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ANDS

DE COLABORACAD

9° FORUM NACIONAL DE INTEGRACAO VAREJO & INDUSTRIA

Ha uma década nascia o primeiro Forum com o objetivo de colocar varejistas e industrias

no mesmo local, para uma conversa transparente que visasse o fortalecimento da relagéo entre
ambos. Se o projeto parecia um sonho dificil de se realizar, 0s dez anos que se passaram mostram
gue ele vem cumprindo seu objetivo. Comandado por Sergio Alvim, que comecgou o projeto

ainda sob outra marca antes de criar a SA, 0 evento se destaca por disseminar atributos como
conflanca e trabalho conjunto com foco no consumidor. Desde que se iniciou, além de aproximar
esses dois importantes elos da cadeia, 0 Forum cresceu alinhado ao avanco do proprio

varejo regional. “Vocés lideram o crescimento do autosservigo alimentar”, afirmou o CEO

da SA Varejo durante o ultimo encontro, realizado nos dias 1 e 2 de setembro na capital paulista.

No ano de 2012, quando o evento comecou, o varejo regional tinha uma participagédo de 66,4% sobre as vendas totais do setor.

Dez anos depois, esse grupo de empresas alcanga uma fatia de nada menos do que 74,5% . A SA se orgulha de fazer parte dessa conquista
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...INTERAGAO DE NORTE A SUL ENTRE VAREJISTAS

A troca de experiéncia entre empresas de todos os cantos do Pais é um dos pontos mais valorizados pelos participantes

...CONHECIMENTO PARA 0S FAMILIARES NO NEGOCIO

01. Aurélio Mialich Neto (a esq.) e Eder Mialich,
respectivamente sucessor e proprietario do Mialiach (SP):
Eder esteve em todos os Féruns e aponta como grande
diferencial o acesso aos principais executivos da industria

02. Lindonor Peruzzo Junior e Lindonor Peruzzo,
vice-presidente e presidente do Peruzzo (RS): ambos
participam do evento ha varios anos em busca

de aprendizagem, atualizagdo e reciclagem,

além da prépria aproximagao com os fornecedores

...AMIZADES

03. Caio Lira (7° a dir.), atual diretor-geral do Dom
Atacadista (RJ) e ex-Ambey, Alexandre Poni (centro),
sécio-proprietario do Verdemar (MG), e Luis Fernando
Costa (a esq.), superintendente comercial da rede mineira

04. Helio e Patricia Glorigiano, ambos diretores
do Comercial Esperanga (os dois a esq.), e
Antonio Luiz Santichio, socio-proprietario do
Pague Menos: as duas empresas atuam na regiao
de Campinas, interior do Estado de Sao Paulo
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HUMOR E APROXIMACAO

Senff e Ambev ofereceram aos varejistas um jantar no primeiro dia do evento.
Além do momento de descontragédo e muito bate-papo, os participantes

e o time de ambos os fornecedores se divertiram com a apresentagao

de stand up do ator Eri Johnson. O artista interagiu com os varejistas

em meio a piadas e brincadeiras. Sergio Caetano Filho, diretor-presidente

do Supermercados Caetano (SP), entrou na brincadeira com o ator

01. Frequentadores assiduos do férum curtiram a noite patrocinada por Ambev e Senff (da esq. para dir.):
Eduardo Bernz e Paulo César Lopes, gerente comercial e presidente da Rede Top (SC), Joao Andrade Nunes, diretor
comercial da RedeMix (BA), José Ximenes Tabosa, diretor-presidente do Frangolandia (CE), Pedro Costa Ximenes,
também diretor do Frangolandia, e Levy Ximenes Tabosa, diretor comercial da dark store Levoo Mercado (CE)

02. Interior de Sdo Paulo presente ao jantar (da esq. para dir.): Fernando Sanzovo e Rafael Gongalves,
socio-proprietario e diretor comercial do Jau Serve, e Alexandre Camacho e Luiz Claudio Noronha,
respectivamente diretor comercial e diretor operacional do Big Mart
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MAPEAMENTO
COMPLETO

DAS OPORTUNIDADES
TRADE

N os ultimos 12 meses, a MegaMidia ajudou o va-
rejo brasileiro a captar mais de R$ 100 milhées
de verbas Trade, por meio do apoio efetivo na ren-
tabilizacdo méxima desses ativos. Mensalmente,
centenas de propostas e projetos sdo concretizados
em redes de todo o Pais, entre as quais Assai, Cen-
cosud e Enxuto, cujos cases foram apresentados
por Eduardo Jaime Martins, CCO da MegaMidia.

Esse trabalho ¢ feito com base na metodologia
Trade Master, desenvolvida pela MegaMidia para
viabilizar projetos que combinam diversos ativos
e todo o ciclo de vendas. Com foco no aumento do
sell out, as ac¢des de visibilidade e de ativagdo sédo
multicanais, abrangendo, além das lojas fisicas, o
ambiente digital.

Réadio corporativa, digital signage, plataformas
de comunicacéo e engajamento, marketing digital
e produtora multimidia sdo alguns exemplos de so-
lugdes integradas disponibilizadas para o varejo.

Gilmar Brandao, gestor comercial da Rede Multishow (ES),
procura entender mais sobre as solugdes apresentadas
pela MegaMidia com Eduardo Jaime Martins

EDUARDO JAIME MARTINS
CCO da MegaMidia, ao publico presente no Férum Nacional de
Integracao Varejo e Industria

Numeros da empresa

20

redes atendidas

mais de

3

mil contratos de Trade operacionalizados simultaneamente

SETEMBRO 2022 SA. VAREJO 1 13



FORUM NACIONAL

NOS

Um jantar com show da cantora Yasmin Santos fechou o Férum de Integragao da SA Varejo ao melhor estilo:
com musica e muita diversao. Oferecido aos varejistas pela Heineken e pela Cargill, contou ainda

com brincadeiras que embalaram a noite. De camara giratoria passando por bilhar, jogo de dardo

e maquina de pellcia, as opgdes divertiram participantes de todas as idades. Confira como foi a seguir.

