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ASSOCIACAO
1 BRASILEIRA
DE AUTOMACAO

Brasil

R$ 4 bilhoes

E o que o varejo, atacado
e industria perderam nos
ultimos 5 anos com
dados inconsistentes.

al

e

Um cadastro consistente evita perda de lucratividade e riscos fiscais.

O Cadastro Nacional de Produtos da GS1 Brasil ¢ um sistema de informacdes precisas e
confiaveis que ajuda a resolver problemas dos dados incorretos dos produtos que vocé
vende.

Conheca outros beneficios do CNP:

Base unica e confiavel de informacdes de produtos ® Emissdo de documentos fiscais
corretos, reduzindo penalidades ® Pedidos de compras mais assertivos @ Entregas e
faturamento corretos, evitando devolucdes e desperdicios @ Relatorios para analise
completa do fluxo de produtos na sua loja.

Acesse
Se, na sua loja, produto mal cadastrado também é H
sinal de prejuizo, conheca o Cadastro Nacional de www.gslbr.arg/varejo :
Produtos da GS1 Brasil. para saber mais ou envie

um e-mail para
varejo@gslbr.org

Pesquisa GS1 UK: Data Crunch Report
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O Pais ainda tem
grandes desafios

a vencer. Nossa
Infraestrutura é
precaria, 0s juros
bancarios ainda sao
altos, o que dificulta
a expansao de muitas
empresas

Por Jodo Sanzovo Neto

Adeus ano velho

hegamos ao fim de 2019, este ano tao cheio de esperancas

para todos os brasileiros, marcado pela troca de governos
federal e estadual e pela nossa imensa vontade de retomar,
de vez, o crescimento econdmico do Brasil. Nos ultimos dois
anos tentamos nos recuperar da recessao, buscando nos
adaptar aos novos perfis de consumidores, principalmente
aqueles que surgiram durante a crise, mais comedidos e exi-
gentes em relacdo ao consumo, e também a forte evolugdo
tecnoldgica que tem nos imposto grandes desafios em relacdo
a construcdo de um varejo mais disruptivo.

Comecamos 0 ano com a meta de 3% de crescimento nas
vendas baseada no fechamento positivo de 2018, que tinha
acumulado 2,07% mesmo com o caos da paralisacao nacional
dos caminhoneiros e das eleicdes, e, também, observando as
projecdes do novo governo sobre 2019. Exceto o més de mar-
€O, conseguimos crescer acima dos 2% durante todo o ano e,
a partir de agosto, fomos surpreendidos com resultados supe-
riores a 3%, que se mantiveram ateé dezembro, principalmente
pela antecipacdo do 13° dos aposentados, liberacdo do FGTS
e do PIS/Pasep, além do incentivo as promocdes no varejo
com a nova Semana do Brasil. Soma-se a isso as tradicionais
datas para o setor, como Black Friday, Natal e Réveillon.

O governo federal tem mantido a tendéncia liberal e cum-
prido a promessa de preparar o Brasil para ser um pais mais
empreendedor. Consequiu aprovar demandas de incentivo ao
empresariado e a evolucdo do ambiente de negdcio, como a
MP 881da Liberdade Econbmica, que ira simplificar e desbu-
rocratizar as negociacoes, e a MP 905, do Programa Verde
e Amarelo, de estimulo a criacdao de emprego, e que trouxe
mais seguranca juridica para o setor de comércio e servicos.

Para os supermercadistas o ano fol de grandes conquis-
tas, pela MP 905 conseguimos a isencao de autorizacao dos
sindicatos para funcionar aos domingos e feriados. No més
passado, foi aprovado na CCJ da Camara dos Deputados o PL
5.675, que reduz as penas para 0s crimes contra as relacoes
de consumo. Avancamos nas reformas estruturais, principal-
mente com a aprovacado da esperada Nova Previdéncia, que
ira diminuir o crescente déficit fiscal que tanto tem impedido
o desenvolvimento do Brasil. Além disso, as reformas tributa-
ria e administrativa ja estdao sendo debatidas no Congresso.

O presidente Bolsonaro deu inicio a mudancas inéditas
nas estruturas econdémicas. Uma era mais promissora vem
al. Ainda temos grandes desafios, o desemprego atinge mais
de 12 milhdes de pessoas, a nossa infraestrutura é precaria,
0s juros bancarios ainda sao altos, dificultando a expansao
de muitas empresas, entre outros obstaculos.

Mas, apesar dos pesares, 2019 foi muito bom! Nao vejo a
hora de dar “adeus ano velho" para comecar a vislumbrar
os resultados do que semeamos nos ultimos 12 meses. Que
venha 2020 e, junto, novas oportunidades! Feliz Natal e um
otimo Ano Novo para todos. Hi
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Sorvete de creme com
pitada de améndoas &
biscoito amanteigado &
sorvete de cereja com
cerejas & massa de biscoito
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INVISTA EM ESPACO EXTRA PARA SUA LOJA!



6

Capa 2 6

Embora muitas expectativas ndo tenham sido correspondidas,
a economia brasileira caminha para o terceiro ano sequido

de crescimento, apos o periodo de recessdo. Importantes
fundamentos econédmicos melhoraram e isso, logicamente,
favoreceu o consumo das familias

Gestdo 16

Funcionarios bem preparados e motivados sdo pecas fundamentais para a
operacdo eficiente de um supermercado. Veja o que algumas redes estao
fazendo para valorizar sua mao de obra e os resultados que estao obtendo
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Tecnologia

A era dos algoritmos ja chegou ao varejo supermercadista brasileiro e ha
redes lucrando com o uso da inteligéncia artificial para conhecer seus clientes
e, com isso, segmentar suas comunicacdes e promocoes

Evento 40

Jantar promovido pela Abras comemorou o Dia Nacional do Supermercado.
Com a presenca das principais liderancas do setor e de autoridades politicas,
evento foi palco de diversas homenagens e premiacoes

50

Perdas & Ganhos

O gerente de Prevencao de Perdas do Barbosa Supermercado, Douglas
Andrade, fala sobre os efeitos do estoque negativo e compartilha algumas
acoes que a rede realizou para lidar com este desafio

SUPERHIPER e Dezembro 2019
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Agenda

Livros e calendario

Historia 58
Novo trecho do livro
"Supermercados no Brasil =
Conceitos, Historia e Estdrias”,
que estd sendo elaborado por
Antonio Carlos Ascar, traz

cases de empresas que se
destacaram no periodo do boom
supermercadista no Brasil, a partir

dos anos 1960




DIFERENTES OCASIGES DE CONSUMO NA PRATICA

i Dentro do ponto de venda,
: o shopper escolhe
_ um produto que atenda

aos drivers da sua ocasido
ECONO 0 SHOPPER DECIDE 0 QUE URI COMPRAR

de consumo em casa.
No processo de decisdo de compra, varios fatores influenciam
diretamente nos itens escolhidos para integrar a cesta de produtos,
alem da definicdo do canal onde o shopper fara esta busca.
0 comportamento depende de quem somos, onde e como estamos
nos sentindo, ou seja, qual é o contexto em que nos encontramos
quando identificamos uma necessidade a ser atendida.
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Porisso, entender ocasioes de consumao € assumir que 0os compradores
tém um repertorio de marcas associado a cada momento, que nao
necessariamente respeita a segmentacdo tradicional da indulstria.
E, assim como ele escolhe marcas e embalagens diferentes para
cada ocasido, isso tambem impacta na decisdo do local que sera feita

d compra. . roan
Para um Jantar intimo

WENCEREINELER

por exemplo, a intengdo
@ encontrar algo mais
indulgente, como

um produto premium.

Qual é a necessidade fisica e/ou
emocional que eu quero suprir?

Exemplos: relaxar, encontrar com Para o consumo
0S amigos, comemorar. durante a semana
apos o trabalho, o foco

serdo produtos de suas

Quem eu sou? marcas preferidas,

. N . m relaca
Em;mplns: idade, género, classe social, gﬁ stg-%aeni;g?mn
atributos de comportamento. -

Quando vou consumir?

Exemplos: final de semana, durante
a semana, durante a noite ou de dia.

QUANDOD?

Para consumo nos
finais de semana,
Onde sera a ocasiao? com maior niimero
Exemplos: em casa, no bar, na balada. de pessoas, como
um churrasco, o foco
serao produtos para
consumo em maior
. quantidade, com bom
0 que vou consumir? custo e que agradem

Exemplos: categoria, marca, embalagem. atodos.

Para o consumo
imediato, o foco

Cada um desses driversinfluencia diretamente no planejamento da do shopper € encontrar
ocasido e, consequentemente, quando e onde sera feita a compra o produto gelado e pronto
pelo Shopper. para ser consumido

no momento da compra,
Também é muito importante identificar qual é o papel do canal para principalmente em canais

as compras da categoria de cerveja e direcionar a execugao da de conveniéncia.
loja para suprir diferentes necessidades, seja em sortimento ou
em exposicao.
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Confira mais sobre o

Grupo HEINEKEN com }AI'-I EIN EKEN —

| il ) o0 QR Code ao lado.
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Nota do editor

Por Roberto Nunes Filho

Ha motivos para comemorar

O ano de 2019 comecou com
confianca, especialmente entre
o empresariado brasileiro, numa
propor¢do que nao era vista ha
alguns anos. O inicio do novo go-
verno, munido com sua agenda
liberal, foi o responsavel por este
estado de animo prevalente.

Mas, como € plenamente visi-
vel e perceptivel, as expectativas
nao foram plenamente atendi-
das, muito em funcdo da refe-
rida agenda nao ter caminhado
como era esperado inicialmente.
Mesmo assim, justica seja feita,
0 ano brasileiro terminara com
saldo positivo e o Pais caminha
para o terceiro ano seqguido de
crescimento, apos o periodo de
recessao.

Importantes fundamentos
econdmicos apresentaram me-
lhora, como o emprego. Claro
que este quesito esta muito
longe do ideal, mas caminhou.
O ano de 2019 foi positivo para
o mercado de trabalho, se com-
parado ao fim de 2018. Afinal, a
criacao liquida de novas vagas
deve alcancar 500 mil postos de
trabalho, ante 420 mil em 2018
e um numero negativo de 123
mil em 2017, conforme calcula
0 head de Tesouraria do Banco
Original, Arthur Azzi Assis de
Melo, que é uma das fontes
da reportagem de capa desta
edicao, que trata dos fatores
que influenciaram a economia
e 0 varejo.

Tal passo, por conseguinte,
refletiu positivamente no con-
sumo, haja visto o desempenho

do setor supermercadista neste
ano, que tem a chance de encer-
rar o periodo com um resultado
superior ao projetado em janei-
ro. Até outubro, conforme revela
o Indice Nacional de Vendas da
Abras, o autosservi¢o nacional
acumula um crescimento real
de 3,48%. Resta ainda somar o
desempenho do ultimo bimestre,
que concentra datas generosas
para o varejo, como a Black Fri-
day, Natal e Réveillon.

Caro leitor, os destaques da
edicao de dezembro de SuperHi-
per nao param por al. Confira
também a reportagem sobre
gestao de mao de obra, que traz
uma reflexao sobre o impacto
positivo que funcionarios moti-
vados e valorizados proporcio-
nam aos seus empregadores.
Mais do que isso, trouxemos
exemplos de grandes empre-
sas do setor, como Savegnago,
Cencosud e Assai, que possuem
iniciativas interessantes e aces-
siveis a todos os negécios.

Outra pauta que vale ser
acompanhada pelo setor relacio-
na-se ao campo da tecnoloqgia,
mais especificamente em rela-
cao ao advento da inteligéncia
artificial, que ja é uma realidade
no varejo. Quem ja esta explo-
rando essa nova ferramenta,
esta conseguindo conhecer mais
a fundo seus clientes e aden-
trando a era da comunicacao
personalizada, dinamica que
posiciona o negocio em outro
patamar.

1]

SuperHiper tem um espaco aberto para voce.
Mande suas sugestdes, comentarios e duvidas para o e-mail
redacaosh@abras.com.br ou ligue para (11) 3838-4523
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ECconomia e seguranca
no transporte de valores.
Com a TBForte,

o varejo anda bem.

A TBForte oferece solucoes completas - Frota com mais de 600 carros-fortes e leves
e personalizadas em seguranca

e transporte de valores, processamento
de numerario e cofres inteligentes.

- +de 1.500 pontos de varejo e agéncias atendidos
- 15.000 caixas eletrénicos atendidos

« 30 bases em 15 estados

Va com quem soma economia e confianca
ao seu caminho. Mais que dinheiro,

transportamos valores. @ @
9
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Loja

Novo conceito do Saveqnaqo

A rede paulista Savegnago de
Supermercados inaugurou, no dia
20 de novembro, sua 472 unidade,
dentro do Shopping Iguatemi Ribei-
rao Preto. Com layout moderno e
comunicacao visual diferenciada,
a unidade traz inovacdes que
oferecerao aos clientes melhor
experiéncia de compra.

Dentre as novidades da loja 47,
destaca-se a camara fechada para
maturacdo de carne a seco, conhe-
cida como Dry Aged. A unidade do
Shopping lguatemi & o primeiro
supermercado da cidade a ter
este sistema e promete agradar os
apreciadores de carne de Ribeirao
e regido. "Trata-se de um processo
em que a carne ficaem uma cama-
ra fechada com temperatura, umi-
dade e ventilacdo controladas e, de
forma natural, alcanca uma maciez
especial e sabor Unico e exclusivo”,
explica o presidente-executivo
do Savegnago, Sebastido Edson
Savegnago, o Chalim. Para atingir
esse resultado, as carnes precisam
ficar em um ambiente controlado
por, no minimo, 28 dias. Quanto
maior for o tempo, mais concentra-
do e complexo o seu sabor.

A loja também aposta na venda
de produtos diferenciados, como
os cafés e cdpsulas da Starbucks;
rotulos de vinhos exclusivos; loja
Swift no interior da unidade; con-
servas a granel; e sushis feitos na
hora, no Espago Gourmet. Qutro
diferencial é que, em diversos
setores, os clientes tém acesso a
comunicacdes que tratam sobre a
propriedade e harmonizacao dos

Grupo Beira Rio estreia no atacarejo

MNatural da cidade paulista de Pi-
racicaba, a rede Beira Rio Super-
mercados, que atua no setor ha
quase 40 anos, acaba de inaugurar
seu primeiro atacado na cidade de
Tieté, com a bandeira RioMax. O
estabelecimento conta com 8 mil
m? de area total, sendo 2.500 m?
de area de vendas, 14 check-outs,
estacionamento para 150 veiculos
e um contingente profissional de
140 funciondrios.

Além da ampla oferta de itens
industrializados, o RioMax também
apostara em produtos pereciveis
como forma de potencializar o ser-
vico disponibilizado aos clientes.
Assim, a loja conta com padaria
propria, balcdes de frios e acougue
com atendimento manual. A unida-

SUPERHIPER = [Dezembro 2019

de também conta com equipe de te-
levendas, preparada para atender
o transformador local, facilitando
a compra no atacado.

O RioMax Atacado localiza-se
em uma regiao que possui mais
de 380 mil habitantes. "Estamos
ansiosos e animados com a aber-
tura deste novo empreendimento
na cidade. Sabemos o quanto sera
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produtos. No setor de laticinios,
por exemplo, os consumidores
sao informados sobre os tipos de
queljos e as receitas e vinhos com
que mais combinam.

Quanto ao layout, a unidade
segue o padrao visual da rede, mas
com diferenciais que trazem sofis-
ticacdo, como o painel 3D na frente
de caixa e a iluminacdo em LED,
que diferencia os setores da loja.

importante para o crescimento
econdmico, na geracao de novos
empregos e fonte de renda para as
familias de Tieté e regido. Além dis-
so, elevaremos a competitividade
econdmica e estratégica do nosso
negocio a outro patamar”, revela
Ariadne Graciani, que faz parte
da terceira geracdo da familia que
fundou o Beira Rio Supermercados.

Fotos: Divulgacdo
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Loja

Imperatriz abre loja em aeroporto

Com um projeto diferenciado e area

de vendas de 600 m?, o Imperatriz
Gourmet Airport foi aberto ao publico
no dia 14 de novembro, no aeroporto

de Florianopolis. A 192 unidade da

rede — e terceira no conceito gour-
met — foi planejada para atender
quem estd em transito, funcionarios
que trabalham no Floripa Airport e

pessoas que visitam/o teérminal.
Entre os difer I ERDIED
estdo a padaria
produtos exclu
tos rapidos e f
consumidos no

Bandeira de atacarejo do Grupo Perei-
ra, 0 Fort Atacadista inaugurou, no dia
20 de novembro, sua 392 unidade, na
cidade de Lages (SC), empreitada que
demandou o emprego de RS 35 mi-
lhdes em investimentos. Neste ano, o
Fort Atacadista ampliou a sua atuacao
no varejo nacional com varias novas
lojas, sendo a maioria delas em Santa
Catarina. No total, o grupo investiu
mais de RS 250 milhGes na abertura
de novas lojas ao longo de 2019.
Para o Grupo Pereira, a expec-
tativa quanto a chegada em Lages
e grande. "Muitos lageanos ja
conheciam nossas lojas de outras
cidades, principalmente no litoral
catarinense, mas agora poderao
contar com as facilidades e econo-
mia de terum Fort em Lages, refor-
¢ando nossos lagos com a cidade”,
ressalta o vice-presidente comercial
do grupo, Jodo Pereira. O empresario

SUPERHIPER » Dezembro:

mesma praticidade empregada
na compra de bebidas e sucos
gelados. O mix completo seque
os moldes das demais lojas do
Imperatriz Gourmet. Qutro des-
taque para atrair os clientes é a
gratuidade do estacionamento
para clientes que comprarem
de RS 50 a RS 100 (1 hora), de
R$100aR$150(2 horas)e acimade
RS 150 (3 horas).
sushé com
)s e alimen-
eis-de serem
cal ou levados,

segue as ultimas tendéncias de
arquitetura no varejo, com uso de ~ destdca-o diretor de Marketing e
—madeira e ferra, méveis especial= _E—;:aggans:ig.\'\lida\kllLup“

mente projetados, cuidado com o
conforto do consumidor e expo-
sicao de produtos em um layout
moderno e exclusivo. Para facilitar
o rapido atendimento, conta com
14 check-outs, sendo trés normais,
oito de autoatendimento e tres
na cafeteria. “A unidade tem con-
ceito de design contemporaneo,
preocupado com a inovacao em
beneficio do consumidor, que vai

A loja gourmet do Imperatrizggvivenciar novas sensagoes e expe-

riencias agradaveis de compra”,

Fitho_=~
\ ‘-*_,.r.-r.:-_,__- =

—

estima que a loja atendera também
a municipios vizinhos, como Vacaria,
Sao Joaquim, Otacilio Costa e Cam-
po Belo do Sul. "A escolha de Lages
parareceber o primeiro Fort na serra
catarinense foi estratégica, pois
sabemos da importancia da cidade
para a economia de toda a regido”,
completa. No total, a nova unidade
gerou 350 novos postos de trabalho.
Os clientes da regido ganham
uma loja moderna, ampla e comple-
ta. Em um terreno com mais de 21
mil m?, com uma area de vendas su-
perior a 4 mil m?, o Fort Lages conta
com 266 vagas de estacionamento
e 23 check-outs, sendo que cinco
deles sao de autoatendimento. Com
iluminacao em LED e 24 corredores
amplos, a loja esta abastecida com
uma variedade de mercadorias, en-
tre mercearia, bebidas, pereciveis e
bazar, totalizando até 10 mil itens.
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Loja

Carrefour e Hirota anunciam parceria

O Carrefour Brasil fechou
mais uma parceria, dessa vez
com o Hirota Food, para o
oferecimento de pratos pron-
tos, refrigerados e saudaveis
em algumas de suas lojas. A
principio, serdo oferecidos 30
pratos prontos para trés uni-
dades do Carrefour Brasil, em
Sao Paulo. Serao oferecidos
pratos brasileiros, massas,
molhos, sopas, esfihas e co-
mida japonesa.

