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Queremos fazer parte da construção de marcas inesquecíveis na vida das 
pessoas, gerar novas conexões e transformar a maneira como traba lhamos 

• e vivemos. 

Nossas soluções de automação chegam a milhões de brasileiros e abrangem 
toda cadeia produtiva, da indústria ao varejo, para fazer o seu produto cada 
vez mais presente na vida das pessoas. 

~GS 
-- -

Marcas são para toda a vida 
e a GSl Brasil é para todas as marcas, 

E o seu produto, já passou por aqui? 

ASSOCIAÇÃO 
6RASIlEIIIA 
DE AUTOMACÃO 

no 
www.gslbr.org 



Ponto de Vista 

Em meio a tantas 
inovações, o nosso 
setor ainda engatinha 
perto de outros 
mercados mundiais. 
Tirando as grandes 
redes, o restante ainda 
vê a tecnologia como 
um gasto e não como 
investimento 

Por João Sanzovo Neto 

Tecnologia, o único caminho 

A revolução tecnológica tem liderado as atenções e preocu­
pações dos empresários varejistas Que se importam com o 

futuro de suas empresas. E não é para menos. O mercado con­
sumidor está em um processo de plena transformação, estamos 
vivendo na era dos apps, da realidade virtual/aumentada, das telas 
sensoriais, drones, entre outras infinitas tecnologias, e precisamos 
nos adaptar a essa realidade onde tudo se interliga. 

O consumidor está cada vez mais racional e conectado, bus­
cando diversas possibilidades em um clique. O "obrigado pela 
preferência" nunca foi tão valioso. De acordo com pesquisa 
recente da Kantar Worldpanel, no ano passado, os brasileiros 
uti l izaram sete canais diferentes para fazer suas compras: su­
permercado e ataca rejo, para abastecimento; supermercado, 
hipermercado e varejo trad icional, para reposição; e farmácia 
e mercados menores, para necessidades próximas ao lar. A fi­
delização de clientes, que sempre foi um desafio, se tornou um 
quebra-cabeça. Por isso, é preciso estar atento ao que vem por aí. 

No último mês, partic ipei de mais uma edição da NRF Big 
Show, maior evento do varejo mundial, em Nova York. A comitiva 
da Abras, em parceria com a BTR Varese, foi um sucesso. Conse­
guimos reuni r empresários de diversas regiões do Brasil nessa 
viagem em busca do conhecimento. 

Mais uma vez, a NRF nos trouxe experiências únicas e visioná­
rias e que nos leva a crer que, por mais que nos modernizemos, 
nunca será o suficiente. Constantemente, estamos batendo na 
tecla de que o varejo supermercadista precisa urgente buscar 
alternativas de inserção tecnológica. Em meio a tantas inovações, 
o nosso setor ainda engatinha perto de outros mercados mundiais. 
Tirando as grandes redes, o restante ainda vê a tecnologia como 
um gasto e não como investimento. 

A nossa "cultura tecnológ ica" precisa ser reformulada. A 
tecnologia deve fazer parte do planejamento da empresa e ser 
pensada em todos os processos. Esse será o único caminho para 
a perpetuação no mercado. Nesta edição de SuperHiper, fiz um 
resumo dos principais insights da NRF 2019. 

Falando em tecnologia, no próximo mês realizaremos nosso 
maior evento anual, a Convenção Abras 2019, que reunirá os 
maiores líderes supermercadistas do Brasil, de 19 a 21 de março, 
no Rio de Janeiro. Com a Convenção, traremos também mais 
uma edição da AbrasTech - Feira e Exposição de Tecnologia, 
que estará totalmente reformulada e com novidades exclusivas. 
Com o tema central "O consumidor transformando o varejo", 
o evento está imperdível. E mais uma vez será realizado em 
parceria com a Asserj, durante a Super Rio Expofood. Espero 
você lá! Boa leitura. Hi 
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PARCERIA COM GRANDES MARCAS 
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MAIS PARA SUA LOJA 
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o VERÃO VAI INVADIR SEU PDV 
MATERIAIS DIFERENCIADOS 

• 

• 

• • • 

• 

• CLIENTES QUE APOSTARAM 
• 

NA VENDA DE PICOLE TEM GIRO 
• 

2,7 X MAIOR QUE A MEDIA! 
• 

• PREÇO/LITRO DE PICOLE 
• 
E 7X MAIOR QUE POTES' 

• 

• FATURAMENTO 100% ADICIONAL 



Capa 

As promoções são cruciais, tanto para o varejo quanto para a 
indústria e, no Brasil, este recu rso vem sendo cada vez mais 
uti l izado. A promoção nos supermercados é uma prática muito 
bem-vinda e, até mesmo, necessária, mas, para dar certo, ela 
tem de ser pensada de maneira estratégica. pois. do contrário. 
ela pode mais at rapa lhar do Que ajudar 

•••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

Colaboração 
A gestão colaborativa entre varejo e indústria, com o objet ivo de gerar 
mais eficiência e rentabilidade para ambos os lados, vem avançando no 
Brasil. Pesquisa também revela que o supermercado Pague Menos e a 
Colgate-Pa lmolive são as empresas mais bem avaliadas nesta seara 

Conhecer, com clareza, as prioridades dos seus clientes 
no instante em que eles buscam pelas categorias é o desafio dos 
supermercadistas para organizar sua expOSição e, assim, Ie' '''~ 

••••••••••••••••••••••••••••• 
Sazonal 
Uma das datas mais importantes para o setor, a Páscoa 
se aproxima e demanda ampla mobilização dos j 
para preparar suas lojas. Nesta reportagem, con fira as 
dicas de especialistas para trabalhar as categorias de 
chocolates e bacalhau 

••••••••••••••••••••••••••• 
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Artigo NRF 44 
Assíduo participante da NRF Big Show, o presidente da Abras, João Sanzovo 
Neto compartilha, em artigo, suas impressões e conclusões da edição 2019 
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Global' What's Up 14 
o varelo no mundO 

Economia 46 
fndlces e análises 

Abras & Estaduais O 
Ações institucionais 5 

Mercado 54 
fornecedores e conluntura 

Mix 58 
Produtos lançados 

Cotidiano 66 
CrõnlC~ 

•••••••••••••••••• 
História 60 
Novo trecho do livro 
"Supermercados no Brasil -
Conceitos, História e Estórias", que 
está sendo elaborado por Antonio 
Carlos Ascar, mostra a importância 
dos estados na construção do 
autosserviço brasi leiro 
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Nota do editor Por Roberto Nunes Filho 

o universo das promoções 
e da colaboração 
Nesta edição. caro leitor, trou' 

xemos como destaque um 
tema que é extremamente re­
levante para os supermercados 
e que faz parte do dia a dia de 
todas as lojas do setor: a pro­
moção. Mais especificamente, a 
eficiência em seu planejamento 
e execução. 

Todos sabem Que o brasi­
leiro adora promoção e ela é 
ferramenta fundamental para 
o resultado do autosserviço. 
Mas, para dar certo, ela tem 
de ser pensada de ma neira 
estratégica. pois, por incrível 
que pareça, promoção pode 
gerar prejuízo se não for bem 
executada. Em 2015, um estudo 
da Nielsen revelou que o setor 
perdia, naquela época, cerca 
de R$ 11 bilhões por ano com a 
realização de promoções desne­
cessárias e ineficientes. 

Para a nossa reportagem 
de capa, apuramos que não há 
dados atualizados em relação a 
este grande gargalo. Porém, as 
impressões e opiniões dos espe­
cial istas consultados sugerem 
que este buraco continua fundo, 
talvez mais do que há três ou 
quatro anos, já que os supermer­
cados tiveram que aumentar a 
carga promocional para manter 
os clientes em suas lojas nestes 
tempos de crise. 

É por isso que levantamos 
esta bandeira, com o intuito de 
promovermos uma reflexão e 
de compartilharmos referências 
que sejam úteis para o super­
mercadista em torno deste tema. 
Promoções sem critérios, com 

fórmulas repetidas, sem sinergia 
com os fornecedores, mal divul­
gada e mal dimensionada em 
termos do tamanho do desconto 
e do tempo de duração podem 
não gerar resultados e, ainda, 
comprometer a rentabilidade do 
seu negócio. Por isso, planeje 
bem cada promoção que fizer e, 
especialmente, aposte nas parce­
rias com a indústria. 

Por falar nisso, a edição traz 
uma boa notícia: a gestão cola­
borativa entre varejo e indústria 
vem avançando no Brasil. É o que 
revela o mais recente estudo da 
Advantage Group sobre o tema, 
que é mais um dos destaques 
desta edição. O estudo também 
revelou que a indústria elegeu, 
pelo quinto ano consecut ivo, a 
rede paulista Pague Menos como 
a empresa supermercadista que 
tem os melhores processos no 
campo da colaboração. Já do 
outro lado do balcão, sob a ótica 
dos supermercados, a COlgate­
Palmolive foi o fornecedor mais 
bem avaliado. 

Caro leitor, os destaques 
desta edição não param por aí. 
Não deixe de conferir a repor­
tagem sobre árvore de decisão 
do shopper, fundamento que, 
justamente, é muito importante 
para o vare jista organizar suas 
gôndolas e planejar suas pro­
moções_ Além disso, já é tempo 
de se preparar para a Páscoa 
e SuperHiper, como sempre, 
traz dicas e referênc ias para 
essa importante temporada de 
vendas para o setor. 

Boa leitura e boas vendas! tti 

SuperHiper tem um espaço aberto para você. 
Mande suas sugestões, comentários e dúvidas para o e-mail 
redacaosh@abras.com.brouliguepara (11) 3838-:.--'4,,5,,2=.3 ____ -' 
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Por que anunciar na 
revista que tem este selo? 

o 
Lideres de Vendas SUA 

MARCA 
AQUI! 



Loja 

Obrigações tributárias automatizadas 

Para realizar todas as ativ idades fiscais, a 
companhia despendia de dois dias úteis. Agora 
todo o processo é feito em meio período 

Em busca de uma tecnologia 
para substituir o processo manu' 
ai de entrega de obrigações tri­
butárias. o Supermercado Pague 
Menos, rede varejista do Estado 
de São Paulo, adotou a sOlução 
de Automação de Entrega da 
Synchro, empresa brasileira 
que oferece tecnologia para a 
área fiscal. Além de simplificar 
o trabalho dos funcionários. a 
solução automatiza todo o pro­
cesso de importação, validação, 
assinatura digital, entrega e 
armazenamento das obrigações 
acessórias. O cumprimento das 
obrigações fiscais ainda é um 
gargalo para o setor supermer­
cadisla brasileiro e, de acordo 
com a coordenadora fiscal do 
Supermercado Pague Menos, 
Maria Cristina Tonin, a empresa, 
alem de gerenciar um grande 
volume de documentos fiscais 
de ordem federal, tambem tinha 
que administrar, manualmente, 
as atribuições de 30 estabeleci­
mentos, entre lojas e empresas 
do grupo, na região de Campinas. 

"Conseguimos ter maior 
controle e detalhamento do 
processo, alem de segurança 
em relação à apuração e envio 
das declarações ao Fisco", afir­
ma Maria Cristina. A executiva 
ressalta que, por meio de um 
gráfico, eles podem acompa­
nhar em tempo real a pOSição 
das entregas e identificar se 
há inconsistências nas infor­
mações para realizar as devi­
das correções antes do prazo 
final. Outra vantagem, segundo 
Maria Cristina, e a redução da 
carga de trabalho. Para realizar 
todas as atividades fiscais, que 
incluía as obrigações com Sped 
Fiscal e Sped Contribuições, a 
companhia despendia de dois 
dias úteis, Agora, todo o pro­
cesso e feito em meio período. 
"Se não tivessemos optado por 
uma ferramenta automatizada, 
provave lmente, teríamos que 
investir em novas contratações 
para atender a alta demanda 
do departamento", avalia a 
executiva. 
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