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rapido e personalizado

O Banco Senff, a instituicao financeira que mais entende de varejo
no Brasil, disponibiliza linha de crédito para sua rede utilizar da forma
que precisar, sob as condicoes que atendam suas reais necessidades

DEMOCRATIZAGAO
DO CREDITO

Com preco justo e total
seguranca, varejistas

de todo o Brasil estdo
aptos a receber um
félego no fluxo de caixa,
independentemente do
porte da empresa e da
finalidade de utilizagédo
do recurso nos negécios.
Mesmo quem ainda

nao é cliente Senff

pode ter acesso, pois
aconta é aberta no
momento da operacgao.

ATENDIMENTO
HUMANIZADO

Ao contrario das instituicdes

em que o atendimento é digital e

um algoritmo calcula valores e taxas,
no Banco Senff ha sempre um gerente
cuidando da conta e disponivel para
fornecer informacdes e tirar duvidas.
Cada profissional com essa fungéo
tem experiéncia ndo apenas

no mercado financeiro, mas também
no atendimento aos varejistas.

Ele estara a frente da negociacgéo,
trabalhando para oferecer as melhores
condi¢cbes com toda clareza e
transparéncia — sem pegadinhas.

PARCEIRO IDEAL

No Banco Senff a conversa é diferente

FLEXIBILIDADE _
NAS NEGOCIACOES
No Banco Senff a
concessao de capital

de giro ndo é engessada.
Pelo contrario, os valores
podem ser ajustados
conforme o perfil e

as necessidades da sua
empresa. Outro diferencial
€ que nao ha pressao para
que o crédito seja liberado
de uma sé vez, caso ndo
seja esse o modelo que
atenda da melhor forma
sua empresa no momento.

Muitas instituicoes financeiras atendem redes de varejo. O Banco Senff vai além, pois conhece
a fundo o setor e sabe das necessidades e exigéncias dos empresarios varejistas:

Primeiro negécio
da empresa foi um

armazém de
secos e molhados
em Curitiba (PR)

Em 1977 fundou

supermercados

Desde 2000 é
administradora de

arede de meios de

pagamento com
Parati foco em cartao
marca propria

Ha mais de um
ano atua como
banco multiplo
e jatem
diversas redes
entre os clientes



AGILIDADE NA
ANALISE

Do primeiro contato
até a definicdo do
crédito, tudo é feito
com agilidade

e seguranca. A analise
de crédito é agil

e avalia o contexto
geral da empresa,
valor do crédito e
garantias. O Banco
Senff nasceu do varejo
e entende como
atender os varejistas
de maneira segura.

FOTO FREEPIK

OPGOES
DE GARANTIAS

O Banco Senff também
flexibilizou as garantias

a serem oferecidas.
Quem ja é parceiro

no private label pode,

inclusive, usar os
recebiveis do cartdo

como garantia. Iméveis,

veiculos, outros
recebiveis bancarios

também sdo opcdes.
A instituicdo esta aberta

a analisar cada caso
de forma individual.

FACA UMA
COTACAO
O CREDITO QUE SUA
REDE PRECISA PARA...

...EXPANSAO, AQUISICAO,
REFORMA DE LOJA,
COMPRA DE
EQUIPAMENTOS,
REFORGCO NO ESTOQUE
E MUITO MAIS

Aponte a camera de seu
celular para este QR Code

Saiba mais detalhes de como

os servicos do Banco Senff
podem ajudar o seu supermercado



ANDRE VELOZO

oleltor

UM NOVO OLHAR
SOBRE 0 REENCONTRO
VAREJO E INDUSTRIA

Essa € a nossa campanha de 2022, em prol de uma evolugao ainda
maior no relacionamento entre varejo e industria. Sabemos que

este ano vai ser de grandes desafios, por isso estamos convictos de
que, para enfrentar os impactos sobre 0s negaécios, € preciso pensar
conjuntamente nas reais necessidades do consumidor. Para isso,

ALESSANDRA MORITA
HEAD DE CONTEUDO o o .
alessandra.morita@savarejo.com.br elaboramos esta edi¢ao de janeiro, que trata dos seguintes assuntos:

m Campanha SA Varejo: para nds, transparéncia, confianga
verdadeira e troca de conhecimento sao os trés pilares desse novo
olhar sobre o relacionamento entre varejistas e industrias.

Eles sdo necessarios para fazer evoluir a colaboragdo neste
momento de reencontro fisico, mas sem deixar de lado o legado
do digital. Entenda o que estamos propondo na matéria de

capa deste més, em que trazemos a visdo dos fornecedores.

Em fevereiro, voltamos ao tema abordando a opini&o dos varejistas

m Proximidade em ascensdo: se 0 atacarejo avanca, essas lojas
nao ficam atras. Pesquisa da Geofusion, publicada com
exclusividade por SA Varejo, aponta que, nos ultimos trés anos,
as inauguragées no formato cresceram 80%. A maioria delas,
indica o estudo, aconteceu no Estado de Sao Paulo, que
respondeu por 53% das aberturas no periodo. Afinal, é onde se
concentram populacao e poder de compra acima da média do Pais

£
"A.W\REJO i%%

PUBLICAGAO CINVA — CENTRO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS DO VAREJO « CEO Fundador — Sergio Alvim (sergio.alvim@savarejo.com.br) « SITE (savarejo.com.br)
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ANIBEV INAUGURA

THE HUB PARA
ESTABELECER
CONEXOES
COM O VAREJO

A casa é um espaco exclusivo de conexoes
e desenvolvimento de negocios
com os principais varejistas de todo o pais.

Ha pouco mais de um més, a ambev inaugurou,

em S&o Paulo, uma casa repleta de experiéncias

e iniciativas com o objetivo de estreitar as conexdes
com o varejo e estabelecer um ambiente para novos
JBP (Joint Business Plans) para o ano de 2022. Desde
que foi inaugurado, o espago ja recebeu 40 das suas
principais redes parceiras que, durante a visita,
conheceram cada um dos pilares de estratéegia

da indUstria para o varejo.

“Queremos ser o parceiro de negocios com a maior
capacidade de impulsionar trafego e transagdes
do shopper para o varejo” — Caio Lira, ambev.

SOLUTIONS

O objetivo da ambev

€ se posicionar como

a melhor parceira

de negocios e continuar
recebendo 0s seus
principais clientes para,
juntos, pensarem e
criarem novas solucdes
para o varejo do pais.

\

the?.
HUB

BW Trade Intelligence
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<X Nestle.

O MINISTERIO DA SAUDE INFORMA: APOS OS 6 (SEIS) MESES DE IDADE, O MINISTERIO DA SAUDE INFORMA: O ALEITAMENTO MATERNO EVITA INFECCOES
CONTINUE AMAMENTANDO SEU FILHO E OFERECA NOVOS ALIMENTOS. E ALERGIAS E E RECOMENDADO ATE OS 2 (DOIS) ANOS DE IDADE OU MAIS.

RS 40 MIL

PREMIOS

INSTANTANEOS




Va direto para o site:

. Compre 2 Er Cadastre o @g) A cada participacao,

: PRODUTOS cupom fiscal uma doacao é feita
NESTLE no site e para iniciativas
DIFERENTES™.  concorra! de reciclagem.

*Consulte os Produtos NAQ Participantes, os Regulamentos completo P no site www.promocoesnestle.com.br antes de participar. **Os
s/18h (horario de Brasilia) do dia 15/03/2022. Periodo de

prémios de R$ 40 Mil serdo entregues em Certificado de Barra de Ouro

Participagao: 04/01/2022 até as 18h (hordrio de Brasilia) do dia 15/03/ es fiscais originais cadastrados. Imagens meramente ilustrativas.
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REENCONTRO EM 2022

Conhega a nova Campanha de SA Varejo que visa
um maior estreitamento na relagéo varejo e industria
como forma de enfrentar os desafios deste ano

£

395

APOSTE NO TRADE MARKETING

Apenas 5% das empresas do varejo alimentar contam com uma
area especifica para desenvolver o ponto de venda. Mas ha varios
beneficios ao implementar esse departamento nos supermercados



ILUSTRAGAO CAIO OLIVEIRA
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Saudabllldade 012

Cultivo na area de vendas 012
Mais do que ter uma horta dentro

da loja, essa rede norte-americana
produz alimentos com certificagdo
de orgénico. Os clientes adoraram

Marca prépria 013
Central de compras langa linha
exclusiva com margem bem maior
do que a dos demais produtos

LaFora

016

Lojas especializadas em bebidas alcoélicas 016
Elas estdo proliferando nos Estados Unidos e funcionam perto dos
supermercados as quais pertencem. E uma forma de as varejistas ampliarem
0 mix e, portanto, as vendas desses produtos cujo consumo so cresce

TodosNos

Alzheimer

018

Estudos mostram
que uma
alimentacéao
mais especifica
pode ajudar

a evitar a

doenca, que
atinge mais

de 30 milhdes

de pessoas

em todo o mundo

SOLUGOES PARA
0 CONSUMIDOR 058

Varejista aposta

em aplicativos Q@%
para simplificar a =
vida dos seusclientes

e vender mais v







SA VAREJO: INTERAGAO
TOTAL COM VOCE.

A SA Varejo sabe que o presente (e o futuro) ja sio digitais.
Por isso, tem investido para ampliar sua presenca em
plataformas online que ajudam a democratizar o acesso aos
seus conteudos, mantendo-se sempre proxima e interagindo
com voceé e seu time de forma eficiente.