Com a parceria, o Carre-
four Brasil passa a oferecer
aos clientes refei¢des de qua-
lidade, a precos acessiveis,
permitindo ao Grupo Hirota
expandir sua escala de producao
e pontos de venda, gerando maior
visibilidade da marca por meio da
rede de lojas Carrefour.

Tendo o mercado de alimen-
tacdo como um de seus focos,
o Hirota esta investindo USS 10
milhdes em uma nova fabrica e
em um novo centro de distribui-
¢do, em Sao Bernardo do Campo
(SP). Apds a abertura da fabrica, a
marca ira ampliar a sua capacidade

[

rrefour

————
Noeél Prioux, CEO do Grupo Carrefour Brasil|,

quer ampliar o estabelecimento de parcerias
com redes regionais. Em 2020, companhia

investira RS 2 bilhdes no Brasil

de producdo, que hoje é de duas
mil toneladas por dia, e abrir 250
novas vagas de emprego. Parte
do empreendimento ja comeca a
funcionar no primeiro semestre
de 2020.

O estabelecimento de parce-
rias com outras redes supermer-
cadistas, especialmente regionais,
estd no centro das estratégias do
Carrefour. Em outubro, confor-
me noticiou SuperHiper, a com-

panhia ja havia anunciado
uma parceria com a rede
mineira Super Nosso, onde
as 17 unidades da bandeira
Carrefour Bairro, localizadas
na Regido Metropolitana de
Belo Horizonte, passarao a
operar com a bandeira Super
Nosso. O objetivo é somar as
experiéncias das duas partes
e usufruir do conhecimento
e prestigio local que o Super
Nosso possui.

Durante evento para jor-
nalistas, realizado no dia
14 de novembro, o CEO do
Grupo Carrefour Brasil, Noél
Prioux, disse que o esta-
belecimento de novas parcerias
estd no foco da companhia e que
o objetivo €, ao menos, fechar
parceria com uma rede regional
em cada estado. Na ocasiao, 0
executivo também revelou que,
independentemente do contexto
econdmico, o grupo investira
RS 2 bilh&es no varejo brasileiro
em 2020, tendo como foco os
formatos de atacarejo e de pro-
ximidade.

Assai expande negadcios nas regioes Norte e Nordeste

A bandeira Assal Atacadista abriu,
no dia 28 de novembro, sua pri-
meira loja no Amapa. A abertu-
ra demandou investimento de
RS 52 milhdes e gerou mais de 500
postos de trabalho, entre diretos
e indiretos, na cidade de Macapa.
A primeira unidade Assai em
Macapa é também a 1572 da rede,
gue opera agora em 19 estados e
no Distrito Federal, e sua abertura
marca a continuidade do acelera-
do plano de expansdo da bandei-
ra. "Essa inauguracdo representa
uma conquista estrategica para
o Assai. Temos planos de estar
presentes em todos os estados do
Brasil e Macapa, por seu potencial

de crescimento e importante pa-
pel no abastecimento de cidades
vizinhas, era a escolha ideal para
a nossa chegada ao Amapa”,
afirma o presidente do Assai Ata-
cadista, Belmiro Gomes.

A unidade Assai em Macapa
conta com mais de 15 mil m? de
area construida, sendo 2,2 mil m?
de area de estoque e mais de mil
m? de camara fria, uma estrutura
logistica desenvolvida especial-
mente para garantir o fluxo de
abastecimento da loja e a oferta de
precos competitivos durante todo
0 ano, incluindo a estacao seca,
quando a logistica de cargas pode
ser impactada pelos baixos niveis

dos rios. A loja possui, ainda, 6,2 mil
m? de saldo de vendas, 30 check-
outs, incluindo caixas exclusivos
para empresas, ar-condicionado,
cafeteria, Wi-Fi e 404 vagas de
estacionamento. Ao publico, estdo
a disposicao mais de sete mil itens.

Tambem em novembro, a rede
inaugurou sua terceira loja no
Piaui, na cidade de Picos. A aber-
tura demandou investimento de
RS 48 milhdes e criou mais de 450
postos de trabalho, entre diretos
e indiretos. Com mais de nove mil
produtos, a loja possui cerca de
4 mil m? de saldo de vendas, 24
check-outs e estacionamento para
mais de 350 veiculos.

. P,
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Novas inauguracoes do Sam'’s Club

Duas novas lojas do clube de com-
pras Sam’s Club foram inauguradas
na capital paulista, uma na Vila
Leopoldina, préoxima do Ceagesp,
e outra no bairro do Morumbi, na
zona sul da cidade.

Investir em clube de compras
faz parte da estratégia do Grupo
BIG, que, somente neste ano, esta
inaugurando quatro unidades da
marca no Pais. Em setembro pas-
sado foi inaugurada a loja na Asa
Norte de Brasilia e em dezembro
mais uma em Aracaju (SE). A meta
é chegar a cerca de 40 Sam's Club
e o investimento faz parte do plano
estrategico do Grupo BIG no valor
de RS 1,2 bilhdo até final de 2020.

O Sam's Club é o Unico clube
de compras no Brasil, com mais de
1,8 milhdo de sdcios e seu principal
diferencial é a oferta permanente
de um mix de produtos exclusivos
e importados, com a vantagem
de oferecer precos atrativos e
excelente relacdo custo-beneficio.

Grupo Rede Top reforca atuacao atacadista

O Grupo Rede Top esta fortalecendo
sua atuacao em Santa Catarina e,
com a mudanc¢a de bandeira em
duas unidades ja existentes, fecha o
ano de 2019 com mais forca no canal
atacadista. Duas lojas que atuavam
como varejo tradicional passaram
a operar sob a bandeira Preceiro
Atacadista, no inicio de dezembro.
Instaladas as margens da
BR-470, em Indaial, e no Bairro
Sao Domingos, em Navegantes,
ambas complementam a primei-
ra unidade inaugurada em Sao
Francisco do Sul, ha um ano.
As lojas, que, agora, ganham
um novo formato, seguem ali-
nhadas com o crescimento do
segmento atacadista no Brasil
e, consequentemente, também
vivenciado no estado. Dessa
forma, o grupo aposta no for-
mato para se aproximar ainda

As lojas trabalham com mais de
quatro mil itens.

Entre as novidades, as lojas do
Morumbi e Vila Leopoldina conta-
rao com espaco exclusivo para os
produtos da Casa Fasano. A propos-
ta é oferecer aos clientes das novas
unidades Sam's Club uma experi-
éncia unica, tendo a oportunidade

mais dos consumidores habituais
e de novos clientes, sendo uma
alternativa para transformadores
e pequenos empreendedores.

De acordo com o CEO do Grupo
Rede Top, Sergio Noia, ha outras novi-
dades a serem lancadas nos proximos

1 oe [l
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de conhecer toda a linha gourmet
Fasano — as tradicionais massas,
antepastos, azeites e vinhos, entre
mais de 30 itens exclusivos da mar-
ca. Na unidade do Morumbi, outra
novidade sera a Adega Sam's, com
mais de 600 roétulos de vinhos e
espumantes, além de uma linha
especial de destilados.

meses. Além da conclusdo da fase
da incorporacao da bandeira Gale-
gao, adquirida em agosto passado,
a abertura de mais operacdes do
Preceiro Atacadista deve ser anun-
ciada em breve, assim como a inau-
guracdo de uma loja emn Camborid.

Dezembro 2019 o SUPERHIPER
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Por Adriana Silvestrini

Mao de obra valorizada:

sinal verde parciONECEOs

i

do existe varejo sem pessoas. O capital humano

é tao vital para a operacdo supermercadista que
o setor &, ha tempos, um dos maiores empregadores
do Pais e porta de entrada para o mercado de trabalho
de milhares de brasileiros. Imagine sua empresa sem
repositores, agcougueiros, padeiros, operadoras de caixa,
compradores, promotores, estoquistas, administradores
e sem tantos outros atores necessarios para movimentar
a grandiosa engrenagem de um supermercado. Simples-
mente seria impossivel.

Por isso que pessoas sao muito importantes para o
seu negdcio dar certo e ser rentavel, afinal, sdo elas que
estdo a frente dos processos e, especialmente, em conta-
to com os clientes. A pergunta-chave, portanto, é: 0 que
vocé, supermercadista, tem feito para engajar, valorizar,
motivar e capacitar sua mao de obra, que esta associada
diretamente com os resultados da sua empresa?

SUPERHIPER = Dezembro 2019

Funciondrios bem preparados e motivados
~ sdo pecas fundamentais para a operacdo
eficiente de um supermercado. Diante de tanta
competitividade e de um consumidor cada vez
mais exigente e bem informado, o engajamento
e a valoriza¢ao sao 0s caminhos para se criar um
ambiente que favoreca as vendas e o lucro

Para compartilhar com o setor referéncias uUteis em
relacdo a essa demanda, SuperHiper conversou com
trés grandes varejistas, que relataram suas principais
iniciativas e projetos para satisfazer seus funcionarios
e torna-los aliados dos seus negocios. Confira, a sequir,
tudo o que nos revelou Chalim Savegnago, da Rede Sa-
vegnago, Sandra Vicari, do Assai, e adupla Sebastian Los
e Jacqueline Fontes, do Grupo Cencosud Brasil. Inspire-se!

Agrado para o bolso

Funcionario satisfeito € um lema que faz parte da historia
da rede paulista Savegnago, que possui 47 lojas em 16
cidades no interior de Sao Paulo. Atualmente, a compa-
nhia conta com uma equipe de 8.700 funcionarios, que
compdem a engrenagem responsavel por operar e gerir
uma das maiores empresas supermercadistas do Pais.



Sebastiao Edson Savegnago, o Chalim, presidente-
executivo da varejista, conta que essa preocupacao em
oferecer beneficios e motivar os colaboradores vem
desde a época do seu pai, Aparecido Savegnago, quando
comandava as lojas nas decadas de 1970 e 1980. Para
ter uma ideia, desde 1986 a empresa pratica os planos
de remuneracao por resultados e de participacdao nos
lucros. Chalim revela que, mensalmente, sao comparti-
Ihados 20% do resultado da empresa para as equipes
gue alcancam as metas.

“Ao ser valorizado, o funcionario também se sente
dono do negdcio. Ele fica comprometido com o atendi-
mento, com a prevencado de perdas e com a gqualidade dos
produtos. O foco dele ndo esta sé no saldrio, esta tam-
bém nos resultados. O cliente que é bem atendido volta
mais vezes e isso traz bons resultados para o negoécio e,
consequentemente, para o funcionario”, explica Chalim.

Segundo ele, é perceptivel a dedicacdo das equipes
porque sabem que serao reconhecidas pelo trabalho bem
feito e também ganhardo remuneracdo extra. Ou seja,
a garantia do retorno cria um circulo virtuoso, em que
0 engajamento constante por parte dos funcionarios se
reflete na operacgdo das lojas e, consequentemente, no
atendimento e experiéncia dos clientes.

Alguns numeros compartilhados pelo presidente do
Savegnago ilustram o impacto dessa postura da empre-
sa. A rotatividade, por exemplo, é de apenas 2,4% ao
meés. Ja o indice de perdas, um dos grandes gargalos do
setor, também colhe os frutos dessa filosofia: enquanto
a media do autosservico nacional é de 2,07%, segundo
a mais recente pesquisa da Abras sobre o tema, o indice
de perdas do Savegnago esta em 1,45%. "A gestdo da
mao de obra estd diretamente ligada a estes nimeros”,
completa Chalim.

Dezembro 2019 = SUPERHIPER
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QOutra iniciativa que é aplaudida
pelos colaboradores do Savegnago é a
conhecida Presenca Premiada. Todo més
arede sorteia alguns cheques entre fun-
cionarios que nao faltaram no periodo.
O valor total gira em torno de RS 12 mil.
Caso a empresa alcance a media geral
de 98,5% de presenca, além do dinheiro,
0s colaboradores com 100% de presen-
¢a naguele més tambem concorrem ao
sorteio de duas motos.

As acdes de valorizacdo da mao de
obra do Savegnago ndo param por al.
Dentro das iniciativas que fazem bem ao
bolso dos funcionarios e que se refletem
nos resultados da companhia, esta o Pro-
jeto Ideia, no qual sugestdes de melhorias
que foremimplementadas sao premiadas,
e o programa de apadrinhamento de novos funcionarios,
em que o colaborador contratado escolhe um padrinho ou
madrinha que ira Ihe acompanhar e orientar durante um
periodo de 180 dias. Por essa missao, os tutores também
contam com uma remuneracao extra.

resultados

Como manter motivados 40 mil colaboradores que tra-
balham nas cinco regides do Brasil? Investir na formacao
de novos lideres e capacitar os colaboradores da base da
operacao € a receita de sucesso das 158 lojas do Assai,

Uma das
grandes
apostas

da rede [
Savegnago el
esta em
acoes de
remuneracdao
dos seus
funcionarios

SUPERHIPER = Dezembro 2019

Chalim Savegnago: “Ao ser va-
lorizado, o funcionario também
se sente dono do negocio. Ele
fica comprometido com o aten-
dimento, com a prevencdo de
perdas e com a qualidade dos
produtos. O foco dele nao esta
SO no salario, esta também nos

bandeira de atacarejo do Grupo Pao de
Aclcar. "Acreditamos que o crescimento
do Assai s6 é valido se 0s nossos colabo-
radores também crescerem e evoluirem,
por isso, investimentos em acOes de
valorizacdo da nossa gente”, afirma a
diretora de Recursos Humanos do Assal,
Sandra Vicari.

De acordo com a executiva, além de
ampliar as oportunidades de carreira
internamente, sempre dando priori-
dade aos profissionais gque ja estdao na
empresa, a varejista foca os esforcos
na formacao de lideres, para que estes
possam ser disseminadores da culturae
valores junto aos colaboradores das lo-
jas, centros de distribuicdo e escritérios,
distribuidos em 19 estados.

A alta rotatividade — problema recorrente no setor
varejista — esta controlada na empresa. Seqgundo Sandra,
a empresa consequiu diminuir o turnover em 36 pontos
percentuais de 2012 até o momento. A Universidade
Assai, criada ha seis anos, tem papel importante nesta
iniciativa de reducdo do turnover e também de forta-
lecimento do conhecimento do publico interno sobre
o0 mercado de atacado de autosservico. A universidade
tem mais de 30 polos fisicos pelo Brasil, aléem da frente
digital chamada Universidade Assai, a qual oferece trei-
namentos a distancia para os colaboradores com con-
teddo programado e também de autodesenvolvimento.

VUIQaCdh



Além de reduzir a rotatividade por
meio dessa e de outras iniciativas, o
Assai também conseqguiu aumentar o
engajamento dos colaboradores, San-
dra Vicari conta que a cada dois anos
a varejista realiza uma Pesquisa de
Engajamento, na qual ouve a opinido de
colaboradores de todas as unidades e
funcdes. “Para ter uma ideia, em 2018,
atingimos um numero na casa de 80%
de aprovacao, com 95% de participacao
do nosso efetivo”, comemora.

Qutros programas também fazem
sucesso como, por exemplo, 0 Programa
Assai Pensando em Vocé, que engloba
diversas acdes de reconhecimento para
os funcionarios, como, por exemplo, acdes em datas
comemorativas (Dia das Maes, Dia dos Pais, Dia da Crian-
¢a), reconhecimento por Tempo de Casa, Comemoracao
dos Aniversariantes do Més e beneficios como alicenca
maternidade estendida para as mulheres e acdes de
diversidade que incluem todos os tipos de profissionais.

O Grupo Cencosud, que atua em oito estados com as
bandeiras Prezunic, Bretas, GBarbosa, Mercantil Rodri-
gues e Perini, possui cerca de 26 mil colaboradores em
mais de 200 lojas. A empresa tem uma ampla politica
de inclusdao que incentiva a contratacao de pessoas de

'

Sandra Vicari, do Assal: "Acre-
ditamos que o crescimento do
Assai s é valido se 0s nossos
colaboradores também cres-
cerem e evoluirem, por isso,
investimentos em acdes de
valorizacdo da nossa gente”

todas as classes, etnias, culturas, idades,
géneros, orientacdo sexual e condicdo
social. O resultado e a construcado de
um ambiente que inspira a igualdade e
o respeito, fazendo com que todos o0s
funcionarios se sintam bem e acolhidos.

Segundo o presidente da Cencosud
Brasil, Sebastian Los, a inclusdo e a
diversidade sdao principios que fazem
parte do DNA do grupo. A empresa
tem sua propria Politica de Inclusdo e
Diversidade registrada num documento
formal, disponibilizado para todos os
colaboradores. Sebastian Los afirma que
essa politica é levada em consideracdo
em todas as decisdes tomadas pelo
neqgocio, especialmente quando envolvem ou afetam
as pessoas, sejam elas colaboradores, clientes, forne-
cedores, parceiros e demais stakeholders. "Entendemos
a companhia como um organismo vivo, feito por e para
pessoas”, ressalta Los.

A terceiraidade, por exemplo, € muito bem-vinda na
empresa. Desde 2016, existe o Programa Talentos Expe-
rientes, que investe na contratacao de pessoas com mais
de 50 anos. Um dos simbolos do Talentos Experientes é
o auxiliar de Operacdes Geraldo Serendario. Contratado
em 2016, aos 77 anos, ele completou 80 “firme e forte no
trabalho”, como ele mesmo gosta de dizer. Seu Geraldo
lembra que, antes de ser chamado para trabalhar no
Prezunic, havia deixado curriculo em diversas empresas,

Divulgacdo

Com 80 anos
de idade,
Geraldo

| Serenario e
auxiliar de
Operacoes

do Prezunic,
onde cuida

1 do estoque,
2 c e visto por
sua chefia
como um dos
colaboradores
mais assiduos
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sem sucesso. Ele chegou a tentar ficar
sem trabalhar depois que se aposentou,
mas afirma que o ano em que ficou “apo-
sentado em casa” foi o pior de sua vida.
Ele costuma dizer que o trabalho o faz
se sentir util e vivo. Geraldo atua como
auxiliar de Operacoes na loja do Prezunic
em Botafogo, no Rio de Janeiro, onde
cuida do estoque. O gerente da unidade
garante que ele € o melhor funcionario
do setor, estando entre 0s mais assiduos,
pontuais e participativos, contribuindo,
inclusive, com ideias para aprimorar 0s
servigos da loja.

