneficio

Contém lactobacilos vivos: auxiliam na
melhoria do funcionamento do intestino

de adultos e criangas

o
o~
CLIENTES
Produto de alto giro
Categoria familiar em
crescimento

-

CANAIS

Key Account
Autosservico Direto
Cash & Carry

mn\a

g4

+53,0% "

+22,3%

+16,1%

Varejo Varejo + Atacado
Atacado

Mercado em crescimento
Volume - 2017 vs 2018



Unico Leite
Fermentado
ricoem
" vitamina
| AeD.

IVOS

Com
lactobacilos
vivos.

A
B R R R N
—a Tl S i x

rmentado

Llactobacilos v

rico em pitaminas A+D

Produto com
o0 menor teor
de sadio

do mercado.

e fe

Para dividir \\
com a familia!

9009

Leite fermentado
atado adogado

itambé

Leite é tudo
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ue existe um grande interesse do varejista em ofertas mais personalizadas, nao resta duvida (veja matéria
sobre CRM nesta edigdo). Mas as promog¢des maiores, que envolvem [distribui¢do de prémios por
meio de sorteios, continuarao tendo seu papel, desde que sejam bem planejadas e que contem com
ferramentas tecnolégicas que potencializem os resultados. Quer um exemplo real?

Uma rede de atacarejo realizou uma ac¢do durante um més, na qual foram distribuidos carros, motos
e vale-compras. Para concorrer, a cada R$ 200 em gastos no cupom ou nota fiscal, o consumidor ganhava
um cédigo numérico, que precisava ser cadastrado no hot site da agdo — o que economiza impressao de
cupons e espago para urnas em loja. Por tras dessa mecéanica simples, adotou uma solug¢ao que, além do site
criado especialmente para o periodo, contou com acompanhamento de dados e geragdo de informagdes que
ajudaram a gerir a campanha. No final, a agédo rendeu alta de vendas superior ao das festas de fim de ano. +—



Linha Higiene Bucal Infantil Condor: :
Os numeros vao deixar “2’5""’,9%’

voce de boca aberta.

Saiba por que vocé nao pode deixar
de ter a Condor no seu PDV.

22MARCA
18%

32MARCA
8%

® Géis Dentais Infantis Condor crescem +15% em R$**
® OsLICENCIAMENTOS mais desejados pelas criancas.

® Linha Infantil maisCOMPLETA do mercado.

® Melhorsolucdo paracada g.9 2.4 5+
FAIXA ETAR'A da crian(;a: -ANOS.; y ANOS. | § ANOSI'_.

SHARE VOLUME ESCOVAS DENTAIS INFANTIS*

Lider absoluta de vendas em escovas dentais infantis.”

Fonte: “Kantar Worldpanel 2017 — Escovas Dentais Infantis
**Dados Internos 2016x2017.

PRESENTE =

EM VARIAS

MIDIAS, @ 360°
INCLUSIVE j :
TVABERTA

E FECHADA. \ e

<y

Condor

T | Todo cuidado para voce e sua casa.
condorind.br . 5
(A 1 000000
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Potencialize promogdes

Em setembro, a Promo
de Bolso incluiu mais
uma ferramenta no seu
portfolio: o WhatsApp.
“Conseguimos
autorizagao do
Facebook, que é dono
do aplicativo, para
utilizarmos nas agoes
dos nossos clientes”,
explica Pérola Freeman,
CMO da Startup.

A ideia é que, ao sair
da loja onde acontece
uma promogao, o
consumidor ja cadastre
pelo aplicativo o seu
codigo numérico no
trajeto até o carro ou
até em casa. “Com isso,
vamos contar com um
dado importantissimo
do shopper: o nimero
do celular”, diz ela.

Por conta da inclusao
dessa ferramenta, a
expectativa é de

que, em 2019, a startup
cresca trés digitos. Em
2017, a alta foi de
160% e, neste ano,
devera alcancar 40%.

COMOFOI A PROMOGA~O DA REDE DE CASH & CARRY
33,3 mil participacées/dia

“Percebemos que as buscas no google de termos associados
a palavra promog¢éo cresceram nos ultimos cinco anos”,
explica Pérola Freeman, CMO da Promo de Bolso, especializada
em promogdes e responsavel por toda a parte de tecnologia
da agéo realizada pelo cash & carry. Para se ter uma ideia,

os clientes da startup, além do hot site, contam com um
portal no qual o consumidor encontra todas as promogdes
autorizadas pelos 6rgéos reguladores, que foram mapeadas.
Essa plataforma, além de segura, tem uma base de

100 mil pessoas cadastradas. Ha ainda outras ferramentas,
como o aplicativo da Promo de Bolso, que pode ser

baixado e que permite agdes especificas para os usudrios.
Outro aspecto importante é que a solugéo permite

trabalhar com os dados informados pelo consumidor.

“As informagdes cadastradas no hot site sdao
repassadas para o varejo.Ja quando o cliente
utiliza nosso portal, nés também temos acesso

aelas”, explica Pérola. A partir do cruzamento desses dados,
é possivel gerar relatérios que permitem realizar ajustes ao
longo da ag¢do, como acompanhar quantas participag¢des
acontecem por loja ou por checkout, entre outros indicadores.
“Se identificamos que uma unidade estd vendendo menos

do que outra, pode ser, por exemplo, um problema de
comunicagdo”, diz Pérola. Outra possibilidade é constatar

que um determinado consumidor participou da agao

apenas no comecgo. Para atrai-lo de volta, podem

ser utilizadas mensagens por e-mail ou pelo aplicativo. <«—

220 participagées por loja/dia

378.7 mil cédigos numéricos distribuidos/dia

5.1 mil

codigos numéricos/dia nas 10 principais lojas

Celular

40 SA.VAREJO OUTUBRO 2018

principal forma de acesso ao site da promogéao

ILUSTRAGAO CAIO OLIVEIRA



| BEBA COM MODERACAO. VENDA E CONSUMO PROIBIDOS PARA MENORES DE 18 ANOS. |
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SKL
HOPS

Skol Hops é o novo
lancamento da
Ambev.

E uma cerveja puro malte
completamente diferente
das outras.

Traz em sua receita um
[dpulo exclusivo que confere
sabor e aroma marcantes,
além de uma sensacdo de

refrescdncia a cada gole.

E como posicionar
Skol Hops
na sua loja?
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gondola

LUPULOS AROMATICOS

REFRESCANTES

CERVEJA
PURO MALTE

DESCE REDONDO

ponto extra

-E REDONDO

Plano de midia

completo:
tv mobilidrio
urbano
digital radio
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Entidades de classe preveem aumento nas vendas e na produg¢ao no periodo.
Mas os numeros variam conforme o produto. Confira
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SABORES DO
NATAL SEARA.

A QUALIDADE

A TRADICAO MAIS GOSTOSA DA CEIA VAI TE SURPREENDER.

ECOMO @ DE QUALIDADE.

PERNIL SEARA PERU SEARA AVE FIESTA SEARA TENDER SEARA FRANGO

Tamanho ideal J& vem temperado Alta concentracio Ja vem temperado DEFUMADO SEARA
para ser assado e com termémetro de carne no peito e pronto para ja vem pronto.

no forno pulou assou € nas coxas consumo Pratico e versatil

A SEARA TEM O PORTFOLIO MAIS COMPLETO PARA ATENDER
A CEIA DO CONSUMIDOR. ABASTEGCA A SUA LOJA!

Preparamos acdes 360° para garantir
» E] » @ b E » ‘

ainda mais fluxo de clientes neste final
TABLOIDE MiDIA ACOES MATERIAL DE

de ano, que € uma data de extrema
importancia para o varejo.
DE PDV PONTO DE VENDA

Garanta ja o seu volume.
Fale com o vendedor Seara.
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I Natal: 0 que esperar

2’
|
e 10 /U

no segundo
semestre do ano alta na venda

ESPU M AT ES , de espumantes

Fonte |bravin atéo ﬂnal
E ‘”NHUS deste ano

Fonte |bravin
. Para Diego Bertolini, gerente de promoc¢éo do Ibravin (Instituto Brasileiro do Vinho), entre os

espumantes, o moscatel vem caindo no gosto do consumidor. Ele lembra que uma marca brasileira
do segmento acaba de ser eleita a melhor do Cone Sul. E isso depois de outra ter sido escolhida a quinta
melhor do mundo no ano passado. “O Brasil possui apenas 32 milhdes de consumidores esporadicos
de vinho, a maioria sem grande familiaridade com o produto. Por isso o moscatel, que é levemente
adocicado - pelo proprio agucar da uva — e com baixo teor alcoolico, é mais agradavel ao paladar
do brasileiro. Ele atua quase como uma porta de entrada para esse universo”, explica Bertolini.
O vinho de mesa também deve ter uma expansao na comparagdo com o ano passado, mas Bertolini
acredita que serd menor do que a dos espumantes. Para impulsionar as vendas, ele recomenda
trabalhar com pontos extras. A ideia é atrair os consumidores que néo frequentam a se¢do de vinhos.

