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Especial Solucao Sortimento

Conhecga as marcas mais lembradas por varejistas de todo o Pais. Ao serem
citadas, elas refletem a imagem que o varejo tem delas em relacao a preferéncia
dos clientes que frequentam suas lojas e os beneficios que trazem ao negdcio

+SELL OUT & +RESULTADOS CONEXAO TRADE

Leia aqui sobre a transformacédo da experiéncia de compras,  Ouvimos 7 profissionais do varejo e especialistas em trade sobre as
as oportunidades das Festas Juninas e o que rolou  oportunidades dessa drea, como ela pode ajudar a dar um novo salto
no Férum de Nacional de Integracdo Varejo e Industria  na colaboracdo com a industria e os desafios da eficiéncia operacional



Liza

* Na cozinha de quem cozinha -

Liza® possui uma linha completa de 6leos de cozinha que atende aos mais diversos
estilos e gostos, especialmente para o cozinheiro de todos os dias.
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a0 varejista

EDUARDO FRAZAO

ESPECIAL MARCAS

EUMNOVO LANCAMENTO DA

SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO

Esta é a nossa terceira edicdo no novo modelo de Revista Dentro da
ALESSANDRA MORITA Revista. Ou seja, aqui vocé encontra trés revistas em uma Unica publicagéo.
HEAD DE CONTEUDO O intuito € tornar a leitura mais logica e facilitar aos leitores o0 acesso

as matérias por blocos de temas. Dessa forma, vocé encontrara:

e Revista com conteudo especializado: neste més, vocé ira conferir
os resultados da nossa tradicional Pesquisa de Preferéncia de Marcas,
que traz um ranking das marcas mais lembradas pelos varejistas
em cada categoria em nivel Brasil e por regido

@ Revista +Sell Out & +Resultados: trés reportagens voltadas a maior
eficiéncia do varejo compdem essa revista dentro da revista.
Uma trata sobre as tecnologias que estéo transformando a experiéncia
do consumidor; outra sobre as oportunidades com as Festas
Juninas; e a ultima é uma cobertura do Forum Nacional de Integragao
Varejo e Industria, realizado pela SA+ Ecossistema de Varejo

@ Revista Conexao Trade: trazemos duas matérias com a opiniao
de profissionais de varejo e especialistas em trade marketing para
entender os principais desafios para este ano

Seguindo nosso proposito de contribuir para o crescimento sustentavel
do setor, acabamos de langar o relatério Varejo Alimentar em Contexto,
qgue compila dados de desempenho espalhados por diversas fontes

em um unico local e traz andlises de indicadores como margem
Conhega o nosso

relatério bruta, ebitda, nivel de despesas, lucro liquido, além de dados abertos
: Varejo Alimentar . . . .
i A em éomexto pelos canais varejo e atacarejo. Baixe o seu no QR Code ao lado.
iy
c Ecossistema ¢ \\
. + de varejo e )
cinva

PUBLICAGAO CINVA — CENTRO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS DO VAREJO © CEO Fundador — Sergio Alvim (sergio.alvim@samaisvarejo.com.br) © CEO DA SA+ TRADE:
Eduardo Jaime Martins (eduardo.jaime@samaistrade.com.br) ¢ DIRETORA EXECUTIVA: Camila Alvim (camila.alvim@samaisvarejo.com.br) © APOIO DIRETORIA: Carla Morais
(carla.morais@samaisvarejo.com.br) e HEAD DE CONTEUDO: Alessandra Morita (alessandra. morita@samaisvarejo.com.br) e COLABORADORES: PROJETO GRAFICO E DIREGAO
DE ARTE FmaisG Projetos para Comunicagdo  TRATAMENTO DE IMAGENS: J. Soza  EVENTOS: Rogerio Zetune (eventos@samaisvarejo.com.br) ¢ ASSINATURAS: Sueli Siméo
(assinaturas@samaisvarejo.com.br) e COMERCIAL: Marcelo Luz (marcelo.luz@samaisvarejo.com.br)  SA0 PAULO: Alexandre Niccolai (alexandre.niccolai@samaisvarejo.com.br)
» SA0 PAULO: Agdo - Vanderlan Gongalves (vanderlan.acao@terra.com.br) » RIO DE JANEIRO E NORDESTE: Carla Morais (carla.morais@samaisvarejo.com.br) ® INTERIOR DE
SA0 PAULO: SPI — Fabricio Baroni (fabricio@spimidia.com.br) « PARANA/SANTA CATARINA: Spala - Gilberto Paulin (gilberto@spalamkt.com.br) ® RI0 GRANDE DO SUL:
In Trade — Cesar Pereira (cesar.intrade@hotmail.com) « MINAS GERAIS: SBF - Cibelle Bernardes (cibelle@sbfpublicidade.com.br) e Distribuicdo mensal gratuita para executivos e
profissionais do varejo alimentar » IMPRESSAQ: POSIGRAF / SM LOG Solugdes em Marketing e Logistica Ltda.
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DE
BISGOITOS
D0 BRASIL

Com um portfolio completo na categoria
de biscoitos, Vitarella realiza
em 2024 um grande investimento 3602

A MARCA
NOMERO

- :
el /7| marenwsepov | O\, e

INSERGOES NA MIDIA PLIL ATIVAGOES EM LOJA
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Chegou o grande Arraial Vitarella para trazer diferenca e
colocar os PDVs e em clima de Sao Joao em todo o Brasil

BARRAGAS ~ |/ » ILHAS = | = DISPLAYS =+ | ~ FORRAGAD

=~ MPDVS PARA TODOS S FORMATOS DE LOJA =
.

X X

[ — B — R B — B — S I — R — R TN — B — R S — B — .

TUDO PARA AUMENTAR VISIBILIDADE GOM PONTOS EXTRAS ATRATIVOS E

*Fonte: NIELSEN, BOLACHAS/BISCOITOS - Total Categoria - T. BRASIL INA + C&C - YTD 23 (JAN 23 ATE DEZ 23)
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Ranking ae marcas

A imagem das marcas é um atributo adicional importante

na hora de definir o sortimento. Por isso a SA+ Ecossistema de Varejo traz a Pesquisa

de Preferéncia de Marcas, feita com 3.533 varejistas, que traz os resultados em indice
de lembranca de 148 categorias do varejo alimentar, segmentadas por Brasil e mais
sete regides. Tais informagdes podem ser uma referéncia para o varejo entender

quais sao as marcas mais prestigiadas. As respostas carregam uma série de fatores,
como relacionamento com o fornecedor e disponibilidade dos produtos nas lojas,

e podem estar diretamente relacionadas a satisfacdo do consumidor com aquela marca.

13

Especial marcas

24

Mercearia alto giro

42

Mercearia doce

53

Matinais

60

Pereciveis

72

Pereciveis lacteos

78

Bebidas nado alcodlicas

87

Bebidas alcodlicas

100

Higiene e beleza

108

Limpeza

120

Descartaveis

124

Bazar

134

Servigos

Checkout
Loja faz exposicao estratégica com itens de receitas

Revistas especiais

+sellout & resultados
138 144

Lojas do futuro ~ Juninas

Tecnologias transformam Confira quais s&o as
a experiéncia de compra  €xpectativas para a data

conexdo trade
150 189
Férum de Integracgao Trade em transformacao
Veja o que rolou nos dois Entenda como ele pode impactar o

dias da 122 edi¢do do evento shopper e os desafios a serem superados
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A Bracell Papéis chega ao

mercado para ser especialista

na entrega de uma solucdo completa
para consumidores e varejistas

Lencéis Paulista/SP
Fdbrica Tissue em 2024

Vantagem Logistica

Pertencente ao grupo asidtico Alta Tecnologia

Royal Golden Eagle (RGE) - o segundo A Bracell trabalha com papel 100% celulose de alta qualidade
maior produtor mundial de celulose e conta com tecnologia de ponta no processo produtivo de suas

? 3 fabricas no Brasil, onde a sustentabilidade também é prioridade
e a maior empresa global de papel

tissue presente no Brasil - a empresa Acessibilidade
estreia no mercado de consumo Por atuar em toda a cadeia de distribuicdo, tendo a fabrica

. de tissue integrada com a producdo prépria de celulose, a empresa
no Brasil com marcas que atendem consegue reduzir custos e tornar seus produtos mais acessiveis

aos atributos mais valorizados
pela populagdo na hora de comprar

Branding e Design
o . Para que consumidores conhecam seus produtos e se tornem
produtos como popel h|g|en|co € cliente fiéis, a Bracell investe forte nas suas marcas, com embalagens

toalha de papel: qualidade superior de qualidade e elementos visuais que garantam destaque no PDV
associada a precos competitivos

Chegada da Bracell Papéis movimenta o mercado com modelo colaborativo de negdcios

Foco em uma execucdo de PDV Busca pelo nivel "best in class” Parceria comercial justa é
superior no segmento e alinhada em servicos logisticos, no qual o prioridade e estard presente
com benchmarkings de mercado que for acordado serd cumprido no dia a dia das equipes
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Conheca as principais marcas
de consumo da

Portfélio completo para atender todos os canais e necessidades dos consumidores

[ FOLHA SIMPLES ] No estado
de Sdo Paulo,

Familiar é a

marca lider no

Autosservico

10-19 checkouts

] e a 2° marca

no AS 20+
considerando
os PDVs

em que estd
presente"”

[ FOLHA DUPLA

Em breve a Bracell Papéis ird lancar papel higiénico no SEGMENTO PREMIUM para

oferecer uma melhor experiéncia aos consumidores e promover o trade up da categoria

Linha de Papel

Toalha Multiuso Nas lojas em que
muito mais estd presente

resistente e que Aslzs:::::c{acgr:
garante absorcdo

maior venda
total de liquidos no AS 10+ e no
e gorduras Canal Atacarejo?

Fonte 1e 2: Scanntech - Venda total fevereiro 24 - Estado de S&o Paulo

Em 2023, com a aquisicdo da OL Papéis, a Bracell Papéis jd nasce lider no mercado da Bahia*

Além dos produtos E com as

da marca Familiar, seu fraldas Fofura
portfélio também conta SoftSec e
com a marca Velud, Papel Fofura Baby,
Higiénico Folha Dupla com que é lider

100% de Fibra Virgem na regido

*Fonte: Scantech 2023 | Scannshare Same Stores | Volume em SUs | Fraldas OPEN.



O Maior evento de

Dia 04 de junho

Ip.savarejo.com.br/tradeconnection2024 @samaistrade



COMO COMPRAR:

cesse Nosso site ou
escaneie 0 OR code
para garantir sua vaga
agora! Garanta os
. valores promocionais




Encante seus clientes com a qualidade
e tradicao dos palmitos Tio Paco.

Com o sabor que nunca sai de moda, 0 mix completo
de palmitos Tio Paco € o astro da prateleira que vai
impulsionar suas vendas.

PALMITO

| ," ("i f.

¥ ~lh 0« PETISCO

3 Lammasu upunna em cors CORTE NOBRE DE PALMITO
PUPUNHA EM CONSERVA




I POR ALESSANDRA MORITA ALESSANDRA.MORITA@SAMAISVAREJO.COM.BR

Entenda como a imagem
de uma marca perante
varejistas e consumidores
pode ajuda-lo a aprimorar
ainda mais a forma de
definir um sortimento
eficiente para sua empresa

ADOBE STOCK

ABRIL 2024 SA+ECOSSISTEMA DE VAREJO 13



efinir quais marcas sdo mais relevantes dentro das categorias presentes nas lojas
faz parte das tarefas rotineiras do varejo. Olhar as que mais vendem e fazer pon-
deracdes é uma parte importante do processo, que estd intrinsecamente ligado a
critérios racionais, absolutamente importantes na definicdo do sortimento.

14 SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO ABRIL 2024
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Dentro do composto de branding, contudo, a imagem
das marcas e o que elas representam e transmitem é um
ingrediente adicional a ser analisado em conjunto com o
desempenho financeiro de cada marca. E € esse atributo
adicional que aPesquisade Preferéncia de Marcas,da SA+
Ecossistemade Varejo, traz como contribuicdo ao varejista
em sua tarefa de analisar os componentes para um sorti-
mento eficiente. Mas hd uma diferenca em relacio aos es-
tudos semelhantes feitos no mercado. Como é realizado
com varejistas de todo o Pafs, o estudo reflete qualidades
vistas por eles nas marcas vendidas em suas lojas. Elas
passam pelo relacionamento deles com o fornecedor res-
ponsével pela marca, a forma de atendimento, facilidade
ou ndo de negociacdo, suporte ao sell out, entre outros.

Os varejistas também pesam a forma como acreditam
que a marca é vista por seus clientes. Eles avaliam se,
quando ela estd em falta na loja, por exemplo, os con-
sumidores reclamam ou simplesmente a trocam por
outra opg¢do. Segundo especialistas, quanto maior o
indice de lembranga de uma marca, em geral, maior é
a satisfacdo das pessoas com ela - e é esse tipo de ima-
gem que os supermercadistas tém em mente quando
respondem a pesquisa da SA+ Ecossistema de Varejo.
Ou seja, eles avaliam quanto essa marca é referéncia
emsuacategoriaousegmento. Também pesamna ana-
lise dos varejistas os atributos que levam uma marca
a alcancar um alto indice de lembranga, seja na visdo
de seus pares, seja na dos consumidores.

Algumas caracteristicas

que formam a

imagem de uma marca

Consisténcia

Deve existir desde a concepgédo da embalagem
do produto até a sua comunicagéo e publicidade.
Para ser consistente, é preciso conhecer

bem o mercado de atuacgéo, a proposta oferecida
e as preferéncias e desejos do consumidor

Adaptabilidade

Para ser perene, é necessario adaptar-se
constantemente as mudangas do mercado, que, por sua
vez, respondem as transformagdes dos consumidores

Inovagao

Essa caracteristica associada ao pioneirismo
contribui para a marca se destacar e, em
muitos casos, liderar um mercado. Ha casos,
inclusive, em que ela cria uma nova categoria

Publicidade e
promocao
Sao caracteristicas essenciais para

fazer a marca ser conhecida e
lembrada, bem como seus diferenciais

Qualidade

E ela que traz a recorréncia da compra pelo publico, além de ajudar a conquistar fidelidade & marca

Fonte: Consultoria MindMiners

16 SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO ABRIL 2024



Revista

Como

SOLUGAO SORTIMENTO LlMPEZA

Marcasf t
AGUA ALVEJANTE ALVEJANTE AMACIANTE
SANITARIA COM CLORO SEM CLORO DEROUPA a p re s e n a m o s
(TIRA-MANCHAS)
I T HEES EE—
e—r——— nosso
PE,RNESE Do e o o
= o
TR - g i s o . R i
INTERIOR DE RJ P o e - Nas paginas seguintes, vocé encontrara
- o resultado da Pesquisa de Preferéncia
GRANDE RJ - Hit e de Marcas. Ele é apresentado no
e e formato de ranking, segmentado por
- I — — Brasil e mais sete regides. A ideia é vocé
GRANDE SP 2 Super Candida mLmn 2 Super Candida * m‘m
e B comparar com os dados de vendas
- e participagé@o em valor e volume das
NTERIORDESP [t | 1o fren marcas em sua empresa.
PR.SCERS S e D -
e & et
== Solucao
AC, AP AM,MT, M5, | 0s: toen b L g
DF. GO, MA: PA, PI, 32“:{:“,5 s e $ oo S t ° t

e omnichannel

0 conjunto de informagdes que formam

a ferramenta da SA+ Ecossistema

de Varejo — que traz dados de categorias,
marcas e fornecedores — esta disponivel
em uma area especifica do portal
(www.samaisvarejo.com.br), facilmente
encontrada no menu superior da home
page. Nesse espago, o levantamento

é publicado de forma completa, o que

nem sempre ocorre com a versao impressa
da revista. No bloco de marcas, a versao
online conta com informagdes adicionais
para ajudar o varejista. Ali é possivel
selecionar os resultados dos anos
anteriores das categorias em nivel Brasil

e por regido. Isso permite estabelecer
comparagdes entre as séries historicas,
entendendo alteragdes de posicionamento
das marcas ao longo do tempo. €«———

Portal

ABRIL 2024 SA+ECOSSISTEMA DE VAREJO 17



Agora somos

c Ecossistema
+ de varejo

&

pelo varejo, pela industria, pelo setor!

Estamos aqui por vocé!

Escaneie 0 OR code para falar com nossos
especialistas e entenda como podemos
ajudar a potencializar o seu negdcio!

[=]
i

@samaisvarejo () samaisvarejo



Agora
SOMOosS

POSSIBILIDADES

POR.
VOCE

Novas fases pedem novas solucoées.

Conheca as 9 frentes de negocios
do nosso ecossistema:

/N\+ | Aconselhamento
N+ | Branded Content

N+ | Conteudo

N+ | Educacdo

N+ | Inteligéncia

Internacional

Relacionamento

Trade

Tech

Ecossistema de varejo



WWW.CEPERA.COM.BR  €) © @SABORESCEPERA (1) 4646-4600

Apresentado por

CEPERA
CRESCE

0 ~
2 70 ¢ traz INOVA(OES
(oM VALoR AGRE4ADO

Antenada nos sabores que os brasileiros gostam, fabricante
desenvolve as categorias de condimentos, conservas, molhos, doces
e pimentas para melhorar a experiéncia de compra do publico e
potencializar os resultados do varejo. Conheca algumas novidades!

Além da maionese
EM MA'ONESEI Tradicional, em
MAK(A AVANCA embalagens de
200g e 370g,
MA'S O\VE alinha foi reforcada
(v) TK'PLO com as versdes
Churrasco (200g),
Do MEK(ADO trazendo aquele
De acordo com sabor defumado,
dados da Scanntech, ea Verde (200g),
i com todo frescor

o mercado de maioneses
e sabor de

cresceu 25%, entre os

anos de 2022 e 2023. ervas aromaticas.

Nesse mesmo periodo,
as vendas da Cepéra na
categoria

subiram 82,81%.

Todas sem glutene
produzidas com ovos
de galinhas criadas
livres de gaiolas.
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PROCVRA PELOS PRODUTOS (EPERA
SEQUE AQUECIDA No§ PRIMEIROS MESES DE 2024

(oM o PoSICloNAMENTo “A 4ENTE INVENTA,

Vo(E REINVENTA”, A CEPERA INCENTIVA o USo
DA CRIATIVIDADE € Do ToQUE PESSoAL PARA ©
(ONSUMIDOR DEIXAR CADA RECEITA UNICA € ESPECIAL

Aloli
(2309)

Combina o sabor
intenso do alho com
o frescor da salsa
para transformar
pratos com carnes,
vegetais e pdo de
alho em experiéncias
culinarias
extraordinarias.

MoLHo§ € (oNDIMENTOS
Linha Assador em parceria com Netao, do Bom Beef

Em collab com o influenciador e mestre churrasqueiro Netdo, surge uma
linha com quatro produtos desenvolvidos para criar uma experiéncia épica:

Barbecue
abor
(achaga
(2509)

Um toque brasileiro
que combina
cachaca e barbecue
para dar intensidade
as carnes grelhadas,
desenvolvido
para quem
admira sabores
mais intensos.

Kei’(kup
wom
eSpe(mnas
(2509)

Enriquecido com
canela e cravo, esse
ketchup aromatico

eleva o sabor de

hamburgueres,
batatas fritas e
sanduiches auma
experiéncia

gourmet inovadora.

\ - I
~ MAIS DE 3 MILHOES DE SE4VIDORES <
NAS REDES SoCIAIS

Molho de
Goiaba
apimewhdo
(2509)

Exdtica mistura
de goiaba e
pimenta
jalapefio,
indicada para
quem deseja
reinventar e
descobrir
novos paladares.

“Buscamos
conectar cada vez
mais 0s NoSsos
consumidores
com produtos
de qualidade e
novidades que
gerem melhores
experiéncias.

E reforcamos
nosso
compromisso
com o varejo de
levar inovacées
e estratégias
capazes de elevar
asvendasea
rentabilidade”.

CESAR AUGUSTO
SILVA DOS SANTOS
Diretor Comercial
e de Trade Marketing
da Cepéra Alimentos

UMA EMPRESA
BRASILEIRA
MODERNA
(oM 37 ANoS§
DE TRADI(A0



TICIrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

Marcas que estao
na cabeca do varejista

oram 3.533 varejistas de todo o Pais que responderam a Pesquisa de Preferéncia

de Marcas, da SA+ Ecossistema de Varejo, realizada anualmente. O levantamento
aconteceu no ultimo trimestre de 2023, refletindo as movimentag¢des do ano passado.
Essesrespondentes apontaram as trés marcas que consideram as mais vendidas em suas
lojas. As que foram citadas em 1° lugar ganharam peso 3; as apontadas na 22 colocagao,
peso 2; e as marcas na 32 posic¢ao, peso 1. Esse tratamento deu origem ao indice de lem-
branga ou share of mind de cada uma. Nas préximas paginas, vocé confere as marcas
que estiveram mais presentes na lembranga do varejista em nivel Brasil e por regides.



Sempre no podium,
sempre na mesa
do Consumidor! DESDE 1949

COMBRASIL

COMBRASILCY

MNo coracdo do Branil
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Especial Solugdao Sortimento

mercearia alto giro

acucar refinado arroz arroz integral atum em lata azeite azeitona em conserva café torrado

e moido caldo em p6 caldo em tablete catchup farinha de trigo farofa pronta temperada
feijdo macarrao maionese milho de pipoca para micro-ondas molho de soja molho de tomate
molhodetomateemsaché dleodesoja 6leosespeciais palmitoemconserva sardinhaemlata
tempero pronto em pé vegetais em conserva vinagre






Segaeigld \VIERCEARIA ALTO GIRO
Marcas ACUCAR ARROZ ARROZ ATUM

REFINADO INTEGRAL EM LATA

BRASIL

1 Unido ** 1 Tio Jodo 1 Tio Jodo 1 Gomes da Costa **
sé' EQ'EC E'EPB' 2 Alto Alegre 2 Urbano 2 Urbano 2 Coqueiro
’ 3 Estrela 3 Camil 3 Emocoes 3 Atum 88
4 Emocdes 4 Camil
5 Cacarola
6 Namorado
7 Meu Biju

1 Unido * 1 Tio Jodo 1 Tio Jodo ** 1 Gomes da Costa**
GRANDERJ 2 Caravelas 2 Prato Fino 2 Camil 2 Coqueiro*

3 Alto Alegre 3 Camil 3 Carreteiro

4 DaBarra 4 Carreteiro

4 Neve 5 Palmares

5 Coruripe

5 Guarani

5 Santa Isabel

1 Unido * 1 Camil 1 Tio Jodo 1 Coqueiro *
INTERIOR DE SP 2 Caravelas 2 Prato Fino 2 Camil 2 Gomes da Costa *

3 Alto Alegre 3 Solito 3 Prato Fino

4 DaBarra 4 Broto Legal 4 Empdrio Sdo Jodo

5 Guarani 5 Tio Jodo

6 Santalsabel |

7 Patéko

1 Unido ** 1 Cristal 1 Cristal * 1 Gomes da Costa **
Slc:' ég’ I,\\A':' ,;III ! 'F\’/:S, 2 DaBarra 2 Tio Jodo 2 Tio Jodo 2 Coqueiro
U U ' ' ' 3 Guanabara 3 Tio Jorge 3 Urbano
RO,RRETO 4 Estrela 4 Brilhante
4 Camil
4 Guacira
4 Urbano

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUGCAO SORTIMENTO

MARCAS

2024




SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

MERCEARIA ALTO GIRO

AZEITE

AZEITONA EM | CAFE TORRADO | CALDO

CONSERVA

E MOIDO

EMPO

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Gallo ** 1 Vale Fértil * 1 Santa Clara * 1 Maggi **
2 Andorinha 2 Tambat 2 Pildo 2 Sazon
3 Borges 3 Rivoli 3 Marata 3 Kitano

4 Zaeli 4 3 Coragoes

5 La Violetera 5 Séo Braz

6 Gallo 6 Melitta

GRANDERJ

1 Gallo** 1 Pramesa * 1 Pilao* 1 Sazén **

2 Andorinha 2 Predilecta 2 3 Coragdes * 2 Kitano

3 Mondegéao 2 Vale Fértil 3 Melitta 3 Maggi
3 LaVioletera 4 Evolutto

4 Rivoli

INTERIOR DE SP

1 Gallo ** 1 Vale Fértil * 1 3 Coracdes 1 Sazén *

2 Andorinha 2 Rivoli 1 Melitta 2 Maggi *
3 LaVioletera 2 Pilao 3 Kitano
4 Diza 3 Caboclo

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Gallo ** 1 LaVioletera * 1 3 Coracdes 1 Sazén *
2 Andorinha 2 Vale Fértil 2 Pilao 2 Maggi *
3 LaVioletera 3 Zaeli 3 Caboclo 3 Kitano
4 Imperador 4 Santa Clara
5 Rancheiro
6 Maratd

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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} VF/24 instagram.com/vale_fertil youtube.com/c/ValeFértil instagram.com/valedicacomlizie

Vale Fértil

/lancamento 30

Os snacks de
azeitona sdo
probidticos e
considerados
Repositor uma rica fonte de 73 keal

e Marca energético energiq, vitaminas, Sem liquido
Unico 100% lider em pc:rcug ratica fibras, minerais Sem carogo
no Brasil I natural azeitonas I esportiva I e antioxidantes. I Sem conservantes
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Produto Unico
com alta
performance.




SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

MERCEARIA ALTO GIRO

CALDO EM
TABLETE

CATCHUP

FARINHA
DE TRIGO

FAROFA PRONTA
TEMPERADA

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Knorr ** 1 Heinz 1 Dona Benta * 1 Yoki **
2 Maggi 2 Palmeiron 2 Finna 2 Zaeli
3 Arisco 3 Arisco 3 Boa Sorte 3 Kodilar

3 Hellmann’s 3 Dona Maria

4 Tambau

5 Quero

6 Oderich

GRANDERJ

1 Knorr * 1 Heinz * 1 Dona Benta ** 1 Yoki **

2 Maggi * 2 Hellmann’'s 2 Boa Sorte 2 Bom Gosto
2 Predilecta 3 Rosa Branca 3 Chinezinho
3 Quero 4 Granfino

4 Santa Massa

INTERIOR DE SP

1 Knorr ** 1 Heinz 1 Dona Benta ** 1 Yoki *
2 Maggi 2 Quero 2 Renata 2 Deusa
3 Hellmann’s 3 Coamo 2 Kinino

4 Hemmer 4 Nita 3 Siamar

5 Globo 4 DGOIAS

4 Kodilar

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Knorr ** 1 Heinz 1 Dona Benta ** 1 Yoki **
2 Maggi 2 Quero 2 Emegé 2 Ponzan
3 Arisco 3 Hellmann’s 3 Anaconda 3 Zaeli
4 Arisco 3 Cristal 4 Sinha
5 D’Ajuda 3 Farina Primor 5 Pinduca

3 Sol

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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50 Anos de Amafil: Cultivando
Tradicao, Nutrindo o Futuro!

Em 1974, uma raiz de sonho foi plantada em
solo fértil. Nascia a Amafil, empresa familiar que, ao
longo de cinco décadas, se consolidou como a maior
industria de processamento de mandioca no Brasil.

Com raizes fincadas na tradicdo e o olhar voltado para
o futuro, a Amafil celebra meio século de conquistas.
Hoje, a empresa conta com 10 unidades que
produzem e espalham a qualidade Amafil por todo o
mundo.

Ao longo de sua histéria, a Amafil semeou -
inovacdo e dedicacao, transformando a mandioca em
produtos de alta qualidade. Farinhas, polvilhos, féculas, tapioca e entre
outros produtos: um universo de possibilidades que alimenta o presente e
semeia o futuro.

Cultivando o futuro com responsabilidade social: Em Sao
Lourenco no Oeste do Parand, o Instituto Amafil floresce como um projeto
social que transforma vidas. Através de acdes educativas e
profissionalizantes, a iniciativa promove o desenvolvimento social e a
inclusao de jovens e adultos na comunidade.

A Amafil agradece nossos Clientes, Consumidores, Fornecedores,

—gﬂ‘ﬁide de:
CAanoFEE’Z’;S;;—\\,

Colaboradores e Vendedores. Juntos, celebramos 50 anos de uma histéria
que se escreve com a forca da tradicao e o sabor do futuro.

TR

NOS ACOMPANHE ESCANEIE 0 QR CODE
NAS REDES SOCIAIS

@receitasamafil

NSTITY
\ %

Instituto AMAFIL
S50 Lourengo - PR

Unidade Matriz:
S3o Lourenco - PR

Unidade de:
Novo Horizonte

Unidade de;
Santa Mnica - PR

do Sul - MG

Unidade de:
Teotonio Vilela - AL

|

Unidade de:

Pérola - PR




SOLUCAO SORTIMENTO MERCEARIA ALTO GIRO

MAarcas

FEIJAO

BRASIL

MACARRAO

MAIONESE

MILHO DE
PIPOCA PARA
MICRO-ONDAS

1 Kicaldo 1 Fortaleza * 1 Heinz ** 1 Yoki **
éé' FB!IF‘\I'EC E'EPB' 2 Turquesa 2 Vitarella 2 Hellmann's *
' 3 Sabor Maximo 3 Brandini

GRANDERJ

1 Sabor Méximo * 1 Piraqué * 1 Hellmann’s ** 1 Yoki **
2 Carreteiro 2 Galo 2 Vigor 2 Chinezinho
2 Combrasil 3 Adria 3 Heinz

4 Renata 4 Arisco

INTERIOR DE SP 1 Broto Legal 1 Basilar * 1 Hellmann's ** 1 Yoki **
2 Camil 2 Galo 2 Heinz
3 Adria
4 Renata
5 Dona Benta

AC, AP, AM, MT, MS, ; Epn?dDé
DF, GO, MA, PA, PI, icaldo

RO,RRETO

1 Cristal * 1 Hellmann's ** 1 Yoki **
2 Galo 2 Quero 2 Zaeli
3 Dallas

4 Barilla

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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+ massa em sabor
e em vendas

© f O ¢



SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

MERCEARIA ALTO GIRO

MOLHO DE SOJA

MOLHO DE TOMATE
(CAIXA, LATA, VIDRO)

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Sakura ** 1 Quero

2 Satis! 2 Tarantella

3 Aji-No-Shoyu 3 Pomarola
4 Predilecta

GRANDERJ

1 Chinezinho ** 1 Quero*
2 Sakura * 2 Pomarola *
3 Heinz

INTERIOR DE SP

1 Sakura ** 1 Quero
2 Hinomoto 2 Pomarola
3 Satis! 3 Heinz

4 Predilecta

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Sakura ** 1 Quero
2 Satis! 2 Pomarola
3 Mitsuwa 3 Predilecta

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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egseend M ERCEARIA ALTO GIRO
Marcas MOLHO DE TOMATE OLEO DE SOJA

EM SACHE

BRASIL

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 _Fugini

1 Soya **

2 Salsaretti

2 Liza

3 Quero

4 Pomarola

5 Heinz

6 Predilecta

7 Marata

8 Tambau

GRANDERJ

1 Predilecta

1 Liza*

2 Pomarola

2 Soya*

3 Pramesa

3 Leve

4 Heinz

5 Fugini

6 Quero

INTERIOR DE SP 1 Fugini 1 Liza ™
2 Quero 2 Soya
3 Heinz 3 Coamo
3 Predilecta
4 Pomarola
5 Salsaretti

AC, AP, AM, MT, MS, | 1 Fugini* 1 Soa
oncordia
DF, GO, MA, PA, PI, 3 Cpmigo
RO, RRETO 3 Liza
4 Coamo

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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A gente vive pensando it =
nos clientes e consumidores. MARCA LiDER
Nao é por acaso que &
também somos a marca
mais lembrada por eles.

CONSUMIDOR

Seja na cesta do consumidor
Ou na cabeca do supermercadista,
SOMOS a marca mais consumida
e lembrada do Brasil.

Esse é o resultado da pesquisa
“Preferéncia de Marca 2024”,
realizada pela Revista Varejo
Mais S/A, que apura a evolucéo
das marcas mais lembradas

e mais vendidas pelos
supermercados.

 Fugini

E PRA TODO MUNDO

@fuginialimentos €) Fugini Alimentos @ Fugini Alimentos

e B ¢



s MERCEARIA ALTO GIRO
Marcas OLEOS PALMITOEM | SARDINHA

ESPECIAIS CONSERVA EM LATA

TEMPERO
PRONTO EM PO

BRASIL

1 Liza* 1 _Palmeiron * 1 Coqueiro * 1 Sazén *
sé' EQ'EC E'EPB' 2 Soya 2 Hemmer 2 Gomes da Costa * 2 Arisco
’ 3 Mazola 3 Diza 388 3 Kitano Mais Sabor
4 Sinha 3 Natuvalle 4 Robinson Crusoe 4 Knorr
5 Purilev 4 Maggi

1 Liza** 1 Hemmer * 1 Gomes da Costa ** 1 Sazén *
GRANDERJ 2 Soya 2 Tio Paco 2 Coqueiro 2 Maggi
3 Pescador 3 Kitano Mais Sabor
4 Knorr

INTERIOR P 1 Liza* 1 Castelo 1 Coqueiro ** 1 Sazon **
ERIOR DE S 2 Vitaliv 2 Hemmer 2 Gomes da Costa 2 Kitano Mais Sabor
3 Cristalina 3 Pescador 3 Knorr
4 88 4 Maggai

1 Liza* 1 _Imperador * 1 _Gomes da Costa ** 1 Sazén *
Slc:' ég’ I,\\A':' ,;III ! 'F\’/:S, 2 Sinha 2 Castelo 2 Cogueiro 2 Kitano Mais Sabor
U U ] ’ ' 3 Purilev 3 88 3 Arisco
RO, RRETO 3 Maggi

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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Coqueiro novamente @ a marca considerada pelos varejistas como a mais
vendida de Sardinha, assim como a segunda marca mais lembrada de Atum.

CogieirelelclReixeldalhioralc el ercace]

Conheca nossas receitas em:

/www.coqueiro.com.br ﬁ/coqueirooficial @ /coqueirooficial /coqueirooficial



SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

MERCEARIA ALTO GIRO

VEGETAIS EM CONSERVA

VINAGRE

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Fugini * 1 Minhoto *
2 Quero 2 Regina
3 0l 3 Figueira
4 Predilecta 3 Marata
5 Oderich 3 Toscano
4 Castelo
5 Muriongo

GRANDERJ

1 Quero

1 Peixe **

2 Bonduelle

2 Castelo *

3 Predilecta

4 Knorr

5 Etti

6 Fugini

INTERIOR DE SP

1 Quero

1 Castelo **

2 Fugini

3 Knorr

2 Fortaleza
3 Toscano

4 Predilecta

5 Cepéra

6 Hemmer

6 Vale Fértil

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Fugini * 1 Castelo **
2 Quero 2 Toscano
3 Predilecta

4 Bonare

5 Oderich

6 LaVioletera

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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www.casteloalimentos.com.br 11 4589-7091 vendas@casteloalimentos.com.br



TICIrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

mercearia doce

bala, caramelo, confeito, dropes e pastilha balas de gelatina barra de cereal biscoito de agua
e sal/cream cracker biscoito integral biscoito maria/maisena biscoito recheado biscoito wafer

bombom em caixa cereja em calda chaem saquinho chocolate em tablete cookies integrais

creme de leite leite condensado mistura para bolo ovo de Pascoa panetone salgadinho



& 4 c ono de
0 /7 )‘r‘/lr/(: S
u.a_f_fu JVWWW\/

Veronica
» ~
RAyssa Hipolito
Led
Atieta paralimpica

Plejglely) KEOECU
Romant Andrade de corrida
Ay

Borges

Futetol

= Campanha de comunicacdo 360 ° Fernanda Gentil transmitindo 6s momentos

ol f‘"a”-'!}wmi‘iqslolbem C‘“al'ﬁlob

com a presenca dos atletas do time Docile * Campanha Promocional para o Consumidor
Final concorrer a viagem a Paris, ajudando no

© 0O © O
° Produto Exclusivo Medalhas da Gentileza
° Materiais de Ponto de Venda exclusivos para entrar no clima dos momentos mais




SOLUCAO SORTIMENTO MERCEARIA DOCE
Marcas

BALA, CARAMELO, | BALAS DE BARRA
CONFEITO, DROPES | GELATINA DE CEREAL
E PASTILHA

BRASIL

AL, BA, CE, PB,
PE, RN ESE

1 Halls * 1 _Fini Brasil ** 1 Nutry
2 Dori 2 Haribo 2 Ritter
3 Mentos 3 Dori 3 Trio

4 Fini Brasil 4 Docile 4 Supino
5 Embaré

GRANDERJ

1 Fini Brasil 1 Fini Brasil ** 1 Nutry *
2 Dori 2 Haribo 2 Trio

2 Halls 3 Dori 3 Kellogg’s
3 Mentos 3 Ritter

4 FreeGells

4 Tic Tac

5 Butter Toffees

INTERIOR DE SP

1 Halls ** 1 _Fini Brasil ** 1 Nutry

2_Fini Brasil 2 Docile 2 Trio

3 Mentos 3 Dori 3 Kellogg’s

4 Butter Toffees 4 Haribo 4 Kobber
5 Parati

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Halls * 1 _Fini Brasil ** 1 Nutry

2 Fini Brasil 2 Docile 2 Trio
3 Dori 3 Ritter
4 Haribo

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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nutry.com.br



SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

MERCEARIA DOCE

BISCOITO AGUA
E SAL/CREAM

CRACKER

BISCOITO
INTEGRAL

BISCOITO MARIA/
MAISENA

1 Vitarella * 1 Bauducco Cereale * 1 Fortaleza *
QE' EQ'EC E'EPB' 2 Fortaleza 2 Vitarella 2 Vitarella
' 3 Marilan 3 Lev Marilan 3 Marilan
4 Nesfit 4 Mabel
5 Fortaleza 5 Pilar
6 Piraqué
6 Richester

GRANDERJ

1 Piraqué **

1 Nesfit **

1 Piraqué *

2 Richester

2 Bauducco Cereale

2 Bauducco

3 Adria

3 Piraqué

3 Richester

4 Marilan
4 Vitarella
5 Fortaleza

1 Marilan 1 Nesfit * 1 Marilan
INTERIOR DE SP 2 Panco 2 Bauducco Cereale 2 Renata
3 Adria 3 Lev Marilan 3 Triunfo
4 Vitarella 4 Panco 4 Liane
5 Bauducco 5 Club Social 4 Panco
6 Triunfo 5 Vitarella
6 Bauducco

1 Vitarella 1 Bauducco Cereale * 1 Mabel
Slc:' 28’ I,\\A':' hI;lAr' ms' 2 Mabel 1 Nesfit * 2 Marilan
U ’ ' T h 3 Fortaleza 2 Club Social 3 Liane
RO, RRETO 4 Rancheiro 4 Fortaleza
5 Dallas
5 Vitarella
6 Hiléia
6 Vilma

. ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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BRASIL

BISCOITO
RECHEADO

BISCOITO
WAFER

BOMBOM
EM CAIXA

CEREJA
EM CALDA

AL, BA, CE, PB,
PE,RN ESE

1 Treloso 1 Bauducco * 1 Garoto * 1 Cepéra
2 Amori 2 Richester 2 Nestlé * 1 Predilecta
3 Piraqué 3 Vitarella 3 Lacta 2 01é

4 Bono 3 0Oderich
5 Marilan 4 Tozzi

6 Bauducco

GRANDERJ

1 Piraqué * 1 Bauducco * 1 Garoto * 1 LaVioletera *
2 Passatempo 2 Piraqueé * 2 Nestlé 2 016

3 Trakinas 3 Minueto 3 Lacta 3 Predilecta

4 Bono

4 Negresco

5 Oreo

INTERIOR DE SP

1 Passatempo * 1 Bauducco ** 1 Nestlé ** 1 Cepéra **
2 Trakinas 2 Minueto 2 Lacta* 2 Predilecta
3 Bauducco 3 Panco 3 Garoto

4 Bono 4 Marilan

AC, AP, AM, MT, Ms,
DF, GO, MA, PA, PI,

RO,RRETO

1 Passatempo * 1 Bauducco * 1 Nestlé ** 1 Cepéra

2 Bauducco 2 Rancheiro 2 lacta* 2 0lé

3 Bono 3 Dallas 3 Garoto 3 Predilecta
4 Negresco 4 LaVioletera

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengGes. Informagdes nao submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUGAO SORTIMENTO MERCEARIA DOCE

CHOCOLATE
EM TABLETE

MAarcas

BRASIL

CHAEM
SAQUINHO

COOKIES
INTEGRAIS

1 Ledo ™ 1 Nestlé * 1 Bauducco Cereale *
sé' EQ'EC E'EPB' 2 Dr. Oetker 2 Garoto 2 Jasmine
’ 3 Marata 3 Lacta 3 Nesfit
4 Arcor 4 Méae Terra
5 Hershey’s

1 Ledo** 1 Nestlé * 1 Bauducco Cereale *
GRANDERJ 2 Chinezinho 2 lacta 2 Nesfit
3 Dr. Oetker 3 Garoto 3 Jasmine
4 ltalianinho 4 Hershey's 4 BelVita
4 Toddy

INTERIOR P 1 Ledo ™ 1 Nestlé * 1 Bauducco Cereale **
ERIOR DE S 2 Dr. Oetker 2 Lacta 2 Nesfit
3 Kinino 3 Garoto 3 Jasmine
4 Hershey's

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Ledio ™

DF, GO, MA, PA, PI, 2 Dr. Oetker
RO,RRETO

1 Nestlé * 1 Bauducco Cereale **
2 Lacta* 2 Nesfit

3 Garoto 3 Jasmine

4 Hershey’s

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

MERCEARIA DOCE

CREME

DE LEITE

LEITE

CONDENSADO

MISTURA
PARA BOLO

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Nestlé 1 Moca ** 1 Dona Benta *
2 Piracanjuba 2 ltalac 2 Finna

3 ltalac 3 Piracanjuba 3 Marata

4 Itambé 4 Mococa

5 Betania

GRANDERJ

1 Piracanjuba * 1 Moca ** 1 Dona Benta *
2 Nestlé * 2 ltalac 2 Fleischmann *
3 ltalac 3 Piracanjuba 3 Regina

4 Gloria 4 Gloria 4 Boa Sorte

INTERIOR DE SP

1 Piracanjuba * 1 Moga * 1 Dona Benta **
2 Nestlé 2 Piracanjuba 2 Fleischmann
3 Italac 3 Italac 3 Nita

4 Apti

4 Renata

5 Dr. Oetker

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,

RO,RRETO

1 Piracanjuba *

1 Piracanjuba *

1 Fleischmann

2 ltalac 2 Moca 2 Dona Benta
3 Nestlé 3 Italac 3 Renata
4 ltalac

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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S/A+ | Branded Content

Apresentado por

AB | MAURI

AB Brasil agora se chama oficialmente AB Mauri, nome global
passa a ser utilizado também no Brasil, em uma decisao estratégica

Entendimento

que reforga vinculos com as demais unidades da companhia Local
em todo o mundo e estreita os lagcos com uma marca reconhecida +
Conhecimento

mundialmente por sua inovagao, exceléncia e qualidade.

Caiha mais ¢ohhe a AB Mauri

Global

Pioneira em leveduras % Maig de T mid, Detentva we

e solugdes de panificagao, ﬁ@ colaboradores ki (d ¢ M ¢
foifundada em 2004 s i )

ap6s comprada - i Fleischmann, Fleischmann
Burns Philp pelo grupo ABF I 52 1 ~ . Gran Finale, Mauri,

P pelo grup em operagao em 32 paises. .
(Associated British Foods), ﬁ Duas delas no Brasil Aromaferm, FluiDS e
wma dag 5 maicves, Schovos, além de ser.
WW& de g ivad parceira de distribuigao

Produtos comercializados em das marcas Twinings,
alimentos da &mf(’f’“ @ mais de 100 paises Ovomaltine e Amigos do Bem

Todos o puwdutes do podtfilic

continuardo os mesmos, assim como o compromisso com a qualidade




SOLUCAO SORTIMENTO MERCEARIA DOCE
Marcas OVODEPASCOA | PANETONE

SALGADINHO

BRASIL

1 Nestlé ** 1 Bauducco * 1 Cheetos
sé' EQ'EC E'EPB' 2 Lacta* 2 Visconti 2 Pippo’s
’ 3 Garoto 3 Nestlé 3 Ruffles
4 Tommy 4 Doritos
5 Casa Suica 5 Torcida
6 Parati

1 Lacta* 1 Bauducco ** 1 Ruffles *
GRANDERJ 2 Nestlé 2 Visconti * 2 Doritos
3 Garoto 3 Cheetos
4 Ferrero Rocher 4 Fandangos
5 Torcida

1 Lacta ™ 1 Bauducco 1 Cheetos *
INTERIOR DE SP 2 Nestlé 2 Visconti 2 Doritos
3 Garoto 3 Nestlé 3 Ruffles
3 Parati 4 Torcida
4 Panco
5 Casa Suica
6 DiLucca
7 Tommy

1 Nestlé ** 1 Bauducco * 1 Doritos *
Slc:' ég’ I,\\A':' ,;III ! 'F\’/:S, 2 Lacta 2 Tommy 2 Ruffles
U U ' T h 3 Garoto 3 Nestlé 3 Cheetos
RO,RRETO 4 Visconti 4 Torcida
5 Casa Suica
5 Festtone
6 Zaeli

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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TICIFrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

matinais

achocolatado em pé achocolatado liquido adogante café em capsulas cereais, graos e
farinhas integrais cereal matinal composto lacteo leite em pé leite longa vida (UHT) pao de
forma industrializado torrada



SOLUGAO SORTIMENTO MATI NAlS

ACHOCOLATADO
EMPO

MAarcas

BRASIL

ACHOCOLATADO

LiQuiDo

ADOCANTE

1 Nescau ** 1 Nescau Prontinho ** 1 Zero-Cal *
sé' gﬁ'Ec E'EPB' 2 Chocolatto 2 Toddynho * 2 Linea
’ 3 ltalakinho 3 Adocy!
4 Marata
5 Finn

1 Nescau ** 1 Nescau Prontinho * 1 Zero-Cal **
GRANDERJ 2 Toddy 2 Toddynho * 2 Linea
3 Quatd 3 Assugrin

1 Nescau ** 1 Toddynho ** 1 Zero-Cal **
INTERIOR DE SP 2 Toddy 2 Nescau Prontinho 2 Adocyl
3 Italakinho 3 Linea

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Nescau **

DF, GO, MA, PA, PI, 2 Toddy -
RO, RRE TO

1 Toddynho * 1 Zero-Cal **
2 Nescau Prontinho 2 Adocyl
3 Pirakids 3 Linea

4 Assugrin

5 Magro

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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truvia

O adocante feito da folha de Stevia
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% ADOGANTE SEM CALORIAS ="

A UOCURA DA FOLHA DA STEVIA

A

. truviQ.

ADOGANTE SEM CALORIAS =

DOGURA DA FOLHA DA STEVIA E DO ERITRITOL

Para quem deseja bem-estar sem abrir mao da dogura, Truvia tem uma linha completa de
produtos que acompanham os momentos mais gostosos do seu dia. Experimente Truvia.