“Os colaboradores do Cencosud com
mais de 50 anos demonstram satisfa-
cao em trabalhar numa companhia que
os acolhe, respeita e investe em seus
potenciais, e transformam essa satisfagdo em compro-
metimento e paixao pela companhia. Em nossa pesquisa
de clima de 2018, por exemplo, as pessoas com mais de
56 anos tém um indice de satisfacdo de 88%", afirma a
diretora de Recursos Humanos & Assuntos Corporativos
da Cencosud Brasil, Jacqueline Fontes.

Outra funcionaria satisfeita com a empresa & So-
raya de Freitas Souza. Ela € uma mulher transexual
que encontrou no Prezunic condi¢cOes para investir na
profissao e avancar na carreira. Mineira de Pouso Alegre
e formada em administracdo, ela deixou a cidade apods

™, ™
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Sebastian Los, do Cencosud:
“Nosso negdcio nao faria qual-
quer sentido se ndo fosse base-
ado no principio de cuidar das
pessoas e, consequentemente,
contribuir para a evolucao da
nossa socledade. Isso acaba
se refletindo na melhoria dos
resultados dos negocios”

ser preterida para uma promocdo na
empresa em gue trabalhava ha cerca
de uma década. Acreditando que no
Rio de Janeiro seria mais aceita como
transexual, se transferiu para a cidade.
No entanto, ao chegar, ndo consequiu se
colocar rapidamente e chegou a morar
numa republica, apds diversas tentativas
frustradas de consequir um emprego.
Até que surgiu a oportunidade de uma
vaga temporaria de Pascoa no Prezunic.
Acabou contratada. Um ano depaois,
recebeu sua primeira promocao dentro
da empresa, onde lidera uma equipe de
quase 20 pessoas e tem orgulho de ter
seu nome estampado no boton que leva
em seu uniforme.

De acordo com Jacqueline, desde o
primeiro contato, se o candidato estiver identificado com
nome social no curriculo, assim sera tratado. Em seus
documentos de identificacdo, o mesmo ocorre. “Todos
sao chamados e reconhecidos por sua identidade social,
nao pelo seu nome de nascimento. Nao permitimos atos
de discriminacdo internamente e disponibilizamos uma
Linha Etica para denuncias”, revela a diretora de RH.

Ainclusdo étnica tambéem chama atencao da gestao
de mao de obra do Cencosud. Nascido em Angola, Zeki-
sola Afonso Guimardes Bala é o colaborador mais antigo
entre os imigrantes que trabalham na empresa. Ele che-
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gou como refugiado, em 2003, durante
a situacdo de pds-querra. O trabalho no
supermercado foi o primeiro e Unico em-
prego com carteira assinada. Ha quase
15 anos na empresa, o comeco foi como
auxiliar de Operacoes, sendo promovi-
do a agente de Prevencao de Perdas.
Quando chegou ao Brasil, conseqguiu
um visto provisoério, o que possibilitou
a emissao da sua carteira de trabalho.
“Passou por dois empregos antes, mas
sO na companhia teve sua situacao
trabalhista regularizada, inclusive, com
oportunidades de crescimento. Com a
sequranca obtida no emprego, ele for-
mou uma familia e regressa anualmen-
te, de férias, ao seu pais, para rever 0s
parentes”, conta o também presidente
estrangeiro Sebastian Lds, que é argentino.

Qutro exemplo de boas praticas de inclusao e diver-
sidade € a implementacdo de entrevistas de emprego
na Lingua Brasileira de Sinais (Libras) para candidatos
surdos. Recrutadoras foram capacitadas em Libras,
visando criar condi¢des adequadas aos deficientes au-
ditivos e melhorar suas chances de sucesso durante o
processo de selecdo. Desde o inicio da implementacao
das entrevistas em Libras, em dezembro do ano passado,
18 colaboradores surdos ja foram contratados por meio
desse tipo de processo seletivo. “A partir de 2019, todos

Jacqueline Fontes, do Cenco-
sud: "0Os colaboradores com
mais de 50 anos demonstram
satisfacdo em trabalhar numa
companhia que os acolhe, res-
peita e investe em seus poten-
ciais, e transformam essa satis-
facdo em comprometimento e
paixao pela companhia

os colaboradores do Cencosud passaram
ater acessoaum curso basico de Libras,
por meio da nossa plataforma e-learning
de capacitacdo. Dessa forma, eles se pre-
param para lidar adequadamente, tanto
com os colegas, quanto com nossos clien-
tes surdos”, completa a diretoria de RH.

Sebastian Los faz questao de res-
saltar que o investimento em pessoas é
parte do DNA do Grupo Cencosud. "Nos-
SO negocio nao faria qualquer sentido
se ndo fosse baseado nesse principio de
cuidar das pessoas e, conseguentemen-
te, contribuir para a evolucao da nossa
sociedade. Isso acaba se refletindo na
melhoria dos resultados dos negdcios,
apesar do momento sensivel de nossa
economia. Eficiéncia, qualidade e bom
atendimento — valores admirados por qualguer cliente
— comegam com uma equipe bem treinada, engajada
e satisfeita com o trabalho. E esse conjunto de coisas
que buscamos e parece que estamos sendo mais bem-
sucedidos a cada dia"”, concluiu o presidente do grupo.

N&do é de se espantar que as bandeiras Bretas, Peri-
ni, GBarbosa e Prezunic figuram em diversos rankings
estaduais, regionais e do varejo. O Prezunic & a bandeira
que acumula mais premiagoes, sendo reconhecida como
uma das melhores empresas para trabalhar no Brasil e
no Rio de Janeiro por dez anos. Hi

Investir na formacdo de novos lideres e capacitar os colaboradores da operacdo € a receita
do Assai para obter eficiéncia na execucao das suas 158 lojas

Dezembro 2019 = SUPERHIPER

Divulgacdo

23



Benchmarking

Por Antonio Carlos Ascar

e-mall; aascari@udl.com.br
wWww.ascarassociados.com.br

Previsoes para 202%. e alem

- Essas sdo as previsoes feitas pela consul-
_ - toriainternacional CBRE, em seu relatério
~ - "2019 Food in Demand". Sdo 11 previsdes
% para a préxima década feitas para o setor
- - supermercadista americano.

"2 Veja 0 que serve para sua empresa e
° = va pensando, repensando e planejando
- 2 suas agoes.

. "A loja fisica continuard a existir e a ser
¢ 2 0 centro de vendas de alimentos (gracas a

1. Na proxima década, a fila de caixas
no supermercado desaparecera

As inovacdes tecnoldgicas, em dez
anos, substituirdo a tradicional linha
de caixas. Essas inovagoes incluem
carrinhos com scanners de codigo de
barras, aplicativos de pagamento
movel, sensores e cameras de
peso e robds de varredura de mercadorias. Assim,
os clientes compram e pagam sem entrar em uma
fila de caixa. Empresas estdo usando tecnologia
para rastrear compras, com cameras aereas que

Deus), mas seu formato e funcdes serao re-
formuladas por varios fatores nos proximos
anos”, de acordo com Melina Cordero, chefe
de pesquisa da CBRE. "Os operadores de
supermercado devem diversificar seus for-
matos de loja, seus sortimentos nao tradicio-
nais e um foco ainda maior na conveniéncia
do cliente.” Os formatos pequenos parecem
que, hoje, tém muito mais a oferecer.

Vamos entao conhecer as 11 previsoes:

acompanham os clientes em toda a loja e sensores
inteligentes de prateleiras que rastreiam quando
os itens sdo selecionados ou recolocados nas
prateleiras.

2. Vendas on-line nos supermercados chegarao, no
maximo, a 10% até 2022

Embora a fatia de mercado das compras on-line
cres¢a nos proximos cinco anos, 0s custos e os
desa-fios operacionais da logistica de alimentos
as manterdo bem menor que as vendas on-line da
maioria das outras cateqgorias de varejo. As lojas



fisicas permanecerdo importantes para as vendas
e 0s lucros, mas o layout, o design, os produtos
e 0s servicos das lojas mudardo a medida que as
estratégias om-nichannel forem implementadas.

3. O crescimento do comércio eletronico diferira
entre locais urbanos, suburbanos e rurais

Os custos de entrega das vendas on-line permanecem
como o principal obstaculo para a expansdo des-se
mercado. "0Os supermercados vém experimentando
diferentes modelos de logistica para crescer on-line.
O modelo ideal para compras on-line devera variar
dependendo da localizacdo da loja, quer seja urbana,
suburbana ou rural.”

4. As principais redes crescerao mais

‘Q com supermercados focados em

conveniéncia
hfll—-..._ Os maiores players do setor veem
\'ﬂﬂl""‘ sy um forte then-::iaI_cIE crescimento
G na operacao de lojas menores em
areas urbanas e densas com foco
em oferecer refeicdes preparadas.
Os exemplos citados no relatério
incluem o Express Mart da Kroger, GreenWise Market
da Publix, Giant Heirloom da Ahold Delhaize USA, o
Lidl Express da Lidl e o Sam's Now do Sam's Club.
As redes percebem que perderao vendas para outros
players se nao se concentrarem na conveniéncia
e na boa experiéncia do cliente, particularmente
diminuindo seu tempo de permanéncia na loja.

5. As vendas no varejo de supermercado crescerao
firmes nos préoximos cinco anos

O relatdrioinforma que as vendas dos supermercados,
em todos os seus formatos, totalizaram USS 743
bilhdes em 2018, um aumento de 3,5% contra 5%
no varejo em geral. A baixa penetracdao do comércio
eletrénico na alimentacao manteve a maior parte
do crescimento nas lojas fisicas e manteve suas
margens de lucro.

6. Formatos nao tradicionais e os especializados
terao o maior crescimento do mercado
Os supermercados ainda detém a
maior parcela dos gastos com
alimentos e bebidas, mas outros for-
matos estdo crescendo rapidamente,
principalmente, nos Estados Unidos.
Os Supercenters aumenta-ram
sua participacao no mercado
de 7% em 1997 para 22% em 2017, enquanto o0s
supermercados convencionais viram sua participacao
diminuir de 71% a 58% nesse periodo. Os clubes
atacadistas, os grandes discounters como Aldi e Lidl e
0s supermercados especializados como Trader Joe's,
todos aumentaram o calor da competicao com precos
atraentes e muitas marcas proprias.

lobal

What's Up?

7. As redes irdo rei
As grandes operadc
amplos planos de [Fe
parte de suas lojas nos EUA | b
O rEIﬂtC’Irlﬂ dlSSE‘ li".-lp' a-a._..;.-..'-_;:..l.--:-.-..-_-_;.a-_-.;;;_-.: ""'_""'""F,u"- _-.:-.'_:-
sao destinados a melhorar a tecnologia das lojas e
0s servi¢gos omnichannel.

8. A concentracao deve continuar a medida que
a escala e investimentos se tornarem mais im-
portantes para o crescimento.

Durante os proximos cinco anos, a pressdao por
precos competitivos, o crescimento da concorréncia
e do comércio eletrénico exigirdo que os varejistas
realizem investimentos significativos. "Aqueles com
caixa para investir e com escala fisica para atingir
milhdes de familias de maneira eficiente tém uma
vantagem distinta"”, de acordo com a CBRE. "Como
tal, espera-se que as grandes redes continuem
adquirindo as redes menores e regionais.”

9. As refeicoes preparadas ganharao mais espaco.
"As preferéncias do consumidor estao
tendendo para produtos heat-and-eat
(esquente e coma) pela facilidade
de preparar. “"Uma forte evolugao
em direcdao a refeicdes preparadas,
em que o cliente sim-plesmente
reaquece a refeicdo, pode ser mais
lucrativa, ao atender a crescente
demanda dos consumi-dores
por conveniéncia. Diminui a
participacao dos restaurantes e proporciona margens
mais altas”, afirma o relatorio.

10. Agregar outros negocios junto a loja ajudara a crescer
Para compensar os custos de entrega, os varejistas
adicionardo produtos e servigos com margens mais altas.
Enquanto muitos ja adicionaram a loja refeicdes pré-
preparadas e restaurantes, eles também estdo pensando
em como agregar outro negocio a loja. “Parcerias com
uma marca fortes de academia e alguma marca voltada
para a salde e estilo de vida apresentam oportunidades
particularmente boas para o supermercado.”

11. Os negocios de vendas diretas ao consumidor sao
uma ameaca marginal

O relatdrio observou que, em alguns casos, as
empresas de bens de consumo embalados (CPG)
podem oferecer precos 30% mais baixos do que
nos supermercados, além da comodidade da venda
on-line. Se eles continuarem a investir nessas
vendas diretas ao consumidor, os supermercados
precisam enfrentar o problema da perda de vendas
com acodes concentradas em servico e uma boa
experiéncia na loja.

Fonte: SN magazine e relatdrio da CBRE
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Por Tatiana Souto

Tempo de bonanga
se consolida,

embora ainda timido

a é possivel considerar que a retomada do cres-
\.J cimento da economia brasileira se consolidou em
2019, embora, novamente, em percentual abaixo do
projetado no inicio do ano. Com indicadores como
consumo, taxa de empreqo, inflacao, juros e confianca,
tanto da industria quanto do consumidor, entre outros,
apresentando melhoras, economistas ouvidos por
SuperHiper confirmam que este ano sera o terceiro se-
guido de Produto Interno Bruto (PIB) positivo do Pais.

As taxas, entretanto, ainda ndo alcancam o que se
previa em janeiro, quando as expectativas foram em-
baladas pelo inicio da nova Presidéncia da Republica,
que trazia a promessa de reformas rapidas, como a da
Previdéncia — que se concretizou no sequndo semestre
—atributaria e a administrativa, que ficardao para 2020.

“O mercado esperava um avanco em tor-
no de 2,5% no PIB este ano, mas vamos cres-
cer metade disso”, confirma o economista da
Confederacdo Nacional do Comércio (CNC),
Fabio Bentes. O dado mais recente sobre o
desempenho econdmico é o relativo ao tercei-
ro trimestre, divulgado no dia 3 de dezembro,

“.'-l-..""""
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que mostra alta de 0,6% no PIB em relagcao ao segundo
trimestre de 2019 e de 1,2% ante o terceiro trimestre
de 2018. Com um desempenho 0,2 ponto percentual
acima do inicialmente previsto entre julho e setembro,
analistas apontam que, agora, a economia deve crescer,
em vez de 1%, a um indice de 1,2% em 2019.

Para referéncia, no acumulado em quatro trimestres
terminados no terceiro trimestre de 2019, o crescimento
é de 1%, na comparacdo com mesmo periodo anterior.
Ja o acumulado do ano até setembro, o PIB cresceu o
mesmo percentual em relacdo a igual periodo de 2018,
segundo o IBGE.

Em entrevista co-
letiva apds a divul-
gacao dos resultados \
do 3° trimestre, a co- | |
ordenadora de Contas
Nacionais do Instituto
Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), estatal
responsavel pelo calculo
do PIB, Rebeca Palis,
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classificou a recuperacao da economia
como “uma melhora mais ou menos con-
tinua, mas nao muito acelerada”.

Emprego, renda e consumo

Como contribuem com cerca de 65%
do PIB pela otica da demanda, os gastos
das familias deram o tom no terceiro
trimestre, com expansao de 0,8% ante
0 segundo trimestre — com ajuda dos
investimentos, que cresceram 2%. De
fato, Bentes, da CNC, confirma que este
ano se espera um resultado mais positivo
dos setores voltados ao consumo do que
propriamente a producao industrial ou
construcdo civil. "No varejo, porém, espe-
ravamos um crescimento mais forte, de 6%
em 2019, mas vamos crescer entre 4% e
4,5%", comenta. "Entre os fatores que
ativam o nivel de producdo e o consumo no Pais, o mais
importante decepcionou: o mercado de trabalho”, explica
Bentes. "O ano de 2019 esta sendo positivo para o merca-
do de trabalho se comparado ao fim de 2018, mas mesmo
assim a taxa de desempreqgo, que deveria estar entre 8%
e 9%, se mantém em patamar elevado, por volta de 11%."
Assim, para o economista, falta uma "ativacao mais forte
no mercado de trabalho para recuperar mais fortemente a
economia e, consequentemente, o consumo”. O alto nivel
de endividamento da populacao € outro entrave.

O head de Tesouraria do Banco Original, Arthur
Azzi Assis de Melo, também reconhece que a taxa de

Fabio Bentes, da CNC: 2019
esta sendo positivo para o mer-
cado de trabalho se comparado
a 2018, mas, mesmo assim, a
taxa de desemprego, que de-
veria estar entre 8% e 9%, se
mantém em patamar elevado,
por volta de 11%. Falta uma
ativacao mais forte no mercado
de trabalho para recuperar mais
fortemente a economia

desemprego ainda e alta e deve fechar o
ano entre 11,8% e 11,9%. “De todo modo,
acriacao liguida de novas vagas deve al-
cancar 500 mil postos de trabalho, ante
420 mil em 2018 e um numero negativo
de 123 mil em 2017", diz Melo. “Estamos
longe do triénio de 2010 a 2012, quando
se gerava 1,5 milhdéo de vagas novas por
ano, mas ha uma retomada no ciclo de
emprego”, diz. "O lado ruim, porém, é
que estdo sendo criados postos de baixos
salarios, entdo ndo se vé o crescimento
de renda da populacdo de forma tao
agressiva”, complementa. Conforme o
executivodo Original, o crescimento real
de renda em 2019, acima da inflacéo,
deve ficar em 0,3%, com expansao de
1,2% da massa salarial. “Ou seja, sao
empreqgos de baixo valor."”

De todo modo, ele acredita que o ulti-
mo trimestre de 2019 tera reflexos positivos da inflacao
controlada e da baixa taxa basica de juros, a Selic, a 5%
ao ano até o inicio de dezembro, situacdo gue deve se
prolongar por 2020. "Essa combinacdo de inflagdo e
juros baixos @ muito boa para o consumo das familias,
porque contribui para a previsibilidade no orgamento”,
comenta Melo, acrescentando que ha tempos nao se
via esse cenario tdo favoravel, com dois indicadores tao
importantes em niveis tao baixos.

Os numeros mais recentes da Associacao Brasileira
da Industria de Alimentos (Abia), referentes ao primeiro
semestre de 2019 (o fechamento do ano sera divulgado

Vendas dos supermercados em alta

O setor supermercadista tem mantido cres-
cimento acima dos 3% previstos para 2019. De
janeiro a outubro os supermercados brasileiros
acumulam alta real, ja deflacionada pelo IPCA/
IBGE, de 3,48%, de acordo com o indice Nacional

.

de Vendas Abras divulgado no dia 4 de dezembro.
Em outubro, as vendas reqgistraram crescimento
de 4,30% na comparag¢do com o mes de setembro
e alta de 5,78% em relacdao ao mesmo més do
ano de 2018.

