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% Categorias em alta e desempenho dos formatos
E o que aponta levantamento da Horus com exclusividade para SA Varejo

Pescados, azeites, vinhos e chocolates
Por que a Pascoa é um momento decisivo para o varejo neste ano

cinva
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PRIVATE

Muitos varejistas ainda nao tomaram a decisao de trabalhar com
cartao Private Label. Mas as redes que entendem de forma clara os
beneficios acabam por aderir. O alto indice de satisfacdo do varejo
com o mostra que 0s ganhos sao exponenciais

razoes

cartao proprio

MAIS QUE UMA
ADMINISTRADORA
DE CARTOES

Um banco multiplo para
apoiar seu supermercado
com servicos como:

SEM RISCO DE
INADIMPLENCIA

Seus clientes obtém
crédito na hora e tém prazo
de até 40 dias para pagar
as compras, podendo até
parcelar. A aprovagao

é feita em até 5 minutos

e o consumidor ja recebe

o cartao pronto para ser
utilizado. Quer mais noticia
boa? Nao ha risco para sua
empresa porque o Banco Senff
garante inadimpléncia zero.

CAPITAL
DE GIRO

> PIX

CONTA
DIGITAL

AUMENTO NO
TIQUETE MEDIO

Outro beneficio muito comemorado
pelos parceiros do Banco Senff

€ o aumento de até 30% no tiquete
médio entre os usuarios do cartao,
em comparag¢ao com os publicos
que pagam as compras por outros
meios. Esse é um objetivo muito
perseguido pelo setor, porém
dificil de alcancar de outras
formas, sobretudo em momentos
de dificuldade financeira para

a maior parte da populacao.

ANTECIPAGAO
DE RECEBIVEIS

> LINHAS DE CREDITO

EMPRESTIMOS
E FINANCIAMENTOS




603409 010 2

dnos

administrando
cartoes

Private Label

FORTE ADESAO APOIO
DO PUBLICO DO CRM

FIDELIZE MAIS
CONSUMIDORES

E esse publico que gasta mais Por meio dele, em toda compra
pode crescer rapidamente. feita com o cartdo o cliente

A experiéncia do Banco Senff é identificado e seus habitos
junto ao varejo mostra que a de consumo ficam registrados,

Tudo isso faz com que

0 publico perceba as
vantagens de comprar

nas suas lojas e ndo nos
concorrentes, 0 que aumenta
o fluxo de shoppers e torna
as visitas ao PDV mais
recorrentes. O limite exclusivo

adesao do publico ao cartao 0 que permite realizar acdes para
Private Label é alta desde melhorar o engajamento do publico,
os primeiros dias de operagao. estimular aquisi¢cao de produtos
Além do processo agil do cadastro mais rentaveis, executar agées

a emissao, contribui o fato promocionais personalizadas,

do Banco Senff trabalhar com estimular a volta de quem parou de
indices de aprovacéao de crédito frequentar sua loja, além de premiar
maiores que a média do mercado. alguns clientes sempre que desejar.

de compras na sua rede e,
inclusive, no segmento
oferecido pelo Banco Senff,
também ajuda na fidelizagao.

TERCEIRIZAR A OPERACAO E FUNDAMENTAL

Os beneficios do cartdo de marca prépria sdo muitos, mas para alcanca-los
é preciso ter um parceiro alinhado as suas estratégias de negécio.

No passado era comum redes varejistas administrarem internamente seu
Private Label, mas essa pratica nao é recomendada atualmente, pois eleva

custos, aumenta a complexidade e distancia o varejo do seu core business, Aponte a camera
que é comprar e vender oferecendo 6tima experiéncia ao publico. de seu celar para

Nao fique em dtvida na escolha do seu parceiro, o entende detalhssai("":c"gﬂg
de varejo como nenhuma outra empresa de servicos financeiros, pois nasceu os servigos do

como armazém de secos e molhados e operou a rede de supermercados Parati.

podem ajudar o seu
supermercado
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DESAFIO0S DO VAREJO
NESTE ANO DE REENCONTRO
COM FORNECEDORES

Dando sequéncia a nossa campanha de 2022 — Um novo olhar
sobre o reencontro —, trazemos depoimentos do varejo sobre o tema.
Além disso, nesta edi¢do falamos sobre o periodo de Pascoa,
ALESSANDRA MORITA que terd um papel relevante neste ano. Confira:
HEAD DE CONTEUDO o B o
alessandra.morita@savarejo.com.br m Campanha SA Varejo: cinco varejistas que ministraram aulas em

nosso curso online “Revolugdo Comercial” abordaram na matéria
de capa o quanto é fundamental a atuagéo do comprador como
peca de ligagdo com a industria. Entre os aspectos que fazem

a diferenca para esses profissionais atuarem com seus parceiros,
estdo entender o cliente, conhecer o posicionamento da sua
empresa e compartilhar dados com os fornecedores. Também
ouvimos outros cinco supermercadistas que falaram sobre as
perspectivas para 2022 e o que esperam dos fornecedores.

Na opinido deles, os desafios passam principalmente pela alta
nos precos dos produtos e pela tendéncia de queda da margem

m Tratamos ainda nesta edi¢cdo de um dos periodos mais importantes
para as vendas do autosservico alimentar: a Pascoa. Considerando
os desafios citados acima para o varejo, as datas sazonais
serdo importantes para alavancar as vendas, especialmente
de itens de maior valor agregado. Nesse sentido, a matéria traz
oportunidades em alimentos, bebidas e em chocolates

£
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PUBLICAGAO CINVA — CENTRO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS DO VAREJO « CEO Fundador — Sergio Alvim (sergio.alvim@savarejo.com.br) « SITE (savarejo.com.br)
» APOIO DIRETORIA: Carla Morais (carla.morais@savarejo.com.br) « CONSELHO: Marcelo Luz, Rogério Zetune e Alessandra Morita « HEAD DE CONTEUDO: Alessandra
Morita (redacao@savarejo.com.br) « COLABORADORES: PROJETO GRAFICO E DIREGAO DE ARTE FmaisG Projetos para Comunicagio  TRATAMENTO DE
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gratuita para executivos e profissionais do varejo alimentar « IMPRESSAO: Log & Print / MT Log
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| PASCOA SEM CHOCOL

Conheca as dicas e recomendacgdes da Mondeleéz.

romonss e BILHOES
MOVIMENTOU RS

No GLrio aNo. UM CRESCIMENTO DE 19%.**"

- 69% dos shoppers compram itens de Pascoa
junto a compra de abastecimento do lar.

- O shopper enxerga a parreira como simbolo

do evento e busca pelos chocolates.

- Shopper passa por 20% da loja e 76% das compras
nao planejadas ocorrem pela visibilidade.**

GARANTA A EXPOSICAO DE PONTOS
EXTRAS EM AREAS DE ALTO FLUXO

Corredor central, entrada da loja, setor de bebidas, cafés e vinhos.

0 SHOPPER DEFINE A COMPRA COM BASE EM QUEM
RECEBERA 0 PRESENTE.

ADULTO

Ovo de chocolate simboliza

personificacao da data, compete
com caixas de bombom e barras.

INFANTIL

Ovo de chocolate simboliza
Pascoa, um item mandatoério.

Fontes:"Shopper Pascoa Toolbox 2021 "*Estudo MC15 55 2019 **Retail Index e Scantrack | T.Brasil AS+C&C | T.Pascoa | MAM'20x°21 até Maio'21

PRESENTES
ovo (itens de chocolate)
oNo SABORES
(ao leite, meio amargo, FAIXA DE PRECO
PERSONAGENS
b : t
(com ou sem personagens) fnco; crocaite)
T lPROMO(;Ao
ve +, pague -
(com ou sem brindes) ROL DE MARCAS ( Sua_.:fpg:ml
presenteado, maior valor
desembolsado.




ATE, NAO E PASCOA!

E A MONDELEZ POSSUI 0 PORTFOLIO COMPLETO PARA
A SAZONALIDADE: OVOS E LINHA REGULAR

0VO0S INFANTIS

31% DOS SHOPPERS
COMPRAM ITENS

SAZONAIS E ITENS - Ts
REGULARES! = A \
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Bacalhau e outros peixes, azeites, vinhos, espumantes, ovos de
chocolate, tabletes e caixas de bombons. Esses sdo produtos
que podem elevar vendas no periodo. Saiba como trabalha-los

24

VAREJO NO REENCONTRO

H& muita expectativa do varejista em relagdo ao
relacionamento com a industria diante da complexidade
do cenario neste ano. Veja o que eles dizem
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Seu cao pode falar

Essa é a proposta de uma startup
da Califérnia (EUA), que desenvolveu
uma solugéo capaz de ensinar

os cachorros a se expressarem

Novos Mapas..... 013

Ele sabe fazer coisas

Abrir garrafas ou fazer cirurgias
complexas sdo atividades
que esse robd consegue “aprender”

018

SellOut

018

Parceria simbioética
Um supermercado e um varejista de 6culos podem se ajudar mutuamente,
tanto online quanto offline, com bons resultados para ambos. Entenda

020

O que elas contam sobre o shopper

Levantamento da Horus tece um mapa sobre o consumo
no Pais, as categorias que mais se destacaram e o desempenho
dos formatos de lojas

choackout

ARQUITETURA PARA
AJUDAR O PLANETA .

Loja da espanhola Mercadona
foi planejada para consumir
40% menos energia do que

as demais unidades da empresa
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Oleos e Azeltes

Quando se fala de 6leos, muitas vezes pensa-se apenas em soja
porém essa categoria tem um universo de possibilidade e
momentos de consumo. Com 0s novos habitos dos consumidores,
e muitas inovacoes chegando ao mercado, existe diversas
oportunidades para trabalhar e rentabilizar este corredor.

5 passos para rentabilizar a categoria

1 m Conheca sobre o segmento de 6leos e azeites

Os diferentes segmentos desta categoria, muitas vezes sao utilizados nos
mesmos momentos de consumo e preparos. Com isto, temos a oportunidade
de explorar a categoria em dois momentos:

em

volume

itens mais rentaveis:

Itens de menor
para os consumidores que desembolso: Soi 91% 76%
buscam um estilo de vida mais para os consumidores que l soja
saudavel e exploram novos possuem um menor poder P Especiais 4% 5%
momentos de consumo, 0s aquisitivo, opgdes de menor
. - a » OP¢ . Compostos 1% 1%

segmentos de 6leos especiais, desembolso como soja, v v
6loes nobres e azeites. algodao e 6leos compostos. Azeites 4* 18”
Fonte: Kantar — Ano mével maio/2021

Oleos Especiais Oleos de Soja  Oleos Nobres Oleos Compostos Azeites

| J

S marca
g e { premium :
i altovalor :
. agragado .