‘O' @truviabr {3 truvia.com.br f /truvia




SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

MATINAIS

CAFEEM
CAPSULAS

CEREAIS, GRAOS
E FARINHAS
INTEGRAIS

CEREAL
MATINAL

AL, BA, CE, PB,
PE, RN ESE

1 TRES 1 Nestlé * 1 Kellogg's Sucrilhos *
2 Nescafé Dolce Gusto 2 Méae Terra 2 Nescau

3 Pildo 3 Quaker 3 Snow Flakes

4 Lor 4 Vitao 4 Tia Sonia

5 Séo Braz

5 Starbucks

6 Nespresso

GRANDERJ

1 TRES *

1 Natural Life *

1 Kellogg's Sucrilhos *

2 Nescafé Dolce Gusto *

2 Méae Terra

2 Nescau

3 Nespresso

3 Quaker

3 Skarchitos

INTERIOR DE SP

1 TRES * 1 Natural Life * 1 Kellogg's Sucrilhos *
2 Nescafé Dolce Gusto 2 Jasmine 2 Nescau

3 Lor 3 Nestlé 3 Nesfit

4 Pildo 4 Siamar 4 Jasmine

5 Melitta 5 Kellogg's

6 _Nespresso

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 TRES * 1 Nestlé * 1 Kellogg's Sucrilhos **
2 Nescafé Dolce Gusto * 2 Jasmine 2 Nescau
3 Mée Terra

4 Natural Life

5 Frutos da Terra

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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BRASIL

COMPOSTO

LACTEO

LEITE
EMPO

LEITE LONGA
VIDA (UHT)

1 Ninho Fases ** 1 Ninho * 1 Beténia *
AL, BA, CE, PB,
’ 3 Piracanjuba
4 Itambé

1 Ninho Fases ** 1 Ninho ** 1 Elegé *

GRANDER)J 2 Milnutri 2 ltambé 2 Ninho
3 Gléria 3 Macuco

4 Italac

5 Quatd

INTERIOR P 1 Ninho Fases ** 1 Ninho * 1 Italac
ERIOR DE S 2 Milnutri 2 Piracanjuba 2 Piracanjuba
3 ltalac 3 Jussara
4 ltambé 4 Lider

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Ninho Fases ** 1 al.inho b . 1 IPirIacanjuba*
DF, GO, MA, PA, PI, 2 Piracanjuba 2 ltalac
RO,RRETO 8 Tirol

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengGes. Informagdes nao submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

MATINAIS

PAO DE FORMA
INDUSTRIALIZADO

TORRADA

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Plusvita 1 Bauducco *
2 Visconti 2 Vitarella

3 Bauducco 3 Fortaleza
4 Limiar 4 Visconti

5 Panevita

GRANDERJ

1 Panco * 1 Bauducco **
2 Plusvita * 2 Visconti
3 Wickbold 3 Adria

4 Seven Boys

INTERIOR DE SP

1 Panco * 1 Bauducco **
2 Pullman 2 Adria

3 Visconti 3 Visconti

4 Wickbold

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Pullman * 1 Bauducco **
2 Bauducco 2 Visconti
3 Visconti 3 Fortaleza

4 Seven Boys

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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BPosae 1952 | £
alimeniando & munae- com i
MARCA LIDER

amor, W‘m 2024
0 Aedicagio &

. 12lugar
~ ! no Brasil.

SORTIMENTO

A Panco se orgulha em ser a
marca mais lembrada
na categoria de paes
industrializados pelos
supermercadistas!

Péo de forma

W Preminmyposs;

22 lugar na
categoria de biscoitos
Maria/Maizena na
Grande Sao Paulo.

Escaneie o QRCode
e acesse n0sso
catalogo digital

www.panco.com.br Fil/pancooficial Central de Relacionamento Panco: 0800 779 3000



TICIrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

pereciveis congelados e resfriados

batata congelada empanado de frango congelado frango resfriado/congelado hamburguer

congelado hamburguer vegetal linguica embalada marca de corte de carne bovina embalada
marca de corte de carne suina embalada mortadela pao de queijo congelado peixe congelado
prato pronto congelado



Apresentado por batatasbembrasil bembrasilfood .c///\"' ‘ Branded Content

Batatas
congeladas

Marca mais
lembrada
pelo varejo

A batata 1
,,;;‘,?,}i,a Bem Brasil

Bem Brasil
CENTRO OESTE

100% nacional,
a Bem Brasil ¢ a preferida
dos consumidores (segundo

a Kantar) e a primeira na
mente dos supermercadistas

' é lider
», absoluta de
“::;:;;:“ﬁ mercado
Lider
3

Marca

numero I
de Batatas
Congeladas nos

lares brasileiros
(segundo a Kantar)

Bem Brasil

MG/ES/R)
Lider

Bem Brasil | 5 %

INTERIOR SP

’ Bem Brasil share nacional

i *

quando pensam na categoria. A, Lider GRANDE R Fzchgiitat

Dados Kantar mostram, ainda, Bem Brasil  Lider [ Fat 2.0 Bem Brasil

que a marca apresenta o GRANDE SP

maior indice de frequéncia de Bem Srasil — ,

compras no varejo alimentar > Lider em
’ J Lider Market

Share

em todas as
Produtos Bem Brasil ndao édreas Nielsen
podem faltar na sua loja

Portfdlio contempla mais de 20 opcdes saborosas, praticas e versateis. I1° lu ar
Conheca 3 destaques: Satisfacdo
do Cliente

Batata Palito Anéis de Cebola Batatas Carinhas
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SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

PERECIVEIS CONGELADOS E RESFRIADOS

BATATA

EMPANADO | FRANGO

HAMBURGUER

CONGELADA | DEFRANGO | RESFRIADO/ | CONGELADO

CONGELADO | CONGELADO

AL, BA, CE, PB,
PE, RN ESE

1 Bem Brasil * 1 Sadia * 1 Sadia* 1 Perdigdo

2 Sadia * 2 Perdigéo * 2 Seara* 2 Sadia

3 McCain 3 Seara 3 Perdigdo 3 Pif Paf
4 Granja Regina 4 Texas Burger
4 Tijuca 5 Seara

GRANDERJ

1 Bem Brasil * 1 Sadia ** 1 Sadia ** 1 Texas Burger
2 McCain 2 Perdigdo 2 Perdigdo 2 Seara
3 Sadia 3 Seara 3 Seara 3 Perdigdo
4 Rica 3 Sadia
4 Brasa
4 Friboi

INTERIOR DE SP

1 Bem Brasil * 1 Sadia* 1 Sadia ** 1 Sadia

2 McCain 2 Perdigdo 2 Seara 2 Perdigdo

3 Aurora 3 Seara 3 Alliz 3 Seara

4 Sadia 4 Perdigao 4 Aurora
5 Friboi

5 Texas Burger

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,

RO,RRETO

1 Aurora * 1 Perdigao * 1 SuperFrango * 1 Sadia
2 Bem Brasil 2 Sadia 2 Seara 2 Perdigéo
3 Seara 3 Seara 3 Sadia 3 Texas Burger
4 Sadia 4 Bello 4 Seara
4 Copacol 5 Rezende
6 Aurora
7_Friboi

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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LANCAMENTO
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SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

PERECIVEIS CONGELADOS E RESFRIADOS

HAMBURGUER LINGUICA MARCA DE CORTE
VEGETAL EMBALADA DE CARNE BOVINA
EMBALADA

BRASIL

AL, BA, CE, PB 1 Sadia * 1 Perdigdo 1 Friboi **
PE' RN'E S'E ' 2_Incrivel * | 2 Sadia
’ 3 Seara
4 Aurora

GRANDERJ 1 Sadia * 1 Perdigao ** 1 Friboi **
2 Incrivel 2 Sadia
3 Fazenda Futuro 2 Seara
4 Perdigao 3 Aurora

INTERI P 1 Sadia* 1 Perdigéo 1 Friboi **
ERIOR DE S 2 Incrivel 2 Sadia 2 Swift
3 Fazenda Futuro 3 Aurora
4 Seara

AC, AP, AM, MT, MS 1 Iémcn’vel ** 1 gerdiggo* 1 Friboi **
’ ’ ’ ’ ’ 2 d 2
DF, GO, MA, PA, PI, e 3 Aurors
RO,RRETO 4 gadia
5 Frico

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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www.friboi.com.br | Siga no Instagram @FriboiBrasil

Especialista em Carnes

Eleita pelo 18° ano consecutivo como a
marca mais lembrada do Brasil pelos varejistas.

Fiibsi
@xgyﬁgg

tt**t

N° 1 na categoria
Carne Bovina Embalada




SOLUGAO SORTIMENTO PEREC[VEIS CONGELADOS ERESFRIADOS
Marcas

BRASIL

MARCA DE CORTE
DE CARNE SUINA
EMBALADA

MORTADELA

PAO DE QUELJO
CONGELADO

AL, BA, CE, pB, 1 Sadia* 1 Sadia* 1 Forno de Minas **
2 Seara 2 Perdigdo 2 Perdigdo

PE' RN E SE 3 Perdigdo 3 Seara 3 Gosto Mingiro
4 Saudali Apreciatta 4 Confianca
5 Swift

1 Sadia 1 Perdigdo * 1 Forno de Minas *
GRANDERJ 1 Swift 2 Sadia * 2 Maricota

2 Seara 3 Seara 3 Pif Paf

3 Friboi 4 Séo Geraldo

4 Perdigdo

INTERIOR DE SP 1 Sadia 1 Perdigéo * 1 Forno de Minas **
2 Seara 2 Marba 2 Perdigéo
3 Perdigdo 3 Sadia 3 Aurora
4 Seara 4 Massa Leve

AC, Ap, AM' MT' MS, 1 Sadia* 1 Sadiz_i*_ 1 Forno de Minas **
2 Seara 2 Perdigdo 2 Massa Leve
DF' GO, MA' PA' PI' 3 Aurora 3 Seara 3 Catupiry
RO,RRETO 4 Frimesa
5 Perdigdo

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUGAO SORTIMENTO PEREC[VEIS CONGELADOS ERESFRIADOS
MAlCas ey PRATO PRONTO CONGELADO

BRASIL

AL, BA, CE, PB, 1 Costa Sul 1 Sadia *
PE. RNESE 2 Copacol 2 Seara
’ 3 Netuno Pescados 3 Perdigéo
4 New Fish
5 Aurora
6 Minerva

1 Costa Sul * 1 Sadia*
GRANDERJ T Frescatto * 2 Perdigo *
3 Seara
4 Forno de Minas
5 Rezende

INTERIOR DE SP 1_Copacol 1 Sadia **
2 Aurora 2 Seara
3 Bom Peixe 3 Perdigdo

4 Arapongas

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Copacol 1 Seal_'a*
DF. GO. MA. PA. PI 2 Costa Sul 2 Sadia _
U U ' T h 3 Bacalhau Riberalves 3 Perdigdo
RO,RRETO 3 Minerva 4 Rezende
4 Aurora
4 Belo Peixe
4 C.Vale
4 Friocenter
5 Vitalmar

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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A MARCA DE
PESC B
MAIS

PELOS % FRESCY

Eleita em 1° lugar pela SA+ como a marca mais ;;

prestigiada pelo varejo alimentar nos estados de: MG, ES e Int. RJ.

A Bem Fresco sO tem a agradecer todos os seus parceiros pela confianga e por fazerem
parte dessa conquista. Continuaremos investindo em inovagao, qualidade e exceléncia
para desenvolver a categoria de pescados com produtos de qualidade garantida, alto giro
e lucratividade para o varejo.

PRODUTOS o>
DISTRIBUIEgg MGTM

(31) 99566-8741
(31) 99965-1073

Conhecga
nostsfq i
portfélio

completo &

vendas@pescadosbemfresco.com.br
comercial@pescadosbemfresco.com.br



TGN  E'S

Especial Solugdao Sortimento

pereciveis lacteos

iogurte iogurte funcional iogurte grego manteiga margarina queijo ralado queijos especiais
requeijao sorvete






SOLUGAO SORTIMENTO PERECIVEIS LACTEOS
Marcas IOGURTE IOGURTE

FUNCIONAL

IOGURTE GREGO

BRASIL

A A P 1 Nestlé * 1 Activia ** 1 Nestlé Grego **
Pé' gN'EC E,E B, 2 Danone 2 Essence Pia 2 Vigor
’ 3 Beténia 3 Danone
4 lIsis 4 Batavo

GRANDE RJ 1 Nestlé * 1 Activia ** 1 Vigor *

2 Danone 2 Nestlé Grego
3 Itambé 3 Iltambé

4 Elegé 4 Danone

5 Batavo

INTERIOR DE SP 1 Nestlé * 1 Activia ** 1 Vigor *
2 Danone 2 Nestlé Grego

3 Batavo 3 Danone

4 Batavo

AC, AP, AM, MT, MS 1 gestlé* 1 ,éctivia*P 1 gestlé Grego
’ ’ ’ ’ ’ 2 2 A 2
DF, GO, MA, PA, P, | 5 amog. S 3 atavo
RO, RRETO 4 Vigor
5 ltambé
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BRASIL

MANTEIGA

MARGARINA

QUELJO RALADO

1 Camponesa * 1 Qualy 1 Provance Pampulha
ét' Eﬁ' EC E'EPB' 2 Betania 2 Deline 2 Vigor
’ 3 Aviagédo 3 Primor 3 Itambé
4 Itambé 4 Puro Sabor 4 Regina
5 Batavo 5 Delicia
6 _Itacolomy 6 Doriana
7 Delicata

1 Iltambé * 1 Qualy ** 1 Vigor **
GRANDER)J 2 Aviagédo * 2 Doriana 2 Président

3 Président 3 Delicia 3 Regina

4 Elegé 4 Claybom 4 ltambé

INTERIOR DE SP 1 Aviagdo ** 1 Qualy ** 1 Vigor *
2 Batavo 2 Doriana 2 Teixeira
3 Matilat 3 Becel
4 Delicia
5 Vigor

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Piracanjuba * 1 Qualy * 1 Président
DF. GO. MA. PA. PI 2 Itambé 2 Delicia 2 Vigor
U U ’ T h 3 Aviagédo 3 Doriana 3 Itambé
RO,RRETO 4 Paracatu 4 Primor 4 Piracanjuba
5 Deline 5 ltalac
6 Puro Sabor
7 Claybom

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengGes. Informagdes nao submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUCAO SORTIMENTO PERECIVEIS LACTEOS
Marcas QUELIOS REQUEIJAO

ESPECIAIS

SORVETE

BRASIL

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Tirolez 1 Nestlé ** 1 Kibon **
2 Regina 2 Pocos de Caldas 2 Frosty
3 Président 3 Itambé 3 Nestlé
4 Vigor 4 lIsis

1 Président ** 1 Vigor 1 Kibon **
GRANDER)J 2 Tirolez 2 ltambé 2 Nestlé
3 Vigor 3 Elegé 3 Sloop
4 Polenghi 4 CRIOULO
5 Catupiry

1 Tirolez 1 Vigor * 1 Kibon *
INTERIOR DE 5P 2 Vigor 2 Nestlé 2 Jundia
3 Président 3 Danone 3 Nestlé

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Canto de Minas 1 Nestlé * 1 Kibon **
DF. GO, MA,PA. PI. | & e st

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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DESDE 1915

Rég'ma

Somos destaque como uma das marcas mais lembradas e vendidas
pelos varejistas, nas categorias Queijos Especiais e
Queijo Parmeséo Ralado nos estados do Nordeste e Rio de Janeiro!
Um reconhecimento que nos enche de orgulho e nos motiva a
continuar produzindo queijos com exceléncia para todo o Brasil.

I

Queijos Regina, ha 109 anos trazendo, qualidade e tradi¢ao para sua mesa.

OIqueijosregina

wwuw.regina.com.br




TGN  E'S

Especial Solugdao Sortimento

bebidas nao alcoolicas

agua de coco bebida energética bebida vegetal cha pronto para beber refrescoem pé refrigerante
suco 100% natural suco de fruta pronto suco integral



suco de uva

AURORA

Cada reconhecimento nos motiva a continuar
dedicados a proporcionar experiéncias
excepcionais aos nossos clientes.

f (O) SUCODEUVAAURORA



SOLUGAO SORTIMENTO BEBIDAS NAO ALCOOLICAS

MAarcas

AGUA

BRASIL

DE COCO

BEBIDA

ENERGETICA

BEBIDA
VEGETAL

1 Sococo ** 1 Red Bull * 1 ATal da Castanha *
sé' EQ'EC E'EPB' 2 AquaCoco 2 Monster Energy 2 Vigor
’ 3 Kero Coco 3 Ades
4 Mais Coco 4 Nesfit

GRANDERJ 1 Kero Coco **

1 Red Bull **

1 Ades **

2 Sococo

2 Monster Energy

2 Almond Breeze

3 Ducoco

4 Puro Coco

INTERIOR P 1 Kero Coco * 1 Monster Energy ™ 1 Ades **
ERIOR DE S 2 Sococo 2 RedBull * 2 Nesfit
3 Puro Coco 3 ATal da Castanha
4 Ducoco

1 Sococo * 1 Monster Energy * 1 Ades **
Slc:' ég’ ?4':' g‘;’ 'F\’/:S, 2 Ducoco 2 Red Bull * 2 Nesfit
U U ' Tl 3 Puro Coco 3 Extra Power 2 Vida Veg
RO,RRETO 4 Kero Coco
5 Mais Coco

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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A ESTRATEGIA DE
AGRUPAMENTO DA VIDA
VEG: IMPULSIONANDO 0
FATURAMENTO COM
PRODUTOS VEGANOS

COMO OTIMIZAR A EXPOSIGAO?

Ao ingressar nos corredores de supermercados, a Vida Veg enfrenta a pergunta frequente sobre a melhor maneira
de expor seus produtos nas prateleiras: alguns especialistas em comércio defendem a exposicdo ao lado de
produtos de origem animal, enquanto outros optam por agrupa-los em um Unico espaco, criando uma referéncia
dentro da rede. Mas qual é realmente o caminho mais eficaz? Para esclarecer essa questdo, entrevistamos o
Fundador e Diretor Comercial da Vida Veg Alvaro Gazolla, Vida Veg ¢é lider do segmento Plant Based no Brasil com
mais de 45 SKUs no portfélio e presente em todos os estados brasileiros e nas maiores redes de supermercados do

pais.
ENTREVISTA
o Gazolla, qual é a recomendacio u . . .
50 da linh o 5.Retencdo e atragdo de clientes: um espacgo
ara a exposicdo da linha e por : .
P R xp/ 'S I P bem ambientado e com uma variedade adequada
qué? Apds sete anos de " . . .
L ) de produtos pode atrair novos clientes e fidelizar
avaliacdes em diversas redes . . A
) N os atuais, transformando a loja em uma referéncia
pelo Brasil, nossa recomendacdo L
, ) para produtos veganos e saudaveis.
€ o agrupamento das linhas
vegetais, e ha varias vantagens . . .
'g ' 9 e« Quais redes ja adotaram a estratégia de
nisso: -,
agrupamento?  Algumas das redes que ja
e« 1.0 segmento Plant Based € novo no Brasil, e os aderiram ao agrupamento incluem Carrefour,
consumidores precisam entender que existe uma nova Mambo, Supernosso e Verdemar, Mercadinho
categoria disponivel para compra, o espaco S&o Luiz, Festval, Bistek, Coelho Diniz, Rede Mix
identificado contribui nessa descoberta. / Hiper Ideal, St. Marche, Prezunic, Pastrinho, e
e 2.Aumento do ticket médio do cliente: ao encontrar muitas outras.

uma variedade de produtos veganos agrupados, o
consumidor tende a comprar mais, além do item que
originalmente buscava.

o 3.Facilidade para os funcionarios da rede guiarem os
consumidores: os colaboradores podem direcionar
facilmente os clientes que estdo em busca de
produtos especificos, como recomendados por
nutricionistas em uma lista por exemplo.

e 4.Publicidade gratuita: ao adotar a estratégia de
agrupamento, a Vida Veg proporciona uma
ambientacdo especial com adesivos e, em algumas
redes, até com LEDs, chamando a atencdo dos
clientes.

@VIDAVEG WWW.VIDAVEG.COM.BR




SOLUGAO SORTIMENTO BEBIDAS NAO ALCOOLICAS

Marcas CHA PRONTO REFRESCO REFRIGERANTE
PARA BEBER EMPO

BRASIL

1 Ledo * 1 Tang * 1 Coca-Cola **
sé' EQ'EC E'EPB' 2 Lipton Ice Tea 2 Frisco 2 Guarana Antarctica
’ 3 Marata 3 Pepsi
4 Mid

1 Ledo ** 1 Tang ** 1 Coca-Cola **
GRANDERJ 2 Lipton Ice Tea * 2 Fresh 2 Guarand Antarctica
3 Frisco
4 Trink

1 Ledo ** 1 Tang ** 1 Coca-Cola **
INTERIOR DE SP 2 Lipton Ice Tea 2 Mid 2 Guarana Antarctica
3 Feel Good 3 Brassuk 3 Fanta

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Ledo ™ 1 Tang ™ 1 Coca-Cola ™
2 Lipton Ice T 2 F 26 Antarct
R(F). g% éVl_Il_\d PA, PI, iblon fce ea 2o 2 Guarand Anfarcica

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUGAO SORTIMENTO BEBIDAS NAO ALCOOLICAS

m a rc a S SUCO 100% SUCO DE FRUTA SUCO INTEGRAL
NATURAL PRONTO

BRASIL

1 Natural One 1 Maratd * 1 Aurora *
sé' EQ'ECE'EPB' 2 Del Valle 2 Del Valle * 2 0Q
’ 3 Aurora 3 Dafruta 3 Alianca
g alllaratlé 4 Pérgola
érgola

1 DelValle * 1 DelValle * 1 Aurora
GRANDERJ 2 Aurora * 2 Dafruta 2 Casa Madeira
3 Natural One 3 Bela Ischia 2 Maguary Selecao
4 Maguary 3 Pérgola
5 DoBem

INTERIOR P 1 Aurora 1 DelValle * 1 Aurora **
ERIOR DE S 2 Natural One 2 Maguary * 2 Maguary Selecao

3 Del Valle 3 Natural One
4 Life

5 Garibaldi

6 Maguary

7 Campo Largo
7 Prat’s

8 Xandd

1 Del Valle 1 DelValle * 1 Aurora **
SI(::' ég’ I,\\AI\A' g‘;{ ' g‘ls' 2 Natural One 2 Dafruta 2 Alianca
U U ' ' ' 3 Aurora 3 Marata 3 Campo Largo
RO,RRETO 4 Campo Largo 4 Natural One

5 Maguary
6 Pérgola

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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Apresentado por

(Natwlag i+
ogne Branded Content

0 VISITE A
4 | NATURAL ONE
NA APAS

' SHOW 2024

DE 135 E 16 DE MAIO,

NO PAVILHAO AZUL DO
0 EXPO CENTER NORTE,
0 EM SAO PAULO

NATURAL ONE, A MARCA QUE TRANSFORMOU
0 MERGADO DE SUGOS PRONTOS PARA BEBER,
SEGUE COMO A PREFERIDA DO PUBLIGO

E A LIDER EM LEMBRANGA DO VAREJO NO
SEGMENTO MAIS RENTAVEL DA GATEGORIA

LANGAMENTOS

CONSTANTES
PARA O
CONSUMIDOR
SAIR DA
OPGOES MESMICE

MAIS DE REFRIGERADAS 8
10 SABORES TEMPERATURA MESES DE
PARA TODOS AMBIENTE VALIDADE
0S PALADARES

EMBALAGENS
TRANSPARENTES
QUE REALGAM

A COR DE

GADA SUCO

Siga a Natural One: www.nhatone.com.br naturaloneoficial naturaloneoficial naturalone






TICIFrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

bebidas alcoolicas

aguardente bebidaice cerveja cervejas especiais espumante gin uisque importado vinho
branco importado vinho branco nacional vinho tinto importado vinho tinto nacional vodca



SOLUCAO SORTIMENTO BEBIDAS ALCOOLICAS

m a rc a S AGUARDENTE BEBIDA ICE CERVEJA

BRASIL

1 Pitd * 1 Smirnoff Ice ** 1 Skol *
sé' EQ'EC E'EPB' 2 Ypioca 2 51lce 2 Brahma
’ 3 Cachaga 51 3 Devassa

4 Amstel

5 ltaipava Pilsen

1 Cachaga 51 ** 1_Smirnoff Ice ** 1 Brahma **
GRANDERJ 2 Caninha da Roga 2 Askov Ice 2 Antarctica
2 Ypiéca 3 Ice Drink Pinheirense 3 Skol
4 Império

INTERIOR P 1 Cachaca 51 ** 1_Smirnoff Ice ** 1 Skol *

ERIOR DE S 2 Velho Barreiro 2 511ce 2 Brahma
3 Askov Ice 3 Antarctica
4 Cabaré Ice

1 Cachaca 51 * 1_Smirnoff Ice * 1 Skol *
Slc:' ég’ ?4':' ,;III ! 'F\’/:S, 2 Velho Barreiro 2 Cabaré Ice 2 Brahma
U U ' ' ' 3 Jamel 3 511ce 3 Antarctica
RO,RRETO 4 Amstel

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SENIPRE
JUNTOS!