J

Desempenho dos formatos em 2019*

Atacarejo

4%

Supermercados

8%
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em fevereiro), ja demonstravam a expan-
sdo do mercado consumidor brasileiro,
situacdo que, obviamente, se reflete
no comeércio varejista. Entre janeiro e
junho de 2019, as vendas da industria de
alimentos registraram crescimento de
1,3% em relacao a igual periodo do ano
passado. No acumulado dos 12 meses
(junho a junho), a Abia informa que ha
uma trajetoria de “recuperacao gradual”
de crescimento, com indice 1,1% positivo.

“O desempenho da industria de
alimentos no primeiro semestre foi
alinhado a dinédmica da economia do
Pais”, disse na ocasidao de divulgacao
dos numeros o presidente-executivo da
Abia, Jodo Dornellas. “Com a aprova-

cdo de reformas estruturantes, a tendéncia é de que
todos os setores da economia crescam de uma forma
mais sustentavel e mais rapida"”, reforcou. No segundo

semestre, alids, um impulsionador, pelo
menos temporario, de estimulo a venda
de alimentos foi a liberacdao dos saques
do FGTS e do PIS/Pasep, citam os repre-
sentantes do Banco Original e da CNC.

Ainda em relacdo ao intervalo entre
janeiro e junho, os setores que mais
se destacaram em vendas reais foram
conservas de vegetais/frutas e sucos,
com 5,4%; bebidas (com 1,6%); carnes
e proteina animal, com 0,6%, e 6leos e
gorduras, com 0,5%.

O ano dos supermercados

Em 2019, o desempenho do autosservico
sequiu o tom da economia, pautado pelo
avanco moderado das vendas. Mesmo
assim, os resultados do setor sao vistos
com bons olhos pelo presidente da As-
sociacdo Brasileira de Supermercados
(Abras), Jodo Sanzovo Neto. "O que

Deborah Maeda, da Kantar: "A
partir do seqgundo trimestre
de 2019, as idas aos pontos
de venda cresceram 7%, o
que significa que, em média,
as familias fizeram uma visita
a mais aos estabelecimentos
para se abastecer”

Jodo Sanzovo, da Abras: "O
que podemos dizer é que 2019
fol 0 melhor ano para o setor
desde 2014, porque nao regis-
tramos nenhum numero nega-
tivo. Tivemos que nos desdo-
brar para continuar crescendo,
mas durante todo o0 ano nossos
numeros foram positivos”

Lojas de vizinhanca

5%

podemos dizer é que 2019 foi o melhor
ano para o setor desde 2014, porque nao
registramos nenhum numero negativo.”

Ele reconhece, porém, que 2019,
embora tenha se iniciado com muitas
expectativas positivas, "ndo foi tao facil
como gostariamos, infelizmente". Para
ele, 0s consumidores seguiram caute-
losos em relacao aos gastos. “Tivemos
que nos desdobrar para continuar cres-
cendo, mas durante todo o ano nossos
numeros foram positivos”, comemora.
“E, desde agosto, registramos vendas
acima da nossa expectativa inicial, de
3%, patamar que ndo atingiamos desde
janeiro de 2015."

Para Sanzovo, a recuperacao tem

acontecido de forma gradual “e comecou a ser mais
sentida no segundo semestre”, admite. "Houve melhora
no nivel de emprego, aumento da confianca dos empre-

sarios e consumidores e reacao positiva
da industria”, comenta. “0Os supermerca-
dos sdo os Ultimos a sentir a crise e os
primeiros a sair.”

Sob o aspecto de aumento do nivel
de confianga, o presidente da Nielsen
Brasil, Roberto Butragueno, detalha que,
de fato, a confianca esta em ritmo de
alta. Com base nos numeros da Pesquisa
Global da Nielsen sobre a Confianca do
Consumidor — feita em mais de 60 paises
a cada trimestre —, ele comenta que, no
ano passado, "o pior momento no Brasil"
foi 0 segundo trimestre, em funcdo da
greve dos caminhoneiros, que abalou a
economia do Pais. No trimestre seguinte,
o0 indice subiu a 88. “No inicio de 2019,
em funcao da expectativa positiva com
0 Nnovo governo, saltou para 99 no pri-
meiro trimestre”, comenta o executivo.
No sequndo semestre, porém, recuou
para 91, mas no terceiro voltou a subir,

Hipermercados

ol WA

Fonte: Nielsen *Em faturamento, até outubro, comparado com igual periodo de 2018
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a 95, "Estamos observando uma recupe-
racdo no indice"”, confirma o executivo
da Nielsen.

Para Sanzovo, o impulso importante
para a recuperacdo do consumo no se-
gundo semestre veio da antecipacao do
139 salario dos aposentados e a liberacao
do Fundo de Garantia e do PIS/Pasep,
medidas que injetaram mais de R$ 30
bilhdes na economia. “Além disso, houve
incentivo as promoc¢des no varejo, com
a nova Semana do Brasil, aliado as ja
tradicionais datas como Black Friday,

Roberto Butraguefio, da Niel-
sen: "Produtos saudaveis, que
.2 trazem alguma inovacao e pre-

mium tém tido um crescimento

uma visita a mais aos estabelecimentos
para se abastecer”.

Deborah observa, entretanto, que
mesmo neste periodo de recuperacao, o
consumidor brasileiro tem a qualidade,
a conveniéncia e a indulgéncia como
prioridades na decisdao de compra dos
produtos de alto giro. "Ou seja, apesar
de o preco ser, sim, importante, o consu-
midor nem sempre escolhe as categorias
mais baratas”, diz a executiva. "Esse
comportamento justifica, por exemplo,
o0 crescimento de produtos premium,

interessante. Trata-se de uma

Natal e Réveillon, que nos trazem bons
resultados.”
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Os numeros da Kantar em relacdao ao abastecimento
das familias registram que, embora os lares tenham ido
as compras de forma mais espacada entre setembro
de 2018 e setembro de 2019, no curto prazo, ou seja,
no comparativo entre o terceiro trimestre de 2019 e 0
trimestre imediatamente anterior, o mercado de bens de
consumo massivo no Brasil registrou indice positivo de
frequéncia de compra pela primeira vez desde o segundo
trimestre de 2018, o que também sinaliza uma recupe-
racao. De acordo com a diretora de Retail da Kantar,
Deborah Maeda, nesse periodo a partir do seqgundo tri-
mestre de 2019, as idas aos pontos de venda cresceram
7%, "o que significa que, em média, as familias fizeram

SUPERHIPER = Dezembro 2019

demanda que cresce em todos
0S niveis socioeconomicos”

como agua mineral saborizada, azeite
extravirgem, sorvete e amaciante con-
cenfrado, entre outros.”

A Nielsen também observa esse movimento em seus
levantamentos sobre o comportamento do mercado con-
sumidor. De acordo com Roberto Butragueno, “produtos
saudaveis, que trazem alguma inovacao e premium tém
tido um crescimento interessante”. Ele destaca gue se
trata de uma demanda que cresce em todos os niveis so-
cioecondmicos. E, de outra forma, nas categorias em que
o consumidor ndo enxerga tanta diferenciacao, continua
optando pelo mais barato, revela o executivo da Nielsen.

Ainda conforme levantamento da Kantar, na tentativa
de manter o padrao, os brasileiros tém racionalizado suas
compras. “Em linhas gerais, a classe AB, que perdeu mais
de 500 mil lares devido a crise, reduziu o volume medio
comprado, enquanto as classes C/D/E diminuiram as vi-
sitas aos estabelecimentos”, comenta a representante da



Kantar, que complementa: “A classe AB1
fol a que mais perdeu poder de compra
real (31%), seguida pelas C1 e DE", diz.
Qutro movimento percebido pela
Kantar em seu levantamento a respeito
de 2019 diz respeito a continuidade de
expansao dos atacarejos. “O atacarejoé o
Unico canal que cresce no longo prazo. Em
2019, atraiu mais de 1,2 milhdo de novos
lares”, diz Deborah, o0 que corresponde a
um aumento de 2,5 pontos percentuais.
Ela comenta, também, que o crescimen-
to ndo se da somente na conquista de
novos lares, mas também no aumento da
frequéncia de compras, ""ou seja, 0s consu-
midores que compram no canal passam a
frequentar mais vezes o formato”.

Butragueno, da Nielsen, confirma que os atacarejos

Arthur Melo, do Banco Original;
“Estamos longe do triénio de
2010 a 2012, guando se gerava
1,5 milhdo de vagas novas por
ano, mas ha uma retomada no
ciclo de emprego. O lado ruim,
porém, é que estao sendo cria-
dos postos de baixos salarios”

continuaram a ter em 2019 uma penetra-
¢do muito elevada entre os consumidores
brasileiros, com 63% dos lares compran-
do nessa classe de estabelecimento de
maneira reqgular, e de todas as classes
sociais. "Ha um fator muito importante:
e um canal gue esta abrindo muitas lojas.
Nos (ltimos trés anos, foram mais de
300, somando agora 750 no total.”
Com relagao ao desempenho das
vendas, a Nielsen contabiliza resultado
positivo nas principais cestas de consu-
“A cesta de maior crescimento, em
faturamento, foi a de limpeza (+8,3%),
seguida por bebidas (+6,1%), higiene e be-
leza (+4,2%) e alimentos (+3,1%)", relata
Roberto Butraguefio. Os referidos dados

referem-se ao acumulado até outubro de 2019. Hi

Qual o resultado esperado para a economia em 2019?

@® O mercado esperava um avan¢o em torno
de 2,5% no PIB este ano, mas tudo sinaliza que a
economia crescera metade disso.

© O dado mais recente sobre o desempenho eco-
ndmico é o relativo ao terceiro trimestre, divulgado
no dia 3 de dezembro, que mostra alta de 0,6% no
PIB em relacdo ao segundo trimestre de 2019 e de
1,2% ante o terceiro trimestre de 2018.

© Com um desempenho 0,2 ponto percentual
acima do inicialmente previsto entre julho e se-
tembro, analistas apontam que, agora, a economia
deve crescer, em vez de 1%, a um indice de 1,2%
em 2019.

@ No acumulado de quatro trimestres termina-
dos no terceiro trimestre de 2019, o crescimento é
de 1%, na comparacdo com mesmo periodo anterior.

J
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Marcas

O maior e mais completo
guia de marcas do setor,
que revela as 5 marcas lideres
que mais vendem em 150
categorias de 6 cestas.
Elaborado com exclusividade
em parceria com a Nielsen
(Pesquisa Skantrack)

Mercado

Raio X exclusivo do setor
que apresenta as 500 maiores
empresas supermercadistas.
Estudo do faturamento,
representacao regional,
secoes que mais se destacam,
investimentos e outros dados
estrategicos

S3o quatro estudos que revelam as marcas Ilderes

em vendas, o desempenho do autosservico brasuelro, i

a relacdo do consumidor com categorias ! de alto qlro e
0s pnncmais fornecedores dos supermercados
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Venda mais com a

inteligéncia artificial

A era dos algoritmos ja chegou ao varejo supermercadista brasileiro

e ha redes lucrando com isso, gracas a possibilidade de segmentar e
personalizar o contato com seus clientes. Entenda o que a inteligéncia
artificial pode fazer pelo seu negodcio e como dar 0s primeiros passos
para trilhar essa jornada

Revolucdo Industrial 4.0 ja comecou com o uso da  vimentar USS 100 trilhdes de ddlares nos proximos dez
Inteligéncia Artificial (IA) em todos os setores da anos. No varejo de autosservico, a jornada da trans-
sociedade. Estimativas do Forum Econdmico Mundial formacao digital caminha a passos largos nas grandes
indicam que as ferramentas robotizadas deverdo mo- corporacoes e de forma cautelosa, nas pequenas lojas.
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Carlos Piazza, consultor:
“A 1A sera um novo ciclo
da eletricidade, ajudando
na extrema customizacao
onde quer que seja
aplicada. Ira ajudar o
varejista a enxergar os
habitos individuais de
cada consumidor"

Com o uso da tecnologia
é possivel coletar as mais
variadas informacodes dos
clientes e fazer analises pre-
ditivas para detectar padrdes
de comportamento dos con-
sumidores. O que significa
que, na pratica, em cima de
dados confiaveis e criveis,
os algoritmos antecipam
situacdes baseando-se no
passado, prevendo tendén-
cias a fim de evitar quebras
ou encalhes, como também
apontam novas oportunida-
des de negocios.

Mo varejo, uma das pos-
sibilidades geradas pela A é
o atendimento automatizado

por meio dos chatbots, em que o robd realiza este servico
de forma humanizada e seu sistema é alimentado com
as perguntas e respostas mais comuns ao seu comercio.

Se a pergunta ndo constar no
banco de dados, o consumi-
dor é encaminhado para um
atendente. "lIsso acontece
com maior frequéncia no
sistema bancario, primeiro
a adotar a IA no relaciona-
mento com o cliente”, lembra
o consultor em marketing e
comunicacao na aceleracao
digital, Carlos Piazza.

A International Data
Corporation (IDC), lider em
inteligéncia de mercado,
tecnologia da informacao,
telecomunicacdes e tecnolo-
gia de consumo, estima que
15,3% das medias e grandes
empresas brasileiras témalA
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Israel Nacaxe, da Propz:
“"Do ponto de vista do
cliente, a personalizacdo
tem dois beneficios: o
dinheiro dele passa a
valer mais e param as
mensagens irrelevantes
que nao combinam com
o seu perfil"”

como uma de suas principais iniciativas de tecnologia.
Esse percentual deve dobrar em quatro anos.
A previsao para 2022 é que 20% das empresas
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brasileiras adotem |A para oferecer in-
terface de voz no atendimento a clientes.
Segundo a consultoria, as aplicacoes
mais promissoras estdo também com
a analise e investigacdo de fraudes e
automacao de TI.

Piazza vai mais adiante, rumo a quin-
ta Revolucao Industrial, guando a |A sera
um novo ciclo da eletricidade, ajudando
na extrema customizacao onde quer que
seja aplicada. Ou seja, "ird ajudar o va-
rejista a enxergar os habitos individuais
de cada consumidor”,

Felipe Goncgalves, da
Cresce Vendas: "0
mercado encontra-se
saturado com a guerra
de precos e 0 uso da
inteligéncia artificial
permite consequir vender -
mais a partir da informacao
que voceé tem"”

Possibilidades e beneficios

Basicamente, a dinamica da IA esta
apoiada no método de andlise de dados
conhecido como machine learning, que
trata do aprendizado automatico da
maquina a partir dos famosos algorit-
mos. Conforme esclarece o consultor
Olegario Araujo, socio da Inteligéncia
360, a continua aprendizagem dos algoritmos permite
que este sistema reconheca padrdes e sugira insights
inteligentes. Ha também outra técnica, o deep learning
(aprendizagem profunda), pela qual o aprendizado da
maquina se da por meio de redes neurais artificiais.

Na pratica, a inteligéncia artificial, que ja é uma reali-
dade no varejo, permite a personalizacao das acoes, tan-
to de comunicacdo, como das ofertas e outros beneficios
para os clientes. A |A, portanto, possibilita identificar o

que e importante para cada consumi-
dor, de modo que ¢ varejo troque acoes
massivas por acdes customizadas —uma
demanda que é crescente no mercado
de consumao.

“E muito caro n&do saber o que o
cliente quer”, alerta o COO da Propz,
Israel Nacaxe. Sequndo ele, 68% dos
consumidores recebem promogdes
que ndo se recordam ou precisam. Ou
seja, como o setor bem sabe, muitas
compras que sao subsidiadas aconte-
ceriam de qualguer forma, mesmo sem
as promocdes. Isso acontece todos 0s
dias nos supermercados brasileiros e
se traduzem em perda de receita para
as lojas.

Nacaxe explica que o varejo brasi-
leiro esta vivenciando, por assim dizer,
a primeira grande era da utilizacao da
inteligéncia artificial, pautada, como ja
mencionado, na busca pela personaliza-
¢do do contato com cada cliente. “Esse
refinamento na comunicagdo com os consumidores, no
entanto, por ser uma pratica recente no Brasil, tem sido,
essencialmente, baseada na segmentacao por grupos,
considerando aspectos diversos, como género, idade
e nivel socioecondmico, por exemplo. Naturalmente, o
emprego da |A no varejo passara por outros estagios em
pouco tempo”, afirma o executivo da Propz.

A customizacao plena, considerando cada individuo,
e a precificacao dinamica nos pontos de venda serdo os

Uso da inteligéncia artificial: como comecar?

Para usufruir das possibilidades oferecidas pela in-
teligéncia dos algoritmos, a ponto de personalizar a
comunicacdo com seus clientes, o supermercadista
precisa dar um primeiro grande passo: captar dados
de quem passa pelo seu check-out ou compra em seu
e-commerce. Essa é a principal matéria-prima desta
engrenagem, uma vez que possibilita ter o perfil e
0 histérico de compras de cada cliente cadastrado.
Dados, submetidos a uma inteligéncia analitica, se
transformam em informacdes valiosas. “Ndo existe
milagre”, destaca o consultor de Varejo, Olegario
Araujo. “O varejista precisa ter dados para alimentar
0s mecanismos de inteligéncia artificial.”

Essa “licao de casa” foi feita pelo Emporium
Sao Paulo, que opera seis lojas na capital paulista.

&

Depois de estruturar um cadastro com 150 mil
clientes, a rede lancou, no inicio de dezembro,
o programa “Clube Emporium"” de vantagens e
descontos exclusivos, no qual o cliente acumula
pontos que podem ser trocados por milhas aéreas
ou vale compras. A Cresce Vendas responde pela
implantacdo do sistema.

Esta fidelizacao vai possibilitar a equipe do
empresario Juliano Hannud conhecer de forma
bem detalhada seu consumidor, acumulando um
volume enorme de dados importantes. E assim, criar
um marketing personalizado para cada cliente. O
crescimento nas vendas vira no médio prazo com a
IA em vigor"”, esclarece o empresario que fundou a
primeira loja ha 30 anos.
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préximos passos desta transformacdo,
afirma Nacaxe. Neste segundo quesito,
dependendo do perfil e do nivel de re-
lacionamento do cliente, na géndola o
valor sera um, no aplicativo outro, assim
como no check-out. O sistema consegui-
ra calcular essa mudanca. "Do ponto de
vista do cliente, a personalizacao tem
dois beneficios: o dinheiro dele passa a
valer mais e param as mensagens irre-
levantes gque nao combinam com o seu
perfil”, complementa.

Quanto as possibilidades propor-
cionadas pelo uso da |A, Nacaxe ainda
exemplifica: “Os algoritmos detectam o
estagio de engajamento dos clientes e
propdoem as melhores estrategias. Por
exemplo, se um cliente é comprador
recorrente de carne em uma loja, 0
varejista nao precisa, necessariamente,
enviar promocoes deste item, mas, sim,
de produtos correlatos, para gerar venda
incremental e aumentar o tiquete. Ja

se esse mesmo cliente, em algum momento, deixou de
comprar carne nesta loja, isso é sinal de que ele esta

N it
¥y Rhy

Olegario Araujo,

da Inteligéncia 360:

“Ndo existe milagre,
quando o assunto é inteli-
géncia artificial. O varejista
precisa ter dados

para alimentar os
mecanismos de inteligén-
cia artificial"

comprando-a em outro local. Logo, faz
sentido enviar a ele promocdes vanta-
josas de carnes, para que ele volte a
comprar.”