Entenda os consumidores
m e comportamentos

O po6s pandemia e os impactos no cenario macro economico trazem
mudancas nos habitos de consumo e compra dos consumidores:

Tendéncia Saudabilidade:

12,7% AemS

€ o crescimento do mercado de brasileiros adquirem pelo
saudaveis em volume de vendas menos 1 habito saudavel

Fonte: Innova Consumer Survey 2020

Persisténcia no segmento premium:

3 em 5 ‘ ‘ Estou disposto a gastar em produtos I i

afirmam premium (% concorda/concorda totalmente)

Motivos
para B Qualidade 30%
dleos N saudabilidade 22%
‘ Tradicédo 20%
I Expertise 12%
Preco 11%
Variedade 5%

Fonte: Pesquisa habitos de consumo D&O Jan 2019 Instituto Provokers

3 m Analise o desempenho da categoria

Devido aos aumentos de prec¢o, a categoria teve uma retragdo em
volume, porém crescimento em valor. O mais importante, contudo,
é entender as oportunidades, e o que pode ser feito a partir da
frequéncia e tiquete médio.

crescimento frequéncia
Segmento no tiquete médio de
a cada compra compra
% o
Especiais 40’4 * 1 ,7 %o
R$ 16,39

oia 54,1% %
sl RS 12,65 * 1

Azeite 1 5’6% * 6,3%

o,
Outros 87,1 %o
tipos R$ 14,76

R$ 19,54
4 25,5%

Fonte: Kantar Ano Mével Setembro/2021

Aproxime-se
m de seus parceiros

Conhecer os fornecedores é muito importante.

A Cargill por exemplo, esta sempre
movimentando a categoria, com foco em inovacéo,
porfélio completo e marcas de confianga.

E lider no mercado de 6leos com 19,4%,
sendo 32,9% em 6leos especiais,
47,2% em 6leos compostos, e 8,2% em azeites™.

Nossas principais marcas de 6leos e azeites:

Liza Lider de vendas em volume e valor
no Brasil. E a marca mais importante para
o crescimento da categoria

Mazola Primeira marca de 6leo de milho do Brasil
e uma das mais tradicionais

Purilev  SKU n° 1 em vendas do segmento premium

Maria  Marca lider e de grande tradigdo no segmento

Borges Azeite espanhol n® 1 do Brasil, com 125 anos
de tradicéo, com distribuicao feita por Cargill

*Fonte: Kantar

5 Conheca oportunidades
m de rentabilizacao e vendas

E muito importante trabalhar com um mix completo,
pois garante que o cliente compre itens de maior
valor agregado, e também permanca na categoria.

Oleos Algodao. Nova semente com
Especiais menor desembolso na categoria
de Oleos Especiais

Oleos Oléo de Abacate e Coco sdo opgdes
Nobres para consumidores que buscam
opgoes mais saudaveis

Oleos Versoes Tradicional e saborizados.
Compostos Opcéao de menor desembolso, e porta
de entrada para itens mais premium

Azeites Trabalhar com um portfélio mais
completo, com opcdes de versdes
e tamanhos para os diferentes
momentos de consumo

Aponte a camera de seu celular para este
QR Code e saiba mais detalhes de como a
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inovagao tecnologia comportamento gestdo = opinido , categorias

Humanizagao

FOTOS DIVULGAGAO

Que os cées tém sentimentos, é certo. A proposta da Fluent Pet, startup californiana, é que
eles possam se expressar com palavras. A mdgica é feita por meio de tabuleiro com base
hexagonal, agrupando botdes por sujeitos, agdes, objetos, lugares, saudagdes. O cdozinho
aprende a compor a mensagem e acionar o botdo correspondente, que emite o som de
palavras pré-programadas. A empresa ja vendeu 40 mil kits da invengao e garante que
milhares de clientes aprovaram. Alguns se rebelaram e ndo aprenderam nada, mas faz parte.

Se o caozinho obedece a ordens, por que nao aprenderia a dizer “nao quero caminhar”, “estou com fome”, “ndo aguento mais correr
atras da bola"? Sao vendidos kits em trés niveis, com os seguintes valores: introdutério US$ 80, iniciante US$ 130 e avangado US$ 230.



NovosMapas

0 ROBO
MAIS SOFISTICADO DO, MUNDO

O Beomni tem um cérebro de inteligéncia artificial com varios “I6bulos”, cada
um deles relacionado a uma ou mais habilidades.

A empresa Beyond Imagination (Além da Imaginag&do) apresentou ao mercado seu robd que realiza tarefas como
pegar uma pitada de sal, abrir uma garrafa ou levantar 15 quilos em cada brago. Ele pode ser programado para
cirurgias complexas, atividades de alta preciséo, logistica, agricultura e tarefas espaciais. Batizado de Beomni,
o robé foi apresentado ao publico na CES 2022 - feira de tecnologia realizada no més passado em Las Vegas (EUA).

0 comportamento autonomo é baseado em aprendizado
cruzado, processamento de dados e continuas atualizagoes
de funcionalidade. Com o tempo, tarefa por tarefa, o cérebro
do robd aprende, evoluindo de auxiliar de tarefas para
agente semiautonomo e, em seguida, agente autonomo.

FOTOS DIVULGAGAO



Como elevar

os resultados
do acougue

Com participacao média de 20% nas vendas, segundo dados
da consultoria Unitrier, o acougue aumenta o fluxo de clientes
e eleva as vendas. Mas poderia garantir bem mais se reduzisse
custos e melhorasse a eficiéncia do sortimento e da operacao.

E bom lembrar que as perdas no setor superam

em média 2,51% sobre as vendas, conforme apuracao
da mesma consultoria, e que o varejo enfrenta

alto turn over de equipe, o que muitas vezes
compromete a execucdo correta dos procedimentos.

Para assegurar um maior crescimento, a Marfrig
langou o projeto Virada de Loja, dentro deles
temos duas vertentes:

1. Projeto Acougue Mais Marfrig
Envolve treinamento e capacitacao do time de acougue

2. Plano 360° de Trade Marketing

A juncao dos dois projetos que trouxe evolucao das
vendas nos clientes parceiros. Hoje temos o projeto
completo em 102 lojas.

“Iniciamos o projeto Virada de Loja em 2018 e

de 14 para cé evoluimos muito e obtivemos ganhos
expressivos em volume, faturamento e visibilidade.
O projeto tem como objetivo execucao na area de
vendas, melhor organizacéo, visibilidade e trazer mais
qualidade a operacao’, afirma Katia Almeida, Gerente
de Marketing & Trade Marketing. Segundo ela, foi

um trabalho longo e cuidadoso, mas que hoje garante
aos clientes ganhos de 25% a 30% nas vendas.

A executiva ainda destaca: todo o cuidado na execucao

da area de vendas, na melhor organizacao e visibilidade.

“Nosso objetivo é trazer maior rentabilidade
ao nosso parceiro e ter uma relacao ganha ganha”.

Programas

presentes em
102 lojas

Resultados

25%. 30"

de aumento nas vendas

1%.1,5%

de reducao da
quebra operacional




Nos clientes
que aderem
ao programa

completo, otrade
marketing da Marfrig
desenvolve acdes junto

ao consumidor com foco no
sell out. O plano de negdcios
prevé volume de compras,
novos SKUs, foco em
execucao e nos resultados
do cliente. Também prevé

a participacao da Marfrig no
sortimento. E um programa
de coparticipagao que
beneficia varejo e industria.

Sortimento eficaz
Define-se o portfélio

e a marca a ser trabalhada

- Montana, Montana
Steakhouse ou Bassi -

de acordo com o perfil

da loja e do consumidor.

A ideia é direcionar os
esforcos para ampliar

a rentabilidade do agougue.

Pessoas e
processos

O programa inclui analise

e eventuais ajustes nos
processos e procedimentos,
desde o recebimento da
mercadoria até a venda

final ao consumidor.
“Oferece ainda capacitacao
dos acougueiros na

melhor maneira de limpar
e cortar a carne, para
garantir maior rendimento,
além das praticas
deinventario e no
embandejamento correto,
entre outros pontos,”

diz José Noeli, gerente

de produto da Marfrig.

Apresentado por ( ) Mq rfrig

Carnes em peca

do tiquete
médio
Balcao
de atendimento

€ our Todo o setor
...... é ambientado

Pacote de
acoes de Trade
Marketing

BIFE DE CHORIZO
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Qiarilan

INOVACAO TRAZ
VALOR AGREGADO

AOS BISCOITOS SALGADOS

Primeira linha com Fermentacao Natural chega para elevar os ganhos do varejo no
segmento de cream cracker e agua e sal, de alto giro nas lojas. Segunda maior fabricante
de biscoitos do pais, a Marilan desenvolveu a nova linha com 0 mesmo processo que
esta revolucionando o mercado de paes. A Fermentacao Natural é um processo lento,
capaz de melhorar a textura da massa e resultar num alimento mais leve e de facil digestao.

Feitos com Massa Madre - conhecida também como Levain, os novos biscoitos ganham, de forma natural,

N’ATURAL aquele aroma de pao fresquinho e sabor artesanal que tanto encantam os consumidores brasileiros,

EONOVO com a vantagem de ter um shelf life bem maior do que os produtos panificados, o que amplia as ocasides
H de consumo. Diversas pesquisas indicam que grande parcela da populacado procura incluir produtos

SAUDAVEL mais saudaveis na rotina alimentar, um habito que ganhou forca ainda maior desde o inicio da pandemia.
Os biscoitos l i
Marilan com Fermentacao

Natural estao 100%
alinhados a esse novo
comportamento de

consumo e chegam

ao varejo de todo o

Brasil nas seguintes versoes
Multipack e Tubete:

+ 5%

EM VALOR
POR QUILO

com =
" FERMENTACAD %
Snalinal i .

MANTENDO = ' = - -
0 MESMO AGUA E SAL CREAM CRACKER INTEGRAL CREAM CRACKER
MARK UP 3009 e 140g 3359 e 155g 3009 e 140g

RELAGRO Do . . . . . . . . . . . . . .

CONSUMIDOR COM " ANOS ° - 1990- - - 2000- - - 2015~

A NUTRICAO MUDOU - 1980 - . 2000 . . 2015 . . 2025 .

Confira o avanco das * Dietéticos - : E:Irti' L'gh-tde : : RA d,;gag d:/ : . N/:tura,l:'dade'
; quecidos educao de ree rrom

tendéncias e adapte seu mix

Fonte: Relarério QTrends da Consultoria Equilibrium / www.equilibriumlatam.com



SAIBA COMO EXPOR

EXECUCAO CORRETA AUMENTA VENDAS E ELEVA SEU CASH MARGEM

Gondola de Biscoitos Salgados
Eraiiaad o= |

TR
S @‘@m

MARCA/PRECO COMBATE

Lyl ‘ f
FLUXO PRINCIPAL

1. POR GERAR 2. VERTICALIZE 3. NA SEQUENCIA CROSS MERCHANDISING

MAIOR i AS VERSOES EXPONHA NESSA SECAO

TIQUETE MEDIO | 3 sequinte ordem: | os biscoitos cracker da linha E FUNDAMENTAL PARA GERAR
Marilan Cream Cracker regular de Marilan, posicionando EXPERIMENTACAO

com Integral na em sequéncia os sabores: 1.Aloque anova | 2.Reserve
Fermentacao segunda preteleira Gergelim, Cream Cracker linha da Marilan | mais frentes
Natural mais alta, Agua e Integral, Cream Cracker ao lado dos paes | paraas versoes
deve abrir Sal logo abaixo e Manteiga, Agua e Sal e Cream que tambémsdo | AguaeSale

o fluxo Cream Cracker nas . Cracker Tradicional, reforcando produzidos com  : Cream Cracker
de biscoitos duas prateleiras o numero de frentes dos dois Fermentacao - [embalagens
cracker seguintes Ultimos, em razao do giro mais alto Natural * azul e vermelha)

. J

A

VOCE PODE FAZER TAMBEM
UMA EXPOSICAO ADICIONAL
NO CORREDOR DE
SAUDAVEIS/INTEGRAIS

‘ ‘ 0 lancamento da linha de Biscoitos
com Fermentacao Natural marca a entrada
da Marilan em um conceito que vem
ganhando muita relevancia no mercado

de paes. Esse lancamento procura gerar
maior valor agregado e diferenciacao em um
segmento bastante competitivo, no

qual a Marilan é uma das marcas lideres.”