Com ainda mais razoes para brindar.

Obrigado pela parceria, varejista.
Seguimos crescendo juntos em busca da satisfagcéo
do nosso consumidor, em todas as ocasides.

Resultados da Pesquisa Nacional de Preferéncia de Marcas SA+

Cervejas Especiais Cervejas: Refrigerantes:
(Artesanal/Premium): 12 Skol 29 Guarana Antarctica
22 Colorado 2%Brahma Cha Pronto para Beber:
32 Budweiser 32 Antarctica 20 Lipton Ice Tea

49 Stella Artois
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SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

BEBIDAS ALCOOLICAS

CERVEJAS ESPECIAIS

ESPUMANTE

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Heineken * 1 Cereser

2 Corona 2 Chandon
3 Stella Artois 3 Lider

4 Baden Baden 4 Casa Perini
5 Colorado 4 Salton

6 Eisenbahn Estilos 5 Rio Sol

6 Quinta do Morgado
6 Terranova

GRANDERJ

1 Heineken * 1 Cereser *
2 Colorado 2 Chandon
3 Budweiser 2 Salton
4 Stella Artois 3 Aurora

4 Casa Perini

INTERIOR DE SP

1 Colorado * 1 Cereser
2 Heineken * 2 Aurora
3 Baden Baden 3 Chuva De Prata
4 Cidade Imperial 4 Chandon
5 Eisenbahn Estilos 4 Salton
5 Lider
6 Espuma de Prata
7 Casa Perini
7 Garibaldi

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Heineken **

1 Casa Perini

2 Colorado

2 Aurora

3 Budweiser

3 Quinta do Morgado

4 Baden Baden

3 Salton

4 Cereser

5 Garibaldi

5 Rio Sol

5 Saint Germain
6 Chandon

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SABE O QUE TODOS OS

SUPERMERCADISTAS TEM

EM COMUM?
BOM GOSTO.

Somos uma das marcas

preferidas dos supermercadistas

em todo o Brasil. De acordo com

a Pesquisa Nacional de

Preferéncia de Marcas, da SA+

Varejo, ndo estamos apenas nas

prateleiras dos melhores O
supermercados, mas também na

mente de empreendedores

varejistas como uma marca de

qualidade e confiancga.

Agradecemos a todos os
supermercadistas a lembranga e

a preferéncia.

4 ACESSE O )
CATALOGO
VIRTUAL

D0l
L; :

J\/\

EXPERIVENTE ~ <OGARIBALDI
GARIBAL | Cars i

A\

SOMOs

CCOD»

[ BEBA COM MODERAGAO |




Sealipiligl BEBIDAS ALCOOLICAS
Marcas GIN UiSQUE VINHO BRANCO

IMPORTADO IMPORTADO

BRASIL

1 Tanqueray * 1_Johnnie Walker * 1 Travessia *
sé' EQ'EC E'EPB' 2 Rock’s 2 Chivas 2 Reservado Concha Y Toro
’ 3 Beefeater 3 0Id Parr
4 White Horse
5 Ballantine’s

5 Jack Daniel’s

GRANDE RJ 1 Tanqueray ** 1 Johnnie Walker * 1 Reservado Concha Y Toro *
2 Ballantine’s 2 (asal Garcia
2 White Horse 3 Travessia
3 Jack Daniel’s 4 Casillero Del Diablo
3 Teacher’s 4 Santa Helena
4 Buchanan’s
4 Chivas

INTERIOR DE SP 1 Tanqueray ** 1 Johnnie Walker ** 1 Reservado Concha Y Toro *
2 Seagers 2 Jack Daniel’s 2 Chilano
3 THEROS 3 White Horse 3 Casillero Del Diablo
4 Passport
5 Ballantine’s

1 Tanqueray * 1 _Johnnie Walker ** 1 Santa Helena **
Slc:' ég’ ?4':' ,;III ! 'F\’/:S, 2 Rock’s * 2 Ballantine’s 2 Reservado Concha Y Toro
' ' ' P 3 0Id Parr 3 Casillero Del Diablo
RO,RRETO 4 Chilano

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.

92 SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO ABRIL 2024






SOLUCAO SORTIMENTO BEBIDAS ALCOOLICAS

MAarcas

VINHO

BRASIL

BRANCO NACIONAL

VINHO
TINTO IMPORTADO

AL, BA, CE, PB, 1 Quinta do Morgado *

1 Reservado Concha Y Toro *

2 Casillero Del Diablo

PE, RN E SE 2 Pérgola

3 Santa Helena

GRANDE RJ 1 Galiotto *

1 Reservado Concha Y Toro *

2 Pérgola *

2 Casillero Del Diablo

3 Jurupinga Dinalle

3 Santa Helena

3 Marcus James

4 Periquita

4 Garibaldi

INTERIOR DE SP 1 Chalise

1 Reservado Concha Y Toro *

1 Pérgola

2 Casillero Del Diablo

3 Santa Carolina

AC, AP, AM, MT, MS, 1_Campo Largo

1 Reservado Concha Y Toro *

2 Casillero Del Diablo

DF, GO, MA, PA, PI, 2 Pérgola
RO,RRETO

3 Santa Helena
4 Casal Garcia
4 Gato Negro

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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CALAMARES

Marca iconica, desenvolvida para os brasileiros e distribuida
em todo o pais pela Cantu Grupo Wine, celebra trés quartos
de século como sinbnimo de modernidade, irreveréncia e sabor

. REFERENCIA EM VINHO VERDE
Essa Denominagao de Origem (D.O.) € uma das mais
antigas do mundo, com quase 115 anos de histéria,
e faz referéncia aos rétulos produzidos em uma

regido especifica de Portugal. Comercialmente, é EM VENDAS
- a segunda mais importante do mercado nacional. ENTRE OS IMPORTADOS
DESIGN ARROJADO
PERFEITO PARA O CLIMA DO BRASIL SE DESTACA NO PDV
Otimo para servir na praia ou a beira da piscina Com formato da garrafa
com peixes, frutos do mar, frituras, aperitivos diferenciado e ilustragéo
ou simplesmente gelado como ‘Welcome Drink/, o M I REElE 2
. . (lula) faz direta associacdo
Calamares esta cada vez mais presente a0s dias de calor e
nos momentos de diversao dos brasileiros. aos momentos agradaveis.
VINHO
VViAlS MARCA IMPRESCINDIVEL
— DN PARA OS RESULTADOS DA é & )
ﬁ SECAO DE VINHOS
~ L 4
DICA DE
EXPOSICAO :
LOCALIZACAO \
CENTRAL
NA GONDOLA,
A ALTURA
DOS OLHOS

EELE

% 'l':r Fale com a equipe

f h—“":: '; comercial da Cantu Grupo Wine Apresentado por
+

Wt 2 (11) 97750-2760
= L




VINHOS

O melhor MIX para abastecer sua loja

Planograma Ideal de Vinhos Importados
Exponha em conformidade com a arvore de decisao do shopper

i

Pais Chile

% de exposicao I

Produtos de valor

agregado e margens altas,
m que elevam o ticket

médio e trazem “confianga”

a curadoria da adega

Otima rentabilidade,
margem e vendas expressivas.
S3o rétulos que costumam

ter clientes/ consumidores
fiéis aos produtos e marca

Trazem fluxo de
consumidores a segdo, mas
M que procuram produtos
confidveis a valores
mais modestos que
os das prateleiras acima
-

)]
g
[+ 4
w
=l
1)
=
g
2 4
o

Opcoes de qualidade, aceitagao
e aprovagdo, com bom giro e
N responsaveis pela migragao do
consumidor dos vinhos de
“entrada/ combate” para
produtos de melhor margem
I

Vinhos de entrada com grande
giro, margens um pouco

= menores, porém com potencial
de alto faturamento. Ajudam na
movimentac&o/fluxo da secdo

' Apresentado por




Cantu Grupo Wine, pertence

ao grupo n°1em vinhos do Brasil,
€ a empresa mais bem posicionada
da categoria, com as marcas certas,

Importadas dos paises lideres MAIS DE
em vendas, que garantem o sell-out 1.000 LOJAS
em todas as faixas de preco. atendidas por
Confira recomendacao de exposicao equipe de
para extrair os melhores resultados merchandising
e = i1 11

Argentina Portugal Espanha Italia Franca | Outras Espumantes

ale com a equipe S// +

y :: comercial da Cantu Grupo Wine Branded




SOLUCAO SORTIMENTO BEBIDAS ALCOOLICAS

MAarcas

VINHO

BRASIL

TINTO NACIONAL

VODCA

AL, BA, CE, PB, 1_Dom Bosco *

1 Smirnoff

2 Orloff

2 Pérgola *
PE, RN E SE 3 Quinta do Morgado

3 Slova

4 Absolut
5 Vorus
6 Ciroc
7 Natasha

1 Pérgola ** 1 _Smirnoff *
GRANDERJ 2 Galiotto * 2 Kovak
3 Absolut
4 Orloff

1 Pérgola ** 1 Smirnoff *
INTERIOR DE SP 2 Chalise 2 Absolut
3 Dom Bosco 3 Orloff
4 Goes Tradicdo 4 Balalaika
4 Ciroc

4 Vodka Askov

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Pérgola *

1 Smirnoff *

2 Orloff

2 Quinta do Morgado *
DF. GO, MA. PA: Pl, 3 Campo Largo o

3 Balalaika

RO, RRETO 4 Mioranza

3 Roskoff

3 Slova
4 Absolut
4 Kislla

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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APRECIE COM MODERAGAO.

10 ANOS

O VINHO

MAIS

VENDIDO

DO BRASIL

CCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCC



TICIrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

higiene e beleza

absorvente higiénico feminino alcool em gel para as maos antisséptico bucal aparelho de
barbear descartavel coloragao feminina para cabelo condicionador de cabelo creme dental

creme dental infantil creme para tratamento de cabelo desodorante escova dental escova
para cabelo lengo umedecido protetor solar sabonete shampoo



SOLUGAO SORTIMENTO HIGIENE E BELEZA

SABONETE

MAarcas

PROTETOR
SOLAR

BRASIL

SHAMPOO

1 Sundown * 1 Dove 1 Seda*
éé' EQ'EC E'EPB' 2 Nivea* 2 Lux 2 Pantene
' 3 Anasol 3 Palmolive 3 Elseve

4 Neutrogena Sun Fresh 4 Even 4 Dove

5 Cenoura & Bronze 5 Albany 5 Tresemmé
5 Protex 6 _Monange
6 Nivea 7 Palmolive
7 Rexona

1 Sundown ** 1 Lux* 1 Elseve *
GRANDER)J 2 Nivea** 2 Dove 2 Seda
3 Palmolive 3 Pantene
3 Protex 4 Dove
4 Flor de Ypé 5 Clear
4 Francis
4 Nivea
5 Johnson's

INTERIOR DE SP 1 Sundown **

1 Dove * 1 Seda**
2 Lux 2 Elseve
3 Palmolive 3 Pantene
4 Nivea 4 Clear

5 Francis 5 Dove

6 Protex

7 Flor de Ypé

8 Albany

AC, AP, AM, MT, MS, 1 Sundown ** 1 Ealmolive 1 geda*
2 Lux 2 Pantene
DF' GO' MA' PA' PI! 3 Dove 3 Elseve
RO, RRETO 4 Protex 4 Dove
5 Albany 5 Monange
6 Francis
7 Nivea

*Entre 30% e 49% das mengdes « **Acima de 50% das mengdes. Informagdes ndo submetidas a testes de validagao estatistica.
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SOLUGAO SORTIMENTO HIGIENE E BELEZA

ABSORVENTE | ALCOOLEM
HIGIENICO
FEMININO

MAarcas

BRASIL

AL, BA, CE, PB, 1 SEMPRE LIVRE **

GEL PARA
AS MAOS

1 Asseptgel *

2 Cooperalcool Bacfree

ANTISSEPTICO| APARELHO

BUCAL

1 Colgate Plax *

DE BARBEAR
DESCARTAVEL

1 Prestobarba **

| 2 Listerine *

2 BIC*

PE,RNE SE s

3 Oral-B

3 Probak Il

1 Intimus™ 1 Asseptgel * 1 Colgate Plax ** 1 Prestobarba **
GRANDERJ 2 Always 2 Cooperalcool Bacfree 2 Listerine * 2 BIC*
3 Diana 2 Giovanna Baby 3 Probak Il
3 SEMPRE LIVRE 3 Farmax
4 Safra

1 Listerine *

1 Prestobarba *

1 intimus * 1 Cooperalcool Bacfree
INTERIOR DE SP 2 SEMPRE LIVRE * 2 Giovanna Baby
3 Always 3 Asseptgel
4 Tupi

2 Colgate Plax *

2 BIC*

3 Probak Il

1 Intimus * 1 Asseptgel 1 Colgate Plax * 1 BIC**
AC, AP, AM, MT, MS, 2 SEMPRE LIVRE * 2 Giovanna Baby 2 Listerine * 2 Prestobarba *
DF' GO' MA' PA' PI' 3 H20 3 Oral-B 3 Probak Il
RO,RRETO 4 Cooperalcool Bacfree

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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+SUPER
PREMIOS

GANHE 1RASPADINHA
A CADA CADASTRO, RASPE
E VOCE PODE GANHAR
UM PREMIO NA HORA!

+ 2 0 0 NA RASPADINHA

PREMIOS | [ i

Distribuigdo Gratuita de Prémios. Valida para pessoa fisica com conta PicPay nas compras a partir de 3 produtos de 16/03/2024 a 08/07/2024.

A premiagdo sera entregue em crédito PicPay sem funcao de saque, exceto a moto e 0 dvel. Imagens
Antes de participar, leia os regulamentos e a lista das lojas Unishop e os produtos participantes e elegiveis, para aumentar a chances de ganhar
em promoshowazulim.com.br. Certificados de Autorizacao SRE/ME N® 04.032414/2024 e N® 05.032417/2024.

CONSULTE 0 REGULAMENTO:
promoshowazulim.com.br

COMPRE

PRODUTOS AZULIM

E CONCORRAA
1CARRO,3MOTOS O KM

E CENTENAS DE PREMIOS!

ICARRD
IMOT0S



SOLUGAO SORTIMENTO HIGIENE E BELEZA
MAarcas

COLORACAO CONDICIONADOR | CREME
FEMININA DE CABELO DENTAL
PARA CABELO

BRASIL

1 Cor&Ton 1 Dove 1 Colgate **
éé' FB!IF‘\I'EC E'EPB' 2 Koleston 2 Seda 2 Sorriso
' 3 Biocolor 3 Pantene 3 Oral-B
3 Maxton 4 Elseve
4 Soft Color 5 Palmolive

5 Imédia Excellence

6 Casting Creme Gloss

1 Cor&Ton 1 Pantene * 1 Colgate **
GRANDERJ 1 Koleston 2 Seda 2 Close-Up

2 Imédia Excellence 3 Palmolive

3 Maxton 4 Elseve

4 Mércia

5 Fleury

6 Beautycolor

6 Biocolor

INTERIOR DE SP 1 Cor&Ton 1 Seda* 1 Colgate **
2 Biocolor 2 Elseve 2 Sorriso
3 Imédia Excellence 3 Pantene
4 Maxton 4 Skala
5 Koleston

6 Garnier Nutrisse

AC, AP, AM, MT, MS 1 Cor&Ton 1 Seda* 1 Colgate **
DF' Go’ M A' ) A' PI ' 2 Koleston 2 Pantene 2 Sorriso
U U ' T 0 3 Imédia Excellence 3 Elseve
RO,RRETO 4 Marcia 4 Skala
4 Maxton

5 Beautycolor

5 Garnier Nutrisse

. ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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CREME DENTAL CREME PARA DESODORANTE
INFANTIL TRATAMENTO
DE CABELO

BRASIL

1 Tandy ** 1 Skala 1 Rexona **
ét' EQ'ECE'EPB' 2 Oral-B 2 Seda 2 Nivea
' 3 COLGATE SMILES 3 Pantene 3 Dove
4 Condor 4 Elseve 4 Monange
5 Dove
6 Salon Line

1 Tandy * 1 Seda 1 Rexona **
GRANDER)J 2 COLGATE SMILES 2 Elseve 2 Nivea
2 Niely Gold 3 Dove
2 Salon Line
3 Dove
3 Novex

1 Tandy ** 1 Skala* 1 Rexona **
INTERIOR DE SP 2 COLGATE SMILES 2 Pantene 2 Dove
3 Elseve 3 Nivea
4 Seda 4 Monange
5 Dove

AC, Ap' AM' MT, MS' 1 Tandy ** 1 Skala 1 Rexona **
2 COLGATE SMILES 2 Seda 2 Dove
DF' Go' MA' PA' Pl, 3 Pantene 3 Nivea
RO,RRETO 4 Dove
5 Elseve
6 Novex

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengGes. Informagdes nao submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

HIGIENE E BELEZA

ESCOVA
DENTAL

ESCOVA
PARA CABELO

LENCO
UMEDECIDO

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Colgate * 1 Condor ** 1 Pampers

2 Oral-B 2 Marco Boni 2 Huggies

3 Even 3 Ricca 3 Johnson’s
4 Dentalclean 3 Personal

5 Condor

GRANDERJ

1 Colgate * 1 Ricca * 1 Pampers *
2 Oral-B 2 Condor 2 Johnson’s *
3 Sorriso 3 Marco Boni 3 Huggies

4 Condor 4 Belliz

5 Reach

INTERIOR DE SP

1 Colgate * 1 _Condor ** 1 Mili

2 Oral-B 2 Marco Boni 2 Johnson’s
3 Condor 3 Ricca 3 Huggies

4 JadePro 4 Belliz 4 Pampers

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,

RO,RRETO

1 Colgate ** 1 Condor * 1 Johnson’s
2 Oral-B 2 Marco Boni 2 Huggies

3 Condor 3 Ricca 2 Mili

3 Reach 3 Pampers
4 Dentil

4 JadePro

5 Close-Up

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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TICIrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

limpeza

agua sanitaria alvejante com cloro alvejante sem cloro amaciante de roupa cloro em gel

concentrado liquido para limpeza desinfetante desodorizador para vaso sanitario detergente
em pdé detergente liquido esponja sintética para limpeza inseticida 1a de ago lava-roupas
liquido limpador multitso pano de limpeza sabao em barra saco para lixo



Entre para a comunidade

Escaneie 0 OR Code e



SOLUCAO SORTIMENTO LIM PEZA

MAarcas

BRASIL

AGUA )
SANITARIA

ALVEJANTE
COM CLORO

ALVEJANTE

SEM CLORO
(TIRA-MANCHAS)

AMACIANTE
DE ROUPA

1 Brilux 1 Brilux ** 1 Vanish * 1 Downy *
st' EQ'EE'EPB' 2 Qboa 2 Qboa 2 Brilux 2 Sonho

' 3 Dragdo 3 Omo 3 Comfort
4 Tubardo 4 Tixan Ypé 3 Ypé
5 Cloral 4 Fofo
6 Teil 5 Mon Bijou
7 Zab
8 Ypé

1 Brilux 1 Ypé** 1 Vanish ** 1 Downy *
GRANDERJ 2 Ypé 2 Brilhante 2 Tixan Ypé 2 Comfort

3 Pro Water 3 Brilux 3 0mo 3 Ypé

4 Big Soft 4 Fofo

4 Cloral 5 Urca

5 Barra 6 Mon Bijou

6 Qboa

1 Qboa 1 Qboa 1 Vanish * 1 Downy *
INTERIOR DE SP 2 Candura 2 Candura 2 Qboa 2 Comfort

3 Ypé 3 Ypé 3 Candura 3 Ypé

4 Triex 4 Tixan Ypé 4 Baby Soft

5 Suprema

1 Qboa * 1 Qboa ** 1 Vanish * 1 Downy *
Slc:' 28’ II\\II':' '\l;ll-\r ! g:s' 2 Brilux 2 Ypé 2 Qboa* 2 Ypé*
U U ' Tl 3 Ypé 3 Tixan Ypé 3 Comfort
RO, RRETO 4 Candura
4 Zupp

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUGAO SORTIMENTO LIM PEZA
MAarcas

CLORO CONCENTRADO | DESINFETANTE | DESODORIZADOR
EMGEL | LIQUIDO PARA VASO
PARA LIMPEZA SANITARIO

BRASIL

AL, BA, CE, PB,
PE, RN ESE

1 Ypé** 1 Ypé 1 Pinho Sol 1 Pato *
2 Vim* | 2 Veja Limpeza Pesada 2 Bak Ypé 2 Glade
3 Teit 3 Urca 3 Desodor
4 Omo 4 UAU 3 Harpic
5 Zab 5 Veja

GRANDERJ

1 Vim* 1 Veja Limpeza Pesada 1 Pinho Sol * 1 Pato **
2 Cif 2 Ypé 2 Urca 2 Q-odor
3 Pato 3 Omo 3 Veja 3 Harpic
4 Lysoform 4 Casa & Perfume 4 Bak Ypé

4 Qboa 5 UAU

INTERIOR DE SP

1 Vim ** 1 Veja Limpeza Pesada 1 Bak Ypé 1 Pato *
2 Ypé* 2 Ypé 2 Sanol 2 Glade
3 Candura 3 Cif 3 Pinho Sol 3 Lipex

4 Mr. Masculo 4 Triex

5 Casa & Perfume 5 Bfalo

6 UAU

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Vim* 1 Veja Limpeza Pesada * 1 Pinho Sol 1 Pato
2 Ypé 2 Omo 2 Zupp 2 Politriz
3 Qboa 3 Ypé 3 Bak Ypé 3 Harpic
4 Cif 4 UAU 3 Pinho Bril 4 Aromasil
5 Azulim 5 Glade
6 Ajax
7_Mr. Masculo

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUGAO SORTIMENTO LIM PEZA
MAarcas

DETERGENTE | DETERGENTE | ESPONJA INSETICIDA
EMPO Liouipo SINTETICA

PARA

LIMPEZA

BRASIL

1 Omo ** 1 Ypé* 1 _Scotch-Brite * 1 SBP*
st' EQ'EE'EPB' 2 Brilhante 2 Minuano 2 Brilhus 2 Raid
' 3 Tixan Ypé 3 Limpol 3 Bom Bril 3 Baygon
4 Ala 4 Teil 4 EsfreBom 4 Mat Inset
5 Brilux 5 Detefon
6 Mortein

1 Omo** 1 Ypé* 1 Scotch-Brite ** 1 SBP*
GRANDERJ 2 Surf 2 Limpol * 2 Limppano * 2 Raid *
3 Tixan Ypé 3 Minuano 3 Bom Bril 3 Baygon
4 0DD

INTERIOR P 1 Omo ** 1 Ypé™ 1_Scotch-Brite * 1 SBP
ERIOR DE S 2 Tixan Ypé 2 Minuano 2 EsfreBom 2 Raid
3 Brilhante 3 Limpol 3 Limppano 3 Mortein
4 Bom Bril 4 Baygon
5 Assolan 5 Mat Inset

1 Omo ** 1 Ypé ** 1 _Scotch-Brite * 1 SBP*
Sl(::' ég’ I'\\AI\A' g‘;\r ' g‘ls' 2 Tixan Ypé 2 Minuano 2 Assolan 2 Baygon *
U U ' ' ' 3 Brilhante 3 Limpol 3 Bom Bril 3 Raid
RO,RRETO 4 Condor

5 Limppano

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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A LIDER ’ DE VE NDAS NO BRASIL NA CATEGORIA
DE ESPONJAS ESTA CHEGANDO COM TUDO.