Venda incremental

As ativacoes da Propz proporcionam aos
seus clientes, em média, 3,4% de receita
incremental por més. Porém, ja houve
casos em que este salto chegou a 10%.
A companhia é parceira do Carrefour
Brasil ha um ano e meio e operacionaliza
dados de 16 milhoes de clientes reqgistra-
dos no programa “Meu Carrefour”.
Atualmente, 89% das campanhas
de CRM sado personalizadas. A Chief
Data Officer do Carrefour Brasil, Tatiana
Mazza, conta: "isso s ocorre em virtude
da automacao de marketing e I1A, que re-
sultam em milhdes de impactos mensais
e em multiplos canais de atendimento.
Assim, conseguimos acompanhar a

jornada de compra do cliente, oferecer o melhor timing
para aquisicao dos produtos e eleger os itens de maior

No Carrefour, atualmente, 89% das campanhas de CRM sao personalizadas
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Tatiana Mazza, do
Carrefour: "Conseguimos
acompanhar a jornada

de compra do cliente,
oferecer o melhor timing
para aquisicao dos
produtos e eleger os itens
de maior aderéncia para
cada perfil de cliente”

38
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aderéncia para cada perfil de
cliente”, pontua. No Grupo
Carrefour Brasil, as vendas
iIncrementais triplicaram em
relacao a 2018. O gasto me-
dio por compra subiu 50%
entre os cadastrados no app
“Meu Carrefour.

Ja a empresa Cresce
Vendas trabalha com uma
plataforma voltada para 600
lojas e 800 mil clientes com
um movimento mensal de
40 milhoes de cupons, rela-
ta o COO Felipe Goncgalves.
Segundo ele, "o mercado
encontra-se saturado com a
guerra de precos e 0 Uso da
|A permite consequir vender
mais a partir da informacao
que vocé tem”. Segundo o
executivo, o sistemade Cres-
ce Vendas reqgistra aumento de 40% a 60% do tiquete
medio em periodos de seis meses.

Em resumo, além de atrair e encantar os clientes,
propondo-lhes solucdes que eles realmente precisam
ou desejam experimentar, a |A também promete trazer

SUPERHIPER =
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Uma grande midia

chamada varejo

Para o COO da Propz, Israel Nacaxe, a partir do
momento em que uma empresa supermercadista
passa a ter um cadastro consistente de clientes,
isso lhe traz uma nova possibilidade de receita:
negociar com a industria o acesso aos seus clien-
tes cadastrados. “Isso ndao pode ser confundido
com a venda de dados pessoais, 0 que é proibido.
Negociar o acesso aos clientes significa abrir para
as industrias a possibilidade de se comunicarem,
por meio do varejo, com um perfil especifico de-
sejado, seja para compartilhar um conteudo ou
uma promocao”, explica o executivo. “Mas tudo
e operacionalizado, logicamente, pelo varejo. Na
pratica, o varejo se tornara uma grande midia, pela
qual muitas marcas poderao aproveitar este con-
tato direto que o varejo tem com os consumidores
para promoverem seus produtos.”

\ 4

diversos ganhos para a operacao das lojas, no sentido de
otimizar a gestao de estoque, de precificacao, o abasteci-
mento das gdndolas, dentre outras vantagens. i



para o seu

O Palete PBR, tdo presente no dia a dia da cadeia de abastecimento brasileira, € uma marca
registrada da Associag¢do Brasileira de Supermercados (Abras), hd mais de duas décadas.

A marca ¢ licenciada aos fabricantes de paletes com capacidade técnica comprovada, para
que possam produzir e colocar a disposicdo do mercado o legitimo Palete PBR.

Somente fabricantes credenciados tem a licenca para Emduzlr e comercializar o Palete PBR.
Confira a lista atualizada destas empresas no Portal Abras - www.abras.com.br/palete-pbr

Mais sustentavel:
utiliza 30%
menos madeira

Mais leve:
Mais ergonomico
e facil

de movimentar
Eficiéncia garantida:

capacidade de carga
seque a mesma: 1.200 kg



Eve ntO Por Roberto Leite e Roberto Nunes Filho

Um setor com muitos motivos

dld comemaorar

Jantar promovido pela Abras comemorou o Dia Nacional do Supermercado.
Com a presenca das principais liderancas do setor e de autoridades politicas,
evento fol palco de diversas homenagens e premiacoes

O autosservico é um dos setores mais representati- dade e inovacao faz com que diversos avancos sejam
vos da economia brasileira e um dos mais presen- conquistados a cada ano.

tes na vida da populacao, afinal, trata-se do principal Em comemoracao e reconhecimento a todo o empe-
canal de abastecimento dos lares. Além disso, a busca nho do setor, a Associacado Brasileira de Supermercados
incessante dos supermercadistas por eficiéncia, quali- (Abras) promoveu no dia 12 de novembro, em Sao Paulo,
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“Desde 0 seu
surgimento, nossa
entidade mantém um
trabalho continuo

no fortalecimento

de parcerias para
ampliar a forca
institucional junto ao
governo e Congresso
Nacional”

Joao Sanzovo Neto,
presidente da Abras

abras-

Brasil
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»=p=-p= 0 tradicional Jantar do Dia Nacional do Supermercado, dente da Abras, Jodo Sanzovo Neto. Em seu discurso

que também celebrou os 51 anos de atuacao da Abras. de abertura, ele lembrou do longo processo percorrido

O evento contou com a presenca de mais de 500 pelos empresarios do setor, desde o tempo dos pequenos

convidados, entre supermercadistas, fornecedores e armazéns, até o atual estagio do autosservico, com lojas
autoridades politicas, que foram saudados pelo presi- cada vez mais modernas. Enfatizou tambem o papel da p-p-

Autoridades prestigiam o evento

“Estar ao lado do supermercadista e estar
ao lado do Brasil que da certo, do Brasil
que trabalha, que empreende e que gera
riqguezas. A Unecs, com suas enlidades, que
representa, sequramente, 70% do PIB, e a
Abras, em particular, foram ao longo dos
dltimos cinco anos agentes determinantes
das transformacdes que o Pais passou.
Estamos com a taxa de juros real de

3,5% ao ano. Isso é inusitado, inédito

e ndo acontece por acaso, mas porque

0s fundamentos macroecondmicos sdo
solidos, porque o Brasil esta crescendo de
forma consistente, ainda ndo na velocidade
que gueriamos, mas certamente de uma
forma sustentavel e crescente a médio e
longo prazo. A reforma da Previdéncia, por
si s0, permitiu previsibilidade, sequranca
juridica, possibilidade de planejar o futuro
e organizacdo das contas publicas com a
contencdo do déficit”

Rogério Marinho, secretario especial de
Previdéncia e Trabalho

“A grande marca desse

governo e que nos queremos

um governo menor e um Paris
maior. E um governo que quer
deixar a iniciativa privada
trabalhar. Quem gera emprego e
crescimento é a iniciativa privada
e Ndo 0 governo. Queremos um
Brasil onde o governo simplifique
a vida dos empresdrios e viabilize
tudo o que for necessario

para que as empresas inovem,

se modernizem e eslejam

na vanguarda daquilo que
transforma hoje o mundo: a
tecnologia, a economia criativa,
novos habitos de consumo,
sustentabilidade e economia
verde”

Carlos Alexandre da Costa,
secretario especial de
Produtividade, Emprego e
Competitividade

42 | SUPERHIPER e Dezembro 2019



“Um setor tdo grande e importante para

o Pais, como o supermercadista, precisa

de representatividade na Camara dos
Deputados. Hoje, a agenda do Congresso é a
agenda do Brasil e sabemos da importancia
de estarmos ao lado dos que defendem a
bandeira do empreendedorismo, da geracao
de emprego e renda e das oportunidades.
Ninguem emprega mais no Brasil do

que o setor de servicos e comércio. Os
empresarios nao podem aceitar o rotulo

de vilbes da historia. Pelo contrdrio, somos
herois da resisténcia, porque empreender no
Brasil sempre foi algo para aqueles que tém
vocacdo e acreditam no Pais”

Efraim Filho, deputado federal e
presidente da Frente Parlamentar de
Comeércio e Servigos

“Por meio da Unecs, os setores de
comeércio e servico ganharam voz
em temas importantes para o Paris,
como as reformas da Previdéncia

e frabalhista, a lei da liberdade
econdmica e o reconhecimento dos
supermercados como atividade
essencial na economia. Tudo baseado
em um didlogo transparente e
saudavel e que nos deu mais folego
para continuarmos empreendendo,
mesmo depois da profunda crise

em que mergulhamos. Defendemos

a livre iniciativa e temos a certeza
de que os empresadrios brasileiros
fardo o Pais voltar a ter a marcha do
crescimento”

George Teixeira Pinheiro, presidente
da Uniao Nacional de Entidades do
Comeércio e Servigos (Unecs)

“Estou convencido de que as
oportunidades de expandir e incrementar
0 comércio entre a Republica Dominicana
e 0 Brasil estdo presentes e sdo possiveis.
Ha varios itens que produzimos que podem
ser de interesse dos supermercados
brasileiros. Somos competitivos em

varios segmentos. Tanto os empresarios
brasileiros podem se beneficiar da nossa
producdo, como também a producdo
brasileira pode se beneficiar do nosso
mercado. E possivel criar um canal de
comunicacdo entre os empresarios dos
dois paises para que ambas as partes
sejam beneficiadas”

Alejandro Arias Zarzuela, embaixador da
Republica Dominicana no Brasil
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Noite de premiacoes

O jantar promovido pela Abras também foi palco de uma série de premiacoes, ja
tradicionais neste evento, que homenagearam notaveis personagens do varejo, da
industria e da administracao publica. Confira as premiacoes.

Mulheres que Inspiram o Varejo

Durante o evento, também ocorreu a
entrega do Prémio Dove “Mulheres que
Inspiram o Varejo", voltado a reconhe-
cer a histdria das supermercadistas que
fazem a diferenca no setor. A premiacao
é coordenada pelo vice-presidente da
Unilever, Julio Campos, e pela primeira-
dama da Abras, Suzana Sanzovo.

A diretora da rede Irmaos Muffato,
Reni Rosa Muffato, foi a grande vence-
dora da 29 edicdo do prémio. Ela con-
correu com mais duas finalistas: Cristina
dos Santos Buarque, da rede Costazul,
e Mariza Shibata, dos Supermercados
Shibata. “"Agradeco a Abras e a Dove por
essa linda homenagem pela minha traje-
toria de vida. E também estendendo essa
homenagem a todas as mulheres trabalhadoras e a todas empresarias”, disse Reni ao ser anunciada como vencedora.

“Esse prémio é um incentivo para que as mulheres encarem os desafios da rotina diaria, na busca da iqualdade
com os homens. Essa iniciativa € uma oportunidade para reconhecer mulheres gue contribuem e dedicam esforcos
para promover a igualdade de género. Nao tenho duvida que a maior transformacao, dentro da Unilever, aconteceu
quando as portas da nossa companhia se abriram para a diversidade, para a equidade de género. Posso garantir que
quando nds empoderamos uma mulher, muda-
mos o0 mundo e ampliamos nosso horizonte. As
mulheres sdo conciliadoras, intuitivas, fortes,
guerreiras, trazem novas visdes e, quando isso
acontece, temos mais chances de olhar proble-
mas e solucdes por todos os angulos”, declarou
Julio Campos.

“Agradeco a parceria com a Unilever nesta
iniciativa, por abracar essa causa e valorizar
o trabalho feminino no setor de uma maneira
brilhante", complementou Suzana Sanzovo. “Fo-
ram trés historias lindas, dificeis de premiar, de
mulheres querreiras, batalhadoras e que muito
contribuiram para o desenvolvimento do setor
supermercadista do nosso pais.”

Abras nesta caminhada, “que foi responsavel por inime-  de parcerias para ampliar a forca institucional junto ao
ras conquistas que nos renderam projecao, respeito e governo e Congresso Nacional."”

importancia institucional. Desde o seu surgimento, nossa Na ocasido, Sanzovo também destacou as priorida-
entidade mantém um trabalho continuo no fortalecimento  des do setor supermercadista, como a reforma tributa-
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Comendador

O seleto grupo de Comendadores do
setor supermercadista conta agora com a
participacdo do vice-presidente do Conse-
lho Consultivo da Abras, Joao Carlos de Oli-
veira, que presidiu a entidade entre os anos

de 2003 e 2006. Ele recebeu a homenagem das maos de Jodo Sanzovo Neto, Fernando Yamada e José Humberto
Pires de Araljo. A premiacdo é um reconhecimento por toda a colaboracao prestada ao setor, que proporcionou
ganhos efetivos as empresas supermercadistas. "Agradeco a Abras por essa honra, porque toda minha formacao
e minha vida passei trabalhando e vivendo no setor supermercadista. Para mim, receber essa Comenda, que é
a grande deferéncia que o setor faz, e realmente um grande orgulho e uma grande alegria”, declarou Qliveira.

-

4

i
Supermercadista

Honorario

O deputado federal Hercilio Coelho
Diniz foi contemplado com o Troféu
Supermercadista Honorario, que foi
entregue pelo presidente da Abras,
Jodo Sanzovo Neto, e pelo vice-presi-
dente da entidade, Valdemar Martins
do Amaral. A premiacao foi criada
ha trés decadas para demonstrar o
reconhecimento da entidade aqueles
que, em suas atividades, tenham cola-
borado para o fortalecimento e desen-
volvimento do setor supermercadista.

/

Ponto de Encontro

O evento promovido pela Abras tam-
bém foi palco da 432 edicdo do Troféu
Ponto de Encontro, que tem a missao
de homenagear os executivos das
industrias que se destacam em suas
areas de atuacdo e na parceria com
0 varejo. Neste ano, a contemplada
foi a diretora de Sustentabilidade da
Coca-Cola, Andrea Motta, que recebeu
a premiacao das maos do presidente
da Abras, Jodo Sanzovo Neto, e do
primeiro vice-presidente da entidade, 2
Joao Galassi.

7]
L

ria. Para ele, o Pais precisa de uma melhor distribuicao
da carga de tributos e de um sistema mais efetivo e
transparente, que dé ao empresdrio mais seguranca
juridica. "Somente no ano passado, a carga tributaria

-

A

representou quase 34% do PIB. Nao podemos mais
conviver com esta realidade que tanto pesa no bolso
do consumidor brasileiro. Por isso, a Abras criou um
comité para debater a reforma tributaria com empre-
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Evento

Homenageados da noite

Durante o Jantar em comemoracao ao Dia Nacional do Supermercado, a Abras
também homenageou autoridades e profissionais que colaboraram com a entidade
e que trabalham em prol do desenvolvimento do setor.

O senador Petecao foi um dos homenage-
ados da noite. "Quando o presidente Joao
Sanzovo me procurou e apresentou o pro-
jeto de flexibilizacdo da venda dos Mips nos
supermercados, prontamente eu abracei a
causa, focado exatamente no meu estado,
o0 Acre, pois atende a uma necessidade
daquele cidadao que mora numa cidade
isolada, como o municipio de Santa Rosa,
totalmente isolado, que nao tem condicao
de acessar um comercio proximo de sua
cidade para comprar um medicamento para
uma necessidade mais basica"”, declarou o
parlamentar durante a homenagem, que foi
entreque pelo presidente da Abras, Jodo
Sanzovo Neto, e pelo presidente da Unecs,
George Pinheiro.

Outro defensor da venda de medicamentos
isentos de prescricdo nos supermercados, 0
Deputado Federal, Glaustin Fokus, também foi
homenageado. Em seu discurso, o parlamentar
lembrou que existem varios municipios onde o
cidaddo tem que andar quildmetros para com-
prar um medicamento e a venda dos Mips nos
supermercados beneficiara muitos brasileiros.
“Tenham a certeza que vocés tém um defensor
em Brasilia para trabalhar 24 horas por essa
demanda. Posso dizer que a minha relacao
com esse setor é visceral. Eu vivo o dia a dia
da classe supermercadista ha mais de 25 anos
e, por isso, sei de cada luta, de cada desafio",
disse o deputado. Ele recebeu a homenagem
das maos do presidente da Abras, Jodo Sanzo-
vo Neto, e do presidente da Associacao Goiana
de Supermercados, Gilberto Soares da Silva.

L
HJ

1

sarios do setor e governo para buscar as melhores “A entidade também esta trabalhando pela requlamen-
solucdes”, relatou. tacao das taxas negativas de vouchers de alimentacao,

“Também estamos nos empenhando pela volta da combatendo a verticalizacdo do sistema financeiro e os
comercializacdo de medicamentos isentos de prescricdo  altos juros, e trabalhando para a simplificacdao e moderni-
médica pelos supermercados, os Mips, uma demandado zacdodo ambiente empresarial, entre outras demandas”,
proprio consumidor”, continuou o presidente da Abras. disse Sanzovo. i
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A Abras homenageou a Associacao
dos Produtores de Paletes e Emba-
lagens de Madeira (Anapem), pela
parceria em prol da atualizacao do
Palete PBR, que resultou em sua
versao 2019, deixando-o ainda mais
alinhado as expectativas do varejo.
O produto ficou mais sustentavel e
mais leve e manteve a sua capacidade
de carga, de 1,2 mil quilos. O presi-
dente da Anapem, Marcelo Canozo,
recebeu a homenagem das mdos do
presidente da Abras, Jodao Sanzovo
Neto, e do superintendente da enti-
dade, Marcio Milan.

A Escola Nacional de Supermercados expressa o compro-
misso da Abras com a educacao e sua missao em produzir
e compartilhar conteddo qualificado para aprimorar a
mao de obra do setor supermercadista brasileiro, que esta
por tras da operacao das mais de 89 mil lojas espalhadas
por todo o Pais. A plataforma completou, neste ano, duas
décadas de existéncia, reunindo em sua base mais de 564
mil profissionais cadastrados. Por isso, a Abras homena-
geia Maria do Rosario de Castro Ferreira, da agéncia
Ideias e Formas, parceira de longa data nesta empreitada.
A premiacao foi entregue pelo vice-presidente do Conse-
Iho Consultivo da Abras, José Humberto Pires de Araujo.

O presidente da Abras, Jodao Sanzovo Neto, e o
presidente do Conselho Consultivo da entidade,
Fernando Yamada, passaram as maos de Ale-
xandre Seabra a homenagem pelos 16 anos de
trabalho prestados a entidade. “Estou feliz por
estar com muitos amigos de longa jornada”,
disse Seabra em seu discurso. “E muito bom ver
todos esses anos de trabalho valorizado. Agra-
deco a todos que, durante quase duas décadas,
tive a honra de compartilhar uma histéria de
muito trabalho pelo desenvolvimento do setor
supermercadista no Brasil."