114 EMPATE

. na produgao para
aumento da produgao o fim do ano em
de alimentos em geral relagdo a 2017

até o fim do ano

Sl PINETONES

» Segundo Amilcar Lacerda » Segundo Claudio Zan&o, presidente da Abimapi
de Almeida, diretor do (Associagdo Brasileira das Industrias de Biscoitos,
Departamento de Economia Massas Alimenticias e Paes & Bolos Industrializados),
da Abia (Associagéo a categoria movimenta cerca de R$ 600 milhdes
Brasileira das Industrias ao ano. Pesquisa encomendada pela entidade a
da Alimentagéo), a alta Kantar Worldpanel identificou que o panetone esta
s6 nao serd maior pelo presente em 53% dos lares brasileiros. O estudo
impacto negativo da também constatou que dezembro foi o més de maior
greve dos caminhoneiros. penetragdo da categoria em 2017. Convém, portanto,
Beatriz Milliet, diretora de realizar as principais agdes nesse periodo.
Relagdes Institucionais da
associacdo, acrescenta que, Participagdo nas vendas
além dos produtos tipicos
de Natal, os segmentos de
organicos,carnes em geral e 5% 78%
desidratados - especialmente R —
pratos congelados prontos e sem frutas versao

- chocolate e

semiprontos — devem ganhar com frutas
impulso daqui para o final
do ano, sobretudo 17
pela praticidade e busca

. ) o recheados
por itens mais saudaveis.

Fonte Kantar Worldpanel ¢ .
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Embalagem ganhadora
do Prémio Abre Prata, na
categoria Embalagem de
Alimentos Salgados 2018.

perq

desde 1947

Pimenta Jalapenho

Pimenta Jalapenho

com sabor Pimenta Habanero Pimenta Jalapenho e Malagueta.
defumado. com sabor extra Pimenta Jalapenho e Habanero com
picante. e Habanero com toque de pimentao.

toque adocicado.

Investimento Diferenciais da Embalagem
em Midia
@ Bico dosador com opcao em gotas

ou fluxo continuo.

% = @ — | [ —_ @ Embalagem ergondmica.
Digital Radio Filmes v @ Tampa inovadora, exclusiva Cepéra.
igm! ;
g-®- B - DecEy
Material Assessoria Revistas Eventos Solicite seu display para nossa
W Selinete area comercial.
=X~ 0 SABOR DA VIDA Siga-nos nas redes sociais: @) €) /saborescepera

pera) \;
CEPETQ) Nao TEM RECEITA. www.cepera.com.br - (011) 4646-4600
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Maionese Cosmeéticos
com Ovos calpira para bebés

e sabor caseiro

A linha Cottonbaby Premium

De olho na preferéncia do crescente grupo cresceu e agora oferece variedade
de consumidores que valoriza ingredientes de produtos pensando no

naturais, a Cocamar apresenta as maioneses cuidado completo do bebé. Todos
Made in Roga, elaboradas com ovos caipira. os itens s&@o hipoalergénicos.
Comercializadas nos sabores bacon, salsa Séo eles: creme preventivo de

e cebola, além da versédo tradicional, apresentam assaduras; logéo repelente;

baixo teor de sddio e agucar. Segundo sabonete liquido para recém-

a fabricante Cocamar, as novas maioneses nascidos; shampoo e condicionador
contam com uma receita que garante cremosidade. para os pequenos. As embalagens
O valor caldrico é de 43 kcal por porgao. visam evitar acidentes.

Produfos 100% saudaveis e 100 Bio Plastic

E mais: Linha consumo, bobinas fundo estrela, bobinas picotadas, sacolas impressas, sacos microperfurados para paes.
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Saco para lixo
com materia-
prima reciclada

A Bio Plastic ampliou seu portfélio

Maisena

LA CATIMSAMNS I 00 MR T TATEN AROMATIINTT S0

Biscoito livre de acucar e lactose

0 visual moderno dos pacotes de 140 g chama a atengao, mas o grande de produtos com o langamento do

destaque esta mesmo dentro das embalagens: a Lowgucar traz para o mercado saco para lixo da marca Super Plasticos.

o Biscoito Maisena zero agucar e zero lactose. Crocantes, os biscoitos podem ser Disponivel em rolo, o produto conta 2
degustados por todos, inclusive intolerantes a lactose e diabéticos, uma vez que com fundo reforgado e é produzido g
sdo adogados com edulcorantes de origem natural Xilitol, Stevia e Sucralose. De com matéria-prima reciclada nobre, §
acordo com dados da Nielsen, fornecidos pela Lowgucar, 56% dos consumidores de aparas industriais limpas, o que a
brasileiros ja procuram itens sem agutcar, um publico que tende a cada vez mais elimina qualquer odor. Esta disponivel §
valorizar diversidade de itens dentro do segmento. Prego médio: RS 4,70. em quatro opgdes de tamanho. 2

OVONAOE

’ TUDO IGUAL!
QUALIDADE
/ TEM NOME,
Somai

ALIMENTOS

Receita de sucesso comega com Somai

Somai

ALIMENTOS

4  —
7s)Somar
www.somaialimentos.com.br
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Prateleira

PINA coLaDA

el

logurte com
Whey Protein em
sabores diferentes

Apreciare, marca da Trevo Lacteos,

Amendocrem para publico fitness

A linha de pastas de amendoim Amendocrem, da Fugini, ganha o reforgo acaba de langar dois novos sabores dos

de novas versdes que devem agradar a quem precisa de energia para dar conta iogurtes proteinados + Whey: Pifia Colada
de uma rotina puxada de atividades fisicas, trabalho e outros compromissos. e Caramelo. Além do apelo ao sabor,

Sem adig&o de aglicares ou conservantes, o Amendocrem Power Fit (foto) as novidades se destacam por serem

é elaborado com pasta de amendoim integral. Outro langamento é uma versdo zero lactose, zero gordura e sem adi¢do
com Whey Protein, que recebe adi¢é@o de proteina do soro do leite, associada de agucares. Cada embalagem de 250 g

a beneficios como a queima de gordura, potencializados quando o consumo do produto conta 24 g de proteina.

ocorre nos momentos pré e pos-treino. Ja a combinagao de amendoim 0 alvo é o publico interessado em uma

com mel aparece na terceira novidade da linha, o Amendocrem Honey. dieta equilibrada, mas sem abrir mao do sabor.

Melhore seus resultados com o

GSlinovar

“ Gestdo, SW e Inteligéncia no Varejo

Planejamento Estratégico do GSInovar

Gestdo Financeira _ ‘ Gestdo Operacional

Gestao Pregos

Integre diretamente com o seu ERP

e Planejamento Estratégico e Acompanhamentode - e Acesso em tempo real aos resultados e Indicadores
Metas Comerciais e Financeiras. “ de cada loja e Filial através de dashboards e relaté-

» Gestdo eficiente de Perdas, Rupturas e Estoques: ri6s customizados RArAG PEU NEEOCINP—

reduzindo custos e minimizando desperdicios. » Precos corretos e integros entre o planejado, o POV =
¢ Visdo Integrada dosgg,sultaglgsdass:eus Eis gRsiaolas:
Fornecedores. ' ¢ Definicdo do melhor sortimento para cada Loja de
i sua rede.

Conheca nossas solugoes: www.gsretail.com.br

@ ez 11D X comercial@gsretail.com.br Seal Parceria na Gestéo de Pregos e

LIRSy o 55 11 2774.3319 Etiquetas Eletronicas
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Sprite levemente
gaselficado

Creme de aveld com cacau

Fabricante de sorvetes com sede em Joinville (SC), a Paviloche ja desenvolvia o Sprite Lemon Fresh, que comega a
em sua fabrica o creme de aveld com cacau para rechear picolés. Entéao por ser vendido nos Estados de S&o Paulo, 2
que nao aproveitar a oportunidade e ingressar em um novo nicho de mercado? Minas Gerais e Mato Grosso do Sul, g
Acondicionado em embalagem de 280 g, o creme de aveld da marca esta sendo em embalagemPET de 510 ml, comprego | 3
. ) . - . . >
vendido inicialmente em Santa Catarina e também na rede de supermercados ao consumidor variando entre RS 2,59 5
Festval, no Parana. O préximo passo é ampliar a distribui¢c@o para outros pontos e R$ 4,00. Pela loja virtual, a Coca-Cola §
de venda em territério paranaense. O prego sugerido fica entre RS 13,98 e RS 14,98. entrega a bebida em todo o Brasil. 2

TopOne
FORNECEDOR
2018

ASSALIGHT Za.

o~
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COMPARTILHAR
PARA CRESCER

André Felicissimo

VICE-PRESIDENTE DE VENDAS DA PROCTER & GAMBLE BRASIL



ormado em matematica e engenharia de produgéao, André Felicissimo
completou recentemente 25 anos de Procter & Gamble. Em 2003,
aceitou o primeiro convite para atuar no exterior, comandando a unidade
de fraldas para a América Latina, em Caracas, capital da Venezuela. Desde
entdo, intercalou periodos no Brasil com atuagdo em paises como Panama, Peru —
onde foi gerente-geral da subsidiaria local da P&G - e, mais recentemente, esteve
por trés anos como vice-presidente de vendas no México. De volta ao Pais desde
o fim do ano passado, o executivo comemora a relagdo cada vez mais préxima entre
a industria e os canais de venda. Na P&G, uma mostra disso foram as cerca de
130 recomendagdes de sortimento feitas para 30 varejistas em 2017, com base na
analise de perfil de consumidor, demografia, tendéncias de categoria, comportamento
do mercado e sell-out dos SKUs. Nesse mesmo periodo, o departamento de
desenvolvimento de categorias da empresa gerou sugestdes de planogramas para
4.800 lojas. Em média, o crescimento das categorias apos esse trabalho tem sido
de 4%.Com 14 marcas no Brasil, a empresa ndo s6 esta mais préxima do varejo como
nao para de investir no desenvolvimento das categorias em que atua e no incentivo
a migragcao do consumo para produtos de maior valor, conta André Felicissimo,
vice-presidente de vendas da P&G Brasil, em entrevista exclusiva a SA Varejo.