SUPORTE AO

SERGIO TAVARES

Presidente da Marilan

LANCAMENTO

Aponte a camera de seu
celular para este QR
Code e saiba mais sobre
a linha de biscoitos com
Fermentacao Natural
da Marilan

PRODUTOS 100% NATURAIS

* SUSTENTAVEIS « PLANT BASED Nutricao Precisa,
Rastreamento,
ESG,

Mente-espirito

« LOCAIS ¢ LIVRES DE ADITIVOS,
CORANTES, GLUTEN, LACTOSE,
ALERGENICOS E ETC
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SellOut

COLABORACAD
OMNICHANNEL

s parcerias entre negécios diferentes tém avan¢ado e mostram como alavancar vendas a
partir de combinag¢des entre produtos e canais. Nos Estados Unidos, recentemente foi
anunciada parceria entre duas gigantes: a varejista de alimentos Kroger vai oferecer tanto
in-store quanto online os produtos mais procurados da Bed Bath & Beyond, especializada
em artigos para casa. Ja a Hy-Vee, também americana, firmou um acordo com a 6tica Pair
Eyewear, que opera online. Esse modelo é interessante porque mescla a venda online com
o0 mostrudrio disponivel nos quiosques em algumas unidades, para que o cliente possa
experimentar, escolher e encomendar. Em outras lojas, a Hy-Vee montou showroom com
equipamentos de ginastica para o consumidor testar e, ali mesmo, fazer o pedido.

A

Além de eventual locagédo do espago ou par-
ticipagdo nas vendas, as redes podem atrair
fluxo de clientes especificos. Pessoas que
se exercitam, por exemplo, tendem a prefe-
rir alimentos frescos e saudaveis, além de
suplementos proteicos. Podem, portanto,
ser seduzidas por um mix diversificado ou
promoc¢oestentadoras. E pessoas que preci-
sam de roupas de cama sugerem agoes pa-
ra aumentar vendas de itens de consumo
familiar ou atrair nova clientela.

Esses negocios tém funcionado muito a
base de teste e em lojas escolhidas a de-
do em fungdo do publico a atender ou a
atrair.Portantotestar é ocaminho:pode va-
ler tanto montar um quiosque para venda
de acessorios eletrénicos como oferecer,
no proprio e-commerce da rede, materiais
de construgdo. Num atacarejo, alids, criar
uma operag¢do conjunta com uma loja de
materiais de construg¢do pode ser uma al-
ternativa interessante.

DIVULGAGAO
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SellOut

VENDAS NO
VAREJO ALIMENTAR

E 0 QUE ELAS NOS
MOSTRAM

O

consumo no ano de 2021 foi muito impactado pelo aumento
dos preg¢os dos produtos, explicado pela alta do dolar e pelo
desequilibrio entre a oferta e a demanda de insumos e matérias-
-primas, que puxam o custo de produg¢do para cima. O resultado
disso nas compras do consumidor é retratado no estudo “Mapa
de Consumo”, realizado pela Horus, que analisou mensalmente
6,8 milhdes denotasfiscais durante o ano passado, contemplan-
do shoppers de todo o Pais.

Mas, qualquer que tenha sido a origem dos aumentos, o fato
é que inflagdo reduz o poder de compra dos consumidores. Um
dos reflexos disso é que apenas 2% das 300 categorias analisa-
das aumentaram a preseng¢a nas compras de forma significativa.
Diante desse cenario,nfo é de se admirar que o cash & carry, pela
proposta de prego baixo, tenha ampliado a preferéncia entre os
consumidores. Em 2021, a incidéncia do canal sobre o total de
notas fiscais estudadas aumentou 7,4 pontos percentuais sobre
0 ano anterior. Confira as principais conclusdes da Horus.

LUIZA ZACHARIAS
Diretora de novos
negocios da Horus



PANORAMA GERAL DO VAREJO

Periodo analisado: Janeiro 2021 x Dezembro 2021

Tiquete médio 2021 RS 79,10 Crescimento 2 /%

Média de itens por cesta 12 itens Crescimento | /%
Tiquete médio (RS) Nuimero médio de itens

Classes A/B 74,57 11

Classe C 70,99 12

Classes D/E 87,06 16

Segundo Luiza, da Horus, esses dois indicadores sao maiores nessa camada por concentrar
as compras em uma Unica ocasiao, enquanto nas demais ha uma distribuicao ao longo do més

As segdes de alimentos, hortifrutis e bebidas nédo alcodlicas se destacaram

pelo avango da presenga na cesta de compras ou pela alta no tiquete médio

1° semestre/2021 2° semestre/2021
Presenca na cesta de compra (%) 77,7 79,3
Tiquete médio (RS) 42,04 46,99
Média de itens por compra 7 8

1° semestre/2021 2° semestre/2021
Presenca na cesta de compra (%) 28,4 30,1
Tiquete médio (RS) 13,52 14,97
Média de itens por compra 4 4

1° semestre/2021 2° semestre/2021
Presenca na cesta de compra (%) 42,3 40,7
Tiquete médio (RS) 15,82 17,19
Média de itens por compra 4 4

. —>
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Vendas no varejo alimentar

PANORAMA DAS CATEGORIAS

Periodo analisado: Janeiro 2021 x Dezembro 2021

As mais presentes na cesta de compras (% sobre total de notas analisadas)

Pao 25,4
Legumes 23,6
Biscoito 20,9
Refrigerante 16,8
Snacks e salgadinhos 7,8
Ovos 572

Os maiores tiquetes médios

Valor do tiquete médio (RS) Variagao do tiquete médio (%)
Frango 33,51 23,3
Bebidas energéticas 21,33 30,5
Café em p6 e em grios 18,79 32,1
Farinha de trigo 15,23 12,4
Biscoitos 11,66 12,1
Massas alimenticias 10,08 12,3
Sab3o em barra 9,78 13,2
Farinhas e graos 9,00 15,2
Fuba/farinhas de milho 8,81 22,1
Maionese 7,81 13,3
Verduras 7,45 13,6
Tempero fresco 537 23,7

22 SA.VAREJO FEVEREIRO 2022



PANORAMA DOS CANAIS

Periodo analisado: Janeiro 2021 x Dezembro 2021

Desempenho dos principais formatos de lojas

Participagao na cesta de compras
(% sobre o total de notas analisadas)

Tiquete médio

Média de itens comprados
(por nota fiscal)

Janeiro/2021 (%)
Dezembro/2021 (%)

Janeiro/2021 (%)
Dezembro/2021 (%)

Janeiro/2021 (%)
Dezembro/2021 (%)

Janeiro/2021 (RS)
Dezembro/2021 (RS)

Janeiro/2021 (RS)
Dezembro/2021 (RS)

Janeiro/2021 (RS)
Dezembro/2021 (RS)

50
5,2

84,1
76,5

10,9
18,3

29,73
34,08

54,30
58,29

137,59
179,03

Abaixo de 4 checkouts 6
Acima de 5 checkouts 9
Atacarejo 29

FEVEREIRO 2022 SA. VAREJO 23



sobreo
reencontro

2022

ESSE TRIPE
PODERA FAZER
UMA ENORME
DIFERENCA
PARA O VAREJO
NESTE ANO,
SOBRETUDO SE ELE e
FOR CONSTRUIDO
A QUATRO
MAOS COM 0OS
FORNECEDORES
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entender o cliente

conhecer arede

compartilhar dados
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Um novo olhar para o
REENCONTRO
Varejo & Inddstria

SA Varejo esta discutindo desde o més pas-
sado a necessidade de uma nova visao so-
bre o reencontro entre as duas partes, ten-
do em vista as perspectivas para 2022. A
ideia € dar passos importantes em dire¢ao
a um patamar ainda mais elevado no rela-
cionamento entre varejistas e industrias.
A soma dessas forgas multiplica as ar-
mas para enfrentar os desafios deste ano,
como or¢gamento restrito do consumidor,
precos estabilizados num patamar alto e
pressao sobre as margens. Tais fatores
estdao na cabeca dos varejistas ouvidos
para esta edicdo. Eles também falam do
acirramento da concorréncia e da impor-
tancia de ter a industria ao seu lado.

confira
nas préximas
paginas
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1 MEGAMIDIA

RECEITAS TRADE

PODEM INCREMENTAR SEUS RESULTADOS

Mesmo com um investimento bilionario feito pela industria, setor varejista ainda ndo aproveita
todas as oportunidades que as verbas de Trade Marketing podem gerar. MegaMidia desenvolveu
solugcao para mudar esse cenario e elevar os ganhos em toda a cadeia de distribui¢ao

MAIS MAIS
RENTABILIDADE

ASSERTIVIDADE NA COLABORAGAO
ENTRE VAREJO E INDUSTRIA

Com a ativacao integrada de todos os canais (Digital e Fisico),
marcas de maior valor podem utilizar o Trade como defesa
para resistir a movimentos de substituiciao de itens/marcas

0 Trade Marketing ajuda a equilibrar a pressao
nas margens do varejo, tradicionalmente
apertadas, ainda mais em periodos de

alta nainflagao. Isso ocorre porque ele garante:

FONTES EXTRAS AUMENTO por op¢des mais baratas na cesta de consumo dos shoppers.
REGULARES NO VOLUME . . .
DE RECEITA DE VENDAS O resultado da estratégia envolve:
GERACI:\O DE IMPACTOS POSITIVOS QUE SE ESTENDEM POR
FLUXO REGULARDE VALOR E TODA A OPERAGAO OMNICANAL, COM A UTILIZAGAO
INVESTIMENTO DA INDUSTRIA ACELERAGAO DAS SOLUCOES INTEGRADAS 360° DA MEGAMIDIA,
DAS COMPRAS QUE CENTRALIZA A GESTAO PARA DAR APOIO
AUMENTE NAS LOJAS FiSICAS AS AREAS DE TRADE E COMERCIAL DAS REDES

METODOLOGIARY = icaon

DAS VERBAS TRADE

TRADE MASTER S SAIBA MAIS

SOBRE A SOLU

Projetos de trade recebem mais
de RS 4,6 bilhdes/ano de investimentos
da industria, mas as redes varejistas

captam uma parte minoritaria OBJETIVOS 0S PILARES DA METODOLOGIA

desse montante. Com a exclusiva PERMITIR QUE O VAREJO TRADE MASTER

metodologia Trade Master, PROMOVA UMA SERIE PLANEJAMENTO ESTRUTURADO,

d vid la MeaaMidi DE AGOES EFETIVAS, MAPEAMENTO DE ATIVOS E TENDENCIAS,
esenvolvida pela Megalidia, p CAPAZES DE ALAVANCAR CUSTOMIZACAO DAS ACOES POR PERFIL

todo esse potencial é explorado: g-" 0 RELACIONAMENTO COM DE CLIENTE, PRECIFICAGAQO CORRETA,

<4 A INDUSTRIA GERANDO ESTRATEGIAS DIGITAIS, INOVAGCAO,
VAREJO QUANTO MELHOR\ RESULTADOS CONJUNTOS AUDITORIA, VISIBILIDADE E RELEVANCIA