¥

OIC AL

10 PREMIOS
TODO DIA
no jogo da Limpadinha

Limpeza/Limpleza
Profunda + Rapida

DASTRE
OS PRODUTOS
ACELERADOS

DA CAMPANHA —

L=

ROLOS ADESIVOS SUPER PANO MULTIUSO ESPONJA DE LIMPEZA ESPONJA LOUCAS

SCOTCH-BRITE SCOTCH-BRITE EXTREMA SCOTCH-BRITE DELICADAS SCOTCH-BRITE

Para manter suas roupas MICROFIBRA Com seu sistema de fibras, Limpa de forma suave, sem
e tecidos livres de pé6, pelo, E indicado para limpeza de permite limpeza mais riscar as pe¢as mesmo nas
cabelos e fiapos, possui fita moéveis, espelhos, vidros, rdpida até para as sujeiras superficies mais delicadas,

adesiva de alta performance objetos com acabamento incrustradas e mais dificeis. como cristal, vidro, inox e
e cabo que pode ser cromado, eletrodomésticos, utensilios com revestimento
reutilizados com refil. computadores, equipamentos antiaderente.
eletrénicos e outros.

Certificados de Autorizagdo SRE/MF n° 05.032345/2024 (assemelhado a vale-brinde) e 04.032346/2024 (assemelhado a sorteio). Consulte
condigées de participagdo, periodo, produtos participantes e premiagdes nos regulamentos disponiveis em www.promocaomudasuasorte.com.br.
Imagens ilustrati ivas, que ndo dem a p ofertada. *Prémios entregues em Certificado de Barras de Ouro. **Em um tnico
cupom fiscal. ATENGAO: GUARDE SEU COMPROVANTE FISCAL. © Segundo ranking Lideres de Vendas 2024 - Nielsen/ Revista ABRAS abril/24.




SOLUCAO SORTIMENTO LIMPEZA

Marcas LA DEACO LAVA-ROUPAS LIMPADOR
LiQuipo MULTIUSO

BRASIL

AL, BA, CE' PB' 1 Bom Bril ** 1 Omo > 1 Vejf:l*
2 Assol 2 Ariel 2Y]
PE, RN E SE solan fe 3 AU
4 Brilux

GRANDERJ 1 Bom Bril ** 1 Omo ™ 1 Veia **
2 Assolan 42 Yo

1 Bom Bril ** 1 Omo ** 1 Veja**
INTERIOR DE SP 2 Assolan 2 Tixan Ypé 2 Ypé
3 Ariel 3 UAU

AC, AP, AM, MT' MS, 1 Bom Bril ** 1 Qmo ** _ 1 Vej:a**
E(F)' g%g‘_ll_\d PA, Pl, 2 Assolan g TBI:?EZI?: 2 Ypé

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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PARA CADA
CANTINHO DA SUA CASA

Eficiéncia
Perfume

Inovacao LioeR

NACIONAL EM
LIMPADORES*
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Acesse 0 N0sso
catalogo.

MIX MULTIUSOS UAU

Especialidades e Perfumes




SOLUGCAO SORTIMENTO LIMPEZA
Marcas PANO DE SABAO SACO

LIMPEZA EM BARRA PARA LIXO

BRASIL

1 Perfex Ypé * 1 Ypé** 1 Tubardo
sé' EQ'EC E'EPB' 2 Limppano 2 Minuano 2 Embalixo
’ 3 EsfreBom 3 Bem-Te-Vi 3 Igual

3 Scotch-Brite 4 Super Teid 4 Brilhus
4 Fort Lar
5 Dover-Roll

GRANDE RJ 1 Perfex Ypé ™ 1 Ypg ™ 1 Baglixo
2 Limppano * 2 Minuano 1 Dover-Roll
3 Barra 2 Embalixo
3 Utilar

1 Perfex Ypé * 1 Ypé** 1 Embalixo

INTERIOR DE SP 2 EsfreBom 2 Minuano 2 Brilhus
3 Scotch-Brite 3 Assim 2 Esfrelux
4 Limppano

1 Perfex Ypé 1 Ypé ** 1 Lixopack

Slc:' ég’ ?4':' g‘;’ 'F\’/:S, 2 Scotch-Brite 2 Minuano 2 Giopack
U U ' Tl 3 Copalimpa 3 Big Lixos
RO,RRETO 4 EsfreBom 4 Bomlixo
4 Esfrelux

5 Tubaréo

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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S+

NO I I : o SOLUGAD SORTIMENTO

Sua casa mais bonita todo dia. mu Ll'llﬂ

2024

Um novo jeito de pensar em limpeza com rapidez,
praticidade e eficiéncia.

[*]
A MARCA N21 PELO 52 ANO CONSECUTIVO A MARCA MAIS VENDIDA
EM MOPS DO E LEMBRADA PELOS SUPERMERCADISTAS*
BRASIL*

EXCLUSIVO

NAO DEIXE DE FORA DA SUA LOJA,
INCLUA NO SEU PORTFOLIO!

*FONTE : 12 LU F MIND
DA CATEGO DA AREJO

3% BETTANIN 5
D oo DO

www.bettanin.com.br

BUMBO CRIATIVO




FIGF S

Especial Solugdao Sortimento

descartaveis

fralda descartavel papel higiénico folha dupla papel higiénico folha simples toalha de papel






SOLUGCAO SORTIMENTO DESCARTAVEIS
Marcas FRALDA PAPEL HIGIENICO

DESCARTAVEL FOLHA DUPLA

BRASIL

1 _Pampers ** 1 Neve *
sé' FBQQ'EC E'EPB' 2 Huggies 2 Cotton
’ 3 Pom Pom 3 Personal
4 Cremer 4 Mili
5 MamyPoko 5 Elite
6 MIMMO

GRANDERJ 1_Pampers ** 1_Personal
2 Huggies 2 Neve

3 Looping Looney Tunes 3 MIMMO

4 Carinho
5 Cotton

5 Sublime

INTERIOR DE SP 1 Pampers ™ 1 Neve
2 Huggies * 2 Personal
3 Pom Pom 3 Duetto
4 Babysec 4 Mili
5 Bob

AC, AP, AM, MT, M3, | - s 2 Coton
DFr GO, MAr PAr Plr 3 MiIig 3 Max Pure
RO,RRETO 3 Pom Pom 4 Wil
4 Cremer 5 Duetto
4 MamyPoko 5 Fofex
5 Fofinho
6 MIMMO
7 LaVie Blanc
8 Personal

. ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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PAPEL HIGIENICO TOALHA
FOLHA SIMPLES DE PAPEL

BRASIL

1 Personal * 1 Scala*
ét' Eﬁ' EC E'EPB' 2 Floral 2 Snob
’ 3 Mili 3 Absoluto
4 Fofinho 3 Mili

1 Personal * 1 Scala
GRANDER)J 2 Sublime * 2 Stylus
3 Carinho 3 Coquetel
3 Social Clean
4 Snob

INTERIOR DE SP 1 Personal * 1 Snob
2 Mili 2 Mili
3 Paloma 3 Yuri
4 Sublime 4 Stylus
5 Kitchen

AC, AP, AM, MT, MS, | 1 Persona T
DF: Gol MA: PA: Plr 3 Fofinho 3 Stylus
RO,RRETO 4 Mil

_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengGes. Informagdes nao submetidas a testes de validagéo estatistica.
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TICIrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

bazar

alimento paracaes alimento para gatos escova paralavar esfregdo/MOP papel aluminio vassoura






SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

BAZAR

ALIMENTO
PARA CAES

ALIMENTO
PARA GATOS

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 PEDIGREE ** 1 Whiskas **
2 Dog Chow 2 Friskies
3 KiteKat

GRANDERJ

1 PEDIGREE **

2 Golden

1 Whiskas **
2 Special Cat

INTERIOR DE SP

1 PEDIGREE ** 1 Whiskas **
2 Special Dog 2 Special Cat
3 Dog Chow 3 Friskies

4 VITTAMAX

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 PEDIGREE * 1 Whiskas **
2 Bomguy Premium 2 VITTAMAX
2 Faro 3 Friskies

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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O Rl Poder dos Floves

Um alimento com beneficios unicos para o seu pet!



SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

BAZAR

ESCOVA PARA LAVAR

ESFREGAO/MOP

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Condor * 1 Novica **
2 Brilhus 2 Condor
3 Novica 3 FlashLimp

4 Scotch-Brite

5 Santa Maria

6 Alklin

GRANDERJ

1 Condor ** 1 Noviga **
2 Santa Maria 2 FlashLimp
3 Novica 3 Limppano
4 Rossi

INTERIOR DE SP

1 Condor * 1 Noviga *
2 Santa Maria 2 Condor *
3 Novica
4 Avanco
5 Brilhus

6 Scotch-Brite

7 Séo Francisco

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Condor *

1 Noviga **

2 Santa Maria

2 Condor *

3 Lorenzon

4 Novica

5 Scotch-Brite

6 Odim

. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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SOLUCAO SORTIMENTO

MAarcas

BRASIL

BAZAR

PAPEL ALUMINIO

VASSOURA

AL, BA, CE, PB,
PE, RN E SE

1 Wyda *

1 Condor *

2 Boreda

2 Novica *

3 Santa Maria

GRANDERJ

1 Wyda ** 1 Condor *

2 Boreda 2 Novica

2 Bricoflex 3 Rossi

2 Mello 4 Santa Maria
3 Globopack

INTERIOR DE SP

1 Wyda **

1 Condor *

2 Facilita&Pronto

2 Novica *

3 Rochedo Aluminito

3 Santa Maria

AC, AP, AM, MT, MS,
DF, GO, MA, PA, PI,
RO,RRETO

1 Wyda * 1 Condor **
2 Boreda 2 Santa Maria
3 Giopack 3 Novica

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengdes. InformagGes ndo submetidas a testes de validagéo estatistica.
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E mGiS pratiCidade e SUStentqbilidade Aponte seu celular
no dia a dia do seu cliente!  saiba mais!

E essencial no seu negécio, na sua vida.

wyda.com.br * wydaembalagens  © ﬁ/wydqoﬁciql o o/wyddembqlagensls53



Apresentado por

Joalile

drazoes

para ter Facilita&Pronto
no mix do seu supermercado

Além de ser a solu¢do mais completa para a categoria de BAZAR,
a marca é parceira do varejo na geracéo de resultados conjuntos

77

or . SKUs
Portfélio mais completo do mercado das principais
L : o ) o categorias de
77 SKUS dC]S principais CG"egOI’IGS de emba|dgens e descc:rtc:vels, entfre as quais pqpe| c1|um|n|o, pape| embologens e

manteiga, filme de PVC, copos, pratos e talheres descartdveis, sacos para alimentos, protetores de fogéo, Descartdveis
assadeiras e bandejas descartéveis de aluminio e inovacées como a nova forma para Air Fryer.




Alta qualidade com 6timo
custo-beneficio

A cor vermelha destaca os produtos na géndola

e atrai a atengdo do publico, estimulando a
experimentagdio dos itens da marca, uma vez que

a compra por impulso é comum nesse segmento.

Ao fazer isso, os consumidores percebem a excelente
qualidade dos produtos e reconhecem a étima relacdo
custo-beneficio proporcionada pela Facilita&Pronto.

Apoio a execucao no PDV

Para dar aquela forga as redes parceiras e estimular

mais gente a conhecer seus produtos, a Facilita&Pronto

investe muito nas iniciativas de pés-venda, como

a instalagdio de comunicagdo visual nas géndolas
(material de merchandising), presenca de promotores
nas lojas, agdes em parceria com fabricantes de

alimentos, entre tantas ativacdes previamente alinhadas

para fortalecer a categoria e aumentar o sell out.

ELEVA O

SELL OUT

Branded Content

MENOR
DESEMBOLSO

. DOS
Garantia CLIENTES

de recompra

Em cada nova rede de supermercado ou
afacarejo que a marca entra, o crescimento nas
vendas fem sido exponencial. Afinal, quebrada
a barreira da experimentagéo, o piblico passa
a considerar a Facilita&Pronto como a melhor
opgdio e a escolha mais prética para o dia a dia.

32" Venpas

Além do ponto natural, a marca
orienfa exposicdo adicional
em secdes como cantinho do
churrasco e a drea de congelados

Crescimento Acelerado

Facilita&Pronto consolidou a vice-lideranca na
preferéncia dos varejistas no Estado de Séo Paulo,
segundo as 3 principais pesquisas do segmento
supermercadista nacional. Nas outras regides

de atuacdo, a marca estd subindo no

ranking ano a ano, um exemplo é o Centro Oeste,
onde j& desponta como a 3% principal marca.



TICIrCE'S

Especial Solugdao Sortimento

Servicos

administradora de cartao proprio banco carrinho de compra sistema de gestao tipo ERP



SOLUCAO SORTIMENTO EQUIPAMENTOSp
RRCIL®ERY |\ SMOS E SERVICOS

ADMINISTRADORA
DE CARTAO PROPRIO

BRASIL

BANCO

BRASIL

CARRINHO DE COMPRA

BRASIL

SISTEMA DE GESTAO TIPO ERP

BRASIL

*Entre 30% e 49% das mengdes + **Acima de 50% das mengGes. Informagdes nao submetidas a testes de validagéo estatistica.
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sell ou
resultados

Tecnologia + Juninas 4+ Forum de Integracao

Equipamentos transformam experiéncia de compra e facilitam toda a jornada nas
lojas. Confira ainda as expectativas, trazidas pelos numeros do setor, varejo e industria,

para as Festas Juninas deste ano, além de tudo o que rolou durante o Ultimo Forum
Nacional de Integracao, que trouxe importantes temas para o crescimento do setor
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sell out
resultados

experencia

PORTATIANE PAMBOUKIAN TATIANE.PAMBOUKIAN@SAMAISVAREJO.COM.BR

Caixa dinamico,
presente em lojas
do Muffato, onde
o shopper passa
compras de maior
volume, lidas pelo
cédigo de barras,
para depositar

na esteira rolante

= 1.’1“_}[{1 ! :"‘-'?1;..1" f

Interagir com equipamentos ultramodernos ja é realidade em muitos
supermercados pelo Brasil afora. Varejistas contam como equilibram

as maravilhas que a tecnologia pode oferecer com a necessidade de uma
parcela do publico que aprecia o contato com pessoas, contrapontos
que se somam para transformar a compra em uma vivéncia unica

138 SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO ABRIL 2024



shopper chega a loja, pega seu carrinho eletronico, que vai escaneando tudo, em cada corre-
dor, gdndola a gondola, enquanto ele decide quais produtos vai levar. O equipamento ajuda
nessas decisoes, sugerindo outros que podem complementar sua cesta. Telas, no decorrer
da loja, também interagem com sugestdes de compra. Ao final do processo, o cliente coloca
suas compras em uma esteira que identifica, sozinha, por leitura ética, todos os itens. Para
pagar, nem de celular precisa mais, j4 que a carteira ja deixou de ser necessidade faz tempo.

O pagamento é feito por reconhecimento facial. Pois é, o futuro chegou, transformando a experiéncia
de compra em uma jornada fluida, rdpida, sem inter-
feréncias, em que o proprio cliente se serve em todo
o processo. E o 4pice do autosservico, realidade j4 em
muitas lojas do Pafs. Mas, com toda essa moderni-
dade, vem também uma certeza: a de que maquina
nenhuma é capaz de substituir o ser humano. Con-
traponto a tanta tecnologia, querida e desejada pelas
novas geracgoes, existe ainda um perfil de piiblico que
necessita do olho no olho e daquela caloricidade que
80 o brasileiro tem. Do supermercado 100% autono-
mo a loja com caixa de bate-papo e cafezinho, vare-
jistas mostram as diferentes demandas do shopper e
como estéo utilizando a tecnologia a favor donegécio.

ABRIL 2024 SA+ECOSSISTEMA DE VAREJO 139
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100

de autonomia em toda aloja

Em 2022, o Grupo Muffato surpreendeu ao desenvolver no
Brasil a primeira loja de supermercado sem atendentes, 100%
autdbnoma. Apesar de compacta e com perfil de reposigéo, a
unidade é mais que uma loja de conveniéncia. Fabio Donadon,
head de Tl do Muffato, diz que a experiéncia com o Muffato
Go tem sido muito boa. “Os clientes entendem rapidamente
como é a nova jornada de compras sem checkouts

e se surpreendem com a experiéncia do processo de
reconhecimento automatico das compras por imagem”, conta.

O projeto foi bastante desafiador, segundo o executivo, pois
tudo foi construido especificamente para esse supermercado,
do piso e iluminagéo a rede de dados. Outro desafio é o

processo de aprendizagem das novas tecnologias. “Temos que

facilitar para os clientes, tornando a utilizagéo intuitiva e

a descoberta prazerosa” diz Donadon, que ressalta que, a partir

dos feedbacks, fazem possiveis corregdes e até alteragdes.

FABIO DONADON Head de Tl do Muffato

140 SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO ABRIL 2024

No Muffato Go, por meio do app Shop &Go,
o cliente faz a leitura do cédigo

de barras do produto com e antes de sair
s6 precisa pagar no checkout especifico



Reconhecimento facial

O Grupo Asun ousou ao levar para o varejo alimentar da regido Sul o primeiro
checkout com pagamento por reconhecimento facial. A novidade fez as lojas
com a tecnologia tornarem-se referéncia. “Um cliente disse: agora que pago com
reconhecimento facial s6 vou vir aqui”, conta Antonio Martins, DPO do Grupo Asun,
que percebeu ainda que a tecnologia atrai um publico com tiquete médio maior.

A rede também prioriza a presenca de caixas de autoatendimento em todas

as suas lojas, que geralmente sdo abertas com cerca de seis deles. Isso

porque Martins também destaca que, para um determinado publico, a tecnologia,
ao mesmo tempo que aproxima, também assusta. “As pessoas acima de 45 anos
estdo preferindo um atendimento mais tradicional, ter o contato com a operadora
de caixa”. Mesmo quem esta no self-checkout fica mais seguro ao ver um
atendente para ajudar a resolver qualquer problema técnico ou de entendimento
de uso da tecnologia, observa o executivo.

ANTONIO MARTINS
DPO do Grupo Asun

Comunicacao paraimpactar

Uma estratégia assertiva é ainda utilizar as telas digitais também para interagir
com o shopper durante sua jornada de compra, dando sugestdes e trazendo
um conteudo institucional. Até para o sucesso das agdes de retail media esse
equilibrio entre conteldo e anudncio é mais eficaz, avalia Alex Terra, co-fundador
e CEO da Midfy, ressaltando que também precisa haver uma ponderagéo

sobre a quantidade de equipamentos pela loja. “A localizagédo das telas

nao deve atrapalhar a jornada, pois elas podem saturar ndo somente do

ponto de vista da informagao, mas até pelo impacto de sua luz”. Terra sugere
explorar as zonas de espera forgada, como filas de agougue e padaria.

ALEX TERRA
Co-fundador e CEO da Midfy

ABRIL 2024 SA+ECOSSISTEMA DE VAREJO 141
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sell out
resultados

0 Enxuto, mesmo com todo o investimento em tecnologia, olhou para o cliente que prefere comprar com calma e jogar conversa fora

Das inovacoes em primeira mao ao caixa de bate-papo

Quando o assunto é tecnologia, o Enxuto esta
antenado. Pioneiro na América Latina

com carrinhos inteligentes, a rede possui
checkout também para grandes volumes.
Entretanto Samuel Vanio, CEO do Grupo
Enxuto, sabe equilibrar muito bem as diferentes
necessidades do consumidor e inovou

fazendo concomitantemente o inverso.

A rede implementou o caixa lento, onde o
cliente pode passar suas compras sem pressa
alguma, bater papo com o atendente e ainda
se sentar na poltrona para tomar um café.

“Em um mercado tdo competitivo com uma
loja do lado da outra, preciso me diferenciar,
trazer coisas diferentes. Eu preciso ter como
atender os mais diversos clientes, do
idoso ao jovem que faz faculdade”, justifica.

FOTOS DIVULGAGAO

SAMUEL VANIO CEO do Grupo Enxuto <e——
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/\,@ A GSRetail ajuda a sua empresa
a melhorar seus resultados!

@) GSlnovar

Gestao, SW e Inteligéncia no Varejo

A SOLUGAO QUE COMPLEMENTA O SEU ERP

- 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

Q

%
S o

Otimize sua Operagao
Processos, Metodologias e Melhores Praticas

Melhore seus resultados
Analises com informagdes confiaveis de DRE

CONHECA NOSSOS CASOS DE SUCESSO

Reo
RE

@ GS Reta|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.




sel| out
resultados

Juninas

vem ai com oportunidades

Festa brasileira deve impulsionar as vendas de algumas
categorias em cerca de 15% entre os meses de maio e julho

e A

~ .;_-,-;1'_- = o~
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FOTOS FREEPIK

POR FERNANDA VASCONCELOS

om roupas tipicas e musicas regionais, a tdo conheci-
da festa junina é um evento muito importante para o
Brasil, sobretudo para o Nordeste. Se no Sul e Sudeste,
quermesses e festas escolares impulsionam as vendas,
em algumas cidades nordestinas se fala em quadru-
plicar a populacdo e, portanto, a movimentacdo no
varejo. Como néo poderia deixar de ser, é hora das
lojas se programarem para aproveitar tudo que a data
pode oferecer. Em algumas lojas do interior da Bahia,
por exemplo, as datas festivas chegam a quintuplicar
ovolume de consumidores, contaJoédo Claudio Andra-

REDACAO@SAMAISVAREIJO.COM.BR

de Nunes, diretor comercial da RedeMix (BA). “Para
noés, na capital, ndo perdermos vendas, antecipamos
as comemoragdOes juninas. Logo depois do Dia das
Mées, j& enfeitamos as lojas e criamos um ambiente
que remeta as festas. E sempre podemos contar com

0 apoio da industria’, afirma. >

12%

de aumento nas vendas
é a previsao da RedeMix, que possui
17 lojas na Grande Salvador
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sell out
resultados

expectativa
devendas para
a cestajunina

Um levantamento feito pela Scanntech mostra

que a venda de itens juninos deve crescer entre 0 cre.scw.ne.nto nas vendas
16% e 18% este ano, repetindo o desempenho dos itens juninos entre os meses
de 2023 sobre 2022. Dentre os principais, estdo

de maio e julho no comparativo

. L . . . com o restante do ano,
doces industrializados, vinho, milho para pipoca, segundo dados de 2023 sobre 2022

derivados de milho em geral, como fubg, amendoim

e derivados, leite de coco, cachaga, hot dog e itens

de agougue. Alguns destaques sdo bastante curiosos.
A venda de bebidas destiladas na semana de

S&o Jodo (entre 18 e 24 de junho) aumenta 37%.
“Ocorre um impulso de vendas em algumas
categorias que s6 vemos nesse periodo. No Nordeste
principalmente, apenas nessa semana dispara o
comércio de cachaga, gim, vermute e whisky”, conta
Kleber Freitas, gerente de atendimento da Scanntech.
Segundo a Horus, o tiquete médio da cesta de juninos
em 2023 ficou em RS 16,07, 21,03% mais que no
mesmo periodo de 2022. Os SKUs mais comprados
foram molho de tomate, milho em lata, amendoim,
milho para pipoca, doces em barra, leite de

coco, canjica, coco ralado e fuba. O tiquete médio
dos itens juninos ndo é téo alto e alguns deles
também compdem a cesta normal de compras.
Apesar disso, os consultores e supermercadistas
afirmam que celebrar a festa junina pode aumentar

o fluxo na loja e gerar interesse por outras segoes.