POR FERNANDO SALLES REDACAO@SAVAREJO.COM.BR | FOTO CHRISTIAN CASTANHO

O que difere o Brasil de mercados de fora, nos
quais vocé ja atuou?

O Brasil € mais complexo porque tem dez canais muito pa-
recidos em importancia, e isso ndo acontece em nenhum
outro mercado. Trés deles séo do que chamamos de forma-
tos grandes: supermercado, hipermercado e cash & carry.
Outros trés sdo do canal indireto: tradicionais, minimerca-
dos pequenos e minimercados grandes. Além de redes de
farmaécia, farmacias independentes e perfumarias. Somen-
te um dos formatos ainda € incipiente, mas é o que mais vai
crescer: o e-commerce. Quem ndo entende essas particulari-
dades ndo consegue ganhar no Brasil. Aqui ndo basta ser bom
em sete ou oito canais.

Qual foi sua maior surpresa na volta ao Brasil?
Ver como evoluiu nosso relacionamento com o varejo. E o
grande avango tem sido o varejo trabalhar com a industria
para fazer o mercado crescer. Se 0 mercado cresce, a briga
entre quem fica com qual fatia da massa de margem se tor-
na irrelevante. Nos, da P&G, insistimos ha bastante tempo
nesse espirito de trabalho conjunto para gerar crescimento
das categorias. Aqui no Brasil, em 1996 ja trabalhavamos

com times multifuncionais. Ndo somos uma empresa ino-
vadora apenas em produtos e marcas, mas também inova-
mos em Go-to-market (planejamento para definir quais cate-
gorias, produtos e canais devem ser trabalhados de acordo
com cada perfil de cliente/consumidor).

Em que estagio se encontra a colaboracao do
varejo com a industria?

O cenario ja € muito bom. Estamos praticamente concluin-
do a primeira etapa, que € a obtengao dos dados. Muitos
varejistas parceiros ja construiram uma base de CRM bem
forte. Eu posso citar pelo menos 20 varejos que ja dizem
ter 90% da sua base de consumo catalogada dentro do seu
banco de dados, ou seja, sabem dizer que produto foi com-
prado por quem e quando. O desafio maior que temos agora
serd no dominio dos dados (data science).

Como avalia os préximos desafios?

0 segundo passo, que ja estamos implementando, é o com-
partilhamento dos dados que estdo na mao do varejo. Para
isS0, 0 varejista precisa escolher parceiros estratégicos, que

tenham demonstrado, por consisténcia de agdes, que vdo —»
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André Felicissimo - P&G

usar o dado compartilhado em beneficio do proprio varejo.
O terceiro e mais importante passo € a ativagao do dado,
utilizando-o de maneira inteligente. Na pratica, se consigo,
por exemplo, fazer com que Pampers aumente a penetra-
gao entre shoppers de um varejo e, com isso, esse varejo
eleva a penetragao de sua marca entre os shoppers da
nossa fralda, ai temos um ganha-ganha.

O que pode ser obtido de vantagens ao
associar inteligéncia aos dados?

Hoje, metade das horas disponiveis do varejo e da industria é
gasta para definir que produto sera promovido, com que frequ-
éncia e em qual profundidade. Se acrescentarmos inteligéncia
a essa decisao, com todos os dados que estamos gerando,
poderemos ter metade do nosso tempo dedicado a coisas
que irdo construir valor. Afinal, j& fizemos tantas promogoes
no passado, que ja é suficiente para decidirmos a promogéo
do futuro. Falta saber pontos como qual produto temos que
oferecer, em qual tamanho, qual o layout certo de cada loja.
Ha muito o que aprender, além de melhorar a eficiéncia logis-

Qual o papel do centro de inovagdo da empresa?
H& poucos meses trouxemos para o Brasil o centro de
inovagdes da P&G para a América Latina, agora instalado
na cidade de Louveira (SP). Entre outras atividades, realiza
pesquisas com consumidor, testes em laboratorio, desen-
volvimento de produtos voltados para as preferéncias dos
brasileiros. Um dos primeiros frutos desse laboratorio foi
o langamento do absorvente Always Basico no semestre
passado. E um produto feito para a consumidora brasileira,
ja com sucesso em razao disso.

Na sua volta ao Brasil, quais insights vocé
trouxe do exterior?

Depois de ter experiéncia em outros paises, vocé quebra os
Seus proéprios preconceitos e vicios. Um exemplo é a percep-
¢ao de que as vezes vocé consegue muito mais crescimento
num mercado ou canal ao oferecer o tamanho de embala-
gem que o shopper deseja, em vez de ficar fazendo promo-
céo. E preciso entender o shopper e entregar o que ele bus-
ca, mesmo quando ele ainda ndo sabe articular esse desejo.

|
“Queremos atuar com mentalidade de startup, aprendendo pequeno e rapido. I

Temos 100 testes com o varejo para entender frequéncia de compra x

profundidade da a¢do” I
|

tica e reduzir ruptura. O ponto de inflexdo agora é o compar-
tilhamento. Na hora que ele acontecer, o crescimento vai ser
exponencial. Sera como foi o big-bang, que dizem ter surgi-
do quando toda a massa do universo estava concentrada
em um unico ponto. Toda a massa de dados esta concen-
trada na base do varejo. Na hora em que ele compartilhar,
vai ser como o big-bang, o crescimento sera exponencial.

A P&G também tem muitos dados

para compartilhar com o varejo?

Tenho muito orgulho de falar que um orgamento do qual a
P&G ndo abre mao € o de pesquisa e desenvolvimento: todos
os anos a companhia investe USS 2 bilhdes nessa finalida-
de. Temos hoje sete mil PHDs, distribuidos em todas as nos-
sas operagdes. Boa parte desse orgamento € para entender
consumidor e shopper. Contamos com dados que mostram,
em qualquer categoria, como se compde a participagéo de
mercado do varejo e das nossas marcas. Temos muitos da-
dos para compartilhar de maneira bem segmentada.
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Como a P&G se antecipa a

preferéncias que o préprio shopper

ainda ndo comunica?

Se vocé pergunta ao shopper se ele prefere um tamanho
pequeno ou Uma promogao, a resposta sempre sera pro-
mog&o. Mas o Steve Jobs (fundador da Apple) dizia que o
consumidor ndo sabe o que quer até que vocé mostre. E
um caminho é experimentar. Estamos criando dentro da
P&G um espirito de startup. Queremos ser vistos como
a maior empresa de bens de consumo do mundo, mas
que atua com a mentalidade de startup. Entdo nés vamos
aprender pequeno e rapido, para poder crescer grande.

O que tem sido feito nesse sentido?

Nos temos 100 experiéncias em curso no mercado para
entender aspectos como frequéncia de promogado X pro-
fundidade de promogé&o. Um ponto importante é que cada
categoria tem suas particularidades. Em fraldas é mais im-
portante ter todos os tamanhos de uma linha do que trés



linhas de produto numa mesma loja. Ja escovas dentais e
aparelhos de barbear tém uma peculiaridade em comum:
em ambas o consumidor precisa decidir quando quer tro-
car o produto. Temos que influenciar essa decisao.

Como influenciar compras nessas categorias?
A forma mais eficiente € a exposigdo nos checkouts, pois es-
ses produtos nunca estdo na lista de compra. Nas grandes
redes o checkout funciona como apoio a categoria, ja que o
ponto natural esta na géndola. No pequeno varejo o checkout é
a gdndola dessas categorias. E um erro deixar esses itens con-
finados, pois néo se pode permitir que o medo do furto acabe
com a venda. Varios estudos nossos mostram que se o pro-
duto esta a disposigao do shopper perto do caixa, a probabili-
dade de furto € muito pequena, e a rentabilidade da categoria
é suficiente para cobrir o risco. Outra maneira de influenciar
essa decisdo é fazer com que o shopper tenha muito pro-
duto em casa, assim ele vai trocar. Se so falta um, ele vai

Como mudar essa percepg¢ao que o shopper
tem? O que esta sendo feito na pratica?
Estamos, neste momento, trazendo ao mercado uma
perspectiva que visa incentivar a migragao dos aparelhos
descartaveis para os sistemas. Todas as embalagens de
sistemas da Gillette passaréo a ter o “clique” desenhado.
Colocamos o cartucho separado do cabo, e uma seta
mostrando esse clique. Tudo para ficar claro que se ele
pode fazer o clique, também pode trocar apenas o cartu-
cho, conservando o mesmo aparelho. Vamos mudar com-
pletamente as gondolas da categoria, que hoje comuni-
cam pouco porque o produto ocupa quase todo o espago
da embalagem. O produto agora vai ficar nas costas da
embalagem, e a parte da frente comunicara os beneficios
dos sistemas. A iniciativa € resultado de um estudo global
baseado na neurociéncia, e o Brasil € um dos primeiros
mercados a receber essa mudanga. Com um bom traba-
lho, acredito que a cada ano seja possivel obter 2% a 3%

“Metade das horas disponiveis do varejo e da industria é gasta para definir
promogées. Se acrescentarmos inteligéncia a essa decisédo, com todos os

dados que estamos gerando, poderemos dedicar metade do tempo a coisas
que construirdo valor”

usar por mais tempo o ultimo. A gente sempre fala que o
aparelho de barba que mais dura € o ultimo. E a maneira
para influenciar isso é vender multiplos, embalagens pack.

O foco da companhia é sempre o
desenvolvimento da categoria?