GANHA A ESTRUTURA DE
CREDIBILIDADE | TRADE DA REDE,
JUNTO A MAIORES

COMPROVAGAO DOS RESULTADOS

INDUSTRIA TENDEM A SER NA METODOLOGIA TRADE MASTER, HA NECESSIDADE DE APRESENTACAO
0 QUE REFLETE OS INVESTIMENTOS DAS ENTREGAS E DA COMPROVAGAQ QUE O DINHEIRO DA INDUSTRIA

EM AUMENTO DAS RECEBIDOS, : FOI APLICADO EM PROJETOS DE TRADE. POR MEIO DE RELATORIOS
VERBAS DE POIS O RISCO PARA 0S TRANSPARENTES, FICAM CLAROS 0S RESULTADOS GERADOS,

INVESTIMENTO FORNECEDORES E MENOR INCLUINDO DETALHAMENTO DO RETORNO SOBRE INVESTIMENTO (ROI)

ENTRE EM CONTATO AGORA COM A MEGAMIDIA Aponte a camera do seu “-91_3
e marque uma reuniao para implantar de imediato na seu rede celular para 0 OR Code e saiba Byl £

mais o que a MegaMidiapode gF:! #
Eduardo Jaime Martins, CCO - eduardojaime@megamidia.com.br fazer para o seu negdcio

=




Ao

alicerce da
relacao

Esse profissional deve puxar outras areas do varejo essenciais para 0s
processos comerciais funcionarem e atuar como ponte junto ao fornecedor.
E o que discutiram executivos do setor que ministraram aulas no curso online

Revolugao Comercial, que sera relangado em breve por SA Varejo

‘Existe uma diferenca entre a vida como ela é e como ela deveria ser. Na vida como
deveria ser a area comercial precisaria ter foco no consumidor. Mas, na vida como ela é,
est todo mundo atirando para todo lado. E uma correria, falta de planejamento,

e o resultado é que se acaba perdendo essa visdo. Para mudar isso, é preciso apostar

no basico, com o comprador conhecendo as caracteristicas da empresa em que trabalha
e entendendo o comportamento do consumidor de forma individual. E essencial visitar
a loja, ouvir o cliente, entendé-lo e ser assertivo. O maior equivoco de um comprador

é achar que precisa comprar para vender. Ao contrario, € preciso vender para comprar”

B Joao Andrade Nunes

Diretor comercial da RedeMix (BA)
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VVANOS DE
BEATS DRINKS?,

SABOR. iaE

MOJITO
269 ml

TEOR A 7.8% V0L
BEBIDA ALCO( 5TA GASEIFICADA
TEM ARONATIZ %100 ARTIFICIALMERTE

SABOR
OSCOW MULE Rt
o GIN & TONICA
EOALGORL: TR 202 mi 8
| ; bl AN EBIDA ALCO! rk GAGEIFICADA
BEATS GINGER SABOR BEATS GT SABOR
NANOSCOWV NMULE GIN & TONICA

Inspirada no famoso drink
Moscow Mule, a Beats
Ginger tem um toque
de gengibre..

- EXPERIENCIA
Sirva em uma caneca

cde cobre com espuma
de gengibre.

Drink
pronto

Q Teor alcodlico
de 79%

Inspirada no famoso drink
CGin Ténica, a Beats GT
tem um toque citrico e

é perfeita em vérios rolés.

EXPERIENCIA

Sirva em uma taga de Gin
com gelo e frutas tropicais
como abacaxi, maracujé
e limdo taiti.

CARACTERISTICAS

BEATS NNINT
SABOR NNOJITO

Inspirada no famoso
drink \M\ojito, a Beats
Mint surpreende com
seu sabor refrescante.

EXPERIENCIA

Sirva em um copo longo
com gelo e folhas de horteld
para deixé-la ainda

mais refrescante.

é Feita com

aromad natural

Né&o contém Selo Beats
glaten

de qualidade

| BEBA COM MODERACAO. VENDA E CONSUMO PROIBIDOS PARA MENORES DE 18 ANOS. |
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Um novo olhar para o

‘ ‘ O comprador é tdao importante que seu g il

papel é de um gestor comercial. 202
E assim que vemos aqui na empresa.
Ele precisa saber usar as ferramentas
possiveis, tanto internas quanto
externas, para buscar informagdes
da concorréncia, do mercado
(e ndo apenas do produto), niveis de
preco, etc. Nao pode olhar sé para
dentro, para o ‘meu negdcio, pois coisas
diferentes podem estar acontecendo
|4 fora. Ha ainda ferramentas que avaliam
arelacdo do varejo com o fornecedor,
como a da Advantage, que permite saber
o nivel atual de relacionamento e como
melhorar. Outro aspecto importante
B José Sarrassini é buscar uma visao integrada de todo o
VP comercial e de logfstica departamento e ajudar a promover
do Savegnago Supermercados (SP) o espelhamento de dreas com a industria”

‘ ‘ E preciso encontrar uma zona
de convergéncia entre compradores
e vendedores. Para isso, é preciso
ter KPIs inteligentes para ambos, que
devem se basear no JBP [Joint Business
Plan, ou plano comercial anuall.
Dai a necessidade de que ele seja
definido sem carregar vicios de
mercado. Entre esses vicios, estao
simplesmente copiar o plano do
ano anterior, aumentando volume,
quantidade de introdugéo de produtos,
alavancas em loja, etc. Quando isso
acontece, o resultado é algo nao
factivel, que nédo se concretiza. Como
o JBP é a base do relacionamento
comercial no préximo ano, é preferivel
B Renato Giarola ter mais trabalho no momento da
CEO Lojas Unido 1a99, com passagem sua definigdo. Dessa forma, a execugao
pelo Dia e GPA tende a correr mais tranquilamente”

30 SA.VAREJO FEVEREIRO 2022
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@D bille’

Produtos rentaveis
e com proposito

Praticidade, inovacao e sustentabilidade.
Cada vez mais o consumidor brasileiro considera esses 3 fatores
em suas decisdes de compra. O portfolio da billa esta alinhado a essa
tendéncia e, de quebra, garante boas margens de lucro ao varejo

Agregue valor ao mix da sua loja

Marca brasileira desenvolve produtos ecologicamente responsaveis,
de uso unico ou reutilizaveis. Conheca alguns destaques do portfolio!

PALITOS DE DENTE

MALLAOS U 4

>' blllo

Canudos de papel Copos de papel Palitos de dente tradicionais e saborizados Talheres de madeira

Alternativa ao uso de plastico

Procure por nossos produtos certificados FSC®

DISTRIBUICAO
EM TODO O
BRASIL E NO

MERCADO
INTERNACIONAL

ESG ao alcance dos seus clientes

A sigla em inglés que se refere as praticas ambientais, sociais e de governanca despertou uma
revolucdo nas empresas de todo o mundo. Quem ainda ndo abriu os olhos corre o risco de
perder mercado em razéo da desconfianca de uma parcela importante do publico. O caminho é ter
parceiros comerciais com esse compromisso no DNA. Para a billa, o futuro esta na integracdo harmoniosa
entre os negocios e o meio ambiente. Conheca mais razdes para ter o portfolio da billa nas suas gébndolas

Produtos compostaveis e biodegradaveis de alta qualidade,
desenvolvidos para reduzir os impactos ambientais

Utilizacdo de materiais e embalagens de origem vegetal para projetar
economia circular e neutra em carbono, da producdo ao descarte

Respeito total a colaboradores, clientes, fornecedores,
comunidade e ao meio-ambiente

Empresa é protagonista de projetos de educacao
socioambiental com o publico interno e também nas escolas

Portfélio conta com mais de 120 SKUs, o que facilita
adquirir diversas categorias na mesma negociagédo

No varejo, as inovagdes da billa ajudam a fidelizar um publico
exigente, gerando ganhos a imagem das lojas parceiras

ececcccoccccccccoe

Aponte a camera do seu celular e saiba
mais sobre o proposito e os produtos da billa

Entre em contato
(47) 3467-0071 - contato@billa.com.br

A oM REU’/@‘, o"‘vosr‘{b Uma atitude sustentavel billa

o) EBRE SA% billa 22

O B 2 ecbilla zes
YEJ;, 4}’\” saiba mais: www.ecobilla.com E

eureciclo

U, pest™



‘ ‘ Uma dica importante
para compradores
é nao esconder informagdes
do parceiro. E preciso
trabalhar com ele, se
colocar disponivel para
entender quais informagdes
o0 varejo tem que vao
ajudar a industria.
O supermercado tem muita
informagéo que pode
compartilhar para alcancgar
resultados muito bons.
Outro ponto importante
é o comprador estudar
antes da reunidao com
fornecedores. Nao é so

B Amanda Vasconcelos ir para a reunido. Precisa
Diretora comercial do Hiperideal (BA) levantar nimeros e dados” N\

Urn nevo olhar para o

REENCONTRO
Varejo & Inddstria i1

A natureza do comprador

€ negociar preco. Mas é

preciso se perguntar o que

a rede representa para o cliente
e o que ele quer encontrar nela.
Isso significa pesquisar

sobre o cliente e entendé-lo para
listar o que vai ser feito para
atender o consumidor.

Um festival de vinho ou uma
agao com queijos, por exemplo?
Ou seja, é preciso estar atento
as formas de impulsionar as
vendas, construindo conteudos
para fomentar a compra”

Julio Cesar Lohn
Diretor comercial do MundialMix
(SC) e Presidente Executivo
Rede Brasil de Supermercados

32 SA.VAREJO FEVEREIRO 2022

1 FOTOS ARQUIVO SA VAREJO E DIVULGAGCAO- BIANCA MARTINEZ



NO FORNO OU

NA AIRFRYER




- ~planos

<> realistas com
2022

a industria

Suporte dos fornecedores e busca conjunta de solugdes

€ 0 que esse grupo de varejistas espera do relacionamento,
para manter o setor em crescimento sustentavel

l 4 ‘ ‘Temos necessidade de seguir crescendo
)

de forma sustentavel. O caminho para isso
] passa por conter o maximo possivel

- o impacto de aumento de pregos para

R os consumidores e reduzir rupturas, perdas
e despesas, evitando gastos que ndo
sejam essenciais. Também é importante
fazer revisao de sortimento para ser mais
assertivo em relagao ao que oferecemos
na gondola. Nesse contexto, sem divida,
a industria podera contribuir em vdrias
frentes. A sinergia e a proximidade
com o varejista serdo importantes para
conseguir personalizar planos de acordo
com a regionalidade de cada um e
fazer melhores alinhamentos e negdcios.
Com um maior planejamento melhoramos
nossas compras e com maior previsibilidade
a industria consegue atuar melhor
em cima de sua disponibilidade.
Com isso, juntos podemos evitar rupturas
e perdas de vendas. O desenvolvimento
de planos estruturados, executaveis e
que possam gerar resultados rapidos com
percepcao de valor para os consumidores
serdo fundamentais para este ano”

B Rodrigo Zata

Diretor comercial e de marketing
do Grupo Bahamas (MG)
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/\,@ A GSRetail ajuda a sua empresa
a melhorar seus resultados!