NOSSA PRESENCA DIGITAL

Em cada canal, um conteudo diferenciado. Siga a gente e
fique por dentro de tudo o que acontece no Varejo Alimentar.

Revista Digital » Portal de Noticias » Newsletter Diaria

Linkedin » Clubhouse » Instagram » YouTube » Facebook
Whatsapp Business » Webinar Series » Foruns Online

Acesse nossos
canais digitais:

“A.WIREJU
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HASSIm 012

inovacao tecnologia comportamento gestao opiniao categorias

Saudabilidade

tipos de alface em seus supermercados. O diferencial de seus produtos,
contudo, é o certificado de organico, atestando sua qualidade.

A ideia de fazer algo novo partiu do presidente da varejista, Kemper
Isely. Ele queria oferecer aos clientes uma experiéncia que abrangesse
produtos organicos e que tivesse uma caracteristica local. E deu

certo: segundo o executivo, o entusiasmo dos clientes tem sido grande.

Produzir alimentos hidropdnicos nas lojas é uma tendéncia que vem
ganhando forgca nos EUA. Mas a rede Natural Grocers conseguiu fazer
algo diferente. Estd, como outros varejos, cultivando os mais variados
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SellOut

UNIGRUPO A

ELEVA
MARGEM
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bilhoes de reais
de faturamento

UniGrupo de Supermercados, associa¢do formada por 13 redes que fatu-
ram juntas R$ 15 bilhdes por ano, resolveu criar uma marca exclusiva, com
a qual consegue uma margem de contribui¢cédo 10 a 15 pontos percentuais
acima da lider de cada categoria.
Batizada de Casa de Mae, a marca tem produtos com qualidade similar
a das lideres. Ja o custo é inferior ao delas e também aos das marcas inter-
medidarias. As 300 lojas do grupo espalhadas por seis Estados, além do Dis-
trito Federal, garantem escala de compra, o que viabiliza a negociagdo com
fornecedores de primeira linha e assegura precos finais mais competitivos. —>



simples

Marca exclusiva

A marca foi
lancada em
fevereiro deste
ano com 50 itens.
Entre eles, estao
os snacks de
batatas, cujos
precos chegam a
ser 30% menores
do que os da
marca lider.

Um més apés

o langamento,

os snacks ja
respondiam por
20% das vendas
da categoria

A ideia é substituir
as marcas
intermediarias
pela marca
exclusiva

do grupo, o que
pode reduzir o

mix em algumas

categorias.

Areducao do
sortimento
deve assegurar
resultados mais
saudaveis

para as redes

14 sn vareJ0 JANEIRO 2022

A Casa de Méae ganhou o posicionamento intermedidrio para apoiar um
outro projeto da UniGrupo: reduzir o mix de marcas de algumas categorias.
Umdosassociados jaestudaenxugar certos segmentos de 9 para 3marcas.

Ao diminuir as op¢des, os varejistas reduzem o custo de negociagoes,
estocagem, distribuicdo para lojas e complexidade da operacédo, além de
perdas e ruptura.

“Temos mais de 300 itens aprovados e a meta é entrar em todas as cate-
gorias, totalizando mais de 2.000 SKUs”, informa Sandra Saboia, executiva
de marcas contratada para gerir o negécio. “‘A Casa de Mae é um projeto
de dono e vem sendo tratada com atengédo e determinacao”, acrescenta.

A rede Hirota é uma das que abragaram a ideia.Ja esta trabalhando
com sete categorias,sendo que as que mais giram sao de higiene,
limpeza, descartaveis e salgadinhos.

“0 trabalho esta s6 comegando”, afirma Hélio Freddi, executivo

da varejista.Segundo ele,a empresa esta desenvolvendo a marca
com sinalizagdo nas géndolas, box nos tabloides, painéis nos
estacionamentos e anuncios nas redes sociais.“Lan¢ar uma marca
exige esfor¢o. Mas o importante é o que ela vai entregar”, acrescenta.

LIA LUBAMBO



Ha seis anos, arede Carone, do Espirito Santo, tomou ainiciativa de formar
uma associa¢do para importar produtos da Europa, Argentina e Estados
Unidos. A elaforam se juntando as varejistas que hoje formam a UniGrupo.

Nos ultimos dois anos, a compra de itens estrangeiros tem sido pre-
judicada pelos problemas na cadeia de abastecimento decorrentes da
pandemia. Mas a UniGrupo importa em média de 600 a 700 containers de
produtos por ano. Além das importagdes, os empresarios resolveram tirar
do papel o projeto de marca transversal para todas as redes. Ha dois anos
emeio, comegaram os estudos. E, hd um ano e meio, contrataram um espe-
cialista no assunto para liderar todo o processo. O resultado tem animado
0s empresarios, que pretendem ter a marca exclusiva como carro-chefe
no segmento de preg¢o intermediario.

Ao todo, 13 varejistas formam o UniGrupo, sendo
a maioria de médio porte. Todas estdo bem
posicionadas na regidao onde atuam.Sao elas:

[n]
n

Carone
Rondelli
Mart Minas
Coelho Diniz
Casa Fiesta

(22
DR

12}
)

Barbosa
Delta Interior SP
o Interior SP
Big Box

w
[

O
s

Perim Supermercados

[n]
= | o

Royal

Sandra Saboia, responsavel pela criagdo de dois simbolos nacionais, as
marcas Taeq e Qualita, ambas do GPA, é alider do projeto.Elareporta direta-
mente a cupula da associagdo. Seutrabalho envolve aidentidade damarca,
a escolha das categorias que mais oferecem oportunidades, o posiciona-
mento da Casa de Mée, precificacdo, projeto de marketing e plano de agéo.
Comoavaldadiretoria, Sandratemajudado a desenvolver os fornecedores.
“Estamos trabalhando com empresas respeitadas pelo mercado a fim de
entregar produtos de qualidade e, quem sabe um dia, ocupar a lideranc¢a
em algumas categorias”, anima-se a especialista.

O desenvolvimento de emba-
lagens foi um investimento
que a UniGrupo encarou jus-
tamente para conferir quali-
dade aos produtos. Enquanto
a marca remete a tradicdo e
a comida de mae, as emba-
lagens entregam mensagens
especificas em cada categoria.

SNACKS LUDICOS

Os snacks de milho trazem
carinhas simpaticas

e divertidas, ja que o produto

é consumido principalmente

por criangas e idosos.Os sequilhos
e as broinhas trazem leveza e a ideia
de um biscoitinho refinado,
preparado em casa. A batata

palha vem acompanhada da foto

de um suculento estrogonofe,
numa comunicagao direta ao ponto.

JANEIRO 2022 SA.VAREJO 15
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Marca propria
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LaFora

Uma tendéncia desponta nos Estados Unidos desde que o consumo de bebidas
alcodlicas em casa aumentou, como reflexo da pandemia. Trata-se das lojas
exclusivas de vinho, cerveja e destilados, de bandeiras tradicionais do

varejo alimentar. E o caso da rede Winn-Dixie, do grupo Southeastern Grocers.

WiNE o BIEER ILIKW(@!;

4 algum tempo a marca mantém pequenas lojas
perto de seus supermercados, mas recentemente
investiu pesadonumamegaunidade que esta sendo
testadaparaajustes de mix, servigos e atendimento.
A loja, inaugurada em setembro ultimo, comegou
com 1.700garrafas de vinhotinto,branco e espuman-
te, sendo mais de 700 itens importados. Ha uma esta-
¢do de degustagéo de vinhos e um refrigerador que
poderesiriar uma garrafaem menos de dois minutos.

Conta com uma caverna de cerveja com mais de
cincovariedades dabebida.E oferece mais de 1.400
garrafas de bourbon, scotch, tequila, rum, vodca e
conhaque, além de licores especiais.

Para compor o cenario de quem gosta de apreciar
as bebidas e quer conhecé-las melhor, alojamantém
um umidificador com 40 op¢des de charutos e ofe-
rece mais de 70 queijos especiais, além de lanches
e coberturas para pratos de charcutaria. A partir
dos insights obtidos com essa unidade protoétipo,
a empresa quer abrir novas lojas em outros locais.

FOTOS DIVULGAGAO / ILUSTRAGAO CAIO OLIVEIRA
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UM PROBLEMA
UE PODE SER SEU.
COMO PREVENIR

Mais de 30 milhoes de pessoas sao diagnosticadas com o
Alzheimer no mundo, segundo a Organizagdo Mundial da Saude. No Bra-
sil, o contingente estimado é de 1,5 milhdo de pessoas. Até 2030 esses nimeros
devem dobrar, conforme previsado de algumas instituigoes.

Comoenvelhecimento crescente e prolongado da populagdo, mais pessoas serdo afe-
tadas pela doencga e mais familiares sofrerdo desgaste fisico, emocional e financeiro.
Quem se sente jovem com 65 anos ja pode estar em processo de deméncia e ndo
sabe. Eosjovens,bem, osjovens estdo sempre convencidos de que nadaacontecera
comeles. Endo é bem assim. Vale lembrar que 40% dos casos dessa e de outras de-
méncias podem ser retardados e até evitados com um bom trabalho de prevengao.
Varios estudos, de diferentes instituicdes, mostram, por exemplo, que certos
alimentos sao fortes aliados para preservar a saide do cérebro e o bem-estar mental.



Os cogumelos

Estudiosos analisaram mais de 24 mil adultos americanos, cujos dados foram co-
letados entre 2005 e 2016. Com a assinatura da Penn State College of Medicine, o
estudo mostrou que aqueles que comiam cogumelos regularmente tinham menor
probabilidade de desenvolver deméncia.