I FOTOS ADOBE STOCK
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CHEGOU A
CHANCE DE FAZER

DESTE SAO JOAO
UMMARCO DE SUCESSO
PARA SUALOJA.

CaldoBom é tradicdo em qualidade.
Junte-se a nds nessa festa de prémios
e celebracao.



sell out
resultados

vendas
cruzadas

Outra pesquisa, da consultoria Horus Inteligéncia de Mercado, aponta outra tendéncia

do varejo, a de que compra cruzada nessa época deve ser explorada. “Ocorrem muitas
vendas de produtos correlatos e tentamos aproveitar essas sinergias com cross
merchandising e exposi¢édo conjunta de SKUs”, afirma Matheus Rocha, gerente comercial
da rede Bistek Supermercados. Com 19 unidades em Santa Catarina, a rede vende alguns
itens apenas nessa época do ano, como descartdveis, pinhdo e quentao pronto.
“Também intensificamos a exposicdo de alguns itens de padaria ligados as festas
juninas, como os bolos de milho e os rocamboles de amendoim”, destaca o executivo.

dos consumidores que
levam leite de coco entre junho
e julho pegam também canjica

dos que colocam salsicha no carrinho
incluem ainda molho de tomate

de quem compra milho em lata
também leva leite de coco

dica para o digital

Para o varejo online, a dica dos consultores e da industria

é também montar banners e agregar produtos as categorias,
isto é, oferecer sempre itens relacionados ao que foi posto no
carrinho e também criar subsec¢des no site com o tema junino.
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Expectativas
daindustria

Empresas apostam na venda de seus produtos de época em comunicagoes

mais acentuadas e parcerias com varejistas para ativagoes em loja

Zaeli

campanhas

impulsionando as vendas

10%

previsao de aumento
de suas vendas em relacédo a 2023

Aindustria é a grande parceira
do varejo no famoso jogo ganha-
ganha. Para algumas delas, como
a Zaeli — que comercializa pipoca,
amendoim, coco ralado, entre
outros itens — os produtos juninos
representam 40% do faturamento.
“Por isso colocamos o maximo
de esforgo nas vendas, marketing
e trade nesse periodo”, diz Fabio
Zago, diretor da Zaeli Alimentos.
Em 2024, a companhia completa
55 anos e prevé fazer uma grande
campanha com exposigao de
produtos nos pontos de vendas

e sorteio de prémios como
scooters elétricas e patinetes.
“Uma decoragédo completa

sera langada nos PDVs, com
bandeirolas, flamulas, testeiras,
totens, woobler e diversos
materiais”, aponta o executivo.

A empresa também nao da mais
detalhes, mas garante que tera um
langamento que vai mexer com

o mercado: uma nova linha de
vinhos. Para o varejo, Zago indica
apostar em cross merchandising.
“As pipocas de micro-ondas
merecem destaque e ampliagao
dos espacgos, bem como as
misturas para bolo, coco ralado,
canjica e derivados de milho.”

Santa Helena
patrocinios
para comunicar

/0%

das vendas de pagoca

da empresa séo entre maio e junho

A Santa Helena, que produz
doces, também tem na festa
junina o momento de gléria

do ano. Para 2024, além das
ativagOes com materiais de PDV
especiais, a empresa patrocinara
eventos como o Sao Jodo de
Campina Grande, a Cidade
Junina em Belo Horizonte e

a tradicional festa Junina do
Clube Pinheiros, em Sao Paulo.
“Nessas cidades, como a procura
sera maior, estamos reforgando o
abastecimento e intensificando
o trabalho de promotores em
lojas parceiras”, diz Breno
Carvalho, gerente de marketing
da Santa Helena."Nossa
expectativa é aumentar volume

a partir de uma distribuicédo
numérica bem orientada em
termos de regides e mix, expandir
nossas execugodes de junina nas
redes de autosservigo e elevar
qualidade e quantidade de midia.
Neste ano, uma agéo inédita sera
o patrocinio a sequéncia mais
aguardada do cinema nacional:
O Auto da Compadecida 2.

“Esse patrocinio nos abre um
leque rico de comunicagéo
auténtica e irreverente em
diversos meios”, completa ele.

Yoki

acdes customizadas
para as lojas

“Faremos investimentos
consideraveis em marketing
e nos pontos de venda”

Luciano Watanabe
Head de trade marketing
da General Mills Brasil

A Yoki, outra fabricante
tradicional de itens juninos,
comecou suas agdes em abril,
com o patrocinio de uma festa
junina no programa Big Brother
Brasil. As lojas também recebem
grandes apostas, com tratativas
que ja iniciaram, para definir

a exposicao adequada dos
SKUs e o formato de decoracéo
para cada modelo. “Fazemos
tudo customizado para cada
loja. E minha dica é que o
varejo deve se antecipar e criar
um calendario para lembrar o
consumidor da data”, afirma
Luciano Watanabe, head de trade
marketing da General Mills Brasil.
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Desafios e oportunidades

122 Férum Nacional de Integragdo Varejo & Industria

Evento ganha cada vez mais notoriedade

Sergio Alvim, CEO da SA+ Ecossistema de Varejo, comandou novamente o encontro, que vem
sendo considerado obrigatorio para o desenvolvimento de estratégias do varejo e da industria.
Outro diferencial do Férum tem sido a curadoria dos temas das apresentacdes dos

parceiros de conteldo, que trazem assuntos fundamentais para o crescimento do varejo
alimentar. Além disso, o evento se destaca pelos momentos de integracao entre os participantes.

SERGIO
AWM

Shs

Nova geracao

Representantes de uma leva de empresarios que

estdo assumindo posigdes importantes em suas redes
participaram do Férum para ampliar conhecimento e
trocar experiéncias e boas praticas. Conhega alguns deles.

Leandro Shibata (3 esq.), sucessor do
Shibata Supermercados, e Aurélio Mialich,
Victéria Roldao, sucessora Fabricio Coutinho, vice-presidente administrativo  sucessor do Supermercados Mialich.
do Rolddo Atacadista (SP) e financeiro do Extrabom Supermercados (ES) As duas redes atuam no Estado de Sio Paulo
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A forca feminina no varejo

Empresarias e executivas do setor se destacaram durante o evento, com participagao ativa
nas discussdes e nas conversas com os fornecedores presentes. Elas também
aproveitaram para ampliar sua rede de relacionamentos, como mostram alguns clicks a seguir.

Amanda Vasconcelos (a esg.), diretora comercial e de marketing
do Hiperideal (BA), e Fernanda Dalben, diretora de
marketing e trade marketing do Dalben Supermercados (SP)

Bruna Habka, diretora executiva do Big Box (DF)

Representantes do Condor (PR): Andreia Zonta (a esq.), diretora de
Daniela Lacerda, sécia-proprietdria do Mega Corujdo (BA)  gerenciamento de categorias, e Sandra Zonta, diretora de RH
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Integracao
Bate-papo e troca de informacdes foram uma parte importante do evento da SA+ Ecossistema de
Varejo. As trocas aconteceram tanto com os fornecedores quanto entre os proprios varejistas

Alexandre Pinheiro (3 esq.), diretor do
Walter Ghislandi (a frente), diretor comercial do Bistek (SC), com Tiago Vavassori, Pinheiro Supermercados, e Carlos Delduca,
diretor de inteligéncia do varejo da Scanntech gerente nacional de vendas da Danone

BRF e varejistas da Bahia, Sdo Paulo e Rio de Janeiro (da esq. para a dir.): Joel Feldman, presidente da Cesta do Povo (BA), Joao Pereira
Filho, diretor comercial rota e in natura da BRF, Jodo Andrade, diretor comercial da RedeMix (BA), Fernando Sanzovo, s6cio-proprietario
do Jau Serve (SP), e Fabio Queiroz, presidente da Asserj (Associa¢do dos Supermercados do Estado do Rio de Janeiro)
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Aproveitando cada momento

Conhecer melhor as solu¢des dos fornecedores presentes e compartilhar a companhia de colegas
e amigos enriqueceram os dois dias do evento promovido pela SA+ Ecossistema de Varejo

Paulo Ivasko, sécio-proprietario do Supermercado Integrantes do Violeta (SP) participaram das experiéncias oferecidas
Ivasko (PR), em uma selfie com Marcelo Gasparoto, pelos fornecedores (da esq. para a dir.): Yudi Kogake, gerente de trade,
gerente comercial do Supermercado Verona (PR) Carla Frade, gerente comercial, e Paulo Carvalho, sécio-proprietario

Diversdo e degustagdo na plateia entre varejistas do Nordeste (da esq. para a dir.): Raquel Novais, gerente comercial do Supermercado
do Povo (CE), Van Fernandes, presidente do Grupo Vanguarda (Pl), e Leda Albuquerque, diretora financeira do CenterBox (CE)

A Motorola for Business esteve presente ao Forum Nacional
apresentando suas solugdes. Uma delas é o MotoTalk, que permite
desde uma execuc¢ao mais eficiente e maior agilidade na

coleta de dados pelos promotores até a gestao completa de todo

o processo de merchandising. Agora a ferramenta conta com
inteligéncia artificial, o que permite ganhos de produtividade ainda
maiores. Todas as funcionalidades dessa e de outras solugoes

da empresa foram detalhadas por James Mattos, diretor de vendas
da Motorola for Business, e Ana Caroline Silva, gerente de vendas.
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Bate-papo
descontraido

Como tem sido tradigdo do Forum Nacional de Integracédo Varejo

e Industria, Banco Senff e Ambev ofereceram uma experiéncia a parte
durante a noite do primeiro dia do evento. Desta vez, os varejistas foram
recebidos para um happy hour, no qual puderam bater um papo com seus
pares e com executivos das duas patrocinadoras. Eles também interagiram
com um show de magica e assistiram ao grupo de gargons musicos.

Marco Senff (3 esq.), diretor comercial do Banco Senff, ouvindo com atengdo
Emerson Vargas Soares, gerente executivo da RedeCen (RS)

0 grupo Gargons Cantores e o magico Gilberto Banin ficaram responsaveis
por entreter os varejistas durante o happy hour
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Mateus Alencar, vice-presidente off trade
da Ambev (7° a esgq;), recebeu os
varejistas. Ao seu lado estao Caio Lira,
diretor-geral do Dom Atacadista (RJ),
Ronosalto Neves, diretor-presidente do
Mart Minas (MG), e Artur Raposo, diretor
comercial do Akki Atacadista (SP)



A evolucao da SA+ Ecossistema de Varejo no ultimo ano foi compartilhada com os varejistas
por Sergio Alvim, CEO da empresa, e Eduardo Jaime, CEO da SA+ Trade

Umanodanovamarca
SA+ Ecossistemna de Varejo

O reposicionamento que levou a evolugao da marca SA Varejo para a atual
SA+ Ecossistema de Varejo foi divulgado no Férum Nacional, em margo
do ano passado. No evento, os varejistas conheceram em primeira mao

0 Novo proposito da empresa e as suas solugdes para o varejo e a industria,
distribuidos em 9 bragos de negdécios:

SA+ Aconselhamento

SA+ Branded Content

SA+ Contetido

SA+ Educagao

SA+ Inteligéncia

SA+ Relacionamento

SA+Tech

SA+ Trade

SA+ Internacional

Novas solucoes
foram lancadas nos
ultimos 12 meses

Do anuncio da nova marca
até aqui, uma série de novidades
chegaram ao mercado:

SA+ Trade: a nova unidade, voltada
a comunidade de trade marketing,
chegou grande e langou o Trade
Connection, que, em sua primeira
edicdo, ja se consagrou como

o principal evento desse segmento
no Pais. Também foi langado

o programa online Papo de Trade,
que traz insights, tendéncias e
debates com profissionais da area
e, em parceria com a SA+ Educacao,
o EAD Revolugéo Trade, com

aulas ministradas por executivos
do varejo e da industria

SA+ Internacional: duas experiéncias
novas chegaram ao mercado por
meio desse brago — a Missao Orlando,
realizada em outubro/2023, e a NRF
2024, em janeiro. Ambas contaram
com parceiros, como a Life at
Campus e a Varejo180, e uniram
conteudo focado nas necessidades
do varejo a visitas a lojas dos EUA

SA+ Contetido: langou em fevereiro
deste ano o novo conceito de Revista
Dentro da Revista, que se inspira

no modelo de Loja dentro

da Loja bastante utilizado pelo varejo
alimentar. Com isso, sdo 3 revistas
em uma Unica publicagéo, cada uma
com um objetivo especifico e focada
em facilitar a leitura pelo varejista

14

Eventos

aconteceram, entre Féruns, Encontro com a Industria (dois ao ano) e o Trade Connection.
Em comum, eles tém o propésito de estabelecer um novo patamar no relacionamento
entre varejistas e fornecedores

2.100

noticias

publicadas nas plataformas
digitais da SA+ Ecossistema

de Varejo nos ultimos 12 meses

11

Foruns de Integracao

realizados, considerando dois nacionais e 9 regionais. A novidade ficou por conta
da entrada no Estado de Goids no més de junho

+100

matérias

foram veiculadas
na revista SA+
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Para este ano, a SA+ Trade tera a segunda edigdo do Trade Connection,
em junho, além de langar o Workshop Trade e o Prémio Top Trade, conforme

anunciou Eduardo Jaime, CEO da empresa

Plateia esteve atenta as novidades da SA+ Ecossistema de Varejo

158 SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO ABRIL 2024

Novidades que estao
vindo por ai

A SA+ Trade e a SA+ Internacional respondem
pela maior parte dos langamentos deste ano.
Confira:

Workshop Trade: realizado em diversas
regides do Pais, seu objetivo é a formagéo
de profissionais de areas de trade de alta
performance

Missao Lisboa: acontecera nos mesmos
moldes da Missao Orlando, com contetido
académico e visitas a lojas

EAD Gerenciamento por Categorias:
ministrado pela especialista Fatima Merlin,
0 curso tem como objetivo desmistificar
e democratizar o GC

Parceria Condor Connect: a SA+ Tech

e 0 hub de inovagao se unem para acelerar
o desenvolvimento de startups, buscando
novas solugdes para o varejo alimentar

Prémio Top Trade: buscara valorizar as
melhores praticas em trade marketing, com
melhora em sell out e outros indicadores



Palestra

StartSe

Inteligéncia
artificial
no chao daloja

0 assunto do momento ndo poderia
ser deixado de lado no Férum da

SA+ Ecossistema de Varejo. Dessa
forma, coube a Gustavo Bodra, CTO

da StartSe, abordar o tema Inteligéncia
Artificial (IA), fazendo uma “traducéo’
para 0s negocios dos supermercadistas.
Antes de apresentar exemplos praticos
de uso da tecnologia, o especialista
comentou sobre a importancia

de um tripé para a transformacgéo

com IA, formado por dados, pessoas

e experimentagdo. Para Bodra,

guanto mais pessoas utilizarem essa
tecnologia, mais ideias surgirdo do
processo. “Cultura de experimentagao
€ o que diferencia varejistas,

ndo a ferramenta utilizada”, ressaltou.

Alguns exemplos de como os varejistas
podem utilizar a IA:

o Identificagdo de produtos que
precisam ser repostos nas gondolas

e Sugestdes de receitas e, portanto,
dos ingredientes que séo usados
em seu preparo e que podem
ser adquiridos pelos clientes nos
supermercados
e Mapeamento da visdo e interagao
do consumidor com os produtos
nas gondolas, gerando dados,
como a efetivagdo ou ndo da compra

15,5

trilhoes de doélares

projecao de quanto a IA vai movimentar
em termos de negdcios até 2030

Fonte: PwC

Gustavo Bodra, CTO da StartSe (foto de cima)
Antonio Marcos dos Santos, diretor de trade marketing do Comper/Grupo Pereira (MS), acompanhou a palestra
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A dupla Beto & Breno, que se apresentou durante o jantar patrocinado pela Heineken, foi considerada a revelagao do ano de 2019
em Minas Gerais, gragas a musica “Amor de Bares”

Companheirismo
embalado com musica

Nada como unir amigos ao ritmo de um show de musica. Assim foi o jantar oferecido pela Heineken aos varejistas
no encerramento do Férum Nacional, que aconteceu no Afrikan House, em S&o Paulo (SP). Os presentes

puderam personalizar copos de chope e participar de sorteios de trés malas com brindes e produtos da marca
Eisenbahn antes do show principal, que finalizou o evento da forma como comegou: com muita confraternizagao.

Varejistas no sorteio promovido pela Heineken (da esq. para a dir.): Lindonor Peruzzo Junior, Turma da diretoria da rede Uniforga,
vice-presidente do Peruzzo (RS), Natalia Urnikes, gerente de trade marketing da Heineken, do Ceara (da esq. para a dir.):

Van Fernandes, presidente do Grupo Vanguarda, Ana Claudia Vilefort, diretora comercial Ivamar da Cunha, Francisco

do VilleFort (MG), Monalisa Caminha, diretora do Super Lagoa (CE), Ricardo Sabatine, Welinton, José Overlandio

diretor nacional de vendas da Heineken, e Sergio Alvim, CEO da SA+ Ecossistema de Varejo Medeiros e Sérgio Bezerra
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Kraft
Heinz

Desenvolvimento
de categoria

A BR Spices, fundada e capitaneada por
Gabriel Daniel, dobrou seu crescimento
em dois anos, desde 2021, quando

a Kraft Heinz se tornou acionista
majoritaria da empresa. Nesse intervalo,
a gigante também adquiriu a Hemmer.
Agora, 0 mais recente case de sucesso
é o do tempero para batata frita, cujas
vendas chegaram ao Top 3 da empresa
em seis meses e se multiplicaram

por sete nos varejos em que o produto
foi exposto junto ao Ketchup Heinz,
carro-chefe da companhia no Brasil.
“Estamos desenvolvendo a categoria,
com oferta de solugbes para o
consumidor que busca saudabilidade”,
disse Daniel. “A Kraft Heinz atua em
mais de 25 categorias e seguiremos
com langamentos que atendem

a demanda crescente por produtos em
formato in natura”, afirmou Fernando
Rosa, presidente da Kraft Heinz no Brasil.
Outra novidade é o molho de tomate
rustico, que chega as gbndolas

em maio, de acordo com Roberto
Pasqualoni, vice-presidente comercial.

3

bilhGes de reais

é quanto a categoria de temperos devera
movimentar no Brasil até 2028, segundo
pesquisa do Euromonitor

Executivos da Kraft Heinz e BR Spices (foto acima) abordaram o potencial do mercado de temperos e as oportunidades
para o varejo alimentar (da esq. para a dir.): Gabriel Daniel, fundador da BR Spices, Fernando Rosa, presidente da Kraft Heinz
no Brasil, e Roberto Pasqualoni, vice-presidente comercial

Gilmar Brandao, gestor comercial da Rede Multishow (ES), aproveitou para atualizar Rosa e Pasqualoni sobre os negdcios
entre as duas empresas
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Docile

Investimento
na olimpiada

Presente em mais de 80 paises,

a Docile é a maior exportadora

de confeitos do Brasil.

“Entre 0s nossos orgulhos esta

o fato de sermos 100% nacionais’,
disse Silvio Baroni Jr,, diretor

de vendas e trade marketing

da empresa. A Docile sera o doce
oficial da equipe brasileira nos
jogos olimpicos de Paris 2024.
Em abril, com forte investimento
em midias sociais, langara

as gelatinas Mix Divertido e a
promog¢ao Medalhas da Gentileza,
que possibilitara ao consumidor
concorrer, a cada RS 20 em
compras, a prémios instantaneos
e a viagens para a capital francesa.
Tem como principal embaixadora
da marca a skatista Rayssa

Leal. Outros atletas também
reforgarao a campanha de midia,
como a ginasta Rebeca Andrade
e Ary Borges, do futebol.

“Temos 33 anos e dobramos

de tamanho nos ultimos trés,
embora o Brasil esteja apenas

em 44° lugar no ranking mundial
de consumo de confeitos, com

a média de 900 gramas por
habitante ao ano”’, afirmou Baroni Jr.

24,6%

crescimento do mercado

de guloseimas em 2023,
alcangando RS 2,2 bilhdes

Silvio Baroni Jr., diretor de vendas e trade marketing da Docile (na foto superior)
Nadia Boa (ao centro) e Matheus Boa, diretora e sucessor do Boa Supermercados (SP), se inteirando das novidades da Docile
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La Violetera

Snacks
na estratégia
de géndola

“No primeiro bimestre deste

ano vendemos mais de

70% do volume de snacks de 2023
inteiro’, relatou Fabiano Leonardi
Alves, CEO de La Violetera.

“Se bem trabalhado, o produto
pode render grande volume

de vendas para o varejista”,
assegurou. A empresa, com

95 anos de fundagao, retine

no portfolio, além das azeitonas,
molhos, frutas secas, massas,
azeites e conservas variadas,

e tem colocado no mercado
produtos como as azeitonas
com 65% de redugao de saodio,
para atender apenas a busca

do consumidor por produtos
mais saudaveis. A La Violetera
langou a linha de snacks com
cinco combinagdes de frutas
secas e castanhas, vendidas

em pacotes de 40 gramas.
“Nossa recomendacgéo € que os
snacks sejam colocados perto
dos matinais, como a melhor
estratégia para desenvolver

a categoria”, indicou Charles Martin
diretor comercial da empresa.

70%

alta nas vendas

de snacks no Sul, que ja vende mais do
que a somatodria das demais regioes

Charles Martin (a esq.), diretor comercial, e Fabiano Leonardi Alves, CEO da La Violetera
Douglas Campestrini (na foto abaixo, 1° a esq.), diretor comercial da Rede Top, com os executivos da fabricante
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Mondelez

Avanco das
barras de chocolate
recheadas

A Pascoa de 2024 consolidou as
mudangas no comportamento

do consumidor de chocolates. Adriana
Donelian, diretora de trade marketing
da Mondelez, contou que 2023 teve o
maior crescimento dos ultimos cinco
anos, com alta de 22,2% na venda

de chocolates, em comparagao

com o ano anterior. “O ovo de
chocolate continua sendo o produto
que traz a sensacdo da Pascoa’,
afirmou. Contudo, o indice das
pessoas que sé compram ovos tem
caido. "Em contrapartida, avangam

as barras recheadas, assim como os
chocolates com mais cacau', explicou
Adriana. Segundo André Plana,

diretor comercial do canal moderno
da Mondelez, uma tendéncia é das
embalagens comemorativas, como

a caixa de chocolates sortidos que
trazem mensagens impressas como:
“Felicidades”; “Com amor”

e "Obrigado’. Neste ano, a empresa
vai investir pesadamente na
campanha do biscoito Oreo com

a personagem Wandinha, criando
ambientagao para lojas e promovendo
sorteio de prémios e viagens.