Yasmin Santos, com toda sua simpatia e talento, divertiu, encantou e emocionou o publico presente

01. Wilson Sanches, sécio-proprietario do Verona
(PR), gravando seu video na camara giratéria

02. Foto de boas-vindas ao jantar: Leda
Albuquerque, diretora financeira do Center

Box (CE), e Filipe Martins de Andrade, diretor
comercial e de marketing do Mart Minas (MG)

03. A maquina de bichinhos atraiu os varejistas
que queriam levar uma lembrancinha
para filhos, netos, sobrinhos conjuges e amigos
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Time da Seara (da esq. para dir.): Nelson Teixeira, diretor
SEARA comercial de alimentos preparados, ao lado de Sergio Alvim;
Alexandre Jaeger, diretor comercial de Empério de Frios;

= Fabio Acayaba, diretor de trade marketing; Alexandre Almeida,
N uvn s 0 l u cnu pn Rn diretor executivo de alimentos preparados; e Rafael Palmer,
- diretor de marketing de alimentos preparados

M elhorar os resultados do setor de frios criando uma mais de
nova relacdo do shopper com a categoria. Essa foi 3 20/
()

Emporio de Frios em mais de 300 lojas

a proposta da Seara ao desenvolver o projeto Empério

de Frios, baseado em 5 pilares:

m Capacitacdo, com treinamento dos profissionais
pela Universidade Seara

® Inovacio, envolve desenvolvimento e capacitacdo de lares brasileiros em 6 categorias, segundo a Kantar:

de alta nas vendas em volume da categoria

equipe em produto com maior valor agregado lasanha, pizzas, hamburguer, pequenos moldados,
m Performance, no nivel deloja, incluindorecomen-  steak e bacon. Neste segundo semestre, realiza seu
dagédo de melhorias do mix maiorinvestimento em marketingde todos os tempos.
m Cadeia de suprimentos, com prioridade no abas-
tecimento
" =
m Execucio/Trade Mkt,ouseja, organizacgdo e padro- Tudo é gente. Por onde
nizacéo da area de vendas, além de ativages exclusivas passaram, essas pessoas
© § ¢ ¢ o que estao aqui na frente
Ja com sucesso onde foi implementado, o Empério evoluiram os resultados.
de Frios representa um novo capitulo na consolidada Eu havia dito ao Nells'on
histéria de relacionamento colaborativo da Seara com que nao parava nenfiim
) o gestor na minha regiao.
o varejo brasileiro, sempre em busca de melhores re- Depois que o problema
sultados conjuntos, conforme explicou Nelson Teixeira, foi resolvido, crescemos

61% com a Seara, 35%
na linha de industrializados”

diretor comercial de alimentos preparados. Essa traje-
téria envolve, por exemplo, o Agougue Nota 10, projeto
realizado em mais de 3.000 lojas de todo o Brasil. Com Diretor comercial do MundialMix (SC)
um amplo portfélio, Seara é amarca mais presente nos
' —>
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Gabriel Monteiro, CEO da Newtail, apresentou uma plataforma
que possibilita aos varejistas ganhar mais com informagoes
de consumo disponibilizados para a industria

Como resultado, varejo, industria
e consumidor se beneficiam

1,75

Ganho médio de margem inicial via trade

2,1

vezes mais gastos dos clientes fidelizados

mais de

10*

Retencao e fidelizagao de clientes a cada més

mais de

60"

Resgate de clientes perdidos com o tempo

NEWTAIL

GANHE COM 0
COMPARTILHAMENTO
DE DADOS

abriel Monteiro acredita que tudo o que acontece
G no varejo precisa estar integrado. O CEO da Newtail
lembra que o uso de dados de consumo se tornou o
diferencial nas estratégias de varejistas e induistrias 14
fora. Em sua apresentacdo no Férum, o especialista,
ex-CEO do Submarino.com.br, mostrou que esse mo-
vimento foi capitaneado nos EUA pelo Walmart, por
meio de plataformas como o Connect, que permite
as industrias comprarem midia segmentada baseada
em perfis de consumo no Walmart: sé em 2021 arre-
cadou nada menos do que US$ 2 bilhdes.

No Brasil, também hd exemplos de grandes varejis-
tas que comecaram a vender seus dados de forma ex-
clusiva. Iniciativas como essa tendem a se intensificar
por aqui, mas o varejo precisa estar preparado para
captar esse dinheiro. Por isso a Newtail criou uma
solucéo para facilitar o acesso a esse investimento.

Anovaplataforma é um portal pelo qual o varejo pas-
saacompartilhar os dados anonimizados com aindus-
tria e a receber por esse compartilhamento. A ideia é
que as industrias tenham insights para que possam, de
forma colaborativa com o varejo, desenhar a¢des mais
objetivas para o consumidor e com um ROI melhor.

A solugdo da Newtail despertou de interesse de Fabricio
Coimbra Correia (7° a esq.), sucessor na rede Bramil, e
Josemo Correa de Mello Junior (ao seu lado), diretor geral da
varejista, que procuraram o CEO da startup, Gabriel Monteiro
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BR SPICES

ALTO TIQUETE MEDIO
E BOA RENTABILIDADE

marca especialista em gastronomia, fundada em
2015, agora tem como sdcia majoritaria uma gigante
do setor de alimentos: a Kraft Heinz. Com a parceria,
sem perder em nada seu DNA, a BR Spices passa a ter
16 vezes mais investimento em midia, incluindo novos
canais de comunicagdo paraque mais gente conhecgaos
produtos de alta qualidade, cuja apresentacéo se des-
taca nas gondolas dos supermercados.
Osnovosinvestimentos incluem muito merchandising
no PDV com identidade visual renovada. Um novo expo-
sitor foi desenvolvido para conferir ainda mais diferencia-
¢do aos temperos premium e explicar melhor ao shopper
um portfélio com mais de 90 produtos que garantem para
o varejo alto tiquete médio com margens atrativas. Na
linha de produtos, entre as novidades estdo especiarias
puras como alho, cebola, canela, ciircuma, gengibre e
orégano em po, produtos de altissimo valor agregado,
apresentados em embalagens de vidro com dosador.

Avango da empresa

5; %
GABRIEL DANIEL

Diretor executivo da BR Spices Crescimento em vendas 2022 x 2021
Walter Ghislandi (7° 4 esq.), diretor comercial do Bistek (SC), Reencontro: Gabriel Daniel e representantes
buscou mais detalhes sobre a apresentagao da BR Spices com da gatcha Asun: Marcos Rosa (a esq.), diretor comercial,
Ricardo Gobatto, diretor comercial da fabricante, e Gabriel Daniel e Valdecir Pressi, gerente administrativo e financeiro

. —>
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DOCILE

GULOSEIMAS
E BONS NEGOCIOS

ransformar a categoria de candies é a propos-
T ta da Docile, empresa 100% nacional. Para isso,
a industria estd atuando na demanda, com agdes
diretas ao consumidor e também dentro das lojas.
Para se ter uma ideia, a companhia realiza neste
ano o maior investimento de sua histéria.

A Docile também pretende se destacar na par-
ceria com o varejo por meio de uma proposta de
trabalho que passa por elevar vendas e margem. A
empresa oferece ao setor desde sugestoes de sorti-
mento paraalavancar resultados até uma execugéo
que facilita e impulsiona a compra a partir de uma
melhor organizacédo e maior visibilidade.

Durante o evento de SA Varejo, a empresa apre-
sentou cases bem-sucedidos de redes regionais. Um
deles registrou aumento de 30% na categoria de
guloseimas ap0s a entrada da marca no sortimento.

Segundo Silvio Baroni Junior, diretor comercial da
fabricante, o valor por quilo de itens de guloseima é superior
ao das barras de chocolate, o0 que representa uma boa
oportunidade de o varejo melhorar a rentabilidade

Eduardo Bernz, gerente comercial da Rede Top (SC), Licinio Barcelos (7° a esq.), socio-proprietario do
ressaltou que a varejista tem interesse Super Bom (RJ), com Silvio Baroni e Marcelo Bertolucci,
em reforcar o trabalho com a Docile na categoria gerente regional de vendas
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UNIFICACAO
E OUVIDOS ATENTOS
AO VAREJO

Danone iniciou sua participagdo no Férum de
A Integragédo fazendo um balanco dos seis meses
que separam o evento de margo deste tltimo. No
periodo, o time da companhia fez visitas presen-
ciais em todas as regides do Pais, marcando uma
presencga massiva em campo. “Queremos ser a em-
presaquevocés querem ter por perto. Estamos sen-
siveis ao que ouvimos de vocés e devolvendo tudo
em agdes estratégicas para criar valor”, afirmou a
plateia de varejista Edson Higo, general manager
da Danone no Brasil.

A companhia também abordou as oportunidades
nas principais categorias em que atua. Entre elas,
estd ade UHT/iogurtes proteicos, que movimentou
R$ 490 milhdes somente neste ano. O crescimento

“Fizemos a unificagao dos nossos
negocios em julho do ano passado.
Agora, temos uma unica Danone e estamos

buscando simplicidade, inclusive no em valor é de 49% sobre o ano passado. A fabricante
atendimento ao varejo. Gostaria de agradecer falou também sobre o mercado de férmulas, cujo
a todos por aceitar esse desafio e nos faturamento global é de € 4,4 bilhdes e que pode ser
acolher nesta jornada de transformac¢ao” melhor explorado pelo varejo alimentar.

EDSON HIGO

General manager da industria
|

VAREJISTA PERGUNTA E DANONE RESPONDE

“Qual é a “0 papel de destino
estratégia na categoria normalmente
no varejo cabe ao canal farma, pois
alimentar para a compra acontece a partir
a categoria de uma prescricao médica,
de formulas mas se a consumidora
infantis em percebe que tem o

relagdo ao produto disponivel no
canal farma?” supermercado, ela esta
Carla Tavares disposta a colocar no
Frade carrinho, fazendo assim uma
Gerente comercial compra de conveniéncia”

do Violeta (SP) Brenda Lisboa

Diretora de vendas canal direto
e nacionais da Danone

. —>
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SMARKET

PROMOCOES _
COM INTELIGENCIA

ascida dentro do varejo, a Smarket sabe bem quais
N sdo as dores do setor e se dedica a criar solugdes
para elas. “Simplificamos processos para que o tempo
do varejista seja alocado no que realmente importa
para o negdcio, e ndo destinado a corrigir detalhes que
atecnologia pode resolver”, resume Marcela Graziano,
fundadora e CEO da startup.

Com uma solugédo de promocéo ja consolidada no
mercado, presente em 115 redes, a empresa estd lan-
cando um novo produto. Trata-se do Smarketfy, um
software de precificagdo que cria uma inteligéncia es-
tratégica para todas as etapas dessa tarefa. Para isso,
utiliza diversos algoritmos capazes de calcular elasti-
ciade, projetar vendas e gerar indicadores.

A partir de um objetivo definido pelo varejista, seja
baixar estoque, aumentar venda ou gerar trafego naloja,
a solugdo sugere quais produtos terdo o comportamen-
to desejado. E possivel ainda partir de um item especifi-
co, e a ferramenta indicar se ele entrega maior margem,
entre outras informacdes. O formato de apresentacéo
dos dados também ¢ de facil entendimento, por meio
de graficos simples, que mostram os percentuais de
crescimento em margem e venda.

Joao Binato Junior, CEO do Supermercado Avenida
(SP), entendendo mais sobre as solugdes com o time da startup

“A partir do prego definido, o Smarketfy
calcula se o produto vai gerar uma
margem maior. Caso nao, ele emite uma
sugestao de valor para ser negociado
com a industria e, dessa forma,
alcancar o resultado desejado”

MARCELA GRAZIANO
CEO da Smarket
|

Assad Antonio Daher (7° 4 esq.) e Sérgio Antdnio Daher,
respectivamente sdcio-proprietario e gerente de compras
do Tome Leve (SP), emplacaram uma conversa sobre as
possibilidades de ganhos de eficiéncia a partir

do uso de ferramentas com Marcela Graziano, da Smarket
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CEPERA

METRO QUADRADO
MAIS RENTAVEL
PARA 0 VAREJO

Cepéra estd completando 75 anos e apresentou
sua ultima novidade, resultado de pesquisas com
consumidores. Para atender a demanda por produtos
mais premium, que crescem 23% ao ano, a empresa
lanca um molho natural, sem conservantes, com uma
embalagem facil de abrir, sustentével e que reduz es-
paco no estoque e na prateleira A ideia é rentabilizar
ainda mais o metro quadrado com um produto que
também proporciona margens melhores, em torno de
35% a45%", afirma Décio Costa Filho, CEO da empresa.
O lancamento complementa a linha de maior valor
agregado da empresa, como lembrou César Santos, di-
retor de vendas.Ja Carolina Penteado, gerente de marke-
ting, explicou que anovidade representa uma revolucéo
na categoria. "O produto proporciona sabor e aroma que
remetem a lembranca das nossoas avés', destacou.

Destaques
O,
Décio Costa Filho, CEO da Cepéra, reforgou o objetivo da E o aumento nas vendas de
empresa de crescer junto com o varejo molhos quando trabalhados em combos com

produtos correlatos

63"

Crescimento da Cepéra em 2021*

38"

Melhoria no desempenho da categoria

Murilo Couto (7° a dir.), diretor comercial da Rede Brasil, 4
adiantando assuntos de negdcios com César Santos (3 esq.)
e Décio Costa Filho Unidades de molho compradas por ida a loja

—>
*Dados da Nielsen
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RANDSTAD

ATRAIR E RETER TALENTOS: UM GRANDE DESAFIO

do de obra qualificada é um dos principais de-
M safios do varejista, em todos os setores da em-
presa: de posi¢des operacionais as especializadas. A
dificuldade é ainda maior quando se considera o ritmo
acelerado de expansdo do varejo alimentar. H4 mais
de 11 anos no Brasil, a Randstad ajuda as empresas
nessa missdo de encontrar profissionais com sua ex-
periéncia viséo integrada dos processos.
Diogo Forghieri, diretor das unidades de negdcios da
Randstad Sourceright e Professionals, comentou que

Numeros da empresa

mais de

39..

funcionarios no mundo

mais de

150,

vagas preenchidas no Brasil

Diogo Forghieri, diretor das unidades de negécios da
Randstad Sourceright e Professionals, compartilhou com os
varejistas a importancia de um trabalho integrado para a
descoberta e retengdo de mao de obra qualificada no varejo

encontrar talentos tem sido uma das maiores dificulda-
des. “Outro desafio é atrair e reter profissionais de tec-
nologia, cada mais necessarios devido a digitalizagdo
do varejo. A alta rotatividade nessa cadeia também se
destaca. As demandas e mudancas do mercado exi-
gem colaboradores diferenciados”, avaliou Forghieri.

André Fernandes Monteiro (7° a dir.), CEO do Princesa (RJ), atento

ao contetido da apresentagdo. Ao seu lado, respectivamente, Ronaldo

Teixeira e Jodao Marcio Castro, ambos gestores comerciais da rede
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L'OREAL

CRESCIMENTO ACIMA
D0 MERCADO NO
VAREJO ALIMENTAR

ristiano Valio, diretor de vendas da L'Oréal, falou
c sobre o potencial dos produtos para os cabelos
em supermercados e no cash & carry. O executivo
também lembrou que a marca Elseve teve um cres-
cimento exponencial nos ultimos anos, conquis-
tando novas consumidoras. “Temos muita opor-
tunidade para convertermos em vendas”, afirmou.
O diretor apresentou cases de Elseve em redes do
varejo alimentar, cujos resultados foram colhidos
rapidamente a partir de mudancas na gondola.

O diretor destacou ainda a mais recente inovacéo
para cabelos cacheados. “Elseve Cachos acabou de
ser langado e ja é um fendmeno de vendas. O seg-
mento de produtos para cabelos cacheados é forte,
daf a necessidade de ter o espago correto em gon-
dola”, enfatizou Valio. Outra categoria abordada por
ele foi a de coloracéo. “Esse mercado estd migrando
do hiper e é importante ndo deixar que esse consu-
midor passe a frequentar o canal farma’, comentou.

Eder Mialich (a esq.), socio-proprietario do Mialich (SP),
entendendo as oportunidades com Cristiano Valio, da L'Oréal
(centro), e com Sergio Alvim

Cristiano Valio, diretor de vendas da L'Oréal, afirma que a empresa
tem uma estratégia de inovacao muito forte para 2023, quando trara
dois grandes langamentos, um para cada semestre

Cases Elseve no varejo

Comper

25"

share

mais de

53

Crescimento sell out no més apds ajuste

Angeloni

15*

share

mais de

10°

Crescimento sell out
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Marco Senff, diretor comercial da empresa, explicou que o Pix ja é a segunda principal modalidade de pagamento no e-commerce,
oferecendo menor tempo de compensagao em relagé@o ao boleto e diminuindo o prazo médio de entrega dos produtos

BANCO SENFF

PIX URI GANHAR ESPACO NO VAREJO

restes a completar dois anos, o sistema de pagamen-
P tos instanténeos Pix ja é usado amplamente pela
populacéo, sobretudo nos pagamentos de pessoa pa-
ra pessoa. Por exemplo: a trabalhadores informais por
prestacgdo de servicos. Desde seu langamento, os saques
em espécie cairam 20% no Brasil. No varejo, ainda repre-
senta uma parcela pequena das operacdes no checkout,
mas em breve esse cenario poderd mudar, sobretudo
com o avanco da tecnologia 5G.
Quem explicou essa tendéncia foi Marco Senff, diretor
comercial do Grupo Senff. “No maximo em dois anos o

Case - Larissa Supermercados

30"

da populagao de 33 mil habitantes de Imbituva (PR)
tem o Cartéo Senff Larissa

CRM gera crescimento exponencial
Participacao do cartao Senff nas vendas do Larissa

%
Agosto 2022 14'22
7°/o
Janeiro 2022 |G

Pix vai acabar com o cartdo de débito’, avaliou. Para o
futuro ja se fala em cartfo Pix e até em Pix por apro-
ximagdo. Hoje, o Banco Senff disponibiliza ao varejo o
Pix Recebedor, com o qual o recebimento é realizado
instantaneamente, com risco zero de inadimpléncia e
custo inferior ao das transagdes com cartéo.

Este é mais um servigo financeiro disponibilizado pela
empresa, que nasceu no varejo e trabalha com Private
Label e diversas outras solugdes, sempre com o prop6-
sito de ajudar o setor a crescer, abrir lojas e a desenvol-
ver social e economicamente suas regides de atuacgéo.

Alvaro Machado da Luz, proprietério do Parana Supermercados
(PR), e Marco Senff ap6s a apresentagéo sobre como os meios
de pagamento fazem parte da jornada do consumidor
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AMBEV

FOCO NO

FIM DE ANO

COM INICIATIVAS
NO FISICO

E NO DIGITAL

m sua primeira participacdo no evento, Mateus

Alencar, vice-presidente de vendas do canal off

trade da Ambev, abordou as oportunidades para es-

te fim de ano: Oktoberfest, Black Friday e a Copa do

Mundo, além do veréo. “O varejo tem que se preparar

Mateus Alencar, vice-presidente de vendas canal off trade paraessademanda. Estamos com um plano integrado

da Ambeyv, também falou sobre o histérico de inovagdes da com nossos clientes e muito alinhados com alogistica.

Ambev, que j representam 20% das vendas Vamos fazer nosso maior investimento promocional
no periodo’, disse o executivo.

As oportunidades listadas pela empresa soma-se

0 apoio para o varejo se digitalizar, uma vez que o

Oportunidade para o autosservigo

consumidor mescla mais do que nunca os canais de

mil compra. “O varejo alimentar pode avangar ainda mais
profissionais da rea de tecnologia da Ambev ajudam no digital. E importante lembrar que quando chega
a desenvolver solugbes para digitalizar o varejo na loja fisica, o consumidor foi impactado de alguma

forma por uma midia digital”, ressaltou.

Marcos Pessanha Machado, diretor operacional da rede

Nelson Mattera Neto, diretor de trade marketing da Ambey, disse Big Box (DF), compartilhou com os executivos da Ambev sua
que esta “superempolgado” para, juntamente com os varejistas, preocupagao em manter um bom nivel de consumo de cervejas
realizar a maior Copa da histéria em recorde de vendas no varejo alimentar mesmo apos a reabertura da economia

. >
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0 CEO da Vapza, Enrico Milani, e Liza Schefer, head de marketing e
inovagao: oportunidades e exemplos de redes que estdao ampliando vendas

na linha da empresa, que conta com maior valor agregado

Paulo Beal

(ao lado),
diretor da rede
paranaense
Beal, reforgou o
case da varejista
apresentado
pela Vapza:

alta de 28%

em valor e de
16% em volume
nos itens da
fabricante com

exposicao dupla:

noFLVe
na mercearia

Ramon
Fernandes
Reis, sucessor
e gerente
comercial

no Bahamas
(MG), atento
aos cases
apresentados

VAPZA

ALTA DE 28% _
COM EXPOSICAD
NOS HORTIFRUTIS

Vapza vem registrando expressivas taxas

de crescimento de seus produtos que,
entre outros beneficios, unem praticidade e
saudabilidade — dois atributos em alta pa-
ra os consumidores. “Nossa matéria-prima
vem em sua maioria da agricultura familiar,
pois temos um trabalho forte de ESG. O pro-
duto é cozido ja dentro da embalagem e as-
sim preserva os nutrientes sem a adi¢do de
quimicos e sem a necessidade de refrigera-
¢éo’, explicou Enrico Milani, CEO da Vapza,
durante o evento da SA Varejo.

Presente em diversas redes do varejo ali-
mentar, a Vapza vé um melhor resultado
nas empresas que expdem seus produtos
na area de hortifrutis, além da mercearia.
Segundo Liza Schefer, head de marketing e
inovacao da Vapza, sdo muitas as oportuni-
dades no portfélio da empresa, a exemplo
do recém-langado Espaguete de Pupunha,
cozido somente com um ingrediente e com
validade de nove meses.

Destaques da empresa

34°

dos brasileiros das classes A,Be C
prezam pela praticidade e conveniéncia
na hora de escolher alimentos

36"

dos consumidores passaram
a inserir na lista de compras alimentos
que consideram saudaveis
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MONDELEZ

UMA NOUA CATEGORIA DE BEBIDAS EM PO

epois registrar altas taxas de crescimen-
D to em biscoitos e chocolates, agora é a
vez de a Mondelez Brasil focar esforgos para
transformar a categoria de bebidas em pd.
Nesse sentido, trabalhard com ambientacéo,
sortimento, inovagdo e momentos de consu-
mo. “Queremos, por exemplo, ampliar nossa
presencga no café manhé’, comenta Marcelo
Paiva, diretor de vendas da empresa. Entre
os beneficios para o varejo, estd o fato de es-
ses produtos proporcionarem uma venda por
metro quadrado superior a muitas outras ca-
tegorias. Além disso, a companhia vem agre-
gando nova formulacédo aos produtos.

Destaques da empresa

3 a
maior categoria de bebidas nao alcoélicas
é a de sucos em po

MARCELO PAIVA I 50

Diretor de vendas da Mondelez Numero de lojas que v&o transformar
_________________________________________________________________________| a categoria de bebidas em p() para anova

proposta da empresa até o final do ano

Novidades que vao trazer
diversidade para a categoria

m Fresh muda de 1L para 2L, entregando uma
competitividade melhor no prego por litro

m Tang com férmula renovada tem
100% das necessidades didrias de vitamina
C, D e é fonte de zinco

m Tang para misturar com leite serd uma
opcao para o café da manha

Tarley Kotsifas (7° a dir.), presidente da rede Bom Dia (PR), e José Luiz m Para 2023 havera relancamento
Petrocelli, diretor da varejista, reencontram o diretor de vendas da industria da marca Clight

. >
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RICARDO KIMURA
Diretor comercial da Credsystem

Case — Novo Atacarejo (PE)

802

mil transacoes

230

milhdes de reais
em compras no cartao Private Label

8"

participagao do cartdo no faturamento total

66,5

média de recompra entre os clientes que pagam
a fatura na loja

CREDSYSTEM

RS 427 MI EM
INCREMENTO DE
VENDAS

m 26 anos de atuagdo, a Credsystem ja emitiu
mais de 36 milhdesde cartdes, dos quais 4 milhdes
somente em 2021, ano em que mais de 50 milhdes de
transacdes foram realizadas. Com toda essa geracgéo
de acesso ao crédito, a empresa cria diversas oportu-
nidades de aumento nas vendas das redes parceiras.
Por sisé, o cartdo marca propria é uma poderosa fer-
ramenta de fidelizagdo do ptiblico. Ainda mais porque
aCredsystem agiliza a adesdo por parte dos consumi-
dores e todo o apoio ao varejo ¢ potencializado pela
drea de analytics da Credsystem, sempre em busca
acOes para alavancar o consumo entre os usuarios
de seus cartdes.

Por meio do CRM Salesforce, referéncia internacio-
nal em sistema de gestdo dorelacionamento com clien-
tes, 11,6 mil campanhas foram realizadas em 2021, o
que gerou, em 12 meses, um total de R$ 427 milhdes em
vendas incrementais as redes varejistas parceiras da
Credsystem, uma empresa com forte investimento em
inovagéo e tecnologia, que busca diferentes solucgoes
e novas possibilidades para seus parceiros e clientes.

Detalhes sobre as vantagens do cartao private label

foram alvo da conversa entre Raquel Novais (72 a dir.),

diretora do Supermercado do Povo (CE), Tacio Valente (centro),
gerente de marketing e CRM B2B, e Ricardo Kimura

1 28 SA. VAREJO SETEMBRO 2022
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TBNET

SOLUCAO COMPLETA EM TELECOM

ais de 17 mil pontos comerciais ja sdo atendidos
M pela TBNet, a operadora de Telecom da TecBan,
presente em mais de 150 municipios de todos os es-
tados brasileiros e no Distrito Federal.

Entre as solucdes disponibilizadas estdo o Link-
Booster, que garante aos estabelecimentos conecti-
vidade com alta disponibilidade via tecnologia mével
4G; o Wi-Fi Hub, conexdo de internet via Hotspot Wi-
-Fi com portal de clientes personalizado e o SmartSe-
curity, por meio do qual é feita a gestéo automatizada
deseguranga por Circuito Fechado de TV (CFTV) com
opgdo de Analiticos de Video e monitoramento das
areas dos pontos comerciais.

Ao contratar a TBNet, o varejista resolve toda sua
necessidade de Telecom com um fornecedor tnico
que presta servico de alta qualidade. A instalacéo
ndo demanda obras. A empresa também pode dispo-
nibilizar servigos terceirizados de Telecom e solugédo
de conectividade com 2 ou + Links ativos, incluindo
controle automatico do trafego por software.

., —>

ALEXANDRE COELHO
Gerente Executivo da TBNet
|

Teobaldo da Costa, presidente da rede Atakerejo (BA),
e Fernanda Dalben, diretora de marketing do Dalben (SP),
presentes no evento e atentos as palestras
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Miguel Micali, gerente executivo comercial de negécios da Totvs: tecnologia

é questao estratégica para as empresas

Van Fernandes,
presidente do
Grupo Vanguarda,
comentou que utiliza
as ferramentas da
Totvs desde 2013.
Ela acredita que

sua empresa nao
teria sobrevivido
sem automatizagao,
o que torna sua
gestao mais

enxuta e assertiva

Raul Salvador,
diretor de Tl
da rede Ricoy
(SP), reforgou
os ganhos de
eficiéncia e
produtividade
alcangados

a partir da adogao
das solugdes
da empresa

TOTUS

EFICIENCIA
E GESTAO COM
BASE EM DADOS

magine realizar manualmente, em uma

rede com dezenas de lojas, checagem de
mercadorias e atualizacdo de precgos, entre
outras atividades rotineiras? Mesmo em em-
presas com poucas filiais, ndo faz mais senti-
do alocar tanta de méo de obra e se expor ao
risco de erros com a variedade de tecnologia
disponivel no mercado.

“Vemos muitos processos sendo feitos de
forma manual, sendo que existem softwares
que podem fazer essas tarefas. O trabalho de
varias pessoas pode ser substituido por um
sistema, e o tempo delas dedicado para o
negdcio. Temos ferramentas que reduzem
custos e rupturas e ampliam a eficiéncia e
resultados”, ressaltou Miguel Micali, gerente
executivo comercial de negdcios da Totvs.

A empresa possui um amplo portfélio de
sistemas para gestdo de atacado, cash & carry
e varejo alimentar. Segundo Micali, as empre-
sas que ainda ndo utilizam tecnologia para
obter dados e fazer a gestdo do negdcio po-
dem implementar a solu¢do gradualmente
para adaptar os processos aos poucos.

________________________________________________|]
Beneficios das solugoes

Pedidos automaticos

Calculo de abastecimento

Relatodrios gerenciais

Automatizagao de processos
Posicionamento de categoria

Preco ideal de compra

Seguranga nos pagamentos
Contabilidade gerencial

Conciliagado de cartoes e pagamentos

130 sa vAREJO SETEMBRO 2022



VIGOR

QUEIJOS ESPECIAIS ELEVAM TIQUETE MEDIO

A penetracgéo e a frequéncia de queijos es-
peciais ainda sdo baixas. Existe, portanto,
um bom espago para elevar as vendas. Além
disso, esses produtos sdo habitualmente con-
sumidos com outros que também possuem
maior valor agregado, como pontuou Alonso
Bee, diretor comercial da Vigor. “Esse consu-
midor ndo aumenta a cesta apenas por meio
do queijo, mas pela compra de cervejas, vi-
nhos, massas, entre outros itens. O resultado
disso é um tiquete médio maior e um consu-
midor mais fiel”, comentou.
A empresa tem duas grandes frentes de pro-
dutos:
® [tens para incentivar a entrada na cate-
goria, com queijos variados e preco mais
acessivel
m Linha premium Faixa Azul para quem ja é
consumidor de queijos especiais e quer dar
um passo a mais na qualidade
“Estamosinvestindo em crescimento de mar-
cacombastante comunicagdo parademocra-
tizar o produto’, disse o executivo. Segundo
ele, a companhia vem registrando aumento
de 34% nos queijos especiais desde 2010.

Paulo Beal, diretor do Festval (PR), alinhando
as novidades da categoria de queijos
com Alonso Bee, executivo da Vigor

ALONSO BEE
Diretor comercial da Vigor

Numeros da categoria

79"

dos consumidores afirmam que gostariam de
experimentar diferentes tipos de queijos

10°

Representatividade das versoes especiais no
total da categoria de queijos

Fonte ABIQ 2020 Mintel Kantar 20x19
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NATURAL ONE

FOGO NO
DESENVOLVIMENTO
DA CATEGORIA

atural One ja é a vice-lider de todo o mercado de
N sucos prontos para beber e aparece absoluta em
primeiro lugar em seu segmento de atuacéo, o de su-
cos 100% naturais, produtos de alto valor agregado que
sdo também os mais vendidos da categoria, com 58%
de participacao em valor e 46% em volume, de acordo
com dados da Scanntech.

Com 11 sabores refrigerados e 5 na linha ambiente, a
Natural One conta com tamanhos de embalagens para
todos os momentos. A marca tem como uma das gran-
des chaves para o negdcio sua tecnologia de producéo,
que preserva os sabores e aromas naturais e garante
8 meses de validade, inclusive nos sucos refrigerados.
Esse processo de elaboragéo foi explicado em detalhes
aos varejistas do 9° Férum Nacional de Integracédo Va-
rejo e Industria, assim como todo o trabalho realizado
para desenvolver ainda mais a categoria, gerando bons
resultados em conjunto com as redes parceiras.

Case - Dalben Supermercados

35"

Crescimento em sucos prontos para beber

24

Participagao da Natural One nas vendas

Rodrigo Funaro, general manager da Natural One no Brasil:
segmento de sucos 100% naturais registra crescimento de 17%
no acumulado deste ano em relagdo ao mesmo periodo de 2021

Caio Lira, diretor-geral do Dom Atacadista (RJ) e ex-Ambev (de
azul, a esq.), reencontra Rafael Ivanisk, (2° a dir.), CEO da Natural
One, que também trabalhou na fabricante de cervejas. Com eles:
Rodrigo Funaro (centro), Sergio Alvim, CEO da SA Varejo,

e Rodrigo Haddad (7° a dir.), diretor de e-commerce da Ambev

Desenvolvimento da categoria no Dalben envolveu 3 etapas:

m Ajuste do mix ideal com mais de 100 skus

m Tecnologia: além de um e-commerce estruturado e
da forte presenga nas midias sociais, o CRM ajudou
a identificar clientes que compravam néctar mas

tinham potencial de migrar para os sucos 100%

m Compartilhamento de dados entre a varejista e a

Natural One contribuiu para a anélise de resultados e
o desenvolvimento do plano de agédo
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Alex Trajano e Mariana Mendel, respectivamente head de trade marketing e gerente de produtos sénior da Cargill, tragaram um cenario
abrangente de oportunidades para o varejo

CARGILL

RENTRBILIDADE
EM OLEOS

saudabilidade também pode ser uma oportunidade

A pararentabilizaragéndola de éleos, produto presente
em 98% dos lares no Brasil, de acordo com levantamen- Augusto Lemos, diretor-presidente da Cargill Foods América
toda Kantar Worldpanel e abrilde 022.A categoria ¢ {9 0 Somparhouaspreseacio o empresano
utilizada em um grande niimero de receitas, abrindo um
leque de opg¢des de 6leos na cesta de compras, o que é
uma excelente oportunidade para o varejo.

“O consumidor néo vai abrir méo dos pratos de que
gosta, mas vai cada vez mais buscar versdes saudéveis
para preparar essas receitas. Soma-se aisso o fato de que
as pessoas, com a pandemia, passaram a criar momen-
tos especiais dentro de casa’, observou Mariana Mendel,
gerente de produtos sénior da Cargill.

Jéa Alex Trajano, head de trade marketing, explica que o
mesmo shopper pode querer mais de um éleo buscando
equilibrio de vida e de preco. Porisso a empresa esta con- . )
tinuamente trazendo op¢des e olhandold na frente o que :rlglii:ﬁ glsbmz:arzlu% diretora comercial do CenterBox (CE)

coes compartilhadas na

o consumidor espera em termos de tendéncia. apresentagéo da industria sobre gestdo da categoria de 6leos
' >
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CERVEJAS PREMIUM DEVEM MULTIPLICAR
RINDA MAIS AS VENDAS

mercado de cervejas acumula crescimento
ano apds ano. Para Ricardo Sabatine, diretor
nacional de vendas Off Premise da Heineken, o
segmento premium pode se desenvolver muito
mais."A médio elongo prazos temos capacidade
paratriplicar e até quintuplicar o volume de cer-
vejas especiais. Estamos no inicio de uma jor-
nada de transformacéo da categoria’, avaliou.
O executivo agradeceu aos varejistas o de-
sempenho positivo nas vendas alcangcado em
conjunto no primeiro semestre de 2022 e com-
partilhou sua expectativa de que os préximos
meses serdo bastante promissores. "Fechamos
na lideranga do segmento premium e estamos
nos preparando para a demanda que vem por ai.
Fabricamos full time nas fabricas para adequar
nossos estoques”, garantiu Sabatine.

Representantes do litoral paulista prestigiaram

o evento e a apresentagao da Heineken:

Ulisses Augusto Alves Domingues (a esq.), diretor do
Supermercado Ao Fiel Barateiro, e Antonio Carlos de
Almeida, sécio-proprietario do Supermercado Joia

RICARDO SABATINE
Diretor nacional de vendas off premise da Heineken

Numero do mercado

40°

Participagao das cervejas premium e puro malte na categoria
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PALESTRAS

“Varejo precisa ativar o modo pensar”

CAIO LIRA Diretor Geral do Dom Atacadista e ex-VP de Off Trade da Ambev

uita gente foi pega de surpresa, quando Caio Lira dei-
M xou a Ambev para assumir o cargo de diretor-geral
no Dom Atacadista, que agora tem o Mart Minas como
sécio. Nao sé porque ele realizava um trabalho de grande
sucesso como VP de Off Trade na companhia de bebi-
das, mas também pelo fato de mudancas de lado da me-
sa ndo ocorrerem com frequéncia. ‘Algumas pessoas me
disseram: vocé é a vinganga do varejo”, brincou Caio na
abertura do 9° Férum, durante palestra em que contou as
razdes pelas quais decidiu aceitar o convite para o varejo.
Logo nas primeiras semanas percebeu quanta veloci-
dade é empregadanas decisdes. “Novarejo tudo énahora.
Vocé comega uma estratégia e ja precisa roda-la no dia
seguinte pela manhé, o que exige garra e capacidade de
execugdo’, analisou. “Eu chego da inddstria com uma ca-
beca de planejamento. Hoje, o modo automatico é muito
forte no varejo, mas é preciso haver mais equilibrio. O
modo pensar também deve fazer parte do dia a dia’,

“Controlar o gasto publico é grande desafio para o proximo governo”

WILLIAM WAACK Jornalista e Sociélogo, Ancora na CNN Brasil

o momento em que faltavam exatamente 30 dias pa-
N ra o 1° turno das elei¢coes, William Waack subiu ao
palco do Férum para mostrar sua viséo a respeito dos
impactos da politica no cendrio econémico e na movi-
mentagdo do consumo. O jornalista lembrou que a eco-
nomia brasileira é muito dependente do governo e citou
o controle do aumento nos gastos publicos como um
grande desafio a ser enfrentado. “Caso contrario, adivida
aumenta, cresce a pressao sobre ainflacdo e o investidor
pede mais para bancar os gastos”.

Um ponto importante, segundo Waack, é de que forma
serd vista a questdo da responsabilidade fiscal e que es-
paco haverd para a manutengdo de uma transferéncia de
renda minima. “O préximo governo assume com 90% do
or¢amento ja comprometido e terd de disputar as miga-
lhas. Na prética, temos hoje um semipresidencialismo,
com um presidente da Republica e dois primeiro-mi-
nistros, que séo os presidentes da Cadmara e do Senado’.
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