Conforme a andlise, o fungo contém vitaminas como a B12 e agentes anti-inflama-
térios, além de ergotioneina, um antioxidante que protege células e tecidos do corpo
e é o principal responsavel pela preservacéo da salide mental.

As frutas e verduras

Pesquisadores da Universidade de Copenhague, na Dinamarca, constataram que
ansiedade, estresse e cansago podem aumentar em até 40% riscos de deméncias.
E vérios estudos indicaram que um dos caminhos para reduzir os transtornos e, por-
tanto, o risco de Alzheimer, é o consumo generoso de hortifrtis.

Estudo publicado na Clinical Nutrition mostra que pessoas que comeram pelo menos
470 g diarias de FLV apresentaram niveis de ansiedade 10% menores do que aqueles
que consumiram menos de 230 g.

Jé cientistas da Universidade de Harvard avaliaram dados de saude e dieta de mais de
77 milhomens e mulheres de meia-idade, ao longo de 20 anos, e chegaram a uma con-
clusao especifica: morango, espinafre cru, especiarias, frutas e vegetais amarelos e
alaranjados, como abdbora, tém um efeito protetor de 38% contra o declinio cognitivo.

Ricos em vitaminas, minerais e carotenoides, as frutas,
verduras e os legumes sao ricos também em flavonoi-
des, o principal nutriente no combate ao esquecimento __
e a confusdo mental. ™

I IMAGENS PHOTODISK



transparencia

discutir abertamente os problemas de ambos os lados

IHELE

entender verdadeiramente pessoas e empresas

conhecimento

compartilhar dados. O varejo nao consegue ser expert em todos os itens da categoria, e a industria
pode ajudar nessa gestao das categorias em que atua (do estoque ao melhor sortimento)
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FAux

Um novo alhar para o

REENCONTRO
Varejo & Industria

2022

POR ALESSANDRA MORITA E FERNANDA VASCONCELOS

A despeito da imprevisibilidade,
2022 traz uma certeza: vai ser
um ano de desafios para o varejo.
Mas o cenario esta ai para todos,
o que significa que as empresas
precisam se debrucar sobre seu
negocio e identificar e focar suas
fortalezas no mercado.

E ndo ha duvida de que

um dos principais alicerces

para sobressair em tempos
desafiadores é evoluir

cada vez mais a relagao varejo

e industria. E por isso que

SA Varejo inicia a campanha

Um novo olhar sobre o reencontro

ALESSANDRA. MORITA@SAVAREJO.COM.BR



REENCONTRO

Varejo & Inddstria b

2022
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olhar -
s insights, extraidos do curso Revolugao Comercial, promovi-

5 o re do por SA Varejo de setembro a novembro do ano passado, se
mostram essenciais para 2022. De um lado, temos uma popu-

D re e n - lacdo com renda menor devido a alta de pregos muito acima
da de anos anteriores e ao atual patamar de desemprego. Por outro lado,

0s que conseguem manter seu poder de compra estao se voltando para

D o n t ro consumos represados pela pandemia. E o que mostram alguns dados:

Pressao sobre a renda e nova mudanga =
no comportamento de compras

- 74% Foi a queda em volume de vendas no varejo alimentar de janeiro a
) novembro de 2021, segundo levantamento da Scanntech

(o) - .
55 /0 Percentual de brasileiros que, segundo pesquisa da
Toluna/Local.e, compraram uma nova marca considerando

os trés meses anteriores a divulgagao do estudo
(em setembro/2021)

(o) R . .
’6/0 é o indice dos que disseram comprar marcas locais (de
fornecedores menores) por serem de boa qualidade. Além disso,
75% disseram que elas tém prego mais acessivel

meeesssssssssssmmn  Consumo represado na pandemia m

91% da demanda anterior a pandemia foi quanto representou a procura por
voos em novembro/2021 (dado lata, associagéo de transportes aéreos)

40% Foi o crescimento na procura por passagens aéreas
em relagdo a novembro de 2020

9 ? % de alta no faturamento de agéncias matrimoniais e buffets,
puxada por casamentos, segundo pesquisa do Itad Unibanco

Diante desse cenario, SA Varejo estd convicta de que ndo ha outra forma
de garantir resultados em 2022 que nao seja evoluir ainda mais a relagao
entre varejo e industria, tendo como holofote os pilares discutidos no
curso Revolucdo Comercial. E o que confirmam depoimentos da indus-
tria, que separamos em trés blocos: dos executivos que participaram do
nosso curso, de fornecedores que estdo focando o relacionamento com
o varejo, e de empresas de servigos que podem dar suporte a essa evolu-
¢ao. Em fevereiro, voltamos com a visédo do varejo. Acompanhe. ——
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P O R A LESSANUDRA M O R I TA

Além de serem porta-vozes do fornecedor no cliente, cabe a esses profissionais praticar
em campo a empatia, a transparéncia e a confianga verdadeiras, conforme avaliaram

os executivos da industria durante aulas que ministraram no curso Revolugdo Comercial,
que uniu varejo e industria para um aprendizado Unico e que sera relangado em breve

!
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Confianga de forma genuina é a base para o sucesso da relagao entre varejo e industria.
Sem confianga de verdade, a produtividade da relagao cai. Outro ponto importante

é focar o longo prazo e ter em mente que nao existe um bom negécio em que s6 uma das
partes ganha. Tudo isso parece 6bvio, mas o mais dificil é fazer o ébvio, pois as pessoas
tendem a minimiza-lo. Ter empatia verdadeira é igualmente fundamental. O vendedor deve
se colocar no lugar do comprador e também o contrario. O objetivo

é que a negociagao seja feita com foco no cliente e no negécio, discutindo, por exemplo,
qual o cenario de competitividade, o que esta mudando no consumidor e no shopper,

0 que vai acontecer a partir do fato de que o consumidor vem tendo um comportamento
mais omnichannel: vai mudar mix, layout, como fica o papel de cada formato?”

pro——

DIVULGAGAO

|
CEO da Vigor
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Um novoolharparao

REENCONTRO
Varejo & Inddstria N

2022

CHRIS CASTANHO

Indiferenca é o oposto do ‘amor’ no relacionamento comercial. Muitas vezes, o vendedor
sabe que tem um problema no cliente e acaba ficando no escritério para nao tomar
bronca do varejo. Mas o problema so cresce. Por isso, € preciso encara-lo sem hesitar,
para evitar que ele cres¢a. Um problema pequeno pode ser resolvido mais rapido

e mais facil do que um grande, além de nao se correr o risco de desgastar a relagao.
Outra coisa a considerar é que a industria nem sempre se importa s6 com

os maiores clientes. Claro que eles terdo atengdo, mas também sao importantes
aqueles varejos que trazem crescimento, porque € isso o que um fornecedor procura.
No Brasil tém sido as redes regionais a contribuir para esse avango”

B Gonzalo Balcazar

Regional general manager Malaysia-Singapore-Vietnam na Reckitt +

\
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sucesso_
darelacao
comega com o
vendedor

‘ ‘ 0 vendedor precisa ser capaz de construir um bom
relacionamento e, em seguida, pensar no portfélio a
partir das necessidades do varejo, baseando-se no
seguinte racional do cliente: ‘Eu ndo compro seu produto,
eu compro o que ele faz por mim'. Em outras palavras,

0 que o produto ou portfélio podem trazer de beneficio

ao varejo (e consequentemente a industria): gerar margem,
rentabilidade, contribuir para ser melhor do que a
concorréncia, etc. Isso é importante porque estudos
mostram que quase 2/3 do crescimento de uma categoria
vém do crescimento do mercado e o restante de
aquisicoes e market share. H4 muito o que pode ser feito
para aumentar o tamanho da categoria como um todo”

B André Felicissimo

Vice-presidente de vendas da P&G

‘ ‘ Todo o trabalho feito entre industria e varejo visa influenciar
o shopper. E isso passa por algumas etapas. Entre elas
estao, pelo lado do fornecedor, ouvir e entender o varejo,
apresentar uma visao da categoria e definir estratégias para
desenvolvé-las e estabelecer niveis de parceria e objetivos.
Um ponto importante: dados da pesquisa da Advantage
mostram que, em geral, a industria compartilha mais
dados do que o varejo. Isso precisa evoluir para se alcancar
o objetivo final, que é colocar o consumidor no centro”

B Heloisa Glad

Vice-presidente de vendas, ex-Reckitt Hygiene Comercial
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Estratégia comercial é entender o que a outra
parte precisa. A industria, por meio do vendedor,
precisa entender o cash, o varejo, etc., conhecer
o portfolio que cada um deles precisa e estudar
o cliente para modelar um plano especifico.
Para isso, cada vez mais é necessario empregar
‘inteligéncia’ (tecnologia/dados) para mover as
portas. A digitalizagdo néao é excluir as pessoas,
porque sao elas que fazem a transformagao.

Ela esta ai para ajudar os dois lados.