@) GSlnovar

Gestao, SW e Inteligéncia no Varejo

Obtenha visibilidade

Dashboards Online por Filial, Departamento
e Gestor

/ﬂ Aumente suas vendas
io@ Planejamento e Acompanhamento das
metas Comerciais

®9® Diminua Custos e Despesas
Indicadores e processos de Gestao Operacional

Garanta Precos Corretos e integros
Precificagao Inteligente, Coerente e Lucrativa

%
S o

Otimize sua Operagao
Processos, Metodologias e Melhores Praticas

Melhore seus resultados
Analises com informagdes confiaveis de DRE

Feo
RE

f \
1 Y
® ®

CONHEGA NOSSOS CASOS DE SUCESSO

@ G S Retai l # gsretail.com.br & (11) 2774.3319 X comercial@gsretail.com.br

Solugdes e Tl para o varejo Curta nossas redes sociais: ) agsretail @ gsretail-solucoes-Iltda.




‘ ‘Vejo a questao do abastecimento como

B Marcos Pozzi
Diretor comercial da CSD — Companhia
Sulamericana de Distribuigdo (PR)

-

B Rodolfo Kayser Nejm
Vice-presidente do Grupo
Supernosso (MG)
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o principal ponto de preocupacao

para o varejo em 2022, devido a cadeia

de suprimentos estar toda hora prestes

a uma ruptura. Com a falta

de matéria-prima e a pressao dos custos
aumentando, esse vai ser o ponto-

chave para o sucesso das empresas.
Precisamos juntos encontrar uma solugao
para os aumentos de prego visando o
fato de que o consumidor estd passando
por uma situagdo econdémica muito dificil.
O futuro das negociagdes é que cada
lado se importe com o resultado do outro.
Tem que existir um comprometimento
para que todos os envolvidos atinjam
suas metas. A confianga entre varejo e
industria e a relacdo aberta é que vao
trazer os resultados que todos precisam”

Este ano serd de manter o basico bem feito.
Ou seja, os trés pilares do varejo precisam
ser garantidos: sortimento ideal, precificagao
adequada e abastecimento. Temos falado
muito sobre isso com as industrias e

elas tém conhecimento desse momento

de consumo, em que ha uma migragao

para produtos mais baratos, embalagens
menores e exclusdo dos supérfluos da lista
de compras. Todo o mercado quer garantir

a continuidade dos negdcios e temos
estreitado cada vez mais a relagdo com a
industria. Outra frente importante

é 0 e-commerce. O Supernosso ja tem

8% de sua receita proveniente do digital, uma
das maiores fatias do pais, pois comegamos
a investir em 2013. E importante que a
industria amadurega cada vez mais, criando
calendario préprio para esse meio e

focando mais e mais em fotos e contetdos”

FOTOS DIVULGAGAO / ARQUIVO SA VAREJO ~ANDRE PERSONAL



B Manuel Ferreira Barreiro

Sécio-administrador da rede
Eden Supermarket (RJ)

B Mario Viezzer
Diretor da Rede Viezzer (RS)

‘ ‘ Um dos pontos que mais
preocupam € a ruptura de alguns
produtos. A pandemia limitou
muito a oferta de matérias-
primas e temos tido dificuldade
de receber produtos. Um outro
aspecto ao qual estaremos
atentos é com relagdo a
expansao dos atacarejos.
Particularmente na Baixada
Fluminense, trés grandes redes
se instalaram muito préximas
as nossas lojas, e vejo a
canibalizagao dos consumidores.
Portanto, acho que teremos um
ano com as margens apertadas,
por isso precisaremos nos
aparelhar para garantir
a continuidade dos negécios” N

- D

Um novo olhar para o

REENCONTRO
Varejo & Indastria

2022

Aumentar as vendas e a
lucratividade em um ano de tantas
incertezas como promete ser 2022
é o desafio do varejo. A industria,
entdo, terd um papel fundamental
para nos ajudar, e esperamos que
ela traga boas oportunidades.
Especificamente a rede Viezzer
quer trabalhar com os fornecedores
para reduzir a ruptura, aumentar

o sortimento de produtos e ter

0 maximo possivel de promogdes
para os nossos clientes.

A confianga é a base de nossa
relagdo com a industria e empatia
é fundamental nessa relacao.
Quando o varejo busca entender
os fornecedores e eles entendem
0 varejo, a negociagao fica

mais 4agil e assertiva para todos”
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alraentes COMUNICA CAO sedecionadlos
e sofisticadas que blocam para dar suporte as suas e cuidadoso processo de
no PDV e criam identidade, vendas com materiais de fabricacao que proporcionam
atraindo o consumidor. PDV e Campanha Digital. ao produto um sabor unico.

Fermentacao Natural

que leva cuidadosas 48 horas e garante que o Pane di Pasqua tenha um
sabor irresistivel e a massa mais macia e molhadinha, resultado do nosso
carinho, respeito e dedicacao aos consumidores.

ENTRE EM CONTATO E
GARANTA JANA SUA LOJA!

Central de Relacionamento Panco
0800-779-3000 - crp@panco.com.br




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




Neste ano, em especial, datas comemorativas
precisam ser vistas de maneira mais estratégica.
O motivo? Os desafios de 2022, que ndo sao
poucos. As dificuldades, entretanto, ndoisentam
0 varejo da necessidade de preservar vendas e
margens. E o primeiro grande momento doano € a

IMAGENS ISTOCK

REDACADO S A VAREUJDO REDACAO@SAVAREJO.COM.BR




PASCO

planejar, planejar, planejar...

Néo tem outro jeito de pensar no periodo de Pdscoa, que inclui a Semana Santa e o almogo de domingo. Mas
planejar ndo é nada facil: é preciso considerar tanto a pressdo do cendrio econdmico quanto o grande niimero

de produtos com potencial de crescimento no perfodo:

ingredientes para os mais diversos pratos, peixes, bacalhau, azeite, azeitona,

temperos, carnes especiais, vinhos, espumantes, cervejas tradicionais e
especiais, ovos de Pascoa, caixas de bombom, tabletes, colomba pascal.

E esses sdo apenas alguns exemplos das oportunidades
da data. O primeiro passo é sempre olhar o consumi-
dor. Veja como ele se comportouno ano passado, avalie
como estd se comportando neste ano e as pressdes que
deverd sofrer até a data sazonal. As avaliagées preci-
sam considerar todos os aspectos.

Analise também o que vem acontecendo nas princi-
pais categorias do perfodo. O pre¢o do bacalhau pode
ser desafiador, mas h4 consumidores que ndo abrem
maéo dele, sobretudo em épocas de comemoragdo. En-
tdo, levante as oportunidades para manter o produ-
to acessivel aos consumidores (versdes mais baratas,
porg¢des menores, parcelamentos etc.).

Para outros consumidores, os pescados podem ser
uma alternativa interessante, assim como atum e sar-
dinha em lata, que frequentam muitas mesas na Se-
mana Santa. Na esteira dos peixes em geral vém os

azeites, cujas vendas crescem no periodo. A categoria,
alias, é uma das mais resilientes a esses tempos de
crise em func¢édo do seu apelo a satude.

Vinhos e espumantes, que ja vinham crescendo, ganha-
ram novos adeptos durante a pandemia. Tudo indica
que estardomais presentes nas comemoragdes de Pascoa
- e outras datas — daqui para a frente. Uma das razoes
para isso é o grande nimero de opg¢des, para todos os
niveis de conhecimento sobre abebida e todososbolsos.

Entre os chocolates, os ovos sdo sempre esperados
pelo publico, especialmente pelas criangas. Mas tor-
nam-seimportantes no sortimento da data as caixas
de bombons e até os tabletes. E os fabricantes estéo,
anoaano, em busca de se adaptar aos novos habitos.

Como vocé vé, hd muito a considerar em seu plane-
jamento. Para ajudar, nas paginas seguintes, listamos
as principais apostas dos fornecedores.

Avalie se fazem sentido para sua empresam——MmM8M———»
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TODO DIA E DIA DE
VENDER MAIS!

DE PREMIOS
DEATE RS 500
TODO DIA

a— CENTENAS ‘ \
\

7 PREMI0S DE
rs 5 MIL
POR SEMANA r

E AINDA:
UM GRANDE
PREMIO FINAL DE

s T0HIL )
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FACA SEU COMPRE CONCORRAA
]‘EABASTRIIEM 2 PRODUTOS 3 PREMIOS PARA

BAUDUCCOTODODIA.COM.BR BAUDUCCO SUA PASCOA EM FAMILIA

SUA LOJA NAO PODE
FICAR DE FORA!

L e

Imagens (lustrativas. *Prémios entregues em créditos na careira PicPay, sem direito a saque. **Oferta de numero da sorte em dobro para inscrigdes de produtos aceleradores valida apenas para o sorteio.

Promocoes validas de 7/3/2022 a 17/4/2022. Consulte as condigdes de paricipagao, os regulamentos completos e os Certificados de Autorizagao em www.bauduccotododia.com.br.




PASCOA

alimentos
saudabilidade e valor agregado

Ha uma imensidao de produtos para serem trabalhados,
Mmas 0S peixes e 0s azeites vém se destacando pelos atributos
alinhados as tendéncias de consumo

P OR ALESSANDRA TARABORETLTLI

| ngredientes para preparar uma infinidade de pratos, azeitonas, diversos itens dos hortifritis, conservas,

as tradicionais colombas, bolos, sobremesas. A lista de oportunidades é quase tdo ampla quanto a do
Natal e Ano Novo. Mas os diferenciais do sortimento no periodo tém sido os peixes, incluindo o bacalhau, e os
azeites. As apostas dos fornecedores nessas duas categorias sdo positivas, como veremos nesta reportagem.
Cabe ao varejista avaliar o que faz sentido para seu negécio.

Bacalhau

0 bacalhau é um dos produtos mais consumidos na Pdscoa, assim como os chocolates (veja matéria nesta edi¢do).
Neste ano, ha o desafio dos pregos, o que exigira do varejista estudar mais detalhadamente a categoria x o perfil e
momento vivido pelos consumidores de suas lojas. Um ponto que ndo deve ser esquecido é que o produto gera um alto
tiquete médio. Levantamento da Horus, obtido a partir das notas fiscais de compra no varejo alimentar, mostra que:

1 unidade

Tiquete médio do produto na Pascoa passada E comprada, em média, no periodo
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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.



PASCOA_ alimentos

Pescado

Visto até ha algum tempo como um produto de consumo esporadico, o pescado vem ganhando a mesa dos
consumidores que estdo cada vez mais preocupados com a saude e qualidade de vida. Diante desse cenario,
as industrias de pescados estdo otimistas com as vendas para a Pascoa, uma das datas mais importantes
para o setor. Confira como trés fornecedores estao se preparando.

1.Bem Fresco

Para alcancar esse avango, a Bem Fresco vai apostar
300 O/O na continuidade da consisténcia nos fundamentos

e de uma boa preparagao para o periodo. “Com todos
os impactos causados pela pandemia na cadeia de
fornecimento e pela inflagdo que vem sendo notada no Pais,
estamos focados em garantir um bom abastecimento
e boas condi¢cdes comerciais para garantir excelentes
resultados para os nossos parceiros varejistas”, diz Rafael
Rocha, diretor comercial e de marketing da companhia.

Projecao de crescimento nas vendas em relagao
a média dos demais meses do ano

Ajuste na estratégia

0 executivo ressalta ainda que a alta do frete por conta
do avango do cambio fez a empresa apostar mais

nos produtos nacionais. “Nesse sentido, pescados
nacionais ndo tao populares, como a Truta, Mapar3g,
Surubim, Pescadinha, Pirarucu e Tambaqui sdo 6timas
oportunidades”, acrescentando ainda que o camarao teve
pouca variagédo de pregos desde o inicio da pandemia

e tem boa oferta de produgéo sustentavel e de qualidade.
“Seu prego esta muito competitivo quando comparado ao
de outras proteinas que tiveram grande aumento neste periodo,
sendo uma excelente oportunidade para 2022, explica.