Sim, sempre pensamos em estratégias para desenvolver as
categorias em que atuamos. Em cada uma delas queremos
sempre fazer o trade up, ou seja, incentivar o consumidor
a migrar de um produto de qualidade média para outro de
qualidade superior. No caso de aparelhos de barba, o desafio
maior € levar de descartaveis, que ainda representam mais
da metade do mercado brasileiro, para os sistemas. Muitos
consumidores ainda néo entendem a diferenga entre os pro-
dutos e acabam comparando o prego de itens diferentes.
Um dos grandes desafios é que o consumidor entenda que o
sistema pode ser recarregado, ao contrario do aparelho des-
cartavel. Muita gente ainda descarta o sistema. E como se
comprasse um carro cada vez que quisesse ir ao shopping.

de conversao dos descartaveis para os sistemas. O varejo
também ganha com isso, pois o tiquete médio de sistemas
¢é de RS 13,46, contra RS 5,24 dos descartéveis.

O que tem sido feito para o crescimento

da categoria de fraldas?

Aqui um desafio é que o numero de bebés esta estavel no
Brasil, com tendéncia de queda. Mas isso ndo significa
que a categoria tenha que cair. Ha possibilidades de fa-
zer com que as criangas figuem mais tempo no mercado
de fraldas. Para isso, nosso maior tamanho, o XXG, pas-
sa a contar com dimensdes maiores, de maneira que um
bebé maior ainda possa usar. Temos também a Pampers
Paints, nossa fralda do tipo roupinha, que a mae veste com
0 bebé em pé, e ele mesmo pode ajuda a vestir quando ja
tem mobilidade. Além disso, estamos com uma novidade
nas linhas Premium Care e Confort: uma nova tecnologia
para deixar o bumbum mais arejado, com canais de ar que
evitam deixar a regiao Umida. <€«—
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VAREJO REDUZ
TURNOVER GOM

MAGHINE LEARNING

Vocé gostaria de reduzir em até 8% a rotatividade de pessoas no seu supermercado? Alguns varejistas ja estdo conse-
guindo isso ao firmar parceria com empresas que utilizam, na selegdo e contratagdo de profissionais, o machine
learning: método de analise de dados que automatiza a construgao de modelos
analiticos. Trata-se de um ramo da inteligéncia artificial baseado naideia de que sistemas
podem aprender com dados, identificar padroes e tomar decisdes com o minimo de intervengéo humana.

Uma das empresas que oferecem essa ferramenta é a Levee. “Ao aumentar o tempo de retengédo dos profissionais, re-
duzimos os custos com treinamentos, entre outras vantagens”, diz Marcelo Salles, vice-presidente da divisdo de Solugdes

1 123 RF



Participe da versao brasileira
da maior feira de alimentos
e bebidas do mundo

All About Food

Feira Internacional Exclusiva para
o Setor de Alimentos e Bebidas

12-14 Marco 2019

S&o Paulo Expo, Sdo Paulo, Brasil

anufood
brazil

@ 4 b

AGRIFOODS MEAT CHILLED & DAIRY DRINKS &
FRESH FOOD HOT BEVERAGES
FINE FOOD BREAD & BAKERY ORGANIC SWEETS & FOOD SERVICE
SNACKS

Experimente o novo!
anufoodbrazil@koelnmesse.com.br | + 55 11 3874 0030

CREDENCIE-SE

www.anufoodbrazil.com.br

Organizacéo:

Coorganizagéao: Parceria Estratégica:
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symples

1 Machine Learning

de Produtividade para a Forga de Trabalho
dafintech, startup que usatecnologia para
viabilizar financeiramente as empresas. A
Levee, que existe desde 2016, presta servi-
¢os para grandes varejistas do Pais, como
Casas Pernambucanas, C&A, HiHappy e a
rede de supermercados St. Marche.

A ferramenta possibilita
ainda diminuir o tempo do
processo seletivo em rela-
¢ao ao modelo tradicional.
Outra vantagem é o uso da
geolocalizagao, que permite prio-
rizar os candidatos qualificados que resi-
dem nas imediag¢des do local de trabalho.
“Dessa forma, consegue-se reduzir des-
pesas com vale-transporte e aumentar
a qualidade de vida do empregado, que
gastard menos tempo em deslocamen-
tos”, afirma o executivo.

Além de contar com a plataforma pré-
pria EmpregoLigado, com 2,5 milhdes de
candidatos inscritos, bancos de dados,
como Google Jobs, alimentam a pesquisa.

Salles néo revela o prego do servigo, mas |

explica que a Levee baseia a cobranga “no
fator de sucesso”. Ou seja, o0 varejista s6
paga pelas contratagdes efetivadas. €«—

CONTRATAGOES/ANO

da startup para varejistas atendidos,
entre eles a rede St Marche

J.4

DIAS UTEIS

tempo de contratagao pelo modelo de
machine learning, contra
15 a 30 dias da forma tradicional




Presente em 33% A categoria de batata pré-frita congelada

dos lares brasileiros. cresceu 11% em 2017 em volume.
Fonte: Kantar 2017 Fonte: Nielsen MOV 18

:': Aumento do ticket médio.
il
it
Marca lider na categoria 4 7Yy Alto valor agregado com

e referéncia em qualidade. portfdlio completo.

Portfolio completo para todas as ocasioes | i - ]
de consumo, com as linhas Tradicional, _ % Marca consolidada no mercado.

Smiles, Forno e Aperitivos.
(gg Distribuicdo nacional.
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TodosNoés

Nao s6 de trabalho vive a produtividade. Nao so de esforgo vive a criagao. Para atingir um bom desempe-
nho profissional (e pessoal) é preciso se “ausentar” de tudo com alguma frequéncia. E a meditagdo é uma
das portas para o “além” — das rotinas desgastantes e tolhedoras. O Erickson International, organizagédo
mundial de educagéo, com programas de coaching e atuagdo em mais de 30 paises, listou seis motivos
pelos quais a meditacdo Mindfulness deve ser estimulada nas organizagdes.

MAIS AGAO, = MENOS AJUDA NO FOCO AUTO- ~ MELHORA 0S
MENOS DIVAGAGAO | ESTRESSE E NA MEMORIA OBSERVACAO RELACIONAMENTOS

Os praticantes Também j4 foi A meditag&o Aguca a Melhora a forma

de meditagéo comprovado que 0s ajuda a melhorar auto-observagdo, | de se relacionar,
Mindfulness praticantes registram a memoria em permitindo ao ajudar as pessoas
apresentam maior menos emogdes situagdes de alto que o individuo a comunicar

nivel de atengéo, negativas e menores estresse. Os exercicios | avalie as melhor suas

maior tempo dedicado | niveis de depress&o ou de atencdo plena situagdes emocdes e a lidar

a agbes e menor ansiedade. Eles reagem colaboram para conforme mais racionalmente
tempo perdido melhor ao estresse do manter o foco nas seu estado com situagdes

em divagagdes trabalho e da vida pessoal | diferentes atividades presente estressantes
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LaFora

Os gerentes de loja do Cencosud na Colombia gastavam 36 horas por
semana com atividades relacionadas a escala de trabalho dos operadores
de checkout —desde adefinigao, passando por conferéncia até a validagao.

O processo era praticamente manual e bastante
complexo, pois se trata de uma das equipes de
lojamais numerosas e de maior peso na folhade
pagamento. Para ampliar a produtividade, a em-
presa automatizou a tarefa, adotando uma solu-
¢éo voltada a otimizagéo da forga de trabalho.

A partir da plataforma, chamada Reflexis, foi
possivel agilizar o processo, que, agora, conso-
me apenas 2 horas semanais dos gerentes. “Ho-
je, eles precisam apenas revisar os cronogra-
mas. Quando é necessaria alguma alteragao de
funciondrios, algo comum no varejo, a prépria
solucdo, por meio de algoritmos, sugere as pes-
soas que estao disponiveis para substitui¢des,
respeitando as leis trabalhistas e os indicado-

res da empresa, além das preferéncias do cola-
borador”, explica Fabiola D’Andrea, diretora de
tecnologia e novos negdcios da Seal Sistemas,
responsavel pelo Reflexis no Brasil.

Esses dados também sdo combinados com
a demanda de cada loja, para saber quantos e
quais operadores de caixa devem estar traba-
Ilhando e em qual dia e horario. A partir disso, o
Cencosud conseguiu diminuir reclamacgdes dos
clientes com espera na fila. Segundo Fabiola,
asolugdo possuioutras funcionalidades (maior
agilidade na comunicagao em loja, visibilidade
de operagdes em tempo real e monitoramento
da reagéo do consumidor, etc.) e pode ser ado-
tada por varejos de todos os portes.

DIVULGAGAO / ILUSTRAGAO CAIO OLIVEIRA

[o]IT-LEWE
reclamagao sobre
filas dos clientes

Antes, a defini¢do de escala dos caixas demorava 36 horas/semana.
Hoje, ndo passa de 2 horas/semana
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START NESTA CAMPANHA!

=~

SERAQ 9 CABINES NO MAIS
LUXUOSO NAVIO DE CRUZEIRO
DA COSTA BRASILEIRA, COM
DIREITO ACOMPANHANTE!

Embarque com a Start nesta viagem de sucesso:
Aumento em suas vendas e margens, maior giro do mix Start
e clientes estimulados no PDV.

Abasteca sua loja e aproveite o forte investimento
em midia e merchandising.

E SIMPLES PARTICIPAR:

CONSUMIDOR COMPRA PRODUTOS START,
CADASTRA NO SITE DA PROMOCAD E PRONTO!