Além disso, a 6tica da negociagao mudou:

o profissional de vendas é um consultor, que vai
prover o cliente em servigos que vao gerar o sell out”

Vice-presidente de vendas do canal off trade da Ambev

A loja fisica ainda é cerca de 90% dos negdcios.
Dentro desse cenario, o vendedor se consolida

como a ponta de contato entre o varejo e a industria.
Para fazer uma venda mais assertiva, ele precisa
entender os modelos operados por cada cliente,
compreendendo as alavancas de cada formato.
Tudo isso exige maior sofisticagao dos KPIs

do vendedor para se chegar de forma saudavel ao
volume e a margem. O que significa que esses KPls
deveriam estar atrelados aos JBPs, uma vez que
esses planos sao definidos conjuntamente por varejo
e industria com base em suas estratégias. Alias,
esse devera ser o modelo da remuneragao no futuro”

Senior Director de Exceléncia Comercial da Kimberly-Clark
para a América Latina

ANDRE VELOZO

l FOTOS DIVULGAGCAO



POR FERNANDA VASCONCELOS

Industrias e varejistas devem entender o consumidor verdadeiramente,
pois nao ha outra maneira de ampliar vendas e rentabilidade de forma sustentavel.
E o que avaliam executivos da &rea comercial da industria. Confira

Tanto a industria quanto o varejo
aprenderam que é possivel

trabalhar em um modelo hibrido,
combinando reunides presenciais

e por videoconferéncia. Acredito

que esse modelo ‘hibrido’ sera
utilizado em 2022 e nos préximos
anos, e pode ser bastante efetivo

se for bem conduzido. E importante
reforgar, contudo, que o contato
humano, presencial, continuara sendo
fundamental e insubstituivel. A palavra
de ordem agora é ‘colaboragao’, em
que a troca de informacgoes e trabalho
conjunto levam a uma equagao

nao de soma, mas de multiplicagao
de resultados para todos. Em 2022,
faremos grandes campanhas,
promogoes e langamentos de

novos produtos que, com certeza,
estimularao muito o sell out dos
varejistas, gerando crescimento

para as categorias em que estamos
presentes. Quando a industria e o
varejo, conjuntamente, colocam como
seu objetivo maior a satisfagao do
cliente final e trabalham em sinergia,
os resultados sao extraordinarios”

| g

PR T

DIVULGAGAO

Vice-presidente Comercial & Marketing da Ypé
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A pandemia intensificou alguns
comportamentos do consumidor
que vinham se destacando

nos ultimos anos, como a
gourmetizagao, a busca por
variedade e o aprego pela
saudabilidade. Esses fenémenos
devem se manter daqui para

a frente. Nesse cenario, a relagao
entre industria e varejo tem que

ser de didlogo e construgao.

Cada vez mais queremos que

esse relacionamento com nossos
parceiros e com o consumidor

final reflita as novas demandas da
sociedade. Confianga verdadeira,
compartilhamento e empatia sdo
conceitos importantes, que parecem
novos, mas estao na base do
relacionamento que a Cargill Foods
tem e quer continuar tendo com
seus clientes. Aqui, a gente tem
como valor colocar as pessoas

em primeiro lugar, e isso passa pela
empatia. No contato com os clientes,
mais do que conversar com uma
empresa ou marca, SOmos pessoas
conversando com outras pessoas.
E essa troca é enriquecedora,
sempre traz um aprendizado e nos
permite continuar prosperando

em todos os sentidos dessa palavra”

B Eduardo Baldresca

Varejo & Inddstria

Diretor comercial da Cargill Foods 1

\ /
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busca

por sell out

e margem

B Nelson Marin

Diretor comercial da L'Oréal

FOTOS DIVULGAGAO

B Ricardo Gobatto

Diretor comercial
da BR Spices
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Urn novo olhar para o
REENCONTRO

Varejo & Inddstria

Transparéncia e comunicagao fluida, é isso o que deve
direcionar a relagao entre varejo e industria a partir deste ano.
Temos que ser sinceros e abertos uns com os outros para
superar os desafios que aguardam o setor. A concorréncia
vai se acirrar, varios canais vao disputar os clientes e, por
isso, cada detalhe fara diferenga. A industria pode ajudar o
varejo de varias formas. Na L"Oréal, enxergamos a inovagao
como extremamente relevante. E uma forma de desenvolver
as categorias e criar novos estimulos de consumo.

Se 95% dos lares usam shampoos, temos que fazer com

que eles também usem cremes de pentear e outros tantos
produtos capilares. A industria quer ativar o consumidor
onde ele estiver: rede social, marketplace, varejo
especializado. Mas o autosservigo alimentar tem a vantagem
de ter o consumidor em sua loja com maior frequéncia.

E preciso reverter essas visitas em vendas. Quanto mais
parceria entre o varejo e a industria, melhor sera para ambos”

Nosso foco é seguir colaborando de forma intensa
com o varejo, fornecendo informagdes atualizadas
para desenvolver categorias, compartilhando

com o varejo os insights do shopper, tendéncia

de consumo e o mix ideal para cada perfil de loja.
0 varejo tem evoluido na colaboragdao com a

BR Spices de maneira impressionante. Somos muito
gratos por essa atitude e para 2022 queremos estar
mais proximos, compartilhar nossos objetivos e
intencdes e saber o que é desejo do varejo. A BR Spices
quer evoluir na recomendacao de agdes, e 0 varejo
pode contribuir permitindo testar novidades

e criar boas praticas das categorias no PDV. N6s nos
entregamos totalmente ao desafio didrio de crescer

em sell out e ampliar margem. Acreditamos que,

para superar os objetivos com resultados consistentes
e duradouros, é preciso praticar uma confianga
verdadeira, compartilhar conhecimentos e empatia”




ANDRE PERSONAL

POR FERNANDA VASCONCELOS

Tecnologia e servigos sao cada vez mais
importantes, seja para se ter uma maior
assertividade nas decisoes, seja para fidelizar
clientes ou obter maior produtividade.
Entenda a visao de alguns fornecedores
sobre os desafios deste ano

Vemos 2022 como um ano de expansao

para a Senff, que tem o projeto de atender
todo o Pais, acompanhando sempre

de perto seu cliente mais antigo.

0 varejo precisa se desenvolver para

atender o consumidor em todos os canais
que ele deseja, e a Senff pode ajudar.

Temos solugdes de meios de pagamento

que envolvem QR Code, reconhecimento
facial, os métodos mais novos e os mais
tradicionais. Entao, podemos ser suporte
dessa expansao do varejo. Outro ponto
importante, temos a uniao entre o crédito

e o comprador. Oferecemos aos nossos
clientes a possibilidade de um cartao private
label, com crédito rapido, da maneira

que ele quiser e com a possibilidade de o
consumidor final usar o celular como forma
de pagamento. Notamos um varejo em busca
dessas solugdes e muito mais inovador e
moderno que ha dez ou 20 anos. Entendemos
as dores e a alegria do setor porque somos
parceiros e temos uma relagao de muita
confianga construida nesses 129 anos da nossa
histéria, que também comegou no varejo”

Diretor comercial da Senff t

\

JANEIRO 2022 SA.VAREJO 3 1



FOTOS DIVULGAGAO

suporte ao
crescimento e
a diferenciacao

f
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Em 2022, sinto que o varejo
passara por um momento
desafiador, com a chegada de
muitos marketplaces vendendo
produtos de supermercado, com

a ampliagao de canais como iFood
e outros de entrega rapida e com
algumas industrias criando canais
diretos de venda ao consumidor.
Outros players da internet também
estdo se posicionando, como

a Americanas, que comprou

o SupermercadoNow, e a Magalu,
com o Vipcommerce. Portanto,

€ o momento de o varejo se
reposicionar para nao perder o
boom de negécios que conseguiu
no pior periodo de restricao de
circulagao das pessoas. O grande
ativo do varejo nao sao as lojas

e sim a conexao com os clientes.
Se pensar bem, todos esses players
que citei querem isso: conexao.

A Izio pode ajudar muito. Temos
ferramentas de CRM que fazem
mais do que identificar os habitos
de compra dos shoppers.

A cada semestre trazemos inovagao
ao mercado. Neste ano, teremos

o Promobot, um sistema de
inteligéncia artificial que escolhe
de forma automatica a melhor
oferta para cada cliente do varejo,
mesmo que tenha 10 milhGes

de clientes. Nosso desafio é
mostrar ao varejo que isso aumenta
as vendas dele no longo prazo”

B Christian Vincent
Fundador da IZIO
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Urn nevo olhar para o
REENCONTRO
Varejo & Indastria

2022

0 varejo se digitalizou na pandemia de forma acelerada e
desenvolveu novas maneiras de atender o cliente.

O consumidor também mudou e passou a privilegiar o consumo
no varejo fisico mais préximo e a aumentar as compras online.
Capturar as oportunidades passa por entender os perfis

de compra em cada ponto da rede e oferecer um mix

e uma precificagao que se adaptem as realidades locais.

A Geofusion contribui para o crescimento sustentavel do setor
possibilitando conhecer o potencial de mercado, perfil de
consumo, concorréncia, entre outros dados, de cada quarteirao
do Brasil. Assim permitimos ao varejo tomar decisoes ainda
mais assertivas quanto a melhor forma de atuar em um mercado
- seja com lojas, dark stores, pontos de coleta ou pontos de
distribuigao —, considerando o perfil especifico de cada mercado”

Diretora de inteligéncia de mercado da Geofusion

Este ano mostra-se como um ano atipico e desafiador, com
projecao de inflacao de dois digitos, aumento da taxa Selic,
eleicao presidencial. Alguns setores sofrerao mais, mas os
supermercadistas terao uma movimentagao de razoavel

a boa. A confianga sera essencial para manter relagoes,
ainda mais no caso da TBForte. Costumo usar nosso slogan
para explicar: “Nao transportamos dinheiro, transportamos
valores”. Para estreitar a confianga e o relacionamento,
estamos fazendo cada vez mais projetos personalizados,
de forma bem cirurgica, para entender o que o cliente
precisa e oferecer uma solugao loja a loja, mesmo que
estejamos falando de uma grande rede. Temos, por exemplo,
a possibilidade de oferecer um cofre inteligente com gestao
centralizada. O business do meu cliente é vender alimentos
e nao cuidar do transporte de valores, saber se houve
diferenca ou se o dinheiro foi coletado. N6s fazemos isso”

Gerente executivo de negdcios e relacionamento da TBForte
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 INFORMAGAO
E UM PRODUTO
ALTAMENTE
PERECIVEL. SE
NAO ESTIVER
ATUALIZADA, FICA
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Acesse o Portal de Noticias que é
referéncia entre os decisores do
Varejo de Autosservico. Ele é o mais
consultado entre os sites especializados
(o [ X1=1 (| Melo] 1] 46%* de preferéncia!