Planejamento das compras

Rocha, da Bem Fresco, chama a atengéo para o
planejamento do varejista. “Como as vendas aumentam
muito em um periodo muito pequeno de tempo, quem
nao se planejar bem, com certeza ira perder vendas nos
quarenta dias entre o Carnaval e o Domingo de Pascoa.
0 abastecimento feito com antecedéncia permite garantir
uma venda maior desde a Quarta-Feira de Cinzas até

a Sexta-Feira da Paixao e ainda pode gerar vendas
incrementais daqueles consumidores que compraram
os produtos por impulso antecipadamente, consumiram
antes da hora e querem comprar novamente”, sugere.

DIVULGAGAO

2.Costa Sul

25 *

Projecao de crescimento para os pescados nacionais Projecdo de crescimento para os pescados

em relagao a média dos demais meses

importados em relacao a média dos demais meses
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Os carddépios da Pascoa
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PASCOA_alimentos

“Além do bacalhau, o consumo de pescados vem crescendo muito no Brasil,
isso acaba gerando uma grande oportunidade para as linhas de filés
em geral, principalmente para as espécies de salmao, Merluza e Tilapia”

PAULO PSCHEIDT Diretor de marketing da Costa Sul

Acoes e venda online

Para Pscheidt, também é importante
investir em promogdes e no e-commerce.
“Iniciamos recentemente uma parceria
com uma das maiores plataformas de
compras online de supermercados.
Utilizaremos a Pascoa para divulgar essa
parceria e temos uma expectativa de
crescimento acelerado nesse canal, que,
apesar das limitagbes de transportes
climatizados, ja possui uma boa
representatividade para a categoria®, diz.

3.Seara

100"

E quanto a categoria costuma crescer
no periodo em relagcdo aos demais meses

e
Seara

Aneis de Lula
Emprnd da

Kit Risoti

Luta, Camardo & M

Camardo
Eenpitiad do

IMAGENS DIVULGAGAO
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Langamentos da Costa Sul para a Pascoa

® Filé de Mapara: peixe da regido norte do Brasil, filé de carne branca,
sabor suave e sem espinhas. Pacote de 800 g

® Abadejo (Congro Rosa): importado da Argentina, é vendido na
forma de filés mais finos, bons para fritar ou assar

= Nova Linha Pré-Frita (Empanados): nova embalagem 800 g Steak
e Peixitos e Tirinhas (produgdo nacional, somente tilapia)

® Filé de Cacao: filé sem pele e espinhas e prego competitivo

m Bacalhau Desfiado: produto importado de Portugal, carne de bacalhau
dessalgado desfiado, sem pele e sem espinhas. Pacote de 500 g

Sortimento e comunicagao

A Seara vai investir na comunicagao e fortalecimento do mix de
produtos langado recentemente. A empresa entrou nesse segmento
em fevereiro de 2021 e, em agosto, teve uma segunda onda de
langamentos. “Agora, completando um ano desde que entramos

na categoria, a Seara ja possui um dos portfélios mais variados do
mercado”, afirma Sandro Facchini, diretor de categoria de pescados.
A empresa possui um mix de 24 itens, entre eles o filé de Tilapia,
linha de bacalhau e salméo. Todos contam com certificagées ASC/
MSC, que garantem a criagao e produgao sustentavel. “Também
fazem parte do portfélio a linha de empanados integrais de

carnes, filé de merluza, camardes, frutos do mar e pescada amarela.

Execuqao e ativaqoes

Para potencializar as vendas nesta época, o diretor da Seara avalia
que ativar e expor de forma correta, trazendo visibilidade para

a categoria e facilitando a jornada do comprador, é fundamental.
“Além disso, é preciso apostar no digital e CRM para informar

ao consumidor sobre os produtos disponiveis e iniciativas.

A Seara conta ainda com um pacote de ativagbes de trade com troca
de brindes. Ja a estratégia de degustagéo contribui ainda mais
para o giro dos produtos nas lojas dos nossos parceiros”, afirma.

Atrair novos consumidores

Facchini afirma que é essencial focar a variedade e ativagdes

no e-commerce. “A Quaresma é a data em que os clientes estédo
completamente abertos ao consumo de pescados e se dispdem
a experimentar novas opg¢des. Com um trabalho bem planejado

é possivel conquistar novos consumidores que se manterdao

apos a data. Para isso, é importante garantir que todo o mix esteja
cadastrado no e-commerce, que as ativagbes estejam sendo
comunicadas, aproveitar para educar o consumidor sobre

a categoria e, ainda, trazer receitas e conteudos relevantes”, conclui. —>



Bel '
I ‘ ‘ e A A Bem Fresco tem o portfélio
i de Pescados certo para o seu

consumidor: produtos com

COMER BEIIlL EAZ TODA qualidade garantida, alto giro

e lucratividade para o varejo.
A DIFERENCA

Acae

Filé de Tilapia, Filé de Tilapia Sele¢ao
do Chef, Filé de Piramutaba, Filé de
Merluza, Lombo de Salmao, Camarao
(Eviscerado, Descascado, S/ Cabeca e
Inteiro) e Camarao Sele¢ao do Chef.

Somos uma marca brasileira e estamos
crescendo em com
produtos adequados as preferéncias de
cada Estado.

- Bem! T : ..
i FRCSCO T I%SC‘! '
FILE DETILAPIA "4! l‘k‘lﬂ! (ln _uémnuph PI%@ISIE‘.Q B(;ﬂl'

CAMARAD

COMER BeINl FAZ TODA

SIGA NOSSAS REDES SOCIAIS ADIFERENCA

Conheca @pescadosbemfresco ‘B em '
mais Av. Raja Gabdglia, 4871 - sobreloja - Santa Lucia,
sobre Belo Horizonte - MG FILQ SCQ

a Bem Tel.: (31) 99566-8741/ (31) 99965-1073
vendas@pescadosbemfresco.com.br

www.bemfresco.com.br
Fresco! comercial@pescadosbemfresco.com.br
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Azeltes

DIVULGAGAO

A expectativa de alta nas vendas
do periodo é entre 15% e 20%
sobre 2021, segundo o Grupo
Sovena. Por isso, um primeiro
passo nesse sentido é ajudar
o shopper nas suas escolhas.

Sovena

O Grupo, dono do Azeite
Andorinha, langou recentemente
o Azeite Andorinha Extra Virgem
Projeto Revoa. O produto terd
100% de seu lucro revertido
para negécios sociais que visam
promover uma alimentacéo

de qualidade a quem mais
precisa. Também ja esta
disponivel o Andorinha Extra
Virgem Primeira Colheita, edicao
2021/2022, um azeite de baixa
acidez, extremamente aromatico
e fresco, feito com as primeiras
azeitonas da safra. Loara Costa,
diretora de marketing e trade
marketing do grupo Sovena,
reforca a importancia de ter os
produtos bem organizados no
ponto natural, de preferéncia

a altura dos olhos, uma vez que
oferecem maior rentabilidade.

Cargill

Em azeites, diz Natélia
Rodrigues Germano, analista
de marketing de Azeites da
Cargill, é importante facilitar

o entendimento do shopper
com uma gondola organizada,
rétulos virados para a frente

e uma clara separagao entre
os diferentes tipos de azeites.
0 espaco para o Extra Virgem
Classico deve ser maior, pois é
o item de maior venda e melhor
performance em resultado.

Natalia reforca ainda que o azeite tipo Unico ou Original também deve contar com destaque na exposigéo.

Além disso, a gondola deve ser organizada conforme o posicionamento de valor, alocando os itens

premium nas prateleiras superiores. Ja as versoes cladssicas podem ficar a altura dos olhos do shopper,

enquanto os produtos de menor desembolso devem ocupar as prateleiras inferiores.

“0 Azeite Extra Virgem Organico também performa muito bem no setor de Saudaveis”, afirma a executiva.  —»
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A PASCOA E UM MOMENTO
DE ESTAR COM QUEM AMAMOS.

E BORGES TEM UM MIX COMPLETO PARA TODOS 0S 6OSTOS!

A MARCA ESPANHOLA DE AZEITES N'1 NO BRASIL,
COM MAIS DE 125 ANOS DE TRADICAD. NAD DEIXE FALTAR NA SUA LOJA,
E MUITO MENOS NA MESA DOS BRASILEIROS



PASCOA

NEDIdAS

aumentar o tiquete medio

Aproveite o0 ainda crescente habito do brasileiro de consumir
produtos como vinhos e espumantes e trabalhe mix, sugestoes
de consumo e exposicoes casadas na Pascoa e Semana Santa

P OR LUCI A HELENA D E CAMARGDO

h armonizac¢des com alimentos tipicos do periodo, pontos extras e, sempre que possivel, ambientagéo:

sdo as principaisiniciativas recomendadas pelos fornecedores de bebidas para o perfodo de Pdscoanas
lojas fisicas. A¢des no online também entram nas recomendagées de muitas empresas para o varejo. Afinal,
vinhos e cervejas especiais ganharam ainda mais adeptos apds a pandemia — cendrio que ainda predomina.
Conheca as sugestdes de importadoras e fabricantes para a data neste ano.

Garipald

Destaques na data

A principal aposta sdo os espumantes. Entre eles, a linha Garibaldi
VG Extra Brut, branco e rosé. “E nosso produto mais Premium,

gue passou por um reposicionamento de marca no ano

passado. A mudanga sera validada agora, durante a Pascoa,

com os pedidos dos varejistas”, diz Maiquel Vignatti, gerente de
marketing da Cooperativa Vinicola Garibaldi. A empresa cita ainda
como boas opgdes os vinhos frisantes, recomendados devido

a temperatura ainda alta na data, além do Merlot e Prosecco,
considerados alternativas para acompanhar os pratos tradicionais.

Novidade

Produtos “ice”: sdo mais leves, com pouco ou nenhum alcool,
para serem tomados com gelo, nas versdes branca, rosé e sem
alcool. Em breve, a linha ganhara mais um item, o sem alcool rosé.

Dicas

B Aproximar espumantes de chocolates. Segundo Vignatti,
a Garibaldi conta com o projeto Taga & Trufa, cujo objetivo
é proporcionar ao consumidor uma experiéncia que combina
a degustagao de espumantes e vinhos com trufas artesanais.
“Assim, a ideia é que o varejista monte degustagoes
casadas, firmando parcerias com fabricantes de vinhos
e chocolates. Isso pode gerar bons resultados”, avalia.

B Apostar em ambientagdo com musica

B Criar ilhas e terminais com produtos que podem compor
a refeicdo comemorativa

® Exibir, no ponto de venda e no site, videos curtos que
promovam harmonizagdes e combinagdes entre vinhos e
alimentos de Pascoa, para gerar o desejo no consumidor.

FOTOS DIVULGAGAO
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Vinicola Aurora

Destaques na data

“Temos um portfélio bem abrangente de produtos com étimo potencial de venda para

o periodo. Para acompanhar peixes, sugerimos vinhos brancos como o Chardonnay e Riesling,
da linha Varietal, que tém um excelente custo x beneficio, ou até mesmo os espumantes
tipo brut, como o Aurora Prosecco ou Aurora Brut”, explica Herminio Ficagna, diretor
superintendente da Vinicola Aurora. Menciona ainda os vinhos das linhas Varietal e Reserva

e os espumantes da linha Procedéncia; além do vinho de sobremesa, o Colheita Tardia, nas
versoes branco e tinto, que, segundo a fabricante, casa muito bem com chocolates e outros
doces. “E uma bebida que agrada desde os iniciantes até os consumidores mais experientes”.