17

bilhoes dereais

E quanto a categoria de chocolates
movimenta no Brasil

Adriana Donelian, diretora de trade marketing da Mondelez, e Sergio Alvim durante apresentagao em que falou sobre as mudangas
nos habitos do consumidor
Carlos Reis (de frente, foto abaixo), membro do conselho administrativo do Bahamas (MG), e André Plana, diretor comercial da inddstria
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BRF

Marca forte
ereforco
comercial

‘A Sadia completa 80 anos e a

Perdigao, 90 anos. Chegamos a 2024
com mais de 200 mil pontos de venda
pelo Pais”, relatou Felipe Lalli, diretor

de autosservico varejo da BRF no
Forum Nacional de Integragado Varejo

e Industria. “Nos ultimos dois anos
fizemos o trabalho de colocar o trem
nos trilhos e hoje podemos oferecer
aos parceiros varejistas maior eficiéncia’,
disse. A empresa reforgou o time
comercial, com contratagao de 500 novos
promotores para atuar em pontos de
venda. "Com sortimento adequado,
prego correto e ativagdes, configuramos
a loja ideal, com uso de ferramentas

de inteligéncia artificial”, afirmou.
“Sabemos, por exemplo, que as vendas
na categoria crescem 1,8 vez quando
Sadia e Perdigdo estdo juntas’,

explicou. A BRF também convidou

0s varejistas para parcerias que
otimizem o faseamento. “A logistica

de produtos pereciveis € complexa,

mas podemos planejar juntos

e melhorar o nivel de servigos, trazendo
ganhos para todos”, reforgou Lalli.

Lancamentos

Algumas novidades da BRF séo:

e Mignoneto: frio feito com
filé mignon suino

e XTreme Empanacho de Frango
e Pop Nuggets, entre outros

Felipe Lalli, diretor de autosservigo varejo da BRF (na imagem superior)
Varejistas do Rio de Janeiro foram conversar com o executivo da BRF apds sua apresentagao (da esq. para a dir.): Fabio Queiroz,
presidente da Asserj, Lalli, Joao Marcio Castro e Ronaldo Teixeira, gestores comerciais do Princesa
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LedWave
Midia digital
acessivel

Lider em projetos com painéis de
LED, a LedWave esta presente em
lojas, supermercados, shopping
centers e aeroportos. “Em qualquer
evento importante vocé enxerga
brilho, luz e cor. O ser humano

se encanta. E as multitelas
compartilhadas abrem espago para
a monetiza¢ao’, disse Tiago Brito
Ferreira, CEO da empresa.

Segundo ele, a digitalizagéo da
arquitetura de loja, combinada

a personalizagdo do conteudo, ¢ um
caminho certeiro para estabelecer

a comunicagao visual digital que
valoriza os produtos, despertando

o interesse do consumidor. Como
exemplo de instalagao dentro de
um varejo alimentar, ele demonstrou
um projeto com 24 painéis, ao
custo de RS 590 ao més cada peca.
Jé para um farmdcia, que faz parte
dos negdcios de diversas empresas
de supermercados, ele exemplificou
com uma instalagé@o que poderia
sair por RS 654 por més. “A midia
digital esta mais acessivel do que
nunca’, completou o CEO da LedWave.

68%

dos consumidores

que veem painéis digitais
acabam efetivando a compra

Tiago Brito Ferreira, CEO da LedWave, detalhou os beneficios das midias digitais
Time da LedWave (foto inferior) presente ao evento para tirar dividas e apresentar solu¢des da empresa
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Flora

Sem ruptura,
com confianca

Presente em mais de 130 mil pontos
de venda no Pais, a Flora impulsiona
0 crescimento em suas categorias
acima do mercado nos varejos

em que esta presente, de acordo
com Anderson Trevisan, diretor

de execugao e Bl. A Flora mantém
diretorias especificas para as
divisdes de pele, a cargo de Mauricio
Utiyama; home care, de Samir
Jarrouj; e cabelos, sob o comando
de Daniel Tiraboschi. “Optamos

pelo foco, em vez da sinergia’, disse
Utiyama. “Assim langamos Francis
Brasilidades e uma nova linha de

OX com muita confianga’, explicou.
A empresa formou times comerciais
nas cinco regides brasileiras.
“Temos uma alianga forte com
fornecedores, para atender

0 varejista e o consumidor; estamos
sempre olhando para a gbndola

e nos desdobramos para evitar
ruptura, porque ndo vamos perder
por n&o jogar”, enfatizou Thiago
Cardoso, diretor de distribuigéo e varejo.

100*%

crescimento

no faturamento da Flora nos
dltimos dois anos

Executivos da Flora (na primeira foto da pagina) fizeram a apresentagéo das oportunidades da empresa para os varejistas:
Anderson Trevisan, diretor de execugao e Bl, Mauricio Utiyama, diretor da Unidade Pele, Thiago Cardoso, diretor de distribui¢ao
e varejo, e Samir Jarrouj, diretor de unidade home care

Além de promover integragao entre varejo e fornecedores, o Férum também permitiu relacionamento entre industrias:

Mauricio Utiyama, da Flora, conversou com Ricardo Gobatto, diretor comercial da BR Spices, que pertence a Kraft Heinz
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Banco
Senff

Nasce uma
nova solucao
para seqguros

A empresa acaba de expandir sua
atuagdo com uma operagao de
seguros. O anuncio foi feito em primeira
mao no Forum Nacional de Integragao
Varejo e Industria por Marco Senff,
diretor comercial. “Algumas coisas
nunca mudam, pois sempre terdo muito
valor, e entre elas estéo a preocupagéo
com a saude, o amor pela familia

e a protegao patrimonial”, destacou.
Em uma simulagéo apresentada pelo
executivo, 0s gastos com seguro
empresarial de uma frota com 84
carros cairam de quase RS 295 mil
para pouco mais de RS 1571 mil,

uma economia anual superior a

RS 143 mil. A empresa oferece também
trés produtos para pessoas fisicas

com foco na manutencao do cartao
private label por mais tempo: seguro

de vida, protegéo domiciliar e uma
opgdo de plano de sautde a RS 29,90/
més que possibilita a consulta

médica presencial em todo o Brasil, de
qualquer especialidade, pelo valor de RS 50.

22

meses

E o tempo de vida médio do cartio.

Com as novas opgoes de seguro da Senff, a
ideia é aumentar para pelo menos 40 meses

Marco Senff, diretor comercial da Senff, em sua apresentagao (foto superior)

Diretoria da empresa e varejistas (da esq. para a dir.): Marco Senff, Marcelo Gasparoto, gerente comercial Verona Supermercados
(PR), Adrielle Gritten, diretora de vendas de varejo e expansao, Wilson Sanches, sécio-proprietario do Verona, Marcelino Axt,
diretor comercial de pessoa juridica do Banco Senff
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AMBEV

Liderare
aumentar
as vendas

Apresentar inovagoes alinhadas

as novas tendéncias de consumo

é um dos compromissos da Ambey,
afinal essa é uma maneira eficiente
de colocar o consumidor no centro
e gerar crescimento nas vendas,

0 que favorece toda a cadeia de
distribuicdo. E o que tem sido feito,
por exemplo, com mais opgoes de
cerveja sem alcool e de baixa caloria
e com o novo Guarana Zero. Mateus
Alencar, vice-presidente off trade,
compartilhou detalhes do plano

de otimizagédo dos negocios

da Ambeyv, que engloba uma visao
integrada, considerando

as necessidades de consumidores
e varejistas. Entre as cervejas
tradicionais, as grandes apostas
deste ano sdo as marcas Brahma e
Budweiser, enquanto no segmento
premium terdo grande destaque
Spaten e Corona, com direito a
agdes como calendario ativado,
experiéncia em loja e campanha 360°.

8 5%

dos varejistas

ja estdo dentro da

plataforma BEES: 2023 foi

o ano da adesao e 2024 sera
o momento da personalizagao

Mateus Alencar, vice-presidente off trade da Ambev (imagem de cima)

Time da fabricante sempre presente ao evento para estar mais proximo dos varejistas (da esq. para a dir.): Giuliana Giacomini,
diretora de digitalizagdo para o varejo, Alessandra Messina, diretora de MATCH, Manuela Telles, diretora de trade marketing,
Guilherme Lima, diretor de Nab
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Fini
Regionalizacao e projeto para checkout

A The Fini Company vem ganhando market
share desde 2022, alcangando 74%

de participagao em janeiro deste ano.

Desde entéo, a empresa tem adotado

uma série de estratégias. Uma delas

€ o0 atendimento regionalizado, que conta
com estrutura de vendas do distribuidor,
equipe de merchandising e, a mais recente
novidade, uma drea de shopper marketing
regional. Ha ainda agdes visando uma

maior aproximagado com o varejo. “Temos

0 nosso podcast, o InFinitas Possibilidades,
uma agenda de colaboragéo, loja perfeita

e projetos com foco em omnicanalidade’,
contou Henrique Quinhonero, gerente nacional
de trade marketing. Ja o executivo José de
Caro Junior, gerente nacional de vendas,
destacou a importancia da dupla exposigao
da categoria, na drea natural e no checkout.
Nesse sentido, a empresa falou aos
varejistas sobre o projeto “Tem checkout, tem
Fini", que foca principalmente as embalagens
de 35 g, destinadas ao consumo on the go.

Executivos da Fini no evento (na foto de cima, da esq. para a dir.): José de Caro Junior, gerente nacional de vendas, Henrique Quinhonero,
gerente nacional de trade marketing, Daniela Ramos, supervisora de trade, Arnaldo Silva, gerente nacional de vendas, Joao Andrade,
diretor comercial da RedeMix (BA), dividiu os resultados alcangados de forma conjunta com a Fini. “Crescemos 55% em valor e 41%
em volume em 2023", disse Camila Couto, diretora executiva de shopper marketing global da Fini, também esteve no Férum Nacional
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DANONE

JBP Brilhante

“Quando o assunto é JBP, queremos
ser brilhantes”, fez questao

de destacar Luis Molina, vice-
presidente de trade e vendas da
Danone. E o que isso quer dizer?
Para atingir esse nivel de qualidade,
um plano de negdcios conjunto

deve ser multifuncional — envolvendo
diversas dreas, compartilhamento
de dados, definigao de metas,
acompanhamentos e revisdes
frequentes. O trabalho deve buscar

a exceléncia na execugao em loja

e garantir também a positivagao do
mix, incluindo, é claro, as inovagoes.
“Os JBPs brilhantes geram aumento,
em média, 1,6 vez maior do que
onde ndo ha JBP ou ele é feito

sem essa profundidade”, lembrou
Juliana Moreti, diretora de trade e
e-commerce. Atualmente, cerca de
metade dos JBPs com participagao
da Danone esté nesse nivel. E o caso
do Zeferino (SP) e Hiperideal (BA),
que elevaram o sell out dos produtos
da Danone em 49% e 31%.

21 %

crescimento médio

nas redes que fazem JBPs Brilhantes
em parceria com a Danone

JBP da Danone avanga (foto superior, da esq. para a dir.): Luis Molina, vice-presidente de trade e vendas, Edson Higo,
CEO da empresa, Sergio Alvim, CEO da SA+ Ecossistema de Varejo, e Juliana Moreti, diretora de trade marketing e e-commerce
Fernando Shibata, sécio-proprietario do Shibata Supermercados, durante apresentagao da industria
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Capittale

Fonte
dereceita
adicional

Quem néo quer ter uma receita

: adicional? Os empresarios
c‘::ﬁggg do varejo alimentar tém essa

CAPrTALE possibilidade a mesa. Quem
abordou o tema foi Marcos Creazzo,
diretor da Capittale, fintech que
utiliza a inteligéncia artificial
na operacionalizagado do trabalho
de antecipagéo a fornecedores.
“Nossa solugdo € geradora
de receita e ndo um custo.
N&o é uma ferramenta, mas uma
solugao’, explicou. Do contato com
o fornecedor até a aprovagéo da
operagao, a Capittale cuida de todo
0 processo que pode garantir
uma receita adicional a partir
da antecipagao de recebiveis aos
fornecedores. Um dos clientes,
a rede Barbosa (SP) mantinha
operagao de risco sacado com
um grande banco. Aceitou contratar
a Capittale em periodo de teste e
hoje ja sdo cinco anos de parceria,
0 que potencializou a receita
com antecipagao a fornecedores
e, de quebra, facilitou
o trabalho da drea financeira.

2,2

milhoes de reais

potencial de receita extra anual
para uma rede com
RS 100 milhdes de faturamento

Marcos Creazzo, diretor da Capittale
Sergio Bezerra, diretor executivo do Uniforga (CE), cliente da Capittale. Com o dinheiro adicional gerado pelo servigo de
antecipacao de recebiveis aos fornecedores, a rede encorpou a verba destinada a investimentos, ajudando na abertura de um CD
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Heineken

Acima
do mercado

Mais uma vez o Grupo Heineken
tem expectativa de fechar o ano
superando o mercado. Esse
resultado deve ser impulsionado
pelas marcas nos segmentos
premium e mainstream. Ricardo
Sabatine, diretor nacional de
vendas, anunciou uma nova
diretoria, criada para atender

o canal AS Independente, e detalhou
as tendéncias que devem
influenciar o comportamento

dos consumidores de bebidas

do momento atual até 2027.

Com as classes média e baixa
retomando o consumo, o segmento
mainstream, por exemplo, —

no qual uma das principais marcas
€ Amstel — se beneficia, ja que
apresenta bom custo-beneficio.
Mas ocorre também aumento

da acessibilidade as cervejas
premium, como a Heineken, por
meio de embalagens menores.

O portfélio da marca atende

todos os perfis. No segmento
craft, a Eisenbahn vem recebendo
investimentos, como publicidade
nos amistosos da selegao
brasileira e presenga em eventos
musicais, esportivos e gastrondmicos.

57%

das ocasioes

de consumo dentro do lar
sao realizadas por mulheres

Ricardo Sabatine, diretor nacional de vendas da empresa (foto do topo da pdgina)
Plateia atenta fotografou dados apresentados pela Heineken sobre o consumo de bebidas
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TecBan

Link de
Telecom ativo
em até 3 dias

Estabilidade na conexao é
fundamental para o varejo agilizar
aquele momento critico que pode
comprometer toda a experiéncia

do shopper: a hora de pagar

as compras com cartéo.

No litoral paulista, a Rede Krill
Supermercados enfrentava

essa dificuldade, principalmente

em uma das lojas, situada as
margens de uma rodovia.

Essa unidade chegou a ficar mais
de 24 horas sem internet.

“Com a solugéo na TBNet,
resolvemos esse problema”,
destacou Assis Nunes, gerente de Tl.
Ja no periodo de testes, a rede optou
por utilizar praticamente de forma
exclusiva, na loja mais critica, o

link de telecom da TBNet — empresa
do Grupo TecBan —, que funcionou
sem quedas nem lentiddes.

“Nao tivemos nenhuma reclamagao’,
comemorou o gerente. Segundo

ele, além das transagbes com
cartao, a eficiéncia envolve diversos
outros aspectos da operagao

de loja, incluindo recebimento de
carga, aplicagao de descontos

do Clube, entre outras operagoes
gue dependem da internet.

4 Beneficios das
solucoes da TecBan

e Reduzir custo

e Aumentar vendas

e Elevar produtividade

e Garantir experiéncia de compra

Carlos Vaini (a dir.), gerente executivo de gestdo do varejo, e Vicente Palma Neto, gerente de negdcios e relacionamento,
detalharam diversas solug6es da TecBan e cases de sucesso no varejo (foto superior)

Duvidas apresentadas e detalhes sobre solugdes aos varejistas também prestados por Daniela Rubbo e Fabio Miranda,
representantes de negécios da TecBan
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Ypé
Investimento
que gera
resultado

Com mais de 70 anos de historia,
a Ypé é uma das principais
marcas de limpeza do Brasil.

“Os itens que compdem o portfélio
da empresa estéo presentes em
95% dos lares brasileiros”, afirmou
Gilson Mazetto, vice-presidente
comercial e de marketing da
empresa. Mais recentemente,

Ypé foi eleita a marca mais
poderosa do segmento de limpeza,
segundo pesquisa Brand Power.
Trata-se de um estudo usado
mundialmente, que mede atributos
como saliéncia (se a marca esta
no top of mind dos consumidores);
significancia, que é a afinidade
com o0s consumidores € a

sua satisfagao; e diferenciagéo

(se a marca dita as tendéncias).
“Nos ultimos trés anos também
fizemos investimentos em uma
estrutura fabril de distribuigdo e
abrimos dois CDs para garantir

0 abastecimento. Direcionamos
investimentos para a execugao

de vendas e merchandising,
contratamos mais promotores
para melhorar o atendimento

€ revisamos a questao

da regionalizacéo’, reforgou

Waldir Beira Junior, presidente
executivo da empresa.

60%

crescimento

do lava-roupas em pé

da empresa na rede
Angeloni (SC) com base
em um trabalho conjunto

Ypé esteve com sua diretoria no Férum para dar atengao aos varejistas (na foto de cima, da esq. para a dir.): Marcio Briz Amuri,
diretor nacional de vendas, Waldir Beira Junior, presidente executivo, e Gilson Mazetto, vice-presidente comercial e de marketing
Ledncio Etelvino de Medeiros, presidente do Nordest&o (RN), e Gilson Mazetto
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Ledax

Solucoes e
economia
energetica

Com clientes como o Assal,

Mix Mateus, Nordestao, Dia a Dia,
Comper, Fort e Rold&o, a Ledax
se especializa em solugdes para
economia e eficiéncia energética.
Com seus painéis solares,

por exemplo, as redes registram
uma economia entre 30% e

80% na conta no final do més.
“Fazemos também o retrofit da
iluminagado na loja e temos um
programa que financia usina
solar”, contou Luis Pires, diretor
de negdcios e marketing durante
Sua apresentagao no Forum.
Rodrigo Travi, CEO da empresa,
acrescentou que antes da
instalagao do servigo é realizada
uma analise sem custo para
calcular a economia que podera
ser alcancgada. Os executivos
ainda compartilharam alguns
exemplos das vantagens

da substituigdo dos sombrites

- telas de sombreamento
utilizadas nas vagas de
estacionamento externas —

por carport, que é o uso de placas
solares para cobrir as vagas.

34,5

mil reais/més
economia de energia
gerada pelo uso de
carport para cobrir vagas
do estacionamento

Rodrigo Travi, CEO da Ledax, e Luis Pires, diretor de negécios e marketing (7° foto acima)
Momento de troca de ideias durante o evento (imagem abaixo)
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M. Dias
Branco

Crescercom
valor agregado

“Nosso objetivo é fazer a pizza crescer

e ndo apenas roubar fatias que ja existem’,
fez questdo de destacar Fabio Melo,

diretor de marketing da M. Dias Branco.
Crescer com itens de maior valor

e desenvolver novas categorias segue

como uma das metas da empresa, que

visa ser cada vez mais relevante para todos
e em todos os lugares. Essa busca pela
geragao de valor ocorre especialmente

de duas formas: “Elevando o nivel das
negociagdes e do relacionamento com

0 varejo e movimentando a categoria com
inovagOes e outras iniciativas”, explicou Felipe
Rama, head de trade marketing.

A M. Dias Branco também vem apostando
muito na transformacgao da jornada do JBP
com os varejistas. A fabricante de massas e
biscoitos ja levou alguns clientes estratégicos
para construir o plano de negocios 2024 no
inspirador ambiente do The Hub, em S&o Paulo.

Piraqué avanca em vendas

em bilhdo de reais

1,6

13

2023 2022 2021

* Valor arredondado
Fonte: Bl 12C — YTD JAN-DEZ — VENDAS VALOR - TT.PIRAQUE

Fabio Melo, diretor de marketing da M. Dias Branco, e Felipe Rama, head de trade marketing
Da primeira fileira, Gerardo Albuquerque, diretor-presidente do CenterBox (CE), ficou de olho nas oportunidades para o Nordeste

ABRIL 2024 SA+ECOSSISTEMA DE VAREJO 177



Desafios e oportunidades

122 Férum Nacional de Integragdo Varejo & Industria

Red Bull

O novo
Bragantino

e sua similaridade
com 0s negocios

Quem esperava mais uma palestra

de negdcios tradicional teve uma
surpresa logo depois que Manoela
Amado, diretora de vendas da Red Bull,
subiu ao palco do Forum.

A marca, conhecida no mundo todo,

faz muito mais do que bebidas energéticas,
e 0s investimentos no esporte séo
marcantes. Aqui no Brasil, o projeto
desenvolvido no Red Bull Bragantino vem
transformando o time de uma pequena
cidade do interior paulista em um dos
mais competitivos do futebol nacional -
uma trajetdria que tem muita similaridade
com os desafios dos empresarios do
varejo. Manoela levou um convidado
especial para contar mais detalhes:

Julio César de Souza Santos, goleiro que
esteve 15 anos no Corinthians, clube em
que conquistou todos os principais titulos
possiveis. Os Ultimos 12 anos de sua
carreira como atleta foram dedicados

ao time da Red Bull, no qual se

aposentou para atuar como dirigente.
Julio César contou curiosidades,
apresentou ao publico imagens do
recém-inaugurado Centro de Treinamento —
considerado o mais moderno do

Pais — e falou do projeto da nova

arena, que substituira o antigo estadio.

1 %

dos que ingressam em

escolinhas de futebol se tornam
profissionais e, entre esses, 1%
recebe salarios de jogador da série A

Manoela Amado, diretora de vendas off premise da empresa, recebeu no palco Jiilio César
de Souza Santos, ex-goleiro e atual assistente de gestao do Red Bull Bragantino

Um bar para preparar drinks para os varejistas (na foto inferior) foi uma das experiéncias
oferecidas pela industria, que também disponibilizou geladeiras com suas bebidas
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Neogrid
Solucoes para todas
as areas

A Neogrid adquiriu uma série de empresas nos Ultimos anos.
Entre elas, se destacam a Smarket, Lett e a Arker, além

da Horus e da Predify. Todas essas aquisi¢gdes tém como
objetivo oferecer solugdes para os principais desafios do
varejo, entre eles as promogoes. Segundo Guilherme Raymond,
head comercial de varejo, a Neogrid busca, por exemplo,
ajudar nesse processo com informacdes, controle e eficiéncia.
"Também auxiliamos no entendimento de qual o melhor tipo
de produto para colocar em promogao, que tipo de agao deve
ser feita e como organizar os espagos para agoes de trade’,
explicou. Outros desafios sdao acertar o prego e acompanhar

a concorréncia; garantir o abastecimento, com projegao

de vendas e melhor distribuigao de itens; execugao no PDV

e acompanhamento dos resultados das ac¢des realizadas.

76%

é quanto o crescimento da receita dos itens precificados
com Inteligéncia Artificial, presentes na solugédo da
Neogrid, foi maior na rede BR Mania em relagao aos itens
com precos formados sem a tecnologia

Profissionais das empresas que compdem as solugdes da Neogrid estiveram presentes ao Férum para interagir com o varejo (72 foto)
Guilherme Raymond, head comercial de varejo da Neogrid
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Polenghi
Investimentos
estratégicos

A forga da marca Polenguinho

€ inegavel. Por isso, ela recebera
investimentos estratégicos

para se reconectar com as
criangas e ampliar sua presenga
nas midias digitais. Em uma

das iniciativas, surge a personagem
Fominha, apresentada

em primeira mao no Férum.

Mas a Polenghi, empresa do grupo
francés Savencia — um dos maiores
produtores de queijos do mundo -,
é dona de um amplo portfdlio,
composto por 4 marcas de queijos
para o dia a dia e outras

4 na categoria de queijos especiais.
No segmento mais rentdvel desse
mercado, um dos destaques

€ o relangamento da marca

Campo Lindo, com nada menos

do que 80 anos de histdria.