SAVAREJO.COM.BR

AO ENTRAR VOCE ENCONTRA:

- Principais Noticias

- Reportagens e Entrevistas Exclusivas
- Versao Digital da Revista

- Ranking Maiores Varejistas

- Colecao Sortimento

- Grupo Conselheiros

- Fornecedor Colaborativo

E muito mais do que um simples portal!

by ¢ A
nas repes sooas Ll V3 B Q JAREJO

*Pesquisa Ibope Conecta feita com 279 varejistas que atuam nos formatos de super e
hipermercados, central de compras e atacarejos, de abril a junho de 2019.
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dos varejistas
contam

com esse
departamento.
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mar)leting para o varejo

O trade marketing, conjunto de estratégias

usadas para aumentar as vendas, contempla entrosamento entre in-
dustria e varejo. Se o marketing tradicional busca atrair o comprador/
consumidor para o produto, o trade marketing tem foco no PDV e
estrutura suas agdes para consolidar oportunidades no momento
de decisdo da compra. Planejamento de preco, presenca e share de
gondola sdo atribui¢des da area, na qual conhecer o comportamento
dos agentes dessa equagdo é fundamental. Especialistas explicam
que a equipe encarregada deve ser formada e gerida com cuidado.

Com origem na industria, o trade marketing comeca a chegar ao
varejo. Ainda séo poucas as redes que ja o adotam. Pesquisa feita
em outubro de 2020 pela empresa de tecnologia para o setor vare-
jista Web Jasper com 8.890 profissionais do setor identificou que:

Contam com uma area de
trade marketing na empresa

Afirmam que pretendem implementar o departamento
nos préximos dois anos

Nao sabem ao certo o que

é trade marketing

E o percentual de empresas que mantém a gestio e
fungées do trade na mao do comercial

Diante desse panorama, o especialista em varejo Michel Jasper,
fundador da Web Jasper, analisa que abaixa adesdo do varejo ocor-
re por puro desconhecimento sobre a ferramenta. “O trade ainda
¢ muito pensado para a industria. Muitos varejistas ndo tém co-
nhecimento sobre o que a area faz, quais séo os resultados e as
mudancas necessdrias para implementar”, afirma.

) Resultados praticos obtidos pela area de trade

Para ilustrar os ganhos nos supermercados, Michel Jasper traz o exemplo de uma
empresa do setor que adota a area de trade marketing. Os resultados desse varejo foram:

= 1,7 ponto percentual de ganho de margem > Verbas comerciais ampliadas de R$ 56 mil

> 5,8% de crescimento nas vendas para RS 242 mil

> 8% de aumento no tiquete médio > Agbdes promocionais mais assertivas
> 3,5% de redugao na ruptura > Melhor apresentagdo do PDV
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Apresentado por

1 MEGAMIDIA

POTENCIALIZE A 37
CAPTAGAO DE RECEITAS ===
TRADE DA INDUSTRIA

seu celular para o
Melhorar a experiéncia de compra dos clientes e gerar receitas extras operacionais,

-

OR Code e saiba mais
0 que a MegaMidia
pode fazer

para o seu negocio

FOTO DIVULGAGAO

de grande importancia para a composicao dos resultados, sao beneficios que as
acoes de trade podem garantir ao varejo. Contudo, a dinamica da area comercial
associada a equipes enxutas dificulta extrair todo o potencial dessas iniciativas.

LEVANTAMENTO FEITO PELA MEGAMIDIA APONTA QUE:

) 4,6

bilhoes de reais sao investidos anualmente
pela industria em projetos de trade e, apenas...

Metodologia

Trade Master,
desenvolvida
pela MegaMidia,
permite:

Mapear as
tendéncias

e 0S avangos
do varejo para
rentabilizar
a0 maximo

as oportunidades

do Trade

Promover agoes
customizadas
que alavancam

o relacionamento

com a inddstria

Liberar mais
tempo

para o time
comercial

se dedicar a
atividades mais
estratégicas

CCO na MegaMidia Group detalha a solugao e como ela
pode ajudar o varejista

0 ‘I Quais sao os principais pilares
. da metodologia?

A metodologia Trade Master combina agoes efe-
tivas para os clientes do varejo com um engaja-
mento forte da industria. O objetivo é explorar ao
maximo todo o potencial Trade. Assim, a solugao é
composta por diversos pilares que funcionam em
conjunto, como planejamento estruturado, ma-
peamento total dos ativos, precificacao correta,
estratégias digitais acopladas, inovacao, positiva-
¢ao, auditoria, relevancia, visibilidade e customi-
zacao das acdes conforme o cliente.

o
4 o A) de todo o potencial de
recursos é captado pelas redes
0 Ela se aplica a qualquer
. dimensao de rede ou loja de
supermercados?
Sim e nao. Tudo depende da estratégia a ser prati-
cada. Para isso, a MegaMidia oferece consultoria
completa e projetos de acordo com o investimento e
os objetivos de cada cliente em potencial, conforme
as expectativas em relag&o a industria e aos consu-
midores. E importante destacar que ¢ preciso dife-
renciar a verba Trade e a verba da area comercial.
0 Qual a relevancia do fator
. humano no varejo para o
sucesso da metodologia Trade Master?
E fundamental, pois sdo os colaboradores que
integram o processo de gestao de qualquer ne-
gocio. Uma equipe inteligente, com capacidade
de negociagao e compreensao da relevancia do
Trade e da jornada do cliente dentro do negécio,
faz a metodologia avangar. Na pratica, isso ainda

melhora a visibilidade, o relacionamento com a
industria e a experiéncia do cliente em todos os

canais de comunicacgao.
0 4 A metodologia Trade Master
. beneficia na mesma medida
0 varejo no e-commerce e no PDV?
Sim, pois envolve o posicionamento de marca do
cliente. Eamarca é o carro-chefe do Trade Marketing.




nova aposta

2 Pague Menos

)) Perfil darede

ANO DE CRIAGAO:
1989

FATURAMENTO ANUAL:
mais de RS 2,3 bilhdes

NUMERO DE LOJAS:
31

NUMERO DE COLABORADORES:
mais de 6.000

CIDADES ONDE ATUA:

Americana, Araras, Artur Nogueira,
Boituva, Campinas, Hortolandia,
Indaiatuba, Limeira, Nova Odessa,
Paulinia, Piracicaba, Sta Barbara d'Oeste,
Salto, Sdo Pedro, Sumaré e Tieté

38 SA.VAREJO JANEIRO 2022

&

D e N

Uma das varejistas que ja adotam o trade marketing é o Pague
Menos, do interior paulista. Segundo Fabio Cecon, gerente de mar-
keting e comunicagdo da empresa, a decisdo de aderir ao novo
sistema ocorreu justamente para estreitar o relacionamento com
os parceiros da industria. “Essa drea é muito ativa, sempre sendo
fortalecida em headcount [nimero de funciondarios], com ferra-
mentas de mercado e relacionamento, tanto com nossa prépria
drea comercial quanto com a inddstria’, diz.

Com estrutura enxuta, a varejista mantém trés pessoas no trade,
que respondem ao gerente de marketing. “O trade tem um trabalho
muito préximo ao comercial, com agenda fixa com os principais for-
necedores e papel ativo nas reunides de JBP [Joint Business Plan] da
inddstria’, explica Cecon. O JBP, ou plano de negécio, insere-se nesse
contexto como um conjunto de estratégias de longo prazo, execu-
tadas entre industria e varejo, com objetivo de melhorar resultados.

DIVULGAGAO
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DESCOBRIR AS
TENDENCIAS
DO VAREJO

E SEMPRE

UM DESAFIO.

ASSINAR A NEWSLETTER
PREFERIDA DE 62%* DOS
MAIORES DECISORES DO

SETOR, NAO.

E facil e rapido se cadastrar para receber a
NEWSLETTER DA SA VAREJO. Todos os dias,
as PRINCIPAIS NOTICIAS ¢ REPORTAGENS
EXCLUSIVAS para vocé nao perder nenhuma
novidade, estratégia de gestao ou inovacao do
setor. Aos sabados, uma selecao especial com
as mais lidas da semana. Tudo em primeira
mao, produzido e selecionado pelo TIME DE
CONTEUDO DE SA VAREJO.

FAZER O SEU CADASTRO NAO CUSTA NADA
(E GRATUITO!). MAS RECEBER ESSES
CONTEUDOS PODE VALER MUITO.