Novidade

Para a Semana Santa, a Aurora vai langar dois sabores da bebida Keep Cooler
em lata, uma versdo de suco de uva integral gaseificado em lata e o vinho
Gran Reserva Touriga Nacional safra 2020.

Dicas
A Aurora oferece uma série de ferramentas e iniciativas para o varejo:

Diversidade de rétulos e produtos
Promog0es cruzadas
Incentivo ao consumo de vinho nacional, com sugestdes de harmonizagoes

)]
Dicas de presentes para a festa f AL«IS(._.).RAL

Produgéo de encartes tematicos especificos para a data
Pregos competitivos e logistica bem planejada
Bonificagdes em compras futuras

Cantu Importadora

E-Commerce Destaques na data

A Cantu recomenda A Cantu Importadora decidiu focar a vedete da mesa de Pascoa, o bacalhau, trazendo, para
gue, nesse canal, acompanha-lo, uma gama de vinhos portugueses, nicho no qual é especializada. “Os vinhos
o varejista utilize verdes s&o brancos leves, tém menos alcool e harmonizam muito bem com o prato”, diz Emil
ferramentas de “push” Lecamp, gerente de marketing da Cantu. Ele lembra que os vinhos do Porto também possuem
(notificagbes que bom potencial de vendas nesta época. “Sédo perfeitos para acompanhar os chocolates”, diz.

aparecem na tela), com
dicas de harmonizagéo.
“0O objetivo é vender

a solugao completa
para a ceia de Pascoa,
com um alimento Dicas
e um vinho, além de
colocar em evidéncia

as garrafas com maior ) L o . .
valor agregado, em m Divulgar as harmonizagdes para o consumidor, incentivando a compra conjunta.

Lecamp recomenda que o varejista entenda seu publico e invista nesse tipo de servigo
por intermédio de parcerias com produtores de contetdo

Também merecem atencao do varejista

A empresa também vai trabalhar a divulgagcdo dos campedes de venda: Levity branco; Ciconia
verde e tinto; a linha Quinta de Bons Ventos, nas versoes fresh, branco e tinto; Herdade de Sdo
Miguel branco e tinto; e Pogas Tawny, vinho do Porto. E fara promogdes da chilena Ventisquero.

B Manter durante a pré-Pdscoa pelo menos um ponto extra de exposi¢do na entrada
da loja, perto dos caixas, para expor os vinhos e produtos relacionados a data

espagos como um
banner na home ou

uma vitrine principal B Posicione, nas gondolas naturais, os vinhos brancos portugueses perto do bacalhau.
de Pascoa com E coloque os vinhos do Porto com os chocolates, criando “cross-selling” a partir das
ofertas”, explica Emil sugestdes de consumo e harmonizagédo desses produtos

Lecamp, g.erente B Aposte em degustagdes, como as que estdo nos planos da Cantu para o varejo,
de marketing da Cantu. pois geram vendas adicionais >
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Destaques na data

Para a empresa, produtora de vinhos rosé, momentos como a Pascoa sao propicios
as vendas da bebida em geral. “Datas especificas sdo uma 6tima oportunidade para
alavancar vendas. O consumidor, via de regra, estd mais aberto as compras. E como
a Pascoa nao é feita s6 de chocolate, mas também um momento de reunido com
familia e amigos, o varejo pode apostar em produtos que dialogam com ocasides
de descontragao e leveza, tipicos de um feriado”, afirma Livia Marques, CEO da Veroni

Dicas
B Criar promogdes diferentes diariamente, para conquistar o consumidor que
frequenta o estabelecimento

B Potencializar vendas utilizando técnicas e iniciativas de marketing online, offline
e dentro das lojas. “E importante criar as agdes com antecedéncia e estipular
o tempo que elas ficardo no ar. E essencial permitir que o consumidor consiga
se programar para realizar a compra”, alerta

B [ncentivar promogdes que deem brindes aos consumidores, como ovos e kits
de Pascoa, é uma das sugestdes da Veroni

m Oferecer frete gratis na venda online quando for possivel

0/ do trabalho relacionado a produgao de vinhos da Veroni, localizada no

o .. ... - . -
Chile, é feito por mulheres. Além disso, a vinicola nao utiliza nenhum

produto de origem animal em seu processo de fabricagao

Venda fracionada de vinho ou degusta¢ao ajudam a elevar
tiquete médio

Degustar para muitos consumidores é um fator decisivo de compra. A Enosolutions
oferece um sistema que otimiza a experiéncia, pois a venda de vinho fracionado permite
que o consumidor prove mais de um vinho na mesma ocasido. O equipamento mantém
as garrafas vedadas, de maneira que o vinho siga preservado por semanas.

0 que sao: "As maquinas comercializadas pela Enosolutions ficam em supermercados
e adegas. Permitem que o consumidor tenha contato com sabores inéditos, o que
aumenta muito a possibilidade de criar novos apreciadores de vinho e dessa maneira
gerar receitas para o estabelecimento”, diz Marcos Tadeu Cesare, diretor da empresa.

Como funciona: cada vez que serve uma taga, o sistema insere gds alimentar na garrafa,
protegendo o conteldo da oxigenagéo natural. Assim, suas propriedades se mantém

por mais de trés semanas a partir da abertura da garrafa. “Ou seja, € como se acabasse
de ter sido aberto; o cliente bebe um vinho sempre revigorado e fresco”, assegura Cesare.

Vantagens: ao preservar o vinho, o equipamento elimina desperdicios,

de acordo com o fornecedor. “A solugdo combina as necessidades do consumidor
com as do empresario”, ressalta Cesare. Outro beneficio é a visibilidade:

“Um dispenser bem posicionado no setor de vinhos ou na area gourmet informa
ao cliente que ele pode pedir uma taga ou até uma pequena prova, para decidir
qual garrafa comprar”, afirma.

FOTOS DIVULGAGAO

Varejistas que utilizam: Angeloni, Grupo Pétio, Zona Sul, Hortifruti Natural da Terra,
Vianense, Prezunic, entre outras.
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Destaques na data

A empresa aposta nas vendas de vinhos brancos e verdes, pela tradigéo
histérica de consumo de bacalhau. Entre eles, estdo o Monsaraz Rosé; o Carolina
Reserva Sauvignon Blanc, que combina com peixes mais leves ou frutos do mar;
Beaujolais Abel Pinchard, recomendado com pratos mais leves, ndo tdo
condimentados, ou mesmo para ser servido com algum aperitivo de entrada.

Também merece atengao do varejista

A cerveja alema Paulaner Salvator. “Ela foi criada pelos monges exatamente

com a intengdo de passar pelo periodo da Pascoa, uma vez que praticavam

o jejum. E complexa, encorpada, denominada ‘pao liquido”: a perfeita combinagéo
para este periodo de gastronomia particular’, comenta Alexandre Grigoleto,
gerente de marketing da empresa.

Dicas

® Disponibilizar profissionais para levar informagéo de qualidade ao consumidor.
“Temos visto consumidores avidos por conhecimento sobre vinhos. E interessante
explicar a origem de cada uva, harmonizagdes e formas de consumo”, sugere Grigoleto

B |ndicar, por meio de promotores, produtos com excelente relagédo entre qualidade
e prego. “Segundo algumas leituras de mercado, o consumidor teve perda de poder
de compra. Ou seja, ele buscard oportunidades e situagdes mais econémicas
para continuar a consumir os itens de sua cesta”, explica o gerente de marketing

®m Nessa linha de comportamento do consumidor, realize promogdes de

precgos no estilo ‘de/por’. “Elas tém o papel de evidenciar o ganho ao shopper.
Mas é importante que a promogao seja bem marcada, para que de fato seja
entendida como uma oportunidade, e ndo apenas um novo prego’, afirma.

B Realize agbes promocionais por meio dos programas de fidelidade. De acordo
com Grigoleto, eles tém sido vistos pelos consumidores como forma de buscar
vantagens incrementais na compra

chocolates
uma Pascoa diferente da outra

A cada ano, um novo desafio surge, mas a data permanece um icone
em indulgéncia e em carregar simbolismos que mexem com o sentimento
dos consumidores. E € isso que as apostas na data traduzem

P OR SHEILA HI1SSA

a Pascoa, nos dltimos dois anos, foi quase inimaginével para o consumo de chocolates. O choque maior veio
em 2020, quando as medidas de restrigdo pegaram varejo e industria de surpresa. De 14 para cd, o cenario
vem se alterando rapidamente: a pandemia permanece até hoje, com perspectivas melhores devido a vacinagéo,
mas sob constante alerta por possiveis surgimentos de novas cepas; a inflagdo pressiona o poder aquisitivo da
populacéo; e novas formas de consumir emergem rapidamente. —

FEVEREIRO 2022 SA VAREJO D7
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Diante de tudo isso, a industria tem buscado se adaptar
ao bolso, aos hébitos e as necessidades do consumidor.
Seja em sabores inusitados, versoes premium, formatos
divertidos, promocdes e acdes de merchandising. O va-
rejo, da mesma forma, compde o sortimento de olho no
perfil do ptblico, suas preferéncias e seu gosto pelas no-
vidades, além de ajustar compras e espago de exposi¢io
parabombons e tabletes. Alids, diante desses anos desa-
fiadores,imaginacéo einiciativa tém marcado presenca.
No ano passado, a Pascoa garantiu a Lacta e & Nestlé
crescimento de duplo digito, o que em certa medida re-
percutiunasvendas dovarejo. Neste ano, o otimismore-
torna. Quem também prevé bons resultados é a Danke,
que espera alcancgar nesta Pascoa a soma de quase to-
do o faturamento da empresa em 2021, cuja operacio
comegou de fato a partir do segundo semestre.

Parreiras: sim ou nao?

Dentro do seu portfélio, a Danke ndo considera
as parreiras essenciais na exposicao. “Nossa

marca ja nasceu fora delas. Os produtos sé@o \
fornecidos em caixas para exposigdo nas

gondolas e em displays expositores”, diz Robert
Lundstedt, gerente de trade markeging da empresa.

Ja a Nestlé vé a parreira como um instrumento importante
no ritual de compras do brasileiro. Mas aumentara a
presenca de seus produtos em diferentes pontos das
lojas, segundo Mariana Marcussi, gerente

de marketing da companhia. Para a Mondelez, a parreira
ainda é essencial. Tanto que promovera concursos

de incentivo para o time de vendas a fim de estimular

o sell out. “Incentivaremos a equipe a seguir o planograma
ideal e usar os materiais expositores para facilitar

e agilizar a escolha do consumidor”, defende Amanda
Affonso, gerente de marketing sazonal da empresa.

Conheca os servigos dos fornecedores para o varejo

e algumas agoes

N

Mondelez

B Negociagao de planos
customizados que envolvem
entrega, execugao, presenga
de promotores e identidade
visual com corners
de exposigao especiais

B Ac¢des promocionais, combos
virtuais, cuponagem e
visibilidade nas plataformas

Danke

Nestlé

B Negociagao de
pacotes
de marketing
e merchandising
com o varejo

B Contratagao de
promotores para
dar suporte aos
clientes no periodo

Danke

B Distribuicdo de amostras
B Acgdes nos pontos de venda
B Material de merchandising

B Acdes de divulgagao dos produtos ao
consumidor final na midia jornalistica

B No e-commerce, campanhas de marketing
digital e de geracao de trafego com midia paga

FOTOS DIVULGAGAO / ISTOCK

Neste ano, a industria trard a mesma linha

de 2021 com embalagens delicadas e

detalhadas de coelhinhos, diferentes das
ilustragdes tradicionais. Segundo a fabricante,
os produtos sdo similares aos chocolates
belgas e suicos. Dai o planograma contemplar
exposigao ao lado dos chocolates nobres.

Além dos tradicionais chocolate ao leite e branco,
a empresa traz um portfélio com sabores inusitados e
diferentes tamanhos e opgoes para criangas e adultos
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HERSHEY'S

O PORTFOLIO COMPLETO
PARA A SUA PASCOA 2022!
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Saiba mais em www.hersheys.com.br
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CHOCOLATE SUPERPREMIUM

A exposicao sugerida coloca a linha de Pascoa ao lado de chocolates
importados, para posicionar os produtos como superpremium

Para levar o consumidor a experimentagao, a Danke oferece ovinhos recheados sortidos ao prego sugerido de
R$ 9,90. A empresa tera diversas versdes de ovos de chocolate, incluindo ovinhos ocos, além de barras mescladas.

Nestle

A empresa lancgarg, para a data, o Multipack KitKat coelho e KitKat Celebreak, marca
festejada por criangas e adultos. Trara também Ovos Talento Caramelo Salgado Dark
com 50% cacau, no segmento premium, além do Surpresa Dino Eggs e do Surpresa Magia,
que devem mobilizar a atengéo das criangas. Entre as linhas ja conhecidas regressam
ao mercado o ovo Nestlé ao leite zero adigdo de agucares e o Nestlé dark 55% cacau
com zero adicdo de acucares/gliten/lactose. A linha de tabletes, caixas de bombom e

candybars estara nas gondolas, ilhas, nos pontos extras e checkouts e abaixo das parreiras.

Kit Kat, marca icone entre os consumidores,
vem com um sortimento variado,

como os miniovos, os coelhinhos e a

caixa com a versao Celebreak. A marca
Alpino também traz mais de uma versao

60 SA.VAREJO FEVEREIRO 2022

0 produto, que teve

boa aceitagao no ano
passado, é destinado ao
consumidor que quer
alternativas saudaveis ou
sofre restrigao alimentar

FOTOS DIVULGAGAO
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Entre os langamentos
para as criangas,
aindustria traz o
Surpresa Dino Eggs

e o Surpresa Magia,
ambos com embalagens
e comunicagdo em
cores vibrantes, que
remetem a fantasia e a
personagens queridos

Hershey's

A industria distribui o foco desta Pascoa entre ovinhos, barras em edigao limitada, tabletes como o Hershey's
Special Dark 73%, além de wafers e a linha Hershey’s Professional com moedas de chocolate de fécil derretimento
no micro-ondas e gotas forneaveis de chocolate para preparo doméstico de ovos de Pascoa.

- Seemsa———" ‘!‘l
SN A "4 ﬂ
'2,’" i ==
lkaclot

cookies
‘n’ creme 150)
NETWT 7.40Z (209 g

Segundo dados da Horus, empresa de inteligéncia de mercado,
a presenca das barras de chocolate cresceu 4% na Pascoa

do ano passado sobre o mesmo periodo de 2020.

Na ocasiao os brasileiros compraram, em média, 3 itens desses
produtos, com tiquete médio de RS 11. J4 as caixas de
bombons estiveram presentes em 9% mais compras, com gasto
médio de RS 17. Foram dois itens adquiridos a cada compra.

62 SA.VAREJO FEVEREIRO 2022

FOTOS DIVULGAGAO

A empresa importou

ovinhos Reese’s, com

formatos tematicos

como Bunny, Mini Eggs,

Pieces Eggs e Half Egg,

além da Hershey's Polka

Dot Mini Eggs, uma

versao colorida no sabor
Cookies'n'Creme, em

formato de miniovinhos —



Apresentado por

DANKE

PASCOA PREMIUM

Para consumo pr()prio e para A responsavel por isso é a marca Danke, que vem ampliando rapidamente sua

A P presenca nos pontos de venda do varejo alimentar, contribuindo para que as redes
presentear’ as familias brasileiras conquistem novos consumidores, a0 mesmo tempo em que elevam o tiquete

terao a sua diSPOSi§50 nadata medioe arentabilidade na categoria. Todos os produtos sao feitos com cacau 100%
sazonalum portf6|io comp|eto de Dbrasileiro, cultivado por familias de pequenos agricultores da Amazonia em sistema

chocolates nacionais no mesmo de agrofloresta, com total respeito ao ecossistema natural. Cada fruto passa pelo

processo de fermentagao, importante para revelar o que ha de melhor em aroma

nivel dos melhores belgas e SUIIQOS e sabor da matéria-prima do chocolate Danke que a familia brasileira vai saborear.

5 VEZES MAIS VENDAS E A EXPECTATIVA DA DANKE PARA A PASCOA 2022

EXPOSIC AO A LINHA DE PASCOA NAO OCUPA ESPAGO NA PARREIRA, PRECOS A PARTIR DE
POIS FOI DESENVOLVIDA PARA SER EXPOSTA EM )
SIMPLIFICADA pispiavs, MESAS E OUTROS EXPOSITORES DE CHAO R$ 9,90 ATERS 79,90

SE=—an Ovinhos de
Ovo de Chocolate ao Leite Ovo Chocolate Ao Leite Barras de Chocolate Chocolate Ao Leite com
. Ao Leite com Recheio de Chocolate ao
Chocolate Branco Leite e Chocolate Branco
INCLUINDO RECEITAS POPULARES ELEITO O MELHOR OVO
DIVERSIDADE COMO BRIGADEIRO E PACOCA, COMBINADAS DE CHOCOLATE AO LEITE DE
DE SABORES om0 CHOCOLATE PREMIUM 2021 PELO PALADAR/ESTADAO

Ovo Chocolate Ao Leite Ovo e Ovinhos “W T
Ao Leite com Avela Ovo de Chocolate Ovinhos de Chocolate
e Avela cobertas de ao Leite com de Chocolate Ao Leite com Ovo e ovinhos de Chocolate
Chocolate ao Leite Confeitos Coloridos Ao Leite Amendoim . .

ENTRE EM CONTATO COM A DANKE CHOCOLATES

COMERCIAL TRADE

Adriano Cruz - Regional Sales Manager Robert Lundstedt - Trade Marketing Manager www.dankecacau.com.br
8(11) 99000-3871 (& adriano.cruz@dankecacau.com.br 0(11) 98633-5591 (A robert.lundstedt@florend.com.br [i © dankecacau
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Mondelez

Com os langamentos guardados a sete chaves (s6 serdo divulgados em fevereiro. Esta reportagem foi fechada no
final de janeiro), a Mondelez afirma que mantera no portfélio versdes tradicionais, como o Lacta Sonho de Valsa

e 0 Oreo, além da caixa Lacta Coragdo, com bombons de varios sabores, entre eles caramelo salgado e chocolate
60% cacau com geleia de morango. A linha premium Lacta Intense 40% e 60% de cacau também estara de volta

TRIPLA CAMADA
AVELA

Ovos com tripla camada em sabores como avela entrardo novamente nas prateleiras. A linha, que foi uma das mais bem-sucedidas
nos ultimos dois anos, combina alta indulgéncia com valor agregado
Trufas sortidas em caixas com 9 a 12 unidades é outra linha que acrescenta valor ao sortimento e agrada a paladares mais sofisticados

A empresa aposta bastante na caixa de bombons, langada no segundo semestre do ano passado, com os dois classicos da
Lacta: Sonho de Valsa e Ouro Branco, que tém grande aceitagao entre os brasileiros e vém sendo uma boa opgao para presentear <«—

SA VAREJO: INTERAGAO TOTAL COM VOCE.

Acesse nossos ; : ‘
canais digitais:
i )/ .W\REJO




SABOR DE HAPPY HOUR
| cOM POTATO POPS!

FEITO COM LASCAS C

DE BATATA. PE DACOS
DE .CAL_ABRESA E
SABOR DE BACON
primeiro produto
saborizado € com
inclusoes na
categoria.

perfeito nO Forno
e na Air Fryer

- Preco sugerido
2s1022  R$D°

REGULAR i PROMOC!ONADO

APROVEITE AS NOVIDADES QUE
i UM BRINDE AS SUAS VENDAS




NS CKout

ARQUITETURA PLANEJADA
PARA AJUDAR 0 PLANETA

Mais redes em todo o mundo tém construido lojas ecoeficientes
para reduzir os gastos com energia e formar uma imagem ambientalmente respon-
savel no mercado. A rede espanhola Mercadona é uma delas. No fim do ano passado, inaugurou uma
loja de 1.700 m? cuja arquitetura foi planejada para reduzir o consumo de energia em nada menos de
40% em comparacao as unidades convencionais. <—
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Sorriso é tropical e vai
acelerar as suas vendas
com 0S novos sabores.

A marca esta presente ]
o 7. de cada 10'lares Conceito testado e alt'amente
brasileiros (Kantar, 2020). aprovado por consumidores.

A segunda marca mais
G lembrada pelo consumidor
(TOP OF MIND).

Sorriso Tropical Mix
Melancia + Limao

Sorriso Tropical Citrus
Limao + Hortela
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BIANCO

GANHE MARGEM
em oral care

BIANCO chega as géndolas como a primeira linha que
repara o esmalte e protege os dentes contra novos desgastes

A marca
é fabricada pela

reconhecida
pelos produtos
inovadores, sempre
de alta qualidade.
A empresa é dona
de marcas como

3 U -
BIANCO ;
|

CRARSON -

higienizador de maos
pioneiro, que

e protege contra
Covid-19 e outras

NAS LOJAS FORTE INVESTIMENTO contaminagdes.
+

Conceito inovador . Linha
que beneficia o varejo : comp.lgt_a para
Resultado de dois anos de pesquisa, o lancamento uso diario

representa uma grande evolucdo na categoria de
higiene bucal e proporcionara ganhos em tiquete médio
e rentabilidade as redes varejistas de todo o Brasil.

Sua férmula com tricalcio fosfato (TCP) forma uma
camada dura e resistente aos atagques acidos comuns no
consumo de alimentos e bebidas. Dessa forma, BIANCO
remineraliza o esmalte, devolvendo de forma gradual

a forca e a resisténcia dos dentes, além de contribuir

na reducdo da sensibilidade e na prevenc¢do de doengas
dentais decorrentes da formagao de placa bacteriana.

Os beneficios foram comprovados pelo Centro
de Pesquisas CPBio da Faculdade de Odontologia
da UFU - Universidade Federal de Uberlandia.

Cadastre na sua

loja todo o portfélio
de BIANCO, que
conta com cremes
dentais, escovas,

fio e o primeiro
enxaguante
mineralizador

do Brasil, que
potencializa os efeitos
positivos e, assim
como os demais
produtos, pode ser
utilizado diariamente.

Aponte a camera
de seu celular para
este QR Code e
saiba mais
sobre a Bianco

BiancoOralCare

Bianco.oralcare
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