E EMITIDO UM NUMERD DA SORTE PRA CONCORRER.

ACESSE E SAIBA MAIS: www.viagemdossonhos.net FORTE CAMPANHA g
__ :I EM MiDIA NACIONAL :
&

MPDOVs RADIO INTERNET ™ REVISTAS

M tuﬁ VENDAS
11 5052 5797 - SAD PAULO/SP

21 3173 4464 - RIO DE JANEIRO/AY
34 3292 6100 - UBERLANDIA/MG

BIlANCO® Ol"\(l{ 62 3598 2060 - GOIANIA/GO



Sucesso de vendas
garantido.

Chegou o produto que todo
consumidor desejava.

Apresentamos o novo multiuso
flotador Alpes.

Poderoso limpador para muitas =
superficies, Gtil em todas as j o
limpezas domeésticas. Eficaz & Lic. . @
desengordurante que facilita a
remocdo de sujeiras muito
dificeis de limpar, como grelhas
para churrasco. Também pode
ser usado na limpeza de
automoveis, bicicletas e demais
utensilios que precisem de
remocdo de graxas. Tira
manchas de pisos encardidos,
marcas de mdo nas paredes, em
estofados, cadeiras e bancos de
couro. Contém pH balanceado e
ndo prejudica nem o utensilio,
nem a mdo de quem usa.

R

Nao perca a oporfunidade de
adquirir outros produlos com
a tecnologia da Alpes 433420-8000 | www.alpes.ind.br
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02*

de retorno sobre as vendas

15*

de retorno sobre despesas da equipe

10*.15*

de reducao do gasto anual

ATAQUE ROS

GUSTOS

INDIRETOS

TEXTO REDAGCAO SA VAREJO REDACAO@SAVAREJO.COM.BR
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USTOS
IDIRETOS

Quem desconhece que os gastos com bens e servigos sao mal gerenciados,
que atire a primeira pedra. O desafio é antigo, mas a oportunidade, grande.
Estudo da consultoria McKinsey mostra que uma boa gestao é capaz de
gerarresultadospositivosemvariaspontas,tantooumaisdoquearedugéao
de custo de méao de obra, recurso preferido na hora de diminuir gastos.

E bom lembrar que, ao errar no corte de pessoal, o
varejista pode prejudicar o atendimento e reduzir as
vendas. E que uma gestdo eficiente e continua dos
custos indiretos tem uma perenidade e um beneficio
bem menos sujeitos a trovoes e tempestades.
Segundo os especialistas da McKinsey Retail, Steve
Hoffman e Patrik Silén, o varejista tende a subestimar
a importancia dos custos indiretos. E isso por varios
motivos. Um deles ¢ a convicgéo de que certos itens
sdo intocaveis: sejam os gastos com aluguel (que, pa-
ra alguns empresdrios, s6 se renegocia em situagdes
especiais) ou as despesas com a logistica gerenciada

por fornecedores (gasto quase sempre escondido no
custo da mercadoria). “Para alcangar uma mudanca
consistente, ndo pode haver vacas sagradas,” dizem os
especialistas no artigo Beyond procurement: transfor-
ming indirect spending in retail, publicado no site da
consultoria (www.mckinsey.com).

Alias, para eles, a postura néo deve ser de melhoria,
mas de transformagéo. Os custos indiretos tém de ga-
nhar prioridade e ser encarados como geradores de
resultados. Mudar a atitude em relagédo a eles talvez
seja o mais dificil. Mas existem métodos que facilitam
anova abordagem.

ELENCO
DE
PROBLEMAS

As situagdes abaixo s@o mais comuns do que vocé imagina. Confira se acontecem na sua loja

m Falta de visibilidade dos gastos

s Fragmentacao das despesas por diferentes setores

m A compra de equipamentos, insumos e servigos é pautada apenas por prego

= Empresa ndo investe em talentos para o setor de compras

m Equipe sem expertise para atuar em todas as areas: contratagao de agéncia de marketing, por exemplo

m Terceirizados ficam a prépria sorte — sem gerenciamento adequado
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A Lolly cresce

canadco

*
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*
*
*
*
*
*
*
* *
* *
*
*
*
* *
* *

28 Anos de mercado com atuacgdo nacional;
Melhor custo x beneficio;

Uma das marcas mais lembradas pelos
supermercadistas (462 Pesquisa de
Reconhecimento de Marcas);

Embalagens que se destacam nas gdéndolas;

Sistema de gestdo da qualidade certificado pela
ISO 9007;

Portfélio completo com as categorias preferidas
das mamaes: mamadeiras, chupetas, linha de

alimentacdo, amamentacao, brinquedos, higiene,

Casa e seguranca.

111

Produtos BPA Free, ou seja, livres de bisfenol-A;
Patenteados e exclusivos ;

Desenvolvidos com design moderno e inovador;
Seguros e faceis de usar;

De acordo com todas as legislacdes em vigor do
setor de produtos infantis.

0800 727 2138 ® lollybrasil

lollybaby.com.br lollybrasil

Confira a matéria publicada
no site da revista EXAME
que apresenta o processo de
fabricacdo das mamadeiras e
dados sobre o segmento.

S

Acesse o link através
do cédigo pelo seu celular
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USTOS
IDIRETOS

ELENCO
DE_
SOLUCTES

Se vocé identificou oportunidades para reduzir os custos indiretos em seu supermercado,
é hora de partir para a agdo. Conhega algumas recomendagdes feitas pelos
especialistas da McKinsey. Muitas delas podem ser adaptadas para seu negdcio

=« Forme uma equipe interfuncional capaz de fazer perguntas dificeis,
como o que a empresa realmente precisa e como balancear as necessidades.
O time pode criar politica de aquisicao e estratégias para gerenciar fornecedores
e processos, além das proprias demandas da empresa

» Solucgoes digitais avangadas, com base em inteligéncia artificial, ajudam a mapear
com rapidez e precisao a base das despesas, esclarecendo quem gasta, 0 quanto e em qué.
Ajudam a extrair a ordem de compra e as faturas de varios sistemas para gerar referéncias
sobre precos e especificagoes. Produzem ainda relatérios a fim de monitorar os gastos

=Busque a opiniéo do cliente para avaliar, por exemplo, se é preciso elevar ou
diminuir os servigos de faxina. Uma pesquisa simples com consumidores digitais, além
de benchmarks com concorrentes, favorecem as decisdes. As vezes, uma area critica, como
hortifratis, precisa de reforgo, enquanto um setor menos frequentado requer menos empenho
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Embalagens
em Sachet Diza,
mais economia

e rentabilidade
para sua loja.

O uso de
tecnologias ajuda
a identificar com
maior rapidez e
precisao onde
estdo os gargalos
de custos da
empresa, quanto
se gasta e em qué

PUBLISH

= Crie valor para o consumidor. Um varejista > AC K
reduziu em 25% o custo de sacolas de papel, ao analisar, g § eitonas X
por meios digitais, o tamanho médio das cestas "~ S e ——
de compras e a dimensao média dos produtos. '
Somou a esse conhecimento uma pesquisa com o cliente
no checkout e, assim, definiu as dimensoes ideais.
Discutindo com fornecedores, criou uma opgao mais
barata e com niveis corretos de resisténcia, além de
mais alinhada com as proprias necessidades da empresa

=« Orcamento base zero, particularmente
para os bens usados nas lojas, é outra recomendacgao.
Ao determinar o custo adequado para cada loja,
e acompanhar a adeséo a esse orgamento, a
diminuigao nos gastos indiretos pode ser significativa

Diza Sabor e Qualidade
em Tudo Que Faz.

0800 703 4973

www.diza.com.br



Qual € o varejista que
nao deseja ter um
CRM qgue permita
acumular dados e

utiliza-los para criar
acoes e promogoes
personalizadas

para o consumidor?
Ou ainda descobrir
novas formas de
elevar as vendas e a
rentabilidade? Se essa
€ a sua vontade, mas
nao conta com uma
ferramenta, saiba que
nao esta sozinho.
Mas € importante
mudar essa situacao

68 SA.VAREJO OUTUBRO 2018
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MUITOS,

REALIDADE

DE
POUCOS



entendimento do cliente s

analise de dados

»

q

PESQUISA FEITA POR SA VAREJO COM 111 SUPERMERCADISTAS
DE TODO O PAIS
IDENTIFICOU QUE
POUCOS ESTAO NUMA
SITUACAO MELHOR QUE
VOCE: OS QUE POSSUEM
CRM SOMAM POUCO
MAIS DE 1/4DOS
ENTREVISTADOS. E ISSO
MESMO! MAS, PARA
CHEGAR A ESSE SELETO
GRUPO, ENFRENTARAM
DIFICULDADES - E,
MUITAS DELAS, DEVEM
SER IGUAIS AS SUAS.
POR ISSO, A PARTIR DE
AGORA,VAMOS FALAR
DE DADOS, DO QUE E
NECESSARIO PARA SE
TER UM CRM, DE
BARREIRAS E INSIGHTS,
ALEM DE CASES

acoes personalizadas

alta nas vendas

0 QUE E CRM?

O Customer Relationship
Management (Gestao de
Relacionamento com o Cliente,

em portugués) refere-se a um
conjunto de praticas, estratégias
de negécio e tecnologias focadas
no cliente. A ideia é antecipar
necessidades, otimizar o lucro

e elevar vendas. Tudo isso a

partir dos dados coletados sobre

o consumidor. O pulo do gato

sao agoes geradas a partir das
informacdes. Segundo Mauricio
Morgado, coordenador do FGVCev
(Centro de Exceléncia em Varejo
da Fundagao Getulio Vargas),
muitos varejistas fazem uma
leitura simples sobre os clientes,
mesmo os que tém ferramentas
avangadas. Ha familias, por
exemplo, que compram shampoo
infantil no supermercado e a fralda
na farmacia. Mas a loja s6 enxerga
a compra do primeiro. “Se a
pessoa compra um item de bebé,
também adquire outros. Mas nao é
assim que eles enxergam”, diz ele.