“A.WIREJD

L] ' - o
SIGA SA VAREJO m oll

NAS REDES SOCIAIS SAVAREJO.COM.BR

s *Pesquisa Ibope Conecta feita com 279 varejistas que atuam nos formatos de super e

hipermercados, central de compras e atacarejos, de abril a junho de 2019.



manleting

As agoes do trade do Pague Menos séo direcionadas de to mais unidades

maneira que possam ser aplicadas em todas aslojas. Cecon Jas mais forg:a a a(:éo
explicaque todaagéo tem seu ROI (Retorno sobre o Investi- §

b -
mento) medido. “Como principais KPIs [Key Performance tivas pontuais
Indicators, os Indicadores-Chave de Performance], sem- mas tentamos

pre compartilhamos com o fornecedor parceiro de cada S as nossas [ojas”
acdo o r‘esulta/ldo de Ve?Qa, o impacto na perfclrmance da FABIO CECON

categoria, o tiquete médio e o fluxo de clientes’, comenta.  gerente de marketing e comunicacéo da empresa

) Trade marketing para pequenos?

Sera que pequenos varejos precisam ter uma area de trade? Nao necessariamente, de acordo com os especialistas.
Mas tamanho nao é impedimento. “Uma empresa pequena tem mais limitagoes, muitas nem marketing tém.
Entao, ainda é uma area que se torna mais viavel em varejistas grandes. Mas nada impede que um negécio menor

tenha trade, desde que a area assuma fungoes de marketing também, permitindo assim que se otimizem recursos”,
afirma Sant’Anna. Jasper segue na mesma linha: “Qualquer empresa pode ter uma area de trade desde

que seu comercial tenha estrutura suficiente para executar as agées no PDV e, claro, uma estrutura minima

de loja”, diz. Ele recomenda uma area de trade marketing para empresas com faturamento a partir de R$ 80 mil.
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2D 0 que nao funciona

2D Relacionamento com
o fornecedor: o pulo do gato

Fundador da Academia que leva seu nome,

0 trabalho do varejo em conjunto com

a industria é o ‘pulo do gato’, na visao dos
especialistas. Para Jasper, a integragao

é o melhor caminho para o trade. “

Todas as agdes no PDV seriam coordenadas
pela area dos dois lados (varejo e industria):
estratégias, preco, positivagao, materiais
permanentes, temporarios. Tudo passaria por
aprovagdo de ambos. Assim teriamos uma
melhor estratégia e assertividade nas agoes,
quanto a publico-alvo e produtos”, avalia.

“Hoje, grande parte
das acoes no PDV
é coordenada apenas
pela industria, deixando
muitas pontas soltas;
nao ha um alinhamento
com a operagao e
com a execug¢ao no PDV

MICHEL JASPER
Fundador da Web Jasper

"

)) Fique atento

Rubens Sant’Anna aponta as aliangas
estratégicas com fornecedores como

o principal objetivo do trade marketing.

Ao varejista que pensa em criar

a drea em sua empresa, mas ainda tem
duvidas, ele recomenda refletir sobre

o nivel de relacionamento que deseja
estabelecer com os parceiros, avaliando
se ha possibilidade de ampliagdes
benéficas para ambas as partes.

Uma pratica que nao funciona, segundo
Sant’Anna, é o varejista criar um processo
de captacao de verba por meio de agoes
promocionais e venda de espagos,
delegando a gestao a um profissional
interno e passando a chamar a area

de trade. Ele considera que, para funcionar
de forma efetiva, o setor precisa ir além.
“Assim como em muitas industrias

o trade é confundido com merchandising,
no varejo o trade é misturado a captagao
de verba, quando na verdade nao é apenas
isso. Trade é um processo de parceria
com o fornecedor que visa atender
plenamente a demanda do shopper”, reforga.

“O mais importante é a qualidade da implantagao da area de trade”, diz Rubens Sant’Anna, especialista
em varejo com 15 anos de experiéncia em trade marketing, que tem tentado levar para o varejo
a sua expertise no trade da indistria. Para ele, um dos motivos pela baixa adesao ao trade por parte

do varejo pode ser o volume de gastos envolvidos no processo. “As empresas varejistas sao
reticentes quanto a ampliagao de seus times internos por questoes de custos. Também acredito que,
por nao compreenderem a real finalidade do trade, optam por delegar a outras areas (como

compras, marketing e visual merchandising) as atribuigoes do trade marketing”, analisa o especialista.
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MAXIMIZE O
RESULTADO DAS
SUAS PRINCIPAIS
CATEGORIAS.

ACESSE A EDICAO ESPECIAL DE
CATEGORIAS SA VAREJO.

Aumentar vendas, agregar valor ao shopper e
elevar a margem sdo alguns beneficios de trabalhar
as categorias de maneira organizada.

/.Y Edicao Especial de Categorias da SA Varejo

traz informacoes para ajudar vocg, varejista,
a entender melhor as principais categorias
presentes em suas lojas e de maneira bem pratica.

Arvore de Decisio « Sortimento -
Exposicao Recomendada « Atributos
Valorizados pelo Shopper

Essas sao algumas das informacoes que voceé vai
encontrar. Entao consulte nossa Edicao Especial
e potencialize os resultados de sua loja.
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MULTIFORMATOS E MULTIEXPANSAO

Dados exclusivos da Geofusion levantados para SA Varejo
apontam que, em 2021, as inauguracdes no modelo
avancaram 80% sobre 2018. E ha espago para muito mais

P O R S H E I L A H I S S A R EDAUCAO®@SAVAREI]JIO.COMM.BR

&

‘ Y

BAHAMAS:

express
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LOJAS DE

PROXIMIDADE

4 poucos anos era facil classificar as lojas de proximidade. Basicamente eram unidades pequenas, locali-
zadas em pontos estratégicos, que ofereciam sortimento de reposi¢éo e/ou conveniéncia. Esse conceito
persiste, mas agora tem filhotes com puiblico-alvo, posicionamento e planos de negécio diferentes. Ou-
tra novidade: essas lojas j4 ndo surgem apenas das méos do varejista tradicional. Passaram a mobilizar
empresas de tecnologia, construtoras, condominios. Ndo é a toa que o nimero de unidades continua em
permanente avanco. A Geofusion, empresa deinteligéncia geografica, analisou 100 redes de diferentes regi-
des do Pafs, com no minimo 10 lojas cada, e constatou que elas tém investido pesado em novas unidades.

119

Lojas de proximidade abertas nos ultimos quatro anos

O avanco das aberturas no formato de proximidade é consistente, segundo a Geofusion. O destaque
¢ o salto de 40% que houve em 2020 em comparacéo ao ano anterior.
A pandemia e os novos habitos foram combustiveis que aceleraram o crescimento do modelo.

240 999
174 o o

I T VI 7 o

Lojas de proximidade inauguradas por ano
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ACESSE A EDIQAO ESPECIAL DE
MARCAS DA SA VAREJO E CONFIRA
UM RANKING COM AS MARCAS MAIS
LEMBRADAS PELOS VAREJISTAS EM
MAIS DE 140 CATEGORIAS.

O Ranking também reflete a visao
do shopper e indica o que ele espera
encontrar na sua loja!l

ey

ESCANEIE E ACESSE A EDICAO
ESPECIAL DE MARCAS 2020

9 .VAREJO RN,
SIGA SA VAREJO "\
SAVAREJO.COM.BR NAS REDES SOCIAIS m E u H . '



LOJAS DE

PROXIMIDADE

As lojas de proximidade complementam a estratégia
de omnicanalidade das redes, entrando em bairros
de diferentes perfis de consumo. Permitem ainda

a expansao de subformatos com menores exigéncias
imobiliarias e custos de operagao inferiores

aos dos demais modelos, de acordo com técnicos

da Geofusion, empresa especializada em solugées
baseadas em inteligéncia geografica de mercado

Assistaalive da
SA Varejo sobre o
potencial das lojas
de proximidade.
Aponte a camera
do seu celular

0 QUE 0S DADOS
MOSTRAM

As informacdes da Geofusion reforcam que a ex-
pansdo do modelo de proximidade é um movi-
mento intenso. Ele reflete a preocupacéo do setor
em chegar cada vez mais pertinho do consumidor
e atendé-lo com itens de reposicéo, indulgéncia
e, até certo nivel, de abastecimento.

H4 ainda a questdo da comodidade, uma neces-
sidade intensificada pela pandemia, ja que o brasi-
leiro passou a procurar também maior seguranca
sanitéria. Porém ¢é a vida atribulada e a valorizagéo
de tempo livre que tém oferecido cada vez mais es-
paco para essas lojas pequenas. As grandes com-

pras de abastecimento continuam fomentando
atacarejos e supermercados, enquanto as uni-
dades de proximidade mantém um enorme po-
tencial de explora¢éo em vérios cantos do Pais.
Quatro empresas refletem o futuro promissor.
Duas delas, GPA e Onii (lojas auténomas), par-
ticiparam da live Papo de Varejo, transmitida
quinzenalmente pelas redes sociais da SA Varejo,
cujas informacdes reproduzimos nesta reporta-
gem (acesse pelo QR Code acima). Trazemos ain-
da os exemplos das mineiras Bahamas e Super-
nosso, que igualmente inovam em sua atuacéo.

Participagao dos Estados no total de inauguragoes do modelo

A maior fatia fica com Sao Paulo, que responde por 57,7%
do potencial de consumo de alimentos em domicilio na regido Sudeste.

168"

Outros
Estados

49
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O Instituto de Céncer:fff:-:-:-
Dr. Arnaldo cuida de
vidas ha 100 anos el
Vocé pode ajudar a
continuar cuidando

Conheca o projeto de reforma e
amplicacao da Unidade Angelo
Scatena Primo em um Centro de
Diagndéstico completo, totalmente
dedicado ao tratamento oncoldgico
de milhares de pacientes do Sistema
Unico de Saude, assistidos pelo
Instituto de Cancer Dr, Arnaldo.