=, i »
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Economia

Vendas reais do autosservico registram novo crescimento

Em outubro, as vendas reais do setor supermercadista voltaram a crescer, tanto na comparacao com o més
anterior, como em relacao ao mesmo periodo do ano passado, de acordo com o Indice Nacional de Vendas,
apurado pela Abras. No resultado acumulado do ano, as vendas apresentaram crescimento de 3,48%

Em outubro, as vendas reais do autosservico apresentaram

No resultado acumulado do ano, as
Alta CEE' 4,30% Nnd A|J[Ej dE} 5,78% em vendas apresentam crescimento real
comparacao comomés  relacdo ao mesmo més  de 348% nacomparacao com o mesmo

periodo do ano anterior. Os indices ja

de setembro do ano de 2018 estdo deflacionados pelo IPCA do IBGE.

Em valores nominais, as vendas do setor apresentaram

Alta de 4,41% Alta de 8,61% quando O ?C“m“[?‘?o d?tando 0
em relacao ao comparadas a outubro SELor registra aita ae

mes anterior do ano passado 7,49%

Inflacao

Em outubro, o Abrasmercado, cesta de 35 produtos de largo consumo pesquisada pela GfK em mais de 900
estabelecimentos de autosservico, espalhados por todo o Pais, apresentou alta de 0,84% em relacao a setem-
bro. Na comparacao com o mesmo més do ano anterior, o indicador apresentou alta de 1,73%, passando de
RS 463,88 para RS 471,92. Em outubro de 2018, o Abrasmercado assinalava uma alta de 0,78% em relacdo ao
mes anterior e acumulava alta de 3,83% na comparacdo com outubro passado.

Maiores variacoes no més

Aumento de preco Reducao de preco
Sabao em po Tomate Carne Cebola Batata Café torrado
dianteiro e moido
17,68% | 415% | 3,33% -20% | -4,66% | -1,84%
O sab3o em po teve alta em quatro regides. A maior A cebola teve queda em todas as regides. A maior foi
foi registrada no Sudeste, onde variou 28,50%. registrada na Regido Centro-Oeste, onde variou -30,47%.
O tomate teve a sua maior alta, de 18,22%, Ja a batata obteve maior queda registrada na
na Regiao Sul. Regiao Centro-Oeste, onde variou -6,86%.
Ja a carne dianteiro apresentou maior variacdo, O cafe apresentou maior queda na Regiao Sudeste,
de 9,94%, na Regiao Norte. onde variou =-5,57%.
Evolucdo do indice de Vendas Abras (acumulado %) 348
3,39 322 ™
1,9? E'DT ' E,EE r
0,42

Nov/18 Dez/18 Janf19 Fev/19 Mar/19 Abr/19 Mai/19 Junf19 Jul/19 Ago/19 Set/19 Out/19
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Fconodmia

Analise do Presidente

“O consumo das familias,
que seguiu lento desde o inicio
do ano, devido as incertezas

de empregos, de acordo com ©
Caged. Foi o sétimo més conse-
cutivo em gque as contratacdes

comemoracoes (Dia das Maes, Dia
dos Namorados e Dia dos Pais).
O acumulado de 3,48% até ou-

politicas e econdmicas, ganhou
um ritmo melhor de crescimento
a partir do segundo semestre,
principalmente pelo aumento do
crédito a pessoa fisica, impulsio-
nado pela liberacao dos saques
do FGTS e do PIS/Pasep, além da
queda de juros e a recuperacao
gradual do mercado de trabalho,
que impacta diretamente o setor
supermercadista. Em outubro,
o Brasil gerou 70,8 mil vagas

superaram as demis-
soes no Pais. No més,
também tivemos o
Dia da Crianca, que
impulsiona a venda de
doces e brinquedos,
e segundo pesquisa
da Boa Vista SCPC,
a data reqgistrou o
melhor desempenho
do ano no comeércio
em relacdo as demais

tubro ja sinaliza que o
fechamento de vendas
do ano de 2019 devera
superar a projecao ini-
cial do setor supermer-
cadista. Estamos oti-
mistas em relacdao ao
encerramento do ano,
que ainda se somara
aos resultados da Black
Friday e das compras
de Natal e Réveillon.”

nov/18 dez/18 jan/19 fev/19 mar/19 abr/19 mai/19 jun/19 jul/19 ago/19 set/19 out/19

Més x mesmo anterior

5,36 SN -22.07 e M5 2420 -1,46 0,24 a5 425 -494 430
Més x mesmo més ano anterior
chrlo 323 295 2,05 -3,24 RES 292 3,89 412 7,10 1,87 578
Acumulado do ano YTD
1,97 20Ty 295 2 0,42 et 2,39 2,64 Pt S S 3,39 L 3,48

Abrasmercado GfK

Més x mesmo anterior

s0iS2 092 -003 212 1,39 061 -0,72 1,15 -067 -190 -140 0,84
Més x mesmo més ano anterior
3,81 S 3,21 35 985 10,0 815 652 4,9 Sl 1,67 103
Acumulado do ano YTD
T {TH 372 -003 209 TS 415 3,40 4,59 LI 1,92 0,49 1,33
Norte
-1,61 -095 -094 3,29 2,24 e -040 pemam -0,.37 EStan -3.97 2,80
Sul
-0,4 098 -0,06 0,80 0,40 2,4 -0,66 =T -0,37 -0,79 -1,78 1,54
Sudeste S
AP 1,36 0,93 2,58 223 -045 -097 046 0,75 249 0,05 0,01 i
Centro-Oeste =
4ok i -0,24 et 1,01 037 -090 @ 04l 1,29 s 0,18 -018 =
Noerdeste g
1,93 117 0,25 1,76 114 0,33 -0,72 1,20 -0,65 BN -1.06 BEEEEEN <

Indice de Confianca do Supermercado
61,5 58,7 579 54,9 55,6 56,6
. kKemtar

Indice Tiquete Médio (%) Més x mesmo anterior

& Fesquisa da A

-
CONGMmi

Departamenta de k

045 8,1 ) 2.4 4,0 -3,4 1,8 -6,6 11 1,4 S N.D.
ldas ao PDV (p.p.) Més x mesmo anterior |
0,0 0,0 e -0,1 0,1 0,1 -0,1 0,2 0,0 0,2 0,0 N.D. -
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Estogue negativo: voce sabe o que esta errado?

O varejo supermercadista precisa conhecer as causas geradoras
do estoque negativo para, assim, adotar medidas que minimizem
sua incidencia e impacto nos resultados das empresas

rd
|0gico dizer que nao vendemos algo que ndo temos.

Mas, no varejo convivemos, diariamente, com um
problema chamado "estoque negativo ou saldos nega-
tivos". O assunto é polémico e gera enormes debates e
transtornos aos supermercados, tanto no campo ope-
racional, como na esfera contabil. Afinal, contabilmente
falando nao existe estoque ou saldo negativo.

Por definicdo, o estoque negativo é o saldo de
estoque menor que zero, ou seja, as saidas (vendas)
foram maiores que as entradas (compras). Ja o Fisco
faz o calculo pela formula matematica em que estoque
inicial + entradas deve serigual a saidas + estoque final.
Ocorrendo divergéncias, pode-se encontrar omissdo de
entrada ou omissao de saida (receita). Veja exemplo no
quadro abaixo:

4

L

Ocorre gue, no dia a dia operacional, por falta ou
falha nos processos ou até mesmo por falta de tempo
ou priorizacao, os reqistros de entradas nao ocorrem
conforme o recebimento das notas fiscais. Até mesmo os
lancamentos de uma ordem de produc¢do ou requisicao
de movimentacdo interna deixam de ser feitos no mesmo
dia, ficando para serem lancados posteriormente. Afinal, a
“ordem dos fatores nao altera o resultado”, certo? Errado!

Ao adotar ou permitir tais praticas, € comum esque-
cer-se de registrar alguma entrada ou movimentacao
interna, registrar a entrada apds a venda realizada,
registrar apds o vencimento da fatura ou apds cobranca
do fornecedor, entre outras mazelas que podem ocorrem
neste ambiente. Nesta situacdo, a analise cronolégica do
estoque fica bem debilitada e potencialmente errada.

Estogue Compra Saidas Estoque =
Produtos Inicial (Ent rada] {Vendas/transferéncias Internas) Final ObSEFU’EIQDES
o
Cerveja Pilsen Lata 269ml 100 1.200 1300 0,00 Cenario correto
e o 80 9210 N Hcta quesnestiicaso; e saldss
Acem Moido kg 10 100 108 2,00 Cenario correto
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Um fato relevante é que as entradas e saidas do esto-
que precisam fazer sentido cronologicamente, ou seja, de
acordo com a linha do tempo. Imagine um cendrio no qual
exista saldo de estoque de um item a partir do dia 15. Neste
caso, ndo podemos ter saidas no dia 10, por exemplo. Além
de dificultar a analise e a gestdo do estoque, tal fato traz ris-
cos para o fechamento fiscal e contabil da empresa. Ainda
ressaltamos que demonstrar nas obrigacGes fiscais (exem-
plo: Sped) um saldo negativo de estoque é sinénimo de
problemas junto aos érgdos fazendarios governamentais.

No Barbosa Supermercados, rede supermercadista
fundada em 1976, sediada em Guarulhos (SP) e composta
por 30 lojas, este assunto deixou de ser um paradigma que
tirava o sono de muitos gestores. Capitaneado pela equipe
de Prevencado de Perdas, a questao passou a ser tradada
diariamente, por meio de relatérios, inventarios rotativos,
analise e investigacdo das causas — sempre atuando junto
as areas de operacoes, comercial, logistica, cadastro, Tle
contabilidade, visando mitigar as ocorréncias, reduzindo
possiveis perdas de margem, quebra de estoque e, assim,

contribuindo para melhorar a gestao de estoques e a
reducao de riscos com as obrigacoes regulatorias.

Esse trabalho teve inicio ha quatro anos, como parte do
projeto de implementacdo dos inventarios rotativos com
equipe propria. Apos extensa analise sobre os motivos das
diferencas de inventarios parciais e gerais, foi possivel identi-
ficar e tabular as principais causas de perdas desconhecidas.

Tal mapeamento permitiu evidenciar pontos obscu-
ros que contribuiam para a deterioracao dos resultados,
uma vez que na apuracao dos inventarios gerais a massa
de dados e o tempo entre inventarios amplificavam o
volume de informacdes a serem analisadas, além de
dificultar a apuracdo e o diagnostico da real causa das
diferencas. Nesse cenario, os inventarios serviam mais
para corrigir os estoques, contabilizando sua diferenca.
Mas, sem que o fato gerador tenha sido identificado, as
acoes tornavam-se genéricas e superficiais.

Os motivos sdo os mais variados possiveis. Veja,
abaixo, as cinco principais causas e seus efeitos mais
perceptiveis:

Fatores geradores de estoque negativo

| Causa | Efeitos |

1 Atraso no agendamento de notas fiscais de entrada

Produto ser exposto e vendido antes do registro da
entrada, gerando saldo negativo apos a baixa das vendas

Pagamento de multas, juros e custos de
cartorio por vencimento do boleto

Perda de descontos por nao
pagamento dos boletos no prazo

Blogueio de fornecimento por
pagamentos em atraso

Divergéncia com estoque fiscal/contabil/saldo de estoque

Ajuste de estoque indevido

2 Venda em codigo trocado

Estogue negativo no cﬁdigg usado no registro

Troca de codigo. Exemplo: registra venda de
banana nanica no cédigo de banana maga

Pedido de compra errado, no codigo usado no registro

Estoque virtual nos sabores ndo reqgistrados

Ruptura de venda nos cédigos com estoque virtual

Fraudes no PDV. (registro de venda em
codigos com preco de venda menor)

Perda de margem

3 Erro de inventario

Estoque negativo em caso de contagem menor.
Apuracdo de quebra indevida

Perda de créditos tributarios

4 Erro de cadastro

Produtos cadastrados com codigo errado,
principalmente nos produtos pesaveis

Produtos cadastrados com fator de caixa errado,
gerando entrada a menor que fisico

Produtos inativos, ainda ativos nas balancgas e PDVs

5 Falha no processo de devolucdes

Nao registro de entrada de devolugdo de cliente,
Exemplo: Troca de cor, tamanho ou desisténcia da compra

Falhas na troca de produtos junto ao fornecedor.
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Solucoes

Com as informacgdes em maos, concluimos que a solucdo
para este problema ndo é simples, sendo necessario atuar em
varias frentes para mitigar os efeitos e os riscos relacionados.

v A primeira acdo deve ser voltada para conscientizar
todas as areas envolvidas de que esse problema existe,
SEUs riscos e 0s prejuizos que podem ocorrer,

v Investir em treinamento e capacitacao dos cola-
boradores envolvidos.

v Explorar as solucdes sistémicas para monitora-
mento e analise desse indicador.

v Revisar os processos e procedimentos de recebimento
e frente de caixa, abordando a 6tica dos estoques negativos.

v Comparar, periodicamente, os estoques fisicos e
do sistema de gestao.

Os ganhos obtidos com esse trabalho vao desde:

v Reducao no volume e quantidade de itens com
estoque negativo, apds inventario geral: antes, a média
era de 70-100 itens. Depois, passou para 5-20 itens.

v Reducao do volume de divergéncia na realizacao
de inventarios parciais e gerais.

SUPERHIPER = Dezembro 2019

v Reducdo da ruptura com estoque virtual.
v Reducdo da quebra total.

v Melhoria na gestdo de estoque.

v Reducdo de riscos fiscais.

Reducao na Reducado na venda Reducado na quantidade
quebra de itens com de itens com
total (%) estoque negativo (%) | estoque negativo (%)
2016 50,44 32 2994
2017 15,15 21,08 2142
2018 7,61 17 15,38
2019 = 12* 15%

*Projecdo, considerando mesmas lojas

Por fim, o tratamento dos estoques negativos deve
ser feito como medida permanente, visando implementar
essarotina no dia a dia da operacao, tornando-a um habi-
to, uma vez que acdes pontuais ou eventuais ndo surtem
efeito. E preciso gue haja uma mudanca no comporta-
mento da equipe ao longo do tempo, visando a adogao
sustentdvel de boas préticas na gestdo de estoques. Hi

*Douglas Andrade e gerenfe de Prevengdo de Perdas da rede Barbosa Supermercado



Bahia

ABRAS & Estaduals

Encontro Baiano reune convencionais para bons negocios

Realizado de 31 de outubro e 2 de
novembro, o 43° Encontro Baiano
de Supermercados, promovido pela
Associacao Baiana de Supermercados
(Abase), recebeu autoridades politicas
e muitos convencionais para o jantar
de abertura do evento, que foram
recepcionados pelo presidente da
estadual baiana, Joel Feldman, que
falou da importancia do evento para
confraternizacao, network e negdcios,
aliando entretenimento e boas oportu-
nidades de prospeccao, divulgacao e
visibilidade das marcas das empresas,
além de um espaco para debater o
setor varejista do Nordeste e do Brasil.

“A Abase fica muito feliz que um
encontro como este, com 1.600 con-
vencionais reunidos para mostrar o
que tem de melhor no setor varejista
baiano”, comentou o presidente da
Abase. No segundo dia do evento,

Maranhao

os participantes do 43° Encontro
Baiano acompanharam as palestras
do workshop “O homem por tras
da marca”, que teve a participacao
de trés empresarios, de diferentes
areas, relatando suas trajetorias
profissionais: Jodo Ramos, fundador
do Grupo Limiar (padarias), Lutz
Viana, presidente do Laticinios
Davaca, e Luiz Mendonca Filho,
da Bravo Caminh&es e Onibus, do
Grupo LM. A Abase premiou perso-
nalidades do setor — pelos servicos
prestados ao setor varejista baiano
— com os troféus Gente Boa, Carri-
nho de Ouro e Empresa Destaque
do ano. O presidente da Abase, Joel
Feldman, também homenageou a
Super Revista Abase, através de
seu fundador e jornalista Benneh
Amorin, que contou um pouco sobre
0s 25 anos do periodico voltado para

o setor de supermercados da Bahia
e do Norte/Nordeste.

No dltimo dia do evento os con-
vencionais assistiram a palestra da
jornalista Miriam Leitdo, que falou
sobre o “Momento Econdmico do
Brasil e suas Perspectivas”. h

Amasp premla os melhores do setor supermercadlsta maranhense
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Para presidente da Amasp, Antonio Oliveira (ao centro), evento que premia empresas e
Importante para estreitar relacionamento entre fornecedores e varejistas maranhenses

Em uma noite de grande festa e cele-
bracao, a Associacao Maranhense de
Supermercados (Amasp) premiou as
melhores empresas do ano, avaliadas
pelos empresarios varejistas, com o
Carrinho de Quro Amasp, em sua 254
edi¢ao, gracas as acdes inovadoras
e aos resultados que impactaram
na geracao de emprego e renda no
territério maranhense. O evento, que
faz parte do calendario do empresa-
riado do estado, e a premiacao sao

uma oportunidade para estreitar o
relacionamento entre fornecedores
e varejistas maranhenses. As em-
presas ganhadoras sao distinguidas
entre as melhores do ano no ramo
do varejo, conforme andlise dos
proprios empresarios. A premiacao
& uma excelente oportunidade para
posicionar marcas e produtos. O
prémio Carrinho de Quro tambem
estreita relacionamento entre for-
necedores e varejistas maranhenses.

Para o presidente da Amasp, Antonio
Iris de Oliveira, “"este momento é
para coroar um ano de muito traba-
Iho, com superacao de desafios, em
meio a um ambiente que esta sendo
pavimentado por reformas ha muito
tempo esperadas pelo empresariado
brasileiro. Confiamos que estamos na
rota do crescimento. E hora de avan-
car e o empresariado maranhense da
prova de que € capaz, com dedicacado,
inovacao e muito trabalho". 1)
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Pernambuco

ABRAS & Estaduals

Apes comemora 45 anos e homenageia empresas e personalidades

As festividades do Dia Nacional do
supermercado em Pernambuco
tiveram dupla celebracdo, pois foi
comemorado, também, os 45 anos
da Associacao Pernambucana de
Supermercados (Apes). Com o tema
“45 anos unido e fortalecendo o
setor”, a festa reuniu centenas de
empresarios do segmento, alem de
autoridades e demais integrantes
da cadeia do abastecimento. "E uma
grande satisfacao celebrar por mais
um ano esta data tdo significativa
para o nosso setor, pois é um re-
conhecimento da importancia da
nossa atividade dentro da economia
do Pais", destacou o presidente da
entidade, Jodo Alves. Durante a
festa, que aconteceu no dia 21 de
novembro, no Arcadia Paco Alfande-
ga, no Recife, houve a entrega dos
trofeus Carrinho de Quro e Persona-

Rio Grande do Sul

Apes completa 45 anos: “Temos uma entidade forte e
representativa”, destacou o presidente Joao Alves

lidade Destaque, e 0 ponto alto da
noite foi o corte do bolo de aniver-
sario da entidade, que reuniu toda
e diretoria da associacdo. “Temos
um entidade forte e representativa,

mas que so é possivel gragas a cada
um de vocés, pois a nossa unido &
gque promove a nossa forca e a for-
ca da nossa entidade”, acrescentou
o presidente Jodo Alves. 1]

Noite do Carrinho Agas 2019 distingue os melhores do ano

Criado em 1984 como o reconhe-
cimento do setor supermercadista
gaucho as empresas e personalidades
que mais se destacaram e contribui-
ram para o crescimento da economia
durante o ano, o Carrinho Agas 2019
distinguiu 42 agraciados na noite de
25 de novembro, no Grémio Nautico
Unido, em Porto Alegre. A premiacao
da Associacao Gaucha de Supermer-
cados chegou a 362 edicao com oito
categorias novas, que refletem as
mudancas nos habitos de consumo
dos gauchos e premiam as empresas
que mais bem atenderam a estas
novas demandas. Neste ano, as oito
categorias que estrearam foram as
de Melhores Fornecedores de Embu-
tidos, de Commodities, de Matinais,
de Inclusdo Digital e de Suprimentos
e Embalagens.