123RF
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0 CENARIO NO VAREJO ALIMENTAR

possui um CRM areas que gerenciam o CRM
ja implantado marketing 44,8%
. > X tecnologia 24,1%
2?1'3'1 ° Z£13<;9 ° inteligéncia de mercado 13,8%
~ outros 13,8%
comercial 3,5%

entre os que possuem,

areas que utilizam

esta implementado ha... comercial 89,7%
T < 51,7% marketing 72 ,4%

3 anos) lano operagao 37. 9%
10'3% p 31% . logistica 13,8%
2 anos \g 9 anos ou mais outros 13,8%

foi desenvolvido

quem definiu parametro de relatérios

a partir de programa de fidelidade ; %
comercial 85,7O b
> marketing 7].,4/O —
414* 58,6 ) %
nao sim operagao 47,6
~ outros 28,6%
logistica 4,8%

123R

e



MUITus O CELULAR HOIJE
y E PROTAGONISTA
NA RELACAO

REALIDADE COM O CLIENTE.
POR MEIO DELE,

A MAIORIA

DE DOS QUE ADEREM
A UM CRM

RECEBE AVISOS

POUCOS
INCLUSIVE

QUANDO

ESTAO NA LOJA

identificar profissionais que saibam
articular propostas, defendé-las e
estabelecer plano de agoes e metas

selecionar profissionais
com boa leitura do
negocio e estratégia

cruzar informagoes suas do
shopper com dados que a industria
tem sobre o publico consumidor

saber que tipo de profissional
contratar ou formar para
o trabalho de anadlise de dados

decidir se precisa de profissional
dedicado a atividade, ligado ou
nao ao comercial ou marketing

compartilhar insights
com fornecedores para
acoes conjuntas

encontrar no mercado
plataformas, softwares e ferramentas
que facilitem leitura de dados

decidir se CRM deve
ficar nas maos do
marketing ou comercial

0UTUBRO 2018 SA vareJo 7 1



mbora quase 74% dos varejistas ainda ndo contem com um CRM,
desse total, 50% querem adotar a ferramenta em até dois anos. E,
mesmo entre os que ja tém, o programa € relativamente novo. Em
51,7% dos casos, tem apenas um ano e em 10,3%, dois. E de se ima-
ginar, portanto, que muitos estdo em fase de ajustes e ndo encon-
, traram o modelo ideal ou néo estédo explorando todo o potencial
u da ferramenta. Além disso, existem ainda muitas davidas e dificul-
dades em relagdo ao CRM. Mas é preciso comegar para ndo perder
“EJA espago no mercado. O primeiro passo é coletar dados. Confira.
QUANTO REPORTAGEM FERNANDA VASCONCELOS REDACAO@SAVAREJO.COM.BR
COMO ..
ENTRAR Seja com um sistema robusto ou uma solugdo simples,
é importante saber quais informagdes buscar e ter em
mente o que a loja precisa. Quando se trata de acumular

dados, o céu é o limite. “Se 0 supermercado DADOS DO CLIENTE

conseguisse saber a ascendéncia da Dados pessoais (CPF,
familia, por exemplo, se sao italianos, endereo, estado civil)
japoneses, etc., poderia direcionar Celular (essencial para
melhor as ofertas. Para os primeiros, direts oom o shopper)
oferecer massas, queijos e vinhos. Histérico de compras
Para os descendentes de japoneses, (tiquete médio,

algas, sushis, temperos asiaticos”, diz cesta de compras)
Mauricio Morgado, da FGVCev. Veja, ao lado, informagdes Profisséo, se tem filhos,
que poder&o ajuda-lo a iniciar um programa de CRM. GUEIOIUE NS NEcas s

Ascendéncia
Veiculos
Frequéncia na loja

Em que lojas darede e

de concorrentes compra

(a pessoa pode trabalhar
perto de um supermercado
e morar préximo de outro)

Formas de pagamento
(permite saber os periodos
em que a pessoa tem

mais dinheiro para gastar)

Interesses gerais

(é possivel levantar em
redes sociais para oferecer
produtos especificos)

Lugares que frequenta
(obter também por meio
das redes sociais)

Marcas que admira

PAULO PEREIRA

Peso, doengas,

Solugdes personalizadas comportamento alimentar
Dados podem dar insights sobre sortimento das lojas e novos servicos
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E POSSIVEL
MINIMIZAR
CUSTOS COM
SISTEMAS

EM NUVEM

OU SOLUGCOES
PRONTAS

DE CRM,
APONTAM OS
ESPECIALISTAS

123RF

CUSTO DE UMA SOLUCAO DE CRM

acima de

uss1 milhao

é quanto custa, em meédia, uma solugdo completa

Us$s 200 mil

valor médio referente ao médulo de CRM

Us$s10 mil

preco de solugdes encontradas no mercado nacional e que sao escalonaveis

NAO

SE PRENDA
TANTO

. AOS
NUMEROS

Tudo depende das suas necessidades e do perfil do seu negécio.
Se vocé conta com um numero grande de lojas espalhadas por
diversas cidades, Estados ou regides e milhares de clientes

que frequentam suas filiais diariamente, certamente precisara

de solugdes capazes de gerir tamanha complexidade de dados.
Caso seu supermercado seja pequeno e sua atuagdo, mais
concentrada, pode optar por sistemas mais adaptados as suas
caracteristicas. Além de uma variedade grande de fornecedores
de solugdes, ha também varejistas que estdo buscando a parceria
de startups. Mas, atengéo: seja qual for seu caso, é importante

se certificar de que o fornecedor é capaz de atender suas
necessidades e entregar o que vocé busca. “A implantagéo
desses sistemas pode ser uma dor de cabeca
para o varejista se ele nao for bem atendido.
Mas hoje existem companhias menores no
Brasil que fazem o trabalho de suporte bem
préximo ao cliente e buscam atender seus

desejos", diz Nuno Fouto, diretor do Ibevar (Instituto Brasileiro
de Executivos de Varejo). Ele também lembra que universidades
e centros de pesquisa tém estudantes capacitados nas escolas

de negdcios ou nas empresas juniores para ajudar os comerciantes. —»

Fonte: Nuno Fouto (IBEVAR)

ATENCAO:

SEJA QUAL FOR
SEU TAMANHO,
E IMPORTANTE
SE CERTIFICAR
DE QUE O
FORNECEDOR
E CAPAZ DE
ATENDER SUAS
NECESSIDADES
E ENTREGAR

O QUE

VOCE BUSCA

OUTUBRO 2018 SA VAREJO 79



DO QUE
AS PROMOCOES

Comercial e Marketing sao as areas que mais utilizam

...Por consequéncia,
também séo

0s departamentos E Melhorar

mais citados como capital de giro

OS que definiram Entre os beneficios que o CRM pode

oS pa ré metros dOS trazer para as empresas, esta uma

relatérios gerados melhor gestao de estoque e negociagao
com a industria. Como consequéncia,

pelos sistemas de crescem o capital de giro e a rentabilidade

relacionamento com da empresa. “Saber a demanda de cada

produto, em cada loja e a cada periodo

0S Consumldores' do més é quase um sonho para o

Isso expl Ica, gestor da rede. O CRM permite isso.

em pa rte, por que Com essas informacdes, o supermercado
a f erramenta deixara de comprar o que nao vende.

Além disso, o estoque sera fatalmente

é muito utilizada diminuido”, afirma Haroldo Monteiro,
para rea | izagéo de professor de finangas corporativas
&2 da pés-graduacao e MBA do Ibmec-RJ
pPromocgoes
B s
b ' formatos de lojas

Mas, ao contrario

A rede americana Tesco (veja matéria

d O que se Imagina, nesta edigdo) é um bom exemplo. Com
h a in U meras outras um CRM completo, adequou os formatos
Va nt a g e n s as diferentes necessidades do cliente:

— menores, atendem compras de passagem;
para 0s negocios maiores, grandes volumes de compra e
que cu Iminam preco; e médias, para compras semanais

em um resultado
melhor na ultima
linha do balanco.

74 SA.VAREJO OUTUBRO 2018



—

#

Elevar vendas com promogoes assertivas

Monteiro, do Ibmec-RJ, diz que, dependendo do produto, uma promogao
direcionada aumenta as vendas entre 10% e 20%. “Veja meu exemplo.
Nao tinha programa de relacionamento com nenhum supermercado.
Um dia, ao ver um vinho que compro em promoc¢ao na rede Zona Sul
(Rio de Janeiro), decidi fazer o programa de fidelidade deles e levei
varias garrafas, muito mais do que pensava comprar.