O Instituto de Cancer Dr. Arnaldo - ICAVC atende milhares de
pacientes do SUS . Conheca mais sobre nosso trabalho acessando
0 QR Code ao lado ou nosso site www.doutorarnaldo.org

N\ INSTITUTO DE CANCER

= DrR ARNALDO




LOJAS DE

PROXIMIDADE

APETITE POR

CRESCIMENTO

Uma das empresas pioneiras no modelo tem cer-
ca de 238 lojas divididas sobretudo em duas ban-
deiras: Mini Extra e Minuto Pdo de Ac¢dcar, além
de uma unidade Pdo de Agucar Fresh, inaugura-
da em outubro do ano passado.

Nenhum dos modelos se posiciona como as tra-
dicionais lojas de conveniéncia, mais comumente
localizadas em postos de gasolina. “Somos o mer-
cadinho de bairro onde o cliente consegue resolver
sua compra de carne, verdura, padaria, pereciveis”,

13

trimestres de crescimento
em duplo digito do formato

12"

Avango em mesmas lojas no 3° trimestre
de 2021 sobre igual periodo de 2020

afirmou Paulo Epaminondas, diretor de operacdes
de formatos especializados do GPA na live de en-
trevistas da SA Varejo, em 15 de setembro tltimo.
“Nossa ideia é ser o melhor vizinho do bairro. Que-
remos concorrer com os pequenos varejos de até
5 checkouts”, acrescentou. O executivo disse ainda
que cabem muitas lojas em Sdo Paulo, capital e
interior, areas altamente verticalizadas com gran-
de densidade de pessoas. Ja existem planos para
lojas em Santos, Guaruja, Campinas, Jundial, etc.

29"

Alta no 3° trimestre sobre
0s mesmos meses de 2019

MINUTO PAO DE ACUCAR E 0 PRINCIPAL ALUO DESTE ANO

BOA RENTABILIDADE

Fonte: Release de resultados do GPA do 3° trimestre

“Com estrutura econdmica bem saudavel, o Minuto deixa resultado bom para a companhia”, afirmou Paulo Epaminondas,
diretor de operacoes de formatos especializados do GPA no programa Papo de Varejo, em setembro passado

DIVULGAGAO
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ESPECIAL
FORNECEDORES -
SA VAREJO.

Conheca os fornecedores que mais se
destacaram nas principais categorias de
produtos do segmento. Em nosso Especial
Fornecedores, vocé encontra o ranking das
cinco principais industrias de cada categoria,
reconhecidas por varejistas de todo o Pais pela
forca de seu portfdlio e pelo relacionamento.
Feito a partir da Pesquisa de Preferéncia

de Marcas, o ranking reflete o trabalho das
industrias em itens, como: desenvolvimento de
categorias, incentivo ao sell-out, alinhamento
com as necessidades do shopper e, claro,
colaboracao e proximidade com o Varejo.

(=] [=]
[=]

SAVAREJO.COM.BR

ACESSE O QR-CODE E CONFIRA
O ESPECIAL FORNECEDORES:




LOJAS DE
PROXIMIDADE

PERFIL

Foco no publico Ae B

6 mil itens, entre
basicos e linhas de
consumo gourmet

63% dos tiquetes
identificados — maior
assertividade na

revisao regular do
sortimento e na
quantidade de reposicao

CD exclusivo para o
formato em Sao Paulo,
multicategoria, com
56.000 m?, facilitando

PLANO DE
EXPANSAQ
AGRESSIVO

14 lojas inauguradas
nos ultimos dois anos

+ 17 lojas entregues
até dezembro/2021

+ 100 lojas nos
préximos trés anos

Vai acelerar
principalmente no
Estado de Sao Paulo
em cidades como

EM TEMPO
DE ESPERA

As lojas de proximidade

do GPA localizadas em
enderegos com grande niimero
de empresas (office) e as que
estdo em locais de grande fluxo
de pessoas (de passagem)
sofreram bastante com a pandemia
e estdo com as inauguragoes
congeladas até segunda ordem.
Ainda nao esta claro para o GPA
como sera o fluxo de pessoas
nas empresas e ruas, ja que

a Covid persiste e ainda nao

composigao da carga
e diminuindo custos

Campinas, Sorocaba,
Jundiai, Santos, Guaruja

se conhece a composi¢ao
de trabalho das empresas, se
domiciliar, em escritério ou ambos

“Tivemos recuperagao dos modelos office e de passagem em 2021
em relagao a 2020, mas, como a base era bem pequena, continuamos
distantes do que tinhamos antes da pandemia”

PAULO EPAMINONDAS

em live da SA Varejo. Ele ressaltou, contudo, que a empresa continua acreditando na férmula e é s6 uma

questao de tempo e ajustes.

BRACOS ABERTOS
PARA A CONVENIENCIA

Em dareas compactas, de alto trafego, as lojas
Bahamas Express sdo outro exemplo de proxi-
midade, com foco em conveniéncia e pregos de
supermercado. No sortimento, pratos prontos,
sanduiches, bebidas geladas e hortifrutis. Na loja,
um setor para fazer refei¢des rédpidas. Sdo assim
as lojas Express, da mineira Bahamas, unidades
de proximidade que avangam sobre o Estado.
Além de pereciveis, as lojas do formato ofere-
cem adega com bom sortimento de vinho, mer-
cearia seca, itens de higiene e limpeza e bebidas

geladas. Sdo unidades com praticamente o mes-
mo nimero de categorias de um supermercado,
porém com quantidade menor de marcas.

Seguindo tendéncia mundial, o Bahamas traba-
lha com multicanais para atender o consumidor
em diferentes momentos de consumo e adota
modelos que garantem melhor custo operacio-
nal e, portanto, melhores margens. “Se o cliente
¢é multicanal, as lojas também tém de ser. A pan-
demia assustou, mas o modelo continua valido e
deve seguir tendéncia de alta”, acrescenta.
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WHATSAPP
SA VAREJO.

A SA Varejo quer estar cada vez mais
conectada a vocé! A novidade agora é
o0 nosso WhatsApp. Mais um canal para
vocé falar diretamente com nosso time
de forma facil, rapida e sobre o que
precisar. Este é o nosso numero:

Ou, se preferir, é s6 escanear
o QR-CODE abaixo:

ESCANEIE, SALVE NOSSO
NUMERO E NOS ENVIE UM ZAP.

“A.W\REJU




LOJAS DE
PROXIMIDADE

DIVULGACAO

pERF"- Dn EMPRESA “Inauguramos sete unidades Express

N° total de lojas: 69 no momento mais critico da pandemia
N° de lojas de proximidade: 8 e hoje temos planos de expansao para
Bandeira de proximidade: Bahamas Express o Triangulo Mineiro e Zona da Mata.

Area de vendas: 250 a 400 m? Essas regioes receberdo supermercados
Sortimento: 3.100 SKUs (média) e atacarejos ainda neste ano”

Missédo de compra: consumo rapido e de reposigao JOAO PAULO RODRIGUES

Localizagao: pontos de grande fluxo de pessoas Gerente de marketing do Bahamas (MG)

SUPERNOSS0
FRANQUIA

DE PROXIMIDADE

B

“O Grupo sempre buscou inovagio O grupo mineiro também aposta em um portfd-
e transformac3o. O trabalho lio diversificado de lojas. Concedeu um espago

) . eneroso para as unidades de proximidade em
da Be Honest se encaixa & b P

" dois modelos. Um é o Momento Supernosso, de
exatamente em nosso perﬁl lojas convencionais, e o outro, o Supernosso Be

RODOLFO NEJM Honest, franquia de lojas auténomas, fruto da
Vice-presidente do Supernosso (MG) parceria com a startup Be Honest.
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 INFORMAGAO
E UM PRODUTO
ALTAMENTE
PERECIVEL. SE
NAO ESTIVER
ATUALIZADA, FICA
BN " Consomo
S

' '

LB
v AR

Acesse o Portal de Noticias que é
referéncia entre os decisores do
Varejo de Autosservico. Ele é o mais
consultado entre os sites especializados
(o [ X1=1 (| Melo] 1] 46%* de preferéncia!

SAVAREJO.COM.BR

AO ENTRAR VOCE ENCONTRA:

- Principais Noticias

- Reportagens e Entrevistas Exclusivas
- Versao Digital da Revista

- Ranking Maiores Varejistas

- Colecao Sortimento

- Grupo Conselheiros

- Fornecedor Colaborativo

E muito mais do que um simples portal!

by ¢ A
nas repes sooas Ll V3 B Q JAREJO

*Pesquisa Ibope Conecta feita com 279 varejistas que atuam nos formatos de super e
hipermercados, central de compras e atacarejos, de abril a junho de 2019.




LOJAS DE

PROXIMIDADE

RUTONOMAS

N° total de unidades: 200 lojas contéineres

Localizagdo: condominios, academias, hospitais, clinicas, etc.

N° de clientes: 90.000 em cidades do Estado de Minas Gerais,

além de Goiania (GO) e Distrito Federal

Mix: conta com curadoria do Supernosso, incluindo produtos

importados e nacionais

“0 aporte inicial pode cair
bastante com a parceria de
industrias nacionais, capazes
de garantir o fornecimento

de geladeiras e equipamentos.
O payback é de 18 a 25 meses”

MARCELO CARNEIRO
Diretor executivo da Be Honest

DIVULGAGAO

COMO FUNCIONA A FRANQUIA

m O aporte inicial inclui a taxa de franquia no
valor de R$ 50 mil para ter quantas lojas o em-
preendedor quiser, além do investimento de R$ 8
mil a R$ 12 mil (valor investido por loja), no qual
estdo inclusas gondolas, geladeiras, tecnologia e
capital de giro. “Com apenas um funciondrio para
logistica e um centro de distribui¢do pequeno, é
possivel operar uma rede de até 20 lojas”, informa
Marcelo Carneiro, diretor executivo da Be Honest.

B O franqueado recebe apoio de marketing e

campanhas de conscientizacdo direcionadas ao
consumidor, além da tecnologia necessdria para
o diagndstico da taxa de esquecimento, que re-
presenta os produtos levados e ndo registrados.

B O pacote inclui uma plataforma digital de trei-
namento e capacitagdo com contetido em gestéo,
lideranga, empreendedorismo, entre outros. E
também prevé auxilio da equipe de marketing di-
gital, de vendas e arquitetura, além de marcenaria
prépria para produgdo de méveis personalizados.
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DESCOBRIR AS
TENDENCIAS
DO VAREJO

E SEMPRE

UM DESAFIO.

ASSINAR A NEWSLETTER
PREFERIDA DE 62%* DOS
MAIORES DECISORES DO

SETOR, NAO.

E facil e rapido se cadastrar para receber a
NEWSLETTER DA SA VAREJO. Todos os dias,
as PRINCIPAIS NOTICIAS ¢ REPORTAGENS
EXCLUSIVAS para vocé nao perder nenhuma
novidade, estratégia de gestao ou inovacao do
setor. Aos sabados, uma selecao especial com
as mais lidas da semana. Tudo em primeira
mao, produzido e selecionado pelo TIME DE
CONTEUDO DE SA VAREJO.

FAZER O SEU CADASTRO NAO CUSTA NADA
(E GRATUITO!). MAS RECEBER ESSES
CONTEUDOS PODE VALER MUITO.

“A.WIREJD

L] ' - o
SIGA SA VAREJO m oll

NAS REDES SOCIAIS SAVAREJO.COM.BR

s *Pesquisa Ibope Conecta feita com 279 varejistas que atuam nos formatos de super e

hipermercados, central de compras e atacarejos, de abril a junho de 2019.



LOJAS DE

PROXIMIDADE

Definitivamente as lojas auténomas de condomi-
nios comecam a explodir no Brasil como uma for-
ma de se aproximar ainda mais do cliente, de otimi-
zar custos e de garantir melhores margens. O modelo
também se espalha por clinicas, hospitais, clubes,
faculdades, empresas e construtoras. Sdo lojas
que exigem muita tecnologia e pouca méo de obra.

Boa parte dessas unidades € iniciativa de jovens
digitais com uma ideia na méo e alguns algoritmos
na outra. A Be Honest, parceira do Supernosso
(veja nesta reportagem), é um exemplo. E a Onii,

300

lojas ja foram instaladas
em 16 Estados pela Onii

10°.

Margem média das lojas autdnomas,
contra 5% de uma loja tradicional

startup de tecnologia para o varejo, é outro. Sem
DNA no setor, a empresa opera a maioria das lojas
instaladas, mas existem outros modelos.

E possivel, por exemplo, a startup ceder a tecno-
logia e a exploragdo do ponto em um condominio,
cujo contrato ja foi celebrado. O negécio fica nas
méos de um morador ou um empreendedor, que
paga pelas licencas de uso e recebe todo o apoio
para operar com eficiéncia. Construtoras como a
Cirella ddo sua marca as lojas projetadas em seus
prédios, e a operagéo fica 100% com a Onii.

12 300

novas unidades
previstas

Fonte: Empresa

DIVULGAGAO
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Na comunidade de Paraisdpolis, em Sdo Paulo, em condominios de luxo no Morumbi, bairro vi-
a empresa ergueu a primeira loja com um em- zinho. A empresa oferece treinamento sobre o
preendedor local e desenvolve programas de modelo de negdcio e a operagédo — precificagéo,
capacitacdo a moradores para que operem lojas  layout, como expor os produtos, etc.

MIX ASSERTIVO

Antes de a operacao ser iniciada, um questionario circula entre os futuros usuarios para que
apontem os produtos mais desejados. Essas indicagdes sdo confrontadas com informagdes
do banco de dados para entao se definir a estrutura basica. Com as vendas e as sugestoes
rotineiras dos clientes, por meio do aplicativo da Onii, vao sendo feitos ajustes para tornar o
sortimento mais atraente. Afinal, se trata sempre do mesmo publico, com suas necessidades
bem marcadas.

Em geral, o sortimento é de indulgéncia e conveniéncia: cerveja e outras bebidas, frios fatiados,
queijos, snacks, carne para churrasco, gelo, carvao, refei¢des prontas. Conrado Rantin, co-
fundador e responsavel por operagdes e trade da Onii, avisa que qualquer mudanga no perfil dos
usuarios pode ter impacto sobre o mix. “Num condominio de 70 apartamentos, quando o melhor
cliente se muda, isso tem importancia. E diferente de uma loja convencional onde a falta de um
consumidor é compensada pela entrada de varios outros”, diz. “Imagine se entra no prédio uma
familia de veganos. E preciso incluir novos itens rapidamente e de forma cirtrgica”, acrescenta.

MODELOS DE NEGOCIO

Onii Market é um dos modelos
com area média de 10 m?a 30 m? e
sortimento de 400 a 800 SKUs

Onii Box — maquinas de venda, com
2 a 6 metros lineares e 150 a 300 SKUs

Como ocorre com o varejo tradicional,

a loja autbnoma também viabiliza parcerias
com a industria, seja para ganhar

enxoval, instalar um refrigerador ou receber
orientacao sobre a melhor exposigao

DESAFI0S DO MODELO

B O maior desafio é a logistica, porém Conrado lembra que o modelo esta amadurecendo
e abrindo novas frentes para equilibrar a operagao

B Os operadores podem tanto receber os produtos direto da industria quanto de distribuidores
e atacadistas. Cada um escolhe o jeito mais competitivo de operar

B Furtos e compras nao registradas ou registradas de maneira errada ocorrem, mas com

impacto pequeno sobre a margem. Segundo o executivo da Onii, ndo vale a pena investir em
tecnologia tipo Amazon Go, porque é carissima e a operagao nao justifica o investimento.

“0 que temos garante a identificagao dos desvios e permite ag6es de corre¢cao”, assegura Conrado
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IMAGENS DIVULGAGAO

RESOLVENDO
A VIDA DO
CONSUMIDOR

A varejista Albertsons langou recentemente duas ferramentas digitais
voltadas a diferentes necessidades de compras, disponiveis aos participantes
do seu programa de fidelidade Just for U. A primeira solugéo, chamada de Meal Plan, permite obter um
plano personalizado de refeigbes, criadas por chefs, cujas receitas vém com instrugdes detalhadas de
como devem ser preparadas. Automaticamente é gerada uma lista de ingredientes que precisam ser
comprados, o que pode ser feito na loja fisica ou online. Nesse caso, o cliente decide se quer receber
em casa ou retirar no supermercado. J& a outra ferramenta — a Schedule & Save - foi desenvolvida para
efetuar o reabastecimento automatico dos itens comprados com maior frequéncia pelo consumidor,
antes que acabem na despensa dele. Também nesse caso, o pedido pode ser feito digitalmente. <«—
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Colgate

) g

Chegou a nova linha Colgate
para cuidado da gengiva

A marca n®1do mercado* mais uma vez inovando!

12 horas de defesa ativa,
que fortalece a gengiva

contra bactérias**

SUAVE / MACIA

GENGIVA

REFORCADA

Cabeca flexivel
e cerdas que
massageiam
agengiva.

Desenvolvida
pensando no
cuidado coma
gengivaaum
reco acessivel.

ENCIAS / GENGIVA |
Comfort

Suave en

Encias/

12 HORAS DE PROTECAO / PROTECCION' Mocia Nas

L ]
GENGIVA REFORCADA / H [ —
Gengivas | = /-
L

Jotal

5

AloE P
BucaL comprery Férmula
antibacteriana

= e avangada com
— — -\J REFGENG! VA Dual Zinc + Arginina.
~/. ORCADA

*Nielsen Retail Index FY’20 -
Participacdo de Mercado em Valor. - -
**Efeito imediato causado pelo uso c -

do enxaguatério bucal. Creme dental
com uso continuo de 4 semanas.




UM VERAO DE
PREMIOS BAUDUC(O
PARA TODA A FAMILIA

2550 MIL 5

PARAVIAJAR ' &
COM TODA A
FAMILIA®

PREMIOS DE

ATERS 500
TODO DIA’

CEREALE

y
T

\._ \%,}é}%’zumz

FACA SEU 49
PRODUTOS

CADASTRO EM ‘ o
\

Compras validas a partir de 5/1/2022 para sorteio e a partir de 17/1/2022 para o vale-brinde. Periodo de cadastro entre 17/1/2022 e 6/3/2022. Consulte as condigoes de participagio.os

regulamentos completos e os Certificados de Autorizagao em www.bauduccotododia.com:br. Imagens ilustrativas. *Prémios entregues em creditos na-carteira PicPay sem direito a saque.
**QOferta de nlmero da sorte em dobro para inscricdes de produtos aceleradores valida apenas para o sorteio.
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