O varejo vai ser o foco do
crescimento da Polenghi nos
proximos anos, e isso inclui um
trabalho colaborativo para expandir
parcerias e JBP, no sentido de
desenvolver a categoria de queijos,
que traz grandes oportunidades.

5 O%

aumento no volume
de vendas e no faturamento
da Polenghi em 2023 x 2022

A Polenghi demonstrou sua motivagao para gerar negécios com o varejo (na foto de cima, da esq. para a dir.):
Alethea Risoleo, diretora de trade marketing, Conrado Plothow, diretor de vendas, Augusto Lemos, CEO da empresa,
Tatiane Brandao, diretora de marketing, e Ronaldo Maranho, gerente regional de vendas SP

A Polenghi apresentou uma parte importante do seu portfélio aos varejistas: oportunidade de aumentar as vendas
com itens de maior valor agregado
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Linea
Saudabilidade
em primeiro lugar

O mercado de saudaveis no Brasil
representa atualmente cerca de

RS 100 bilhdes de faturamento.

Apos a implementagao da “lei da lupa”,
os consumidores ficaram ainda

mais atentos as informacgdes dos
rétulos dos alimentos. “Cerca de

56% dos brasileiros notam o alerta na
rotulagem e, desses, 46% desistem
ou reduzem o consumo’, contou
Oseias Andrade, diretor comercial

da Linea. Para ajudar o varejista, a
empresa investe em merchandising
para o PDV, conta com um pool

de influenciadores, e mantém
relacionamento com profissionais

de salde. Recentemente, a empresa
langou também barras proteicas com
a marca “Hummm". Os varejistas
presentes ao Férum puderam degustar
os diferentes sabores da nova linha.

Lideranca em segmentos de saudaveis

B Adocgantes Sucralose B Geleias M Chocolates em tablete

45%

o 404%

361

31,8%

EM UNIDADES EM VALOR

Fonte: Scanntech

Oseias Andrade, diretor comercial da Linea, descontraiu a plateia ao final de sua apresentacéo, ao lado de Sergio Alvim,
CEO da SA+ Ecossistema de Varejo
Ibanes Bertagnolli, diretor da Rede Super (RS), entendendo melhor o langamento da Linea: o Hummm
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Bnex

Dados
demograficos
a favor do negocio

“N&o existem solugdes simples para
problemas complexos” € o mote de
Fernando Gibotti, fundador e CEO

da Bnex, empresa de inteligéncia em
varejo que mapeia 37 milhdes dos

73 milhdes de domicilios brasileiros.
“Embora seja impossivel ficar magro
sem comer menos ou enriquecer
trabalhando s6 uma hora por dia, as
pessoas seguem pagando por cursos
que oferecem solugdes magicas”,
disse. “Nés preferimos confiar na
ciéncia”. No 12° Forum Nacional

de Integragdo Varejo e Industria,

ele apresentou a palestra “Era da
transformagdo demografica: o papel
decisivo da inteligéncia artificial (I1A)

e a ciéncia de consumo no futuro do
varejo e da industria”. “A sociedade
estd mais imediatista: queremos
receber a compra de supermercado
feita online em no maximo duas horas’,
observou. Além de agilidade, o varejista
precisa, de acordo com Gibotti, ficar
mais atento ao comportamento

do consumidor, como aumento de
lares com pets, entre outros aspectos.

8,3%

queda nas compras

de abastecimento devido ao menor
espago nas residéncias para
armazenamento dos produtos, elevando
a frequéncia de visitas as lojas

Fernando Gibotti, fundador e CEO da Bnex, empresa de inteligéncia em varejo
Joao Kadena, gestor comercial sénior, presente ao férum com o time da Rede Brasil, analisando as informagdes da Bnex
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Scanntech

Mudancas no
cardapio e impacto
nas lojas

Com processamento de dados oriundos

de mais de 40 mil pontos de venda, que
abrangem 420 das 500 Top Redes do varejo,
a Scanntech analisa anualmente 9 bilhdes
de tiquetes de compras. “Nossa proposta

€ gerar valor por meio da informagao’,

disse Priscila Ariani, diretora de marketing
da empresa, que no evento apresentou

o estudo "0 novo cardapio do brasileiro:

um panorama inédito no consumo

de alimentos e bebidas”. “O varejista
consegue aproveitar nossos algoritmos
para planejar a estratégia de negdcios,

ja que nem sempre é preciso baixar

pregos para obter mais vendas. Ao adotar

a orientagéo por dados, reduzimos a
margem de erro’, afirmou. Entre os dados
apresentados, esta 0 aumento nas compras
de até RS 100, em detrimento daquelas
acima de RS 500. “Hé muitas oportunidades
ligadas ao consumo de frutas, legumes

e verduras, que cresce em razao do apelo

4 saudabilidade”, observou. “E o momento
de buscar alavancar o fluxo em loja,
aproveitando a maior frequéncia do
shopper para fazer cross entre agougue

e FLV, por exemplo’, finalizou Priscila.

11,2%

crescimento no volume

ponderado de bebidas nao alcoélicas
em novembro/dezembro de 2023 sobre
igual periodo de 2022. A segao avanga
mais do que a de bebidas com alcool

Priscila Ariani, diretora de marketing da Scanntech
Thomaz Machado, CEO da empresa no Brasil, trocando informagdes com Silvio Baroni Jr., diretor de vendas e trade da Docile

ABRIL 2024 SA+ECOSSISTEMA DE VAREJO 183



Desafios e oportunidades

122 Férum Nacional de Integragdo Varejo & Industria

Palestras

McKinsey & Company

Eficiéncia operacional
em primeiro lugar

Uma pergunta feita antes e apds a apresentagao da McKinsey & Company no Forum Nacional confirmou que os
varejistas consideram eficiéncia operacional a principal alavanca para os resultados de suas empresas. Na primeira

vez que a pergunta foi feita, por meio de um quiz ao vivo logo que Roberto Tamaso, sécio da consultoria, subiu ao palco,
a opgao foi apontada por 45,2% dos presentes no evento. Ao ser repetida, no término da apresentagao, o percentual
subiu para 54,5%. Entre os motivos para esse aumento, estdo os dados apresentados por Tamaso indicando que ter

uma operagao eficiente pode elevar a margem e as vendas entre 0,5 e 1 ponto percentual, além de reduzir custos de itens
de néo revenda entre 10% e 15% e diminuir despesas com pessoal de 5% a 10%. Outros pontos que apareceram entre

as escolhas dos varejistas na enquete ao vivo foram otimizagdo comercial, expanséo de lojas e de formatos e estratégias
de CRM, fidelidade e digital. Todos esses temas foram debatidos por supermercadistas convidados para subir ao palco.

Confira os principais trechos
da discussao

Roberto Tamaso, sécio da McKinsey & Company: segundo

o executivo, entre os diversos projetos da consultoria no varejo,

ter uma correta estratégia de mix é essencial. “Aumente o alcance
do sortimento e tente expandir e oferecer servigos de alimentagéo

e opgdes prontas para o consumo. Amplie também os produtos
sustentaveis, obtenha dados préprios para personalizagdo e pense em
‘share of life’ em vez de ‘share of wallet’ como métrica-chave”, disse.
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Joel Feldman, presidente do Cesta

do Povo (BA): para ele, um dos desafios

é o processamento dos dados acumulados.
“E preciso ter uma atengéo redobrada

em relagdo as caracteristicas de cada
unidade”, afirmou. O empresario também
compartilhou a expansao realizada por meio
da compra de 10 unidades do Carrefour na
Bahia e discorreu sobre as diferengas entre as
redes regionais e os competidores nacionais.



Adilson Corréa, diretor comercial do Grupo
Muffato (PR): segundo ele, o equilibrio das diferentes
alavancas para os resultados do varejo é o principal
desafio. “Se o basico nao for bem-feito na questao
da eficiéncia operacional, tudo comega a escapar
pelos dedos”, afirmou. O executivo também
comentou que o uso de dados do CRM para defini¢ao
de estratégias vem crescendo ao longo do tempo.

Eneo Karkuchinski,
diretor-presidente do Imec
(RS): para ele, todos os pontos
levantados na enquete s@o
importantes, porém o CRM,
adotado ha dois anos, tem
sido foco da companhia.

Dos 1,3 milhdo de clientes
que passam por suas lojas
mensalmente, 1,1 milhdo

sdo identificados (84,6%).

No atacarejo, o percentual

é de 87%. "A partir desses
dados sabemos quantos
clientes abandonaram a

cesta de compras. Temos
consciéncia do quanto é dificil
trazé-los de volta”, completou.

Rosa Cunha, diretora comercial e de marketing do Inter
Supermercados: a empresdaria comentou que expansao nao

é mais a Unica prioridade da empresa. “Nosso foco estd também

na modernizagdo do CRM, e estamos nos empenhando no
aprendizado. Identificamos o cliente, mas o processo de analise

nao é simples. Temos uma estrutura interna e um software

para realizar esse trabalho e avaliamos as estratégias que

deram certo ou errado para ajustar e aprender”, comentou. —>
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Familias empresdrias

Governanga
do papel
para a pratica

Adotar a meritocracia e promover uma transformacé&o cultural, com ou sem membros da familia, sdo os fatores mais
importantes para a profissionalizagdo de uma empresa familiar. E em que acreditam os empresarios que participaram
de um debate seguido a palestra “Como tirar a governanga do papel para a pratica’, ministrada por Rodrigo Pecchiae,
especialista em governanca corporativa de familia. Confira os principais pontos a seguir.

José Barral, sdcio da Cendon & Barral e conselheiro do Mercadinhos Sao Luiz e de outras empresas: segundo ele,
sua experiéncia como conselheiro independente indica que a principal dificuldade nas empresas familiares

é entender as necessidades da empresa durante a formacao do conselho. “No caso do Mercadinhos Séo Luiz,

o perfil dos conselheiros é muito diferente, e isso é positivo por complementar as experiéncias”,afirmou. Barral

fez ainda uma provocacgao. “0 processo de escolha de conselheiro é muito importante. Nao adianta trazer alguém
por trazer sé porque tem um nome ou um certificado. E preciso trazer alguém com uma experiéncia que ¢
omplemente a necessidade da empresa”, finalizou.
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Waldir Beira Junior, presidente executivo
da Ypé: o empresario comentou que na companhia

o processo de sucessao foi involuntario devido Rodrigo Pecchiae, especialista em governanga

ao falecimento de seu pai. Ele também fez um corporativa de familia: entre os diversos pontos abordados,
alerta: “Empresas fundadas por uma pessoa precisam  ele explicou que o planejamento é essencial para garantir

ficar atentas, pois a tendéncia é seguir o ciclo a continuidade e a sucessao ao longo das geracoes.

de vida do fundador”. Beira Junior complementou Segundo ele, é importante comegar cedo e envolver toda
dizendo que, na Ypé, a terceira geragao ja chegou a familia. E necessario ainda manter a comunicagao

e esta passando por treinamentos, vivenciando aberta, alinhar expectativas, desenvolver talentos, valorizar
diversas areas e se preparando para ser acionista. a diversidade de perspectivas e buscar orientagao

"A pessoa herda o patrimoénio, mas nédo a profissional. “Sucessao nao significa morte, ela é a
competéncia para ser acionista, e a empresa precisade  continuidade de trés sistemas: familia, empresa e patriménio.
acionistas capacitados para levar o negécio para O fundador ndo pode ter medo de formar os herdeiros, somente
a frente”, enfatizou o presidente executivo da Ypé. assim ele pode se tornar um acionista”, explicou Pecchiae.

Severino Ramalho
Neto, presidente

do Grupo Mercadinhos
Sao Luiz: na empresa,

foi estabelecido 65 anos
como a idade para a
sucessao. Dessa forma,
0 empresdrio contou

que deixara seu posto
neste ano. “Tem que
haver desapego.
Comecgamos a pensar
em conselho por meio

da sucessao. Somos dois
socios, eu e meu irmao.
Hoje, minha filha ja esta
presidindo o conselho”". <«—i
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SN+ | Trade

Esse é um dos maiores desafios do varejo para quatro
profissionais do setor, que também veem um importante papel
desempenhado pelo trade marketing para diferenciar
lojas e ir além do que os consumidores estao esperando

POR BARBARA SILVA BARBARA.SILVA@SAMAISVAREJO.COM.BR
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azer com que o cliente se surpreenda positivamente é
uma missao desafiadora na qual o trade marketing pode
ter um papel fundamental. A area tem potencial para fazer
entregas bem maiores do que as atuais, contribuindo muito
mais para fidelizar consumidores e alavancar vendas. Para
discutir como isso pode ser feito, a SA+ Trade reuniu quatro
executivos do varejo alimentar: Jonatas Calabria, gerente
de marketing do Assai, de atuagao nacional; Eandres Gomes Aguiar, CMO
do Grupo Amigao (PR); Doane Christina Moda, diretora de marketing e e-
-business do Enxuto (SP); e Paula Peres Valduga, head de trade do Grupo
Koch (SC). Acompanhe a seguir os principais aspectos abordados por eles.

TUDO COMECA
como JBP

Ter um plano anual que contemple os desejos do consumidor
e considere as necessidades de negdécio do varejo e da industria
€ 0 passo inicial para se diferenciar aos olhos do cliente.

Nesse sentido, os profissionais ouvidos pela SA+
Trade indicaram que as rodadas de JBP deste
ano confirmaram a evolugdo do relacionamento.
“Temos visto um alinhamento entre trade e co-
mercial mais forte do que em outros anos, o que
tem apoiado de forma muito significativa as ca-
tegorias. A industria estd atenta e vem buscando
mais a participagdo do trade”, afirma Jonatas
Caldbria, gerente de marketing do Assai. Quem
tem uma visdo semelhante é Eandres Gomes

Aguiar, CMO do Grupo Amigéo. Segundo ele, o
trade ja faz parte das rodadas de JBP com os
fornecedores. “Isso demonstra aimportancia que
a area vem ganhando no planejamento estratégi-
codeambos”, observa. Incluir o departamento no
plano anual com a industria é uma realidade tam-
bém na visdo de Doane Christina Moda, diretora
de marketing e e-business do Enxuto. “Depois de
tudo alinhado, com as metas comuns definidas,
‘envelopamos’ com o trade”, explica.
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Surpreender o cliente

0 LADO BOM _
DA CONCORRENCIA

‘0 basico todos fazem, mas como sair do arroz
e feijao e se destacar em relacao a concorréncia?”

Esse foi um dos apontamentos feitos por Doane,
do Enxuto, sobre pontos importantes para se di-
ferenciar na visdo do cliente. Nesse sentido, a
competigao pode ter um “lado bom”. Para Ean-
dres, do Grupo Amigao, ela leva a necessidade de
se superar e de elevar o nivel das iniciativas. “A
concorréncia é um estimulo a nos reinventarmos,
0 que ja é uma caracteristica inerente ao varejo.

“Temos uma concorréncia muito
grande e, por meio da analise de dados,
podemos fazer agbes mais assertivas,
que, de fato, vdo mudar o ponteiro”

DOANE CHRISTINA MODA
* Diretora de marketing e e-business do Enxuto

Por exemplo: a cada ano conseguimos fazer um
Natal e uma Pascoa diferentes”, ressalta. Outro
desafio é arapidez das mudangas, como aponta
Paula Peres Valduga, head de trade marketing do
Grupo Koch. “O mundo gira rapido demais. O que
énovidade hoje,amanhétodo mundo esté fazen-
do. Mas desses desafios é que nascem as opor-
tunidades”, avalia a executiva.

“Existe um caminhao gigante

de dinheiro aplicado pela industria

e um trade marketing grandioso.

E, quando juntamos varejo e

industria, geramos acées mais precisas”

EANDRES GOMES AGUIAR
* CMO do Grupo Amigéo
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MUITO ALEM
DAS VERBAS

Para extrair todo o potencial do trade, € preciso que a
estratégia definida em conjunto se torne realidade nas lojas.

“Um dos maiores desafios é ter um bom plane-
jamento alinhado a uma boa execugéo. De nada
adianta termos uma estratégia excelente se ela
ndo chegar ao ponto de venda”, avalia Doane, do
Enxuto. “O trade também tem de ser uma expe-
riéncia”, reforga ela. Por essa razdo, Jonatas Ca-
labria, do Assai, ressalta a questao da persona-
lizagéo e da adaptacao de cada loja ao seu pu-
blico, sempre com base em dados. “Estamos
presentes em diversas regioes do Brasil e aten-
tos aregionalizagdo. Ndo adianta desenharuma
estratégia Unica e esperar que clientes apenas
a muitos quildmetros de distancia um do outro
sigam o0 mesmo comportamento”, completa.

“O trade é um elo entre o cliente

e a industria, e usamos as

informacgées do CRM para uma “Temos uma drea robusta dedicada
conexao cada vez mais forte. a fazer o processamento dos dados

A industria tem sede por dados e a fornecer insights que colaboram para
e esse conhecimento esta conosco. o trade e para a criagdo de estratégias
Quando é compartilhado, as acoes com a inddstria. E um imenso desafio,
tornam-se muito benéficas a todos” mas gera um ganho muito grande”

PAULA PERES VALDUGA JONATAS CALABRIA
» Head de trade marketing do Grupo Koch « Gerente de marketing do Assai

T FOTOS DIVULGAGAO
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Integrar cada vez mais o digital, trabalhar com dados e dar passos
concretos em dire¢ao a uma maior colaboragao entre as partes.
Todos esses sao ingredientes de uma forma mais ampla de atuacéao
da area de trade marketing. Os temas foram abordados por trés

especialistas no assunto. Confira

POR TATIANE PAMBOUKIAN TATIANE.PAMBOUKIAN@SAMAISVAREJO.COM.BR
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companhar o acelerado ritmo de mudangas no
comportamento do consumidor é uma tarefa di-
aria para o trade marketing. Embora desafiadora,
ela é um importante impulsionador de transfor-
magcao para profissionais de trade e sua forma
de atuar nas empresas que representam. Nesse
sentido, trés especialistas em trade apontam alguns dos prin-
cipais aspectos para as evolugoes que devem vir por ai. Eles
se encontraram online a convite da SA+ Trade e falaram com
bastante transparéncia sobre a necessidade de dar novos
passos para o desenvolvimento da area e de suas estratégias.
Na sequéncia, vocé acompanha alguns pontos discutidos.

DIGITAL
E UM OCEANO AZUL

Apesar de as novas geragdes estarem consumindo no digital,
o trade ainda tem se mostrado muito analdgico.

Isso acontece apesar do investimento em dados  do mix, além de haver maior oportunidade para a

e tecnologia, avalia Rubens Sant’Anna, professor
e especialista em trade marketing. “O varejista ain-
da ndo assumiu a evolugao digital e esta olhando
para a loja fisica, onde ainda esta a maior parte do
faturamento. Mas sera que vai ser assim daqui a
20 anos?”, questiona. Sant’/Anna ressalta ainda as
vantagens do canal online, no qual ndo existe, por
exemplo, limitagcdo de espago para acomodagao

inovacdo. “O digital é um oceano azul pouco trilha-
do pelo trade. E um desafio, mas os profissionais
tém de abraga-lo antes que alguém o faga”, afirma.

Mudar essa chave passa invariavelmente por
uma evolugao cultural, que ndo avanga na mes-
ma velocidade. Ainda assim, Sant’Anna acredita
que ha tempo para o varejista apostar numa jor-
nada transformacional sem pressa ou desespero
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Trade em transformacao

RUMO A

COLABORACAO
e

Outra transformacao € a mudanca de um relacionamento
transacional para uma relacao de colaboracéo.

Esse processo ainda estd em fase mediana de
desenvolvimento, segundo os especialistas. Ta-
nia Zahar Miné, fundadora da Trade Design e
professora da ESPM e da FIA, analisa que o tra-
detem uma postura colaborativa em sua essén-
cia, mas, para evoluir ainda mais nesse aspecto,
é preciso uma disciplina maior.

“Acredito muito na colaboragao,
mas nesse sentido ainda

ha processos para ser
desenvolvidos que exigem mais
tempo para gerar resultados”

TANIA ZAHAR MINE o Fundadora da Trade
Design e professora da ESPM e da FIA

comum em momentos de crise. “O verdadeiro
concorrente ndo é a loja do lado. Hoje, o varejo
pode perder share de mercado para players do
digital, para novos modelos de negdcios ou até
para varejistas tradicionais que reinventaram
sua rede de distribuigao, criando formatos dife-
rentes, aplicativos e novos canais”, alerta.

“O trade marketing vai muito além
do merchandising, um modelo
que nasceu na década de 1990

e que aprendemos no chao de

loja. Hoje o trade esta indo para

o digital, mas ha um vazio a ser
preenchido, pois faltam base tedrica
e profissionais que tenham esse olhar”

RUBENS SANT'ANNA ¢ Professor e
especialista em trade marketing
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DESAFIO
OPERACIONAL

Se, por um lado, € latente a transformacao digital, que
exige integracado com diversos canais do varejo, por outro
ha o desafio operacional.

E isso envolve equipes que nem sempre es-
tdo preparadas para enfrentar o cendrio atu-
al. Para se ter uma ideia, muitas areas de
trade ainda operam somente com uma pes-
soa e ndo contam com a contribui¢édo de pro-
fissionais qualificados para esse processo.

“O varejista ndo tem o habito de contratar
profissionais de inteligéncia de dados. E pre-
ciso repensar a forma de o setor recrutar e
também de definir métricas a serem acom-
panhadas e consideradas nas decisdes”, afir-
ma Fatima Merlin, CEO da Connect Shopper,
que esta langando um curso EAD sobre ge-
renciamento por categorias com a SA+ Edu-
cagao, brago da SA+ Ecossistema de Varejo.
Segundo a especialista, essas analises sdo
fundamentais para personalizar as agdes e
melhorar a experiéncia do cliente. “O trade
tem papel fundamental sobre isso, e as ini-
ciativas precisam ser cada vez mais segmen-
tadas para aumentar o engajamento e a re-
tengao”, acrescenta Fatima.

“Os KPIs analisados pelo varejo
sao geralmente vendas, perdas

e turnover, mas indicadores

que medem experiéncia de compra
e satisfacao do cliente raramente
sdo acompanhados. Promover
uma transformacgao passa por
processos, plataformas e pessoas”

FATIMA MERLIN e CEO da Connect Shopper
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“NeCKout

Simples
e funcional

Se da certo no online, da certo também na loja fisica. £ o que demonstra
uma das unidades da rede Disco Fresh Market, de Montevidéu (Uruguai), que tem adotado uma
solugcao simples no conceito, mas funcional na pratica. Quem entra na filial do Shopping Punta
Carretas, onde antes era um presidio e agora é um local turistico, encontra ilhas que retinem in-
gredientes usados no preparo de pratos especificos. Dois exemplos sdo os espagos que relinem
produtos para fazer guacamole e sushi, estrategicamente localizados no hortifrati e proximo a
peixaria, respectivamente. A loja conta com 2.200 m2de drea de vendas. O Disco pertence ao Exito,
principal varejista da Coldmbia, que até pouco tempo pertencia ao francés Casino,dono do GPA. «—

218 SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO ABRIL 2024

FOTOS ARQUIVO SA+ ECOSSISTEMA DE VAREJO



Atividade fisica
e 0 cancer

A pratica regular de atividade fisica é vital em todas as fases
da vida, oferecendo uma variedades de beneficios que
desempenham um papel significativo na prevencao e no
combate ao cancer.

Os exercicios podem fortalecer o sistema imunoldgico,
promover o transito intestinal saudavel e diminuir a gordura
corporal, fatores importantes para a reducao do risco de
desenvolvimento de tumores.

Quando combinada com uma alimentacao balanceada, a
pratica constante de atividade fisica pode consideravelmente
aumentar as chances de evitar a doenca.

E fundamental ndo subestimar o exercicio fisico.
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