Depois disso, passei a receber promogoes de produtos relacionados

a esse meu gosto por vinho e voltei a loja diversas vezes”

Aumentar trafego das lojas

Ao receber notificagoes de agoes envolvendo produtos que costuma
adquirir com frequéncia, entre outras agées, o consumidor vai a loja mais
vezes. E isso aumenta a oportunidade de vendas de outros itens. Também
é possivel aumentar o trafego para quem tem site na internet. “Esse

é o futuro. O cliente pode ser fiel a uma marca, comprar pela internet

os itens basicos, mas ir a loja fisica para ver algo diferente, como um
eletrodoméstico ou um produto gourmet”, diz Monteiro

Vender produtos mais lucrativos

Para Mauricio Morgado, coordenador do FGVCev — Centro de Exceléncia
em Varejo da Fundagéao Getulio Vargas, o varejista também

consegue focar produtos que tém maior margem de lucro e sio mais
dificeis de programar. “Além disso, pode criar oportunidades para

que o consumidor fiel frequente outras se¢des da loja, como de pneus

e brinquedos, em que a passagem as vezes nem acontece”

os dados de CRM: 89,7% e 72,4% (dados estudo SA Varejo)...

é possivel definir eventos
e até criar e-mails

e lembretes automaticos
em determinadas datas.
Também dentro

da empresa, o CRM
notifica gestores

e o pessoal responsavel
pela execugao sobre
vencimentos de acordos

ao interagir com

o consumidor, conhece
com quem esta

se comunicando

o CRM reduz as tarefas
burocraticas e a equipe
fica mais disponivel

para pensar em melhorar

a rentabilidade e as vendas

nao apenas o marketing
conhece o consumidor,
mas todos os
departamentos passam
a ter dados sobre ele

o cruzamento de dados
permite fundamentar agoes
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T Extrair insights dos dados acumulados

E PRUFISSIUNAIS no CRM é uma das maiores
dificuldades encontradas por varejistas

que ja implantaram a ferramenta.

E 0 que constatou o estudo realizado por
SA Varejo. Boa parte desse entrave (para
69% dos respondentes) ocorre pela
dificuldade de contar com profissionais
capazes de analisar as informagodes e
extrair conclusdes que ajudarao a criar
acoes, servicos ou melhorias em geral.
“Imagine 10 mil pessoas comprando
uma vez na semana. Ao final do més, o
supermercado tem uma enxurrada de
dados. Transformar tanta informacgao
em iniciativas Uteis esta longe de ser
um trabalho 6bvio, mesmo para grandes

A redes”, afirma Fernando Fernandes,
W sécio da consultoria LEK
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» TEMUMA
ESTRATEGIA
CLARA?

Gerar insights com sucesso depende de adotar uma estratégia clara para o uso de dados. E nisso que acreditam Alfredo
Pinto e André Costa Pinto, respectivamente, sécio e consultor da Bain & Company. Para eles, um passo fundamental é
definir os casos de uso centrais que se quer enderegar com o emprego de técnicas mais avangadas de andlise de dados.
Isso implica desenvolver hipéteses iniciais tangiveis de a quais perguntas de negécio se quer responder. “E a natureza
desses questionamentos que vai guiar decisdes de arquitetura de sistemas, dimensionamento e modelo de trabalho

dos times, governanca e niveis de protecéo e seguranga de dados requeridos”, afirmam os executivos da Bain & Company.

COMO
EXTRAIR

INSIGHTS?

Veja a seguir o que voceé precisa saber
para extrair boas ideias do CRM:

m A melhor forma de gerar insights
relevantes que possam ser
transformados em ag¢des de negdcio
reais é encurtar o espago de tempo
entre a geragdo das hipdteses de
trabalho, sua validagdo com base nos
dados e o seu teste real, no campo.
Para a Bain & Company, os verdadeiros
insights ndo nascem do trabalho
isolado de um grupo de cientistas

de dados, mas da integragéo

efetiva entre o trabalho desses

times e o pessoal da linha de frente

m “Modelos e algoritmos nao sé@o
capazes de gerar insights significativos
sozinhos. Sao ferramentais
importantes para a instrumentalizagdo
das iniciativas de CRM, mas néao
substituem, de forma alguma, o senso
de negdcios, a criatividade da equipe,
a capacidade de operacionalizagao

e os testes das agdes

inspiradas pela analise dos dados”,
ressaltam Alfredo Pinto e André

Costa Pinto, da Bain & Company

m Segundo eles, é uma ilusdo acreditar
que basta coletar mais informagdes

e contratar mais cientistas de dados
que, naturalmente, surgira uma
quantidade maior de ideias inovadoras
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TERCEIRIZAR
OU NAO
TERCEIRIZAR?

De acordo com a Bain & Company, servigos de terceiros podem
ajudar o varejo alimentar na gestéo de relacionamento com clientes
de duas formas principais:

m Contribuindo para estruturar e internalizar a capacidade de

lidar com dados de forma eficiente, pensando em dimensionamento
das equipes e modelos de trabalho, além de ajudar a entender
como os dados trardo beneficios para o negécio

m Conferindo a expertise técnica que a empresa ndo possui para
solucionar problemas pontuais, como a defini¢do da arquitetura
de sistemas, a implementagao de algoritmos especificos ou
ainda a utilizagdo de solugbes de software as a service (SaaS),
sistemas que ndo sdo instalados em nenhum computador,

mas utilizados como um servigo pela internet

Nesses casos, a contrata¢éo de terceiros pode compensar
financeiramente, mesmo para empresas de menor porte,

dizem Alfredo Pinto e André Costa Pinto, da Bain & Company.

Mas a terceirizagdo completa do uso e da andlise de dados de
consumidores € invidvel, afirmam eles. A experiéncia da consultoria
aponta que, cada vez mais, a habilidade de extrair informagéo do
comportamento de compras deve ser um atributo dos varejistas,

e as empresas que ndo se prepararem para isso ficardo para tras.

empregado estratégias inovadoras de geragao

de insights a partir de dados, como a criagdo
INOVAGAO de competi¢des abertas de machine learning.

Times de cientistas de dados do mundo todo podem

participar delas para resolver um problema real

da empresa, e a solugao mais eficiente ganha um

prémio em dinheiro. Ja existem plataformas online
que gerenciam essas competi¢coes, como o Kaggle.

COMPETlQ Ao Grandes companhias de diferentes setores tém
E
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E PROFISSIONAIS

0 QUE PROCURAR
EM UM
PROFISSIONAL?

Para Alfredo Pinto e André Costa Pinto, da Bain & Company, o varejista deve, no minimo, ter profissionais capazes

de traduzir perguntas de negocios em estratégias analiticas de resolugé@o de problemas, além de saber como

testar os insights emergentes das analises no campo. Eles ressaltam ainda que isso ndo significa, necessariamente,
desenvolver modelos e algoritmos dentro de casa, mas ser capaz de entender as vantagens e, sobretudo, as
limitagdes de cada um deles. Ja Fernando Fernandes, socio da consultoria LEK, lembra que nenhum sistema é
totalmente autonomo. “A intervencao de uma equipe que entenda do negdcio é importante na analise e

tratamento dos dados”, afirma. Mas, afinal, o que vocé precisa saber sobre o profissional que estara por trds do CRM?

m O bom profissional de ciéncia de dados, que une
capacidade analitica com senso pragmatico de
negocios, é disputado e, consequentemente, caro,
afirmam os consultores da Bain & Company

m Justamente por isso, a contratagao e a retengao dessas

pessoas sdo um desafio. Um dos aspectos que

as empresas devem considerar ao pensar na estrutura
de suas equipes é o ambiente de trabalho. Contratar
somente uma pessoa raramente é o cenario ideal.
“Solitarios, esses profissionais dificilmente encontrarao
um ambiente corporativo que lhes agrade”, analisam
os consultores Alfredo Pinto e André Costa Pinto

m O trabalho com dados requer infraestrutura de Tl
apropriada, cuja importancia muitas vezes é subestimada
pelas empresas. Mas nem sempre grandes estruturas

sdo necessarias. As empresas lideres no uso

de dados empregam metodologias ageis de trabalho,
baseadas em times multifuncionais, com cientistas

de dados trabalhando em um mesmo espago fisico

que os profissionais da linha de frente. Juntos conseguem
produzir rapidamente solugdes tangiveis, testando

seus resultados e adaptando-os de forma interativa

m Ainda segundo os executivos da Bain & Company,
a posicado de head de CRM nas redes de varejo

ja é uma realidade do mercado. Esse profissional
lidera o uso de dados e também as estratégias

de relacionamento. Por esse motivo, a pessoa deve
ter conhecimento de técnicas de andlise de dados,
mas também uma visdo agugada de negdcios.

O ideal é ser pragmatico e contar com

grande capacidade de execugao. Afinal, para a

Bain & Company, a capacidade de tirar os insights
do papel é tao importante quanto a de gera-los

m Apesar da importancia do CRM, ndo se pode
transferir para a ferramenta toda a responsabilidade
de alcancar insights relevantes, como lembra Fernando
Fernandes, da consultoria LEK. O especialista da

um exemplo: se o pao nao esta vendendo, antes

de recorrer a cruzamentos de dados de CRM, pode

ser importante andar na loja e perguntar aos clientes
por qual razdo ndo estdo comprando o produto.

Ou entdo visitar a padaria préxima para entender o
sucesso desse concorrente. As vezes o relacionamento
com o cliente pode ser mais facil do que parece

QUANDO
RECORRER

STARTUP

Segundo a Bain & Company, ha muitas startups fornecendo servigos de CRM e

andlise de dados de qualidade para o varejo. Entre as vantagens de contrata-las,

estdo a maior capacidade de adaptagao da solugao a realidade especifica do varejista,
AUMA . disposigao de oferecer periodos de teste do servigo e, em muitos casos, o custo menor.
Porém, a diligéncia na contratagao deve ser mais criteriosa. E preciso avaliar de maneira
realista se a startup tem capacidade de entregar o que prometeu, procurando conhecer

o perfil da equipe da empresa, pedindo para conversar com clientes anteriores,

caso existam, e propondo um piloto da solugao ofertada. Os executivos da Bain & Company
reforcam que, nos casos em que o servigo da startup envolve o uso de dados pessoais

de clientes, é importante garantir a seguranga dessas informacodes. Por fim, quando

ha a necessidade de integragao ou modificagao de sistemas criticos para o negdcio,

a recomendagao é avaliar os riscos das agées de maneira realista e profunda.

Nessas situagdes, pode ser interessante destacar alguém da equipe de Tl do préprio
varejista para trabalhar com a da startup e garantir a implementagao correta das mudancas.
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LOS
QUE DERAM
CERTO

OM0
ENA
PRATICA

A maioria das empresas que trabalha com CRM (58,6%) comegou com um
programa de fidelidade. Segundo consultores, a partir dele, a empresa inicia

0 uso da base de dados de clientes para potencializar o relacionamento.

Dessa forma, acaba evoluindo para um trabalho mais completo e com maior
interatividade, oferecido pelo CRM. Ainda conforme os especialistas, o potencial
de resultados alcancados esta diretamente relacionado a inteligéncia

aplicada. Um dos casos mais bem-sucedidos € o da americana Target, que
consegue antever comportamentos do consumidor. No Brasil, uma

das empresas que vém atuando bem é o GPA. Veja como elas trabalham

REPORTAGEM FERNANDO SALLES REDACAO@SAVAREIO.COM.BR
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drive up

LOJA COM DUAS
ENTRADAS

A partir da base de dados e da sua
andlise, a rede norte-americana
identificou um segmento
o 2 === : . de consumidor mais consciente
= A= T T - s quanto aos seus gastos, com

" = - 2 = tempo reduzido e de familias mais
jovens. Esse publico representa
38% do mercado total da Target.

A partir disso e do que costumam
comprar, comegou a implementar
mudancas de layouts em

D E B R I N D ATE n algumas lojas. Uma das alteragoes
foi a criagao de duas entradas.
Uma é para shoppers que s6

G an I n E z DA c LI E N TE precisam pegar poucos itens ou
querem fazer uma compra mais

rapida. Nela, mulheres atarefadas,

DIVULGAGAO

A americana Target é um dos casos mais bem-sucedidos do uso de por exemplo, encontram a area de
dados acumulados em seu programa de CRM. Por meio de tecnologia grab-and-go (solugdo de refeigoes
e modelos matematicos, a varejista consegue descobrir determinados prontas), além de self checkouts.
comportamentos do cliente. Em um caso que aconteceu ha alguns Ja a outra entrada é destinada as

anos, o pessoal de marketing consultou a drea de analise preditiva SO R R ter o prazer
para saber se era possivel identificar a gravidez de uma cliente sem de “navegar” pela loja e que s&o
. . . . conduzidas diretamente para

que ela tivesse informado. Langado o desafio, os profissionais desse . .

tor analisaram o histérico de compras das consumidoras do a segéo de itens para casa, em
se 5 = P . L que ha produtos exclusivos da
programa de relacionamento e acdes de marketlng para esse publico varejista. Perto dela, encontram
ja realizadas, entre outras varidveis. Com isso, descobriram cerca de outros setores diferenciados,
25 indicativos, como a compra de logao corporal neutra por volta do como o de acessorios, joias,
terceiro més de gestagdo e a inclusdo no carrinho, algumas semanas beleza/cosméticos e de moda.

depois, de suplementos vitaminicos (magnésio, célcio, zinco, etc.).

A A
30% 38%
mais gravidas do total de consumidores das lojas sao
foram identificadas familias jovens, mais conscientes quanto
pela varejista aos seus gastos e com tempo reduzido
>
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FIDELIZACAOD E_
TRANSFORMACHO DIGITAL

Fidelizagao e transformacao
digital sdo temas que passam
por quase todas as areas do GPA.

Setores como comercial, marketing
e desenvolvimento atuam em
conjunto, cabendo ao pessoal de
CRM e Fidelidade coordenar e
orientar a geracao e utilizagao dos
insights. “As estratégias comegam
pelo presidente da companhia,

que definiu esses pilares como
diretriz da empresa, e seguem para
os demais tomadores de decisao,
sempre sob a coordenagao do CRM”,
ressaltaTeodoro Ornelas, diretor de
promocoes, fidelidade e CRM do
GPA. Entre os insights gerados estao:

defini¢ao do sortimento de lojas
criagao de novos formatos de loja
entendimento da performance

de agdes comerciais

ajustes na exposi¢ao do hortifratis
e do agougue no Extra, além

das dinamicas comerciais
refinamento no layout da nova
M ETns Pn Rn c lI E N T Es S

Ha quase duas décadas, chegava ao mercado o Pao de Aglcar Mais, programa de fidelidade da bandeira do GPA.
Em 2013, foi a vez do Clube Extra, para as lojas dessa marca. Desde enté@o, os modelos vém evoluindo. “A Fidelizagédo
e o CRM tém papéis centrais para a companhia. A personalizagdo de ofertas e comunicagdes, aliada a incorporagédo
do Digital, sustentam nossa estratégia corporativa, aumentando os gastos mensais do consumidor em nossas lojas”,
afirma Teodoro Ornelas, diretor de promogdes, fidelidade e CRM do GPA.

ALEXANDRE BATTIBUGL! ‘
%

Aplicativo e nova mecanica Estrutura e parceria com fornecedores
A empresa tem criado novas ferramentas e experiéncias 0 GPA conta com uma infraestrutura interna dedicada ao
para o consumidor. Em junho de 2017, langou os estudo e andlise de dados, além de tecnoldgica, composta
aplicativos de descontos de Extra e Pao de Agucar, com por sistemas desenvolvidos pela empresa e ferramentas
ofertas personalizadas nos itens mais comprados pelo de mercado. Ha ainda parceria com a Dunnhumby,
shopper. Com isso, a base de clientes aumentou em fornecedora de solugdes de marketing relacionado a bens
mais de 2 milhdes de cadastros. Neste ano, foi a vez de consumo. Tudo isso permite, a partir do conhecimento
do “Meus Prémios”, no qual o cliente tem metas de gerado sobre os habitos de consumo, desenvolver
compra calculadas a partir do seu gasto mensal. Toda acoes, em parceria com fornecedores, focadas
vez que sao alcangadas, o consumidor ganha prémios. em aspectos como sortimento, pregos e promogoes.

A A

80% 500 milhoes 60*

participacao nas vendas clientes cadastrados representatividade do

do programa Pao de Agtcar nos dois Clube Extra nas vendas

Mais nas lojas da bandeira programas do grupo das unidades da marca

D
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Chegaz,
MADE IN

e N

OLA, SOMOS
A COCAMAR!

Lancamos a marca Made In Roga, umalinha

inovadora de maioneses, feitas com ovos caipiras e
ingredientes selecmnados nos sabores PLANO DE COMUNICAGAO
surpreendentes de e C@M pLET@
AMade In Roca chegou para oferecer uma expenenaa
unica aos consumidores, garantindo aos varejistas:

Esta marca, que ja é sucesso de vendas, nao pode
faltar na gondola do seu supermercado!

O QUE ESTAO FALANDO DA

MADE IN ROCA
MERCHANDISING PDV NAS MIDIAS SOGIAIS...

oy

e "4me;

:sfﬂ"’mm

"I\le‘uto Boalll Ade Bacon é a minha preferida!l”
alita

“Delicia, tudo mmto gostoso, sabor da roca"bao”
demals nota 10

Enxoval de
PDV ( ) “Gente... Essa maionese  maravilhosa == ="

Lucas

Degustacao “Sabor espléndido, serve espetacularmente
damaionese para: serwr como molho de salada.”

com Batata Frita

Comentarios, recomendacdes e avaliaghes retiradas do nosso facebook

08005;1&.1 | % @ cocamar

54 coc@cocamar.com.br




T 1O CHout

ENTREGA
OEM
MOTORISTA

COURTESY OF KROGER/HANDOUT VIA REUTERS

Por enquanto, o servigo de delivery sera feito apenas em uma loja da bandeira
Fry’'s Food Stores, no Arizona. A primeira fase do teste utilizard uma frota de carros Toyota
Prius equipada com tecnologia Nuro, empresa de veiculos autébnomos. O prego da entrega, em
agosto, era de cerca de 6 ddlares (algo como 24 reais). E a ideia, segundo noticia divulgada pela
Reuters, € evidentemente reduzir custos.<«—
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AS INOVACOES DE PILAO VAO

TREMER O

SOMENTE UMA MARCA FORTE
COMO PILAO PARA INOVAR
E AGREGAR VALOR A CATEGORIA
DE CAFES TRADICIONAIS.

0 PILAO ABRE & FECHA.

COM ZIPER
+ Substitui o pote, permite manter

o café na embalagem.

¢ Preserva o aroma e o saber do café.

* Awvaliado pelos consumidores como

ek s 008 B i T e

* 76% dos consumidores substituiriam a
embalagem atual pela Abre & Fecha.

1 ml '| R ’ ] * Pilao ¢ a marca lider
Ll = m L @; L @; em cépsulas compativeis.
AR AR ARV ENSVAINNYA Ay A ¢+ Linha completa com
T = A ,_ Q}@<Q&lﬁ< }’@,( =@'j~_*~;_o«3\ 5 diferentes versoes.
al ¢ Opcio de embalagens
econémicas com 20 cipsulas.

PILAO CAPSULAS DE ALUMINIO.

O CAFE FORTE DO BRASIL.
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