Outra novidade da programacao,
o prémio Agas Jovem de Pai pra Filho,
homenageou trés processos sucesso-
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rios que, na opiniac dos supermerca-
distas, sao modelares para o setor:um
na categoria Imprensa, com Otavio e
Alexandre Gadret (Rede Pampa); um
na categoria Inddstria, com Zildo,
Paulo e Izabel De Marchi (Uniagro),
e um na categoria Personalidade
Publica, com Onyx e Rodrigo Loren-
zoni. "Estamos em franco processo
de formacdo de novos lideres nos

supermercados gauchos, com mais
de 160 supermercadistas de ate 39
anos integrando nosso departamento
jovem. A preparacao para as futuras
geracdes precisa ser enaltecida e
fomentada em todos os setores”,
pontua o presidente da Agas, Anténio
Cesa Longo. Entre as empresas con-
templadas, oito receberam o Carrinho
Agas pela primeira vez. ]

Presidente da Agas, Cesa Longo: "a preparacao para as
futuras geracoes precisa ser enaltecida”
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Unecs

George Pinheiro
é reeleito presidente
da Unecs

O presidente da Associacdo Bra-
sileira de Supermercados (Abras),
Joao Sanzovo Neto, e demais
integrantes da Unido Nacional de
Entidades do Comércio e Servicos
(Unecs) participaram de reunido,
no dia 20 de novembro, em Sao
Paulo, para eleicao do presidente
da Unecs. George Pinheiro, que j&
conduz a entidade desde o inicio de
2019, foi reeleito por unanimidade.

Pinheiro também é& presidente
da Confederacdo das Associacdes
Comerciais e Empresariais do Brasil
(Cacb). Em entrevista apds a reu-
niao que o reelegeu, agradeceu os
demais membros da Unido e desta-
cou a importancia do proximo ano

para a Unecs. “2020 serd de muito
trabalho. Teremos a discussao da
reforma tributaria, uma das mais
importantes reformas para o Brasil,
e a Unecs sera participante ativa.
Estamos empenhados na realizacao
de um estudo para entender as de-
mandas de cada entidade que faz
parte da Unidao para elaborarmos a
melhor proposta e discutirmos na
Camara e no Senado.”

A reunido também contou com a
presenca do professor, doutor e co-
ordenador da Fundacao Instituto de
Administracao (Fia), Nelson Barrizzelli,
que fez uma explanacdo aos partici-
pantes sobre a reforma tributaria que
estd em discussao no Congresso.  Hi
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Os passos dados pelo Palete PBR em 2019

Periodo concentrou todo [0 processo de atualizacao técnica do produto, bem
como o lancamento para todo 0 mercado

O ano de 2019 foi marcado por um importante processo
de atualizacdo do Palete PBR, que teve como foco o for-
necimento de um produto ainda mais sequro, pratico e
sustentavel para a cadeia de abastecimento, bem como

Janeiro ate Julho

sua adequacao as necessidades do mercado consumidor.

MNessa retrospectiva, o leitor tem a oportunidade
de conferir os principais passos que compuseram essa
jornada e que resultaram na versao 2019 do Palete PBR.

O periodo foi marcado pela consolidacao de todos os pilares necessarios para a
atualizacdo técnica do Palete PBR, tais como:

* Profissionalizacao da gestao
do Palete PBR, que contou com a
contratacdao de uma empresa, a
VollTrix, com comprovada experi-
éncia no setor produtivo de paletes
e no relacionamento institucional e
empresarial multissetorial.

* Intensificacdao da parceria e
atuacao da Associacao Nacional dos
Produtores de Paletes e Embalagens
de Madeira (Anapem), que regula a
producdo dos paletes no Pais e que
tem grande relevancia nesta cadeia.
O mesmo passo foi dado com o Insti-
tuto de Pesquisas Tecnoldgicas (IPT),
que confere credibilidade aos testes
do PBR.

* Série de reunioes com os fabri-
cantes, para ouvir as necessidades e

Agosto

Lancamento oficial do
Palete PBR versao 2019

* As atualizacoes do Palete PBR fo-
ram apresentadas durante o 7 Férum
de Prevencao de Perdas e Desperdicio
de Alimentos, promovido pela Abras
no dia 14 de agosto, em Sao Paulo.

* O Palete PBR contou com um
espaco exclusivo durante o evento,
o que lhe conferiu amplo destaque
e visibilidade junto aos mais de 400
profissionais do autosservigco que
compareceram ao local.

* Diversas empresas supermerca-
distas fizeram contato e puderam ver
de perto as atualizacdes realizadas.
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MANUAL DE UTILIZACAO

Palete PER-1 Versao 2019

propéunn desse Manual § orentar 05 usubios sobre of shementos
fursdmentall que devem Ser cbisrvadod para slerr & gualdsde &
boa utilizaglo dos paletes PER. As orentagBes aqul presentes s& sphoam
LANDY S0% bobes de Produlos nowns, recebidas diretamente So5 abricantes,
quantd e Tormetedored de produtod paletizadad (Comd Ind0striad, Macs-
dos ¢ empresas de imponagio & exportagiol
Q maior objetivo deste Manual & manber a resena de paletes PER em
circulng 3o no Bradil dentng G0 padrds etpacificadod, e formd & Earanti
4 integridade dos produtos & a seguranga de funciondicos e corsumidores
Pl N3 O ERICqUE § NOS PONDoS o vEnd.

Acompanke a3 dicas ¢ boas priticas de wtilizegdo do Palete POR
www.abras.com.br/palete-pbr

* Na ocasiao, todos os participan-
tes receberam um folder da Anapem,
que descreve a importante atuacao
da entidade como parceira nesta
versdo 2019, e o manual de utilizacao
do Palete PBR versao 2019 impresso.

- Além disso, a apresentacao

sugestdes de quem esta diretamente
envolvido na producao.

» Definicao do desenho e das es-
pecificacdes técnicas do Palete PBR
versdo 2019, que tornou o produto
mais sustentavel e leve, uma vez que
utiliza 30% menos madeira. Mesmo
com essa mudanca, a capacidade de
carga de 1.200 kg foi mantida.

» Elaboracao do Manual para o
recebimento e utilizacdo do Palete
PBR, cujo principal objetivo é orientar
0s usuarios finais sobre os elementos
fundamentais que devem ser obser-
vados para aferir a qualidade, dicas de
boa utilizacao e ajudar a confirmar a
autenticidade do produto, bem como
identificar defeitos e inconformidades
no ato do recebimento.

desta versdao também contou com
uma palestra especifica durante o
férum, que foi conduzida pelo CEQ da
VollTrix, Roger Becker, que detalhou
a atualizacdo promovida no Palete
PER, bem como os perigos da utili-
zacdo de paletes sem padronizacao.
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Periodo concentrou acoe§ de divulgacao dowprojeto

* Interagoes com entes da ca-
deia de abastecimento para apre-
sentacdo das melhorias proporcio-
nadas pela atualizacdo técnica do
Palete PBR.

Novembro

Foi dada sequéncia

na divulgacao da
atualizacao tecnica

do Palete PBR, tendo
como destaques duas
importantes ocasides
promovidas pela Abras:

« Jantar do Dia Nacional do Su-
permercado, realizado dia 12 de no-
vembro, em S3do Paulo. Na ocasido,
o Palete PBR contou com um espaco
exclusivo no coquetel, que permitiu
reforcar o projeto junto as lideran-
¢as supermercadistas e diversos
profissionais da industria presentes.
Além disso, a Abras homenageou a
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* Divulgagoes nos canais de co-
municacao da Abras, como a Revista
SuperHiper.

* Divulgacdes da atualizacdo
junto a outros veiculos da imprensa.

Anapem durante o jantar, pela par-
ceria na atualizacao do Palete PBR.
O presidente da Anapem, Marcelo
Canozo, recebeu a homenagem das
maos do presidente da Abras, Jodo
Sanzovo Neto, e do superintendente
da entidade, Marcio Milan.

PALETE PBR

“Padronize e Previna as Perdas
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« Reunido do Comité Abras de
Prevencdo de Perdas e Desperdicio
de Alimentos, realizado no dia 21 de
novembro, na sede da entidade, que
contou com uma palestrado CEO da
VollTrix, Roger Becker, com o tema
"Padronize e Previna as Perdas”.

Foram realizadas interacoes com redes supermercadistas e industrias de bens de consumo

« Foram realizados diversos contatos com industrias
de bens de consumo para mostrar a importancia do Pa-
lete PBR, bem como as vantagens da atualizacao técnica.

+ O mesmo aconteceu com algumas redes parti-

PBR para 2020.

cipantes do Comité Abras de Prevencao de Perdas e
Desperdicio de Alimentos.
« Planejamento das acoes de divulgacao do Palete
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Por Antonio Carlos Ascar

As locomotivas da _expanséo |
supermercadista no Brasll

Este trecho da obra “Supermercados no Brasil — Conceitos, Historia e
Estorias”, do estudioso do varejo Antonio Carlos Ascar, traz cases de

empresas que se destacaram no periodo do boom supermercadista no
Brasil, que aconteceu a partir dos anos 1960, num primeiro momento,

de mudancas no regime tributario

Avida me ensinou que as grandes histoérias se fazem de
pequenas historias, ndo importa em que area ou seqg-
mento militemos. No varejo, nao é diferente. A grandeza das
empresas se faz pela grandeza de seus empreendedores e
profissionais, que, consequentemente, engrandecem a his-
toria de uma atividade profissional e de todo um segmento.

Pelas histérias dos homens, contam-se as histérias
dos empreendimentos e dos segmentos em que atuam.
Ao longo desta obra, ndo abro mao de contar histérias
de empresas que, de alguma maneira, simbolizam e re-
sumem o carater humano dessa atividade produtiva, o
supermercadismo, tao disruptiva quanto algumas jovens
tecnologias nos dias de hoje.

Vamos contar algumas histérias de empresas que
ajudaram a fazer dos supermercados — no passado, uma
tremenda novidade — uma tradicdo do varejo brasileiro
em nossos dias, o que se tornou possivel, entre outras
razdes, gracas a exclusdao do Imposto sobre Vendas e
Consignacdes (IVC) e a instituicdo do Imposto sobre
Circulacdo de Mercadorias (ICM), que, calculado sobre o
valor agregado e nao mais sobre vendas, permitiu reduzir
a carga tributaria sobre o varejo.

Em busca das melhores praticas

Imigrante portugués da regidao de Coimbra, Jose Pe-
reira Fernandes aportou na costa brasileira em 1954 g,
chegando em S&o Paulo, capital, foi trabalhar em uma
mercearia chamada Barateiro. No ano sequinte, abriu
uma banca de feira com dois soécios, José Ribeiro No-
gueira e Antonio Adelino Pereira Fernandes.

Em 1959, os empreendedores inauguraram a
mercearia de secos e molhados J.R. Nogueira e
Fernandes. Em sequida, juntaram-se mais dois
irmaos e dois primos a sociedade, que consistia,
na ocasidao, em uma loja no bairro paulista de
Vila Mariana, na Rua Domingos de Moraes.

No inicio dos anos 1960, os socios abriram a primei-
ra filial na Rua Pamplona, no Jardim Paulista. Surgia,
assim, a rede Barateiro, que, logo, adotou o sistema de
autosservico. Nogueira e Fernandes percebiam que era
necessario se organizar para crescer. Para tal, procuram
mais um socio, o contador que fazia a escrita das lojas,
Jodo Fernandes d'Almeida, que também era executivo
de administracdo da Willys Overland do Brasil.

Na década de 1960, a referéncia supermercadista no
Brasil eram as lojas da rede Peg Pag. Seus profissionais
eram disputados e contratados a peso de ouro. Assim,
alguns deles foram trazidos para o Barateiro.

SUPERHIPER = Dezembro 2019




Jodo Fernandes d'Almeida Filho, filho de Joao Fer-
nandes d'Almeida, conta: "Em muitos domingos, meu
pai nos levava, eu e meu irmao Edgard, para alguma
loja, para entender esse crescente ramo do varejo, ver o
trabalho de reposicao e melhoria da loja para mais bem
atender os clientes na segunda-feira”.

O Barateiro, em 1971, ja tinha oito lojas e viria a
adquirir a rede Olympia ainda nessa década, dobrando
o0 numero de unidades. Chegou a ter mais de 5 mil fun-
cionarios, atuando com 32 lojas distribuidas pela cidade
de Sao Paulo, Diadema, Santo André, Ribeirdao Pires,
Guarulhos, Cotia, Itatiba, Atibaia e Itu. Tinha, também,
terminal no Ceasa e um depdsito central. Em 1998, o
Grupo Péao de Aclcar adquiriu as 32 lojas do Barateiro.

Vale destacar, ainda, que Joao Fernandes d'Almeida
participou ativamente da montagem da Associacao Paulista
de Supermercados (Apas), juntamente com Bernardes, do
Peg Pag, e o saudoso William Eid, da rede Gigante. Sobre
a Apas, ainda, destaco uma curiosidade pessoal: em 1975,
cheguei a ser membro do Conselho Deliberativo da entidade.

O grupo francés Carrefour chegou ao Brasil ja como o
segundo maior do segmento no mundo. Foi uma das pri-
meiras redes estrangeiras a operar em nosso mercado,
logo apos a japonesa Yaohan.

O Carrefour inaugurou seu primeiro hipermercado
na Franca em 15 de junho de 1963 em Saint Genevieve-
des-Bois, 30 quildmetros ao sul de Paris. No Brasil, abriu
seu primeiro hipermercado em 1975, na cidade de Sao
Paulo, na Marginal do Rio Pinheiros. A unidade tinha 11
mil m? de area de vendas.

Considero o Carrefour e seus hipermercados o tercei-
ro grande marco divisorio do supermercadismo do Pais.
Os outros dois tinham sido o Peg Pag e o Grupo Pao de
Acucar. Por causa do Carrefour, a maior parte das empre-
sas do mercado passou a rever seus conceitos delojae a
buscar crescimento por meio do formato hipermercadista.

Apesar da fama que alcancou rapidamente, o Car-
refour ndo abriu o primeiro hipermercado do Pais. Esse

mérito coube ao Peg Pag, que, em marco 1971, abriu um
hipermercado de 3,5 mil m? de area de vendas em Sao
José dos Campos (SP). O Pdo de Aclcar abriu o segundo
em Santo André (SP), no dia 28 de maio de 1971. A loja
tinha 6,5 mil me.

Porém, quando chegou, o Carrefour, rapidamente,
virou sindnimo de hipermercado no Brasil, porque trouxe
uma série de inovacdes, como a gestdo descentralizada.
Suas lojas eram chamadas de "auténomas"”, por nao ne-
cessitarem de auxilio de depdsito central e tampouco da
sede administrativa. Em termos de exposicao, inovou ao
colocar os produtos de confecgdo na parte dianteira da loja.

O modelo deu muito certo. Se ndo foi pioneiro, o
Carrefour foi responsavel pela febre hipermercadista
no Brasil: empresas de varias regides comecaram a
abrir hipermercados, inspiradas pela rede francesa, cujo
segundo hipermercado, em terras brasileiras, fol inaugu-
radoem 1976, no Rio de Janeiro (RJ), na Barra da Tijuca,
um ano depois da abertura da primeira unidade no Pais.

Em 1980, a rede langou uma campanha inédita no
Brasil, “o Compromisso Publico": documento registrado
em cartorio que garantia o menor preco ou a diferenca
de volta direto no caixa. Por tudo isso, o Carrefour teve
um rapido crescimento por todo o territério nacional com
seus hipermercados. Mas, como tudo na vida, 0 sucesso
do seu modelo nao seria eterno.

A partir da década de 1990, os hipermercados
comecaram a ter problemas. Com uma economia
mais estavel, cambio menos volatil e inflacdao
sob controle, muitas vantagens competitivas dos
hipermercados se esvaneceram. Por outro lado,
as desvantagens, tais como distancia, falta de
conveniéncia e praticidade, por exemplo,
ganharam énfase.
O Carrefour, entdo, entrou no for-
mato supermercado, com a aquisi-
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¢ao de varias redes, pelo Brasil, como o Planaltao,
Continente, Dallas, Rainha e Mineirdo. Inovaram,
também, introduzindo peguenos centros comer-
ciais, check-outs extras e postos de gasolina anexos
as lojas. Além disso, passaram a operar drogarias.
Mesmo assim, nao alcancavam o sucesso de seus
primeiros anos, quando atuavam apenas como
hipermercado.

A volta por cima, contudo, comecaria no fim da
primeira década dos anos 2000, com a aquisi¢cao da
rede atacadista em autosservico: Atacadao. A compra
foi uma cartada de mestre, ja que, na época, a empresa
vivia seu momento mais critico em terras brasileiras
desde a sua chegada. De |13 para ca, os numeros da
empresa tém melhorado e ela seque diversificando
sua atuacdo no varejo supermercadista brasileiro.
Por exemplo, com o crescimento dos formatos de
vizinhancga, a rede trouxe para o Brasil a bandeira
Carrefour Express.

Raizes no interior de Sergipe

Antes de ser Bomprego, o0 negocio de Pedro Paes
Mendonca, irmao de Mamede Paes Mendoncga,
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chamava-se Pedro PaeMendonca e Companhia,
constituia-se de diversos negdcios, alguns comér-
cios, incluindo atacado, e até uma usina de benefi-
ciamento de arroz.

Tudo Isso, que estava espalhado em algumas regi-
des do Estado de Sergipe, havia nascido de uma pe-
guena mercearia, localizada em Serra do Machado, um
modesto povoado do municipio de Ribeiropolis (SE).

Mas o grande boom do negdcio da familia acon-
teceria com o filho de Pedro, Jodo Carlos Paes Men-
donca, sécio do pai na empresa e o responsavel por
levar, em 1966, o varejo da familia para o bairro da
Casa Amarela, em Recife, capital pernambucana, nao
COMO uma mercearia, mas ja como supermercado.

Na fachada da primeira loja, o nome da marca que
seria expandida e se tornaria a maior empresa de
varejo de alimentos do Nordeste e uma das maiores
do Pais por um bom tempo: Bompreco.

A primeira loja do Bompreco tinha 518 m? de area
de vendas, com equipamentos refrigerados da Siam.
Trés decadas depois, o Bompreco teria 93 lojas e
quase 15 mil funcionarios. Em 2004, com 118 lojas, a
rede foi vendida ao grupo americano Walmart, porém,
até hoje, a marca existe e é forte. i



Por Giseli Cabrini

O savoir-faire das

frutas francesas

Know-how diferenciado, que combina tradicdao e inovacdo, além de
‘terroirs’ Unicos, sao alguns dos atributos-chave por tras da qualidade
dos produtos frescos do pais, que disponibiliza boas opcdes ao mercado
brasileiro. As macas sao um bom exemplo
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aber como fazer. Esta é a traducao literal para savoir-

faire, expressao mundialmente conhecida como
know-how. Sim, ha anos, os brasileiros aprenderam como
produzir macas. De importador até o inicio dos anos
1970, com producdo inferior a 15 mil toneladas, o Brasil
ocupa, atualmente, a 112 posicao no ranking mundial de
producao, sequndo a FAOQ.

Ainda que a producdo nacional de macas tenha se
tornado expressiva, com ganhos de produtividade e
qualidade, o abastecimento do mercado interno ao longo
de 12 meses ainda requer fornecedores internacionais
que, atualmente, vao alem dos ja tradicionais, como
Chile e Argentina.

Tal demanda também trouxe oportunidades para os
produtores franceses. Hoje, o Brasil compra cerca de
trés mil toneladas de frutas francesas por ano, princi-
palmente macas e kiwis. Com producao anual em torno
de 1,5 milhdo de tonelada, a Franca é o terceiro maior
produtor de macas da Europa e exporta até 40% do
volume total produzido.

A convite do 6rgdo francés Interfel (Interprofissdo de
Frutas e Legumes Frescos), SuperHiper viajou a Franca
para conhecer os diferenciais da producao francesa e
as oportunidades que podem ser exploradas pelo varejo
brasileiro.

Diferenciais das macgas

Terroir, tradicao, producgao regional, proximidade, ras-
treabilidade, sustentabilidade e certificacdo. Esses sao
os atributos que fazem a fama das macas francesas.

A influéncia desses fatores é visivel logo na entrada
de um dos packing houses da Blue Whale, localizado
em Moissac, sudoeste da Franca. As exportacdes da
empresa para o Brasil, cujos principais clientes sao GPA
e Pague Menos, somam de mil a guatro mil toneladas
por ano, com predominio da variedade Gala. Mas ja ha
movimentacdo para incluir macds organicas na pauta
de exportagao, de acordo com o diretor comercial e de
Marketing para exportacao, Marc Peyres.

Dezembro 2019 = SUPERHIPER
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Packing House Blue Whale, em Moissac: o
processo de embalagem manual evita danos
aos frutos

O terroir desta regido é favorecido pela combinacao
de fatores geogréficos e climaticos. Exemplificando: no
caso da Pink Lady, que é uma marca comercial, a cor é
um atributo decisivo, mas obtido naturalmente devido
a alternancia de calor e frio do dia e da noite.

Outro ponto é a adocdo da agricultura racional, que
combina métodos de manejo integrado de pragas e
produtos biologicos ao sistema convencional, resultando
numa drastica reducao de agroquimicos, com aumento
de eficiéncia. Como exemplo, estdao o uso de feromoénios
sexuais naturais para o controle de pragas e a poliniza-
¢do com abelhas.

Durante a fase de desenvolvimento nos pomares, a
selecdo manual prévia, com a retirada de frutos que nao
terao bom desenvolvimento e a manutencao dos outros,
e essencial para o uso racional de recursos naturais,
em particular a aqua, e para garantir a padronizacao
de caracteristicas fundamentais para o fruto. Outro
cuidado esta no timming da colheita. Se o processo for
feito quando ja comecam a cair as primeiras goticulas
de gelo, isso faz com que as frutas figuem com marcas
de dedos, 0 que obriga o descarte.

No packing house, local de recebimento e processa-
mento antes da distribuicao, todas as etapas, como che-
gada, classificacao e embalagem, obedecem a rigorosos
processos que envolvem rastreabilidade, padronizacao
e precisdao. Quase todo transporte das macas, é feito
sob a dgua e em esteiras para evitar avarias que seriam
causadas pelo contato manual.
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A seguranca dos alimentos é outra grande preocu-
pacdo da propriedade, assim como o foco no melhora-
mento genético da producdo, por meio do cruzamento
de sementes, que visa obter frutas com maior calibre,
sabor e resisténcia a doencas e pragas. A cada ano, sao
feitos 20 mil cruzamentos para o surgimento de uma
nova variedade, cujo desenvolvimento leva 20 anos.

Mas, talvez, o pilar mais importante esteja na valori-
zacao de quem faz tudo isso acontecer: o produtor. Em
geral, toda a area de frutas e lequmes da Franca esta
alicercada sob um sistema cooperativista de pequenas
propriedades familiares cuja valorizacao é constante ao
longo de toda a cadeia. Assim, em cada caixa, mais do
que um codigo de barras com volume e especificacdes
do produto, ha a marca unica de quem plantou e colheu
cada fruto.

Bom clima para os kiwis

A Franca ocupa o sexto lugar no ranking mundial de
producdo de kiwis e, parte do que é colhido, é exporta-
da. Bélgica e Alemanha sdo os principais mercados. Na
Ameérica Latina, o destaque fica com a Colémbia.

Quanto as variedades produzidas, ainda que predo-
mine a Hayward (verde), cutras comecam a se expandir,
entre elas: a Gold (kiwi dourado), a Baby/Berry (miniatu-
ra pronta para consumo vendida em bandejas plasticas)
e a Summer (com maior teor de acucar).

A Primland, que e lider na producao de kiwis fran-

Na Blue Whale, as mag¢as sao encaminhadas
ao laboratorio de testes para verificar teores
de acucar, amido e pressao



ceses e ja exporta o Hayward para o Brasil, para a rede
Oba, também esta em negociacdo com GPA e o Grupo
Big. Localizada na cidade de Labatut, a propriedade é
favorecida pelo clima temperado oceanico e pelo solo
aluvial das margens do Rio Gave, que garantem Kkiwis
com propriedades organolépticas superiores, ou seja,
cor, brilho, odor, textura e sabor.

Assim como as macgas, uso minimo de agroquimicos,
rastreabilidade, colheita manual, precisdo e eficacia
organizacional em todas as etapas sao os pilares daem-
presa que, segundo o diretor-geral, Jean-Baptiste Pinel,
e o gerente de Desenvolvimento de Negdcios, Etienne
Malaguti, tem o varejo brasileiro como um parceiro-
chave para suas exportacoes.

"0Q packing nao € um hospital capaz de curar a fruta”,
complementa Marie-José Sanz, gerente-geral da Fruit-
port, empresa que e braco comercial da Japienou — outra
propriedade visitada pela reportagem de SuperHiper.
“Dai a importancia de alinhar cada processo a uma
filosofia que priorize a garantia de origem, qualidade e,
principalmente, a valorizacdo do produto e do produtor
local. Cliente fiel ndo existe, o que é tanto uma oportuni-
dade para quem deseja entrar quanto uma ameaca para
quem ja estd presente no mercado.”

A Japienou é empresa familiar criada no fim dos anos
1950, no vale do Rio Garonne, no sudoeste da Franca.
Foi uma das pioneiras na introducado da cultura do Kiwi
em territorio francés e possui a patente da Pink Lady.
De acordo com Marie-José, a empresa tem interesse em
fazer negodcios com o Brasil no futuro.

Novas cebolas

Localizado no Vale do Loire, o Fleuron d'Anjou & um
grupo especializado na comercializacdo de FLVs e flores
ha mais de 50 anos. Atualmente, os esforcos do grupo
envolvendo o mercado brasileiro se voltam para a fina-
lizacdo de tramites para exportar duas variedades de
cebola que ndo existem por aqui: a echalotes (chalota)
e a échalions (banana chalota).

0 trabalho da Interfel

Criada em 1976, a Interfel representa toda a cadeia
de abastecimento de frutas e legumes na Franca,
com excecao de batata e banana. Sua relacao com
o Brasil comecou em 1996, por meio dos primeiros
embarques de maca.

A entidade almeja ampliar a presenca dos vegetais
frescos franceses no Pais, conforme esclareceu a
SuperHiper o gerente de Marketing Internacional da
Interfel, Daniel Soares. Atualmente, seus associados

Consideradas joias da gastronomia, a producdo delas
é artesanal e a colheita, manual. O selo de Indicacdo
Geografica Protegida (IGP) garante aos clientes a ver-
dadeira origem dos bulbos que, no Fleuron d'Anjou, sao
cultivados por 30 produtores.

Quanto ao sabor e ao publico-alvo, a chalota se as-
semelha ao do alho pela picancia e é, geralmente, mais
indicada para o consumo domestico. A banana chalota,
cujo sabor é mais similar ao da cebola tradicional, porém
levemente mais adocicado, € mais utilizada pelo mercado
de food service, uma vez que o formato mais alongado
facilita seu manuseio em larga escala.

“A ideia é enviar 80 toneladas por més para o Brasil
pelo nosso brago exportador, a FDA International, e, entéo,
fazer a distribuicao por meio de importadores via Ceagesp”,
explica o gerente-geral da FDA, Christophe Artero. Uma vez
que as variedades nao sdo cultivadas no Brasil, o processo
para iniciar as exportacoes é demorado. "Ja sdo mais de
dez anos que estamos aguardando essa liberacao.”

De volta as raizes

Outra aposta futura recai sobre os chamados “legumes
primitivos"”, como a alcachofra de Jerusalem (tambem
conhecida como girassol-batateiro ou tupinambo), a
pastinaca (chirivia), os crones do Japado, rabanete ne-
gro, nabo-sueco, cerefdlio e chicoria-do-café. Sao ervas,
raizes e tubérculos cultivados desde os primordios na
Europa, mas que, praticamente, desapareceram em
virtude das guerras. Ricos em vitaminas e antioxidantes,
mas pobres em calorias, foram redescobertos pela alta
gastronomia e ja fazem parte do portfdlio de itens da
associacao cooperativista.

A expectativa é exporta-los por meio da FDA Inter-
national, assim que 0s volumes crescerem e 0s acordos
de comércio exterior forem firmados entre aFrancae o
Brasil. Composto por 110 produtores, trés polos produ-
tivos (Mazé, Allonnes e Les Ponts-de-Cé), trés packing
houses e trés subsidiarias, o Fleuron d'Anjou fatura,
anualmente, 70 milhdes de euros. Hi

exportam para o Brasil entre duas a trés mil toneladas
de macas por ano, que equivalem, em valores, a 2,5
milhoes de euros. Quanto aos kiwis, o volume ainda &
pequeno, entre 100 e 150 toneladas por ano, apenas
da variedade verde.

“Nosso objetivo é ampliar as exportacdes de maca
para seis mil toneladas dentro de cinco anos. Além
disso, temos no radar exportarmos novas variedades
de macgas, kiwis e uvas para o Brasil"”, revelou Soares.

Dezembro 2019 = SUPERHIPER
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Por Vinicius Boemeke*

Como os dispositivos moveis podem ajudar o

trade marketing?

Tecnologias de gestao de dispositivos moveis permitem um amplo
controle das acoes de trade marketing nos pontos de venda e

previnem gargalos diversos

m qualquer segmento de atuacdo do varejo, o

primeiro requisito para verificar se um trabalho de
trade marketing esta sendo bem executado é observar
se 0s produtos estdao bem posicionados nas pratelei-
ras. O intuito principal dessa area de atuacao é evitar
a ruptura, termo utilizado no varejo para situacodes
onde o consumidor ndo acha o produto que procura,
responsavel por prejuizos bilionarios ao setor super-
mercadista. O montante perdido é todo relacionado
as falhas na gestao de estoque.

Com milhdes de estabelecimentos no Pais para serem
abastecidos e reabastecidos sistematicamente, acaba
sendo impossivel as marcas cobrirem toda a extenséo
de lojas com uma equipe propria, o que as faz tercei-
rizar este servico na maioria das vezes. Quanto mais
terceirizados, mais dificil manter uma padronizacao dos
servicos, e é ai que as solucdes de gestdo de dispositivos
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maoveis (conhecido como MDM - Mobile Device Manage-
ment), entram em cena. A mobilidade empresarial, com-
binada a gestdo de dispositivos moveis, conseque trazer
grandes beneficios para empresas de trade marketing,
além de remediar problemas muito comuns nessa area.

Dentro das terceirizadas, esse trabalho de trade
marketing é atribuido a um profissional que fica res-
ponsavel por fornecer produtos para determinada re-
gido. No entanto, um dos grandes desafios das marcas
neste cenario e consequir ter o controle sobre o que
de fato é realizado em servicos — e qual a qualidade
do trabalho realizado. O monitoramento das visitas
efetivamente realizadas é fundamental para o bom
relacionamento da marca com o estabelecimento e
para garantir a melhor performance de vendas.

N&do raro os gestores s6 conseqguem identificar
eventuais fraudes nos relatérios depois de meses de



relatos enganosos, acumulando um prejuizo conside-
ravel para a atuacdo da marca naquela regidao geogra-
fica. Até mesmo a exigéncia da entrega dos registros
de geolocalizacdo é uma prova pouco confidavel de que
o trabalho foi feito, ja que existem softwares capazes
de forjar estes trajetos.

Tecnologias de gestao de dispositivos moveis, ja
disponiveis no Brasil, combatem esse gargalo, pois
possuem sistemas inviolaveis de geolocalizacao, im-
possiveis de serem adulterados. Tanto o gestor desse
fornecedor de produtos quanto a prdpria marca que
contrata os servicos da terceirizada tém acesso em
tempo real a localizacao do profissional e também a
todos os trajetos feitos na semana ou no mes, possi-
bilitando uma mensuragao precisa da produtividade
de cada membro da equipe.

Qutros pontos positivos desse tipo de solucdo é o
bloqueio apds o fim de horario de expediente, salva-
guardando a empresa de eventuais problemas traba-
lhistas, ja que o colaborador ndao consequira trabalhar
fora do horario, e também diminuindo a incidéncia de
utilizacdao dos dados maoveis (internet) para questdes
pessoais. Por fim, outro beneficio extremamente valio-
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so para a promocao do trade marketing € o blogueio do
modo motorista. Assim que o profissional atinge certa
velocidade, o sistema identifica que ele estd com o
veiculo em movimento e bloqueia o uso de aplicativos
que podem distrair a atencdao do motorista, mantendo
apenas os de auxilio a navegacao como o de rotas, por
exemplo, prevenindo possiveis acidentes e multas.
Além de auxiliar os préprios colaboradores do
segmento a utilizarem os dispositivos, esse tipo de
ferramenta permite visualizacdo e analise de dados -
embasando a tomada de decisGes mais estrategicas.
Uma ferramenta de MDM aplicada ao trade marketing
@ um recurso poderoso que permite, ainda, utilizar
funcionalidades e aplicar configuractes como: realizar
o inventdrio on-line dos aparelhos e instalar e atualizar
apps de forma remota e sistémica. Dessa forma, as
empresas podem fazer o controle completo, seguro
e massivo de celulares e tablets para, assim, reduzir
custos, aumentar a produtividade e automatizar pro-
cessos do PDV. ih

* Vinicius Boemeke é diretor e cofundador da Pulsus
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Homens estdao mais preocupados com a aparéncia
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mercado de beleza especializado no publico mas-

culino esta se transformando e amadurecendo
nos ultimos anos, especialmente no Brasil. Um novo
estudo da Kantar analisou o comportamento de 22 mil
homens em oito paises, descobrindo que estdao cada
vez mais preocupados com sua rotina de cuidados pes-
soais. Enquanto 67% dos brasileiros declaram tentar
manter sua aparéncia, a média global é significativa-
mente menor, com 57%.

No que se refere ao envelhecimento, ha diferencas
visiveis por pais. Os brasileiros se destacam mais uma
vez, com mais da metade (54%) alegando que fara o
que puder para parecer mais jovem, atras apenas dos
chineses, com 58%.

Embora os homens brasileiros fiquem em segundo
lugar no que diz respeito a importancia de ter uma
aparéncia jovem, eles sao 0s mais envolvidos em ter-
mos de uso semanal de produtos de cuidados pesso-
ais, com em meédia 63 por semana (sendo 47 a média
global). Isso ocorre devido ao uso de categorias como
sabonete, desodorante, xampu, fio dental e pds-barba.

"Os homens estao se mostrando mais preocupados
com a aparéncia e confortaveis consumindo esses pro-
dutos, além de estarem adquirindo maior conhecimento
sobre o que esta nas prateleiras. Como vimos, ¢ brasileiro
é mais receptivo do que a média global, mas ainda ha
caréncia de produtos especificos para esse publico, impe-
dindo o crescimento ainda maior da categoria”, comenta
o especialista em insights da Kantar, Renan Morais.
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Quanto as principais preocupacobes enfrentadas
pelos homens brasileiros, destacam-se acne e pele
oleosa. No total, 63% declararam que tiveram algum
problema de pele no ano passado, 8% a mais do que
a media mundial. O Brasil também se sobressai na
procura por tratamentos profissionais, sendo o pais em
que 0s homens mais optaram por cuidar da sua estéti-
ca nos ultimos seis meses (29%), mais do que o dobro
da média geral de 14%.

Além dos tratamentos profissionais, os brasileiros
tém 87% mais chance de experimentar produtos de
barba, 61% de acompanhar as ultimas tendéncias da
moda e 32% de preferir produtos naturais, em compa-
racao a média global. Sendo eles surpreendentemente
0s mais propensos a dizer que estao envolvidos com
a cateqgoria, a qualidade dos produtos se torna uma
caracteristica muito importante. Quase metade (47%)
alega verificar este detalhe para sua decisao final, con-
tra 38% globalmente. As recomendacdes também sao
importantes na decisdao de compra, influenciando mais
de 20% dos produtos de cuidados pessoais comprados
por homens brasileiros.

“Mesmo a adesdo da rotina de cuidados pessoais
por parte dos homens ser uma tendéncia e um grande
desafio em alguns paises, o mercado brasileiro esta
em alta. Com 35%, o Brasil lidera o ranking de pessoas
categorizadas como heavy users, OuU seja, que possuem
mais frequéncia nas ocasides de cuidados pessoais ao
longo da semana”, afirma Renan. Hi



Produtos sustentaveis de higiene

e beleza estao em alta

O mercado de produtos sustentaveis em higiene e be-
leza ganhou relevancia no faturamento das empresas
e estd cada vez mais presente no dia a dia das familias
brasileiras, em um ritmo de crescimento que esta lon-
ge de desacelerar. A conclusdo é da Nielsen Brasil no
estudo Green is the New Black, divulgado em outubro.
Isso porque o conceito de sustentabilidade mudou nos
ultimos anos. O que antes girava em torno apenas
da preocupacao com o meio ambiente, hoje permeia
varias esferas: desde embalagens sustentaveis, ingre-
dientes naturais e até teste em animais.

No Brasil, o tema ja esta na lista das top 3 preocu-
pacdes para mais de 32% da populacado. Os lares que
declaram ter habitos e atitudes sustentaveis ja somam
mais de sete milhdes no Pais e concentram 18,2% do
faturamento de higiene e beleza.

“A inddstria pode ter um papel ativo na conscien-
tizacao e educacao do seu consumidor. Esse mercado
esta crescendo, as empresas precisam estar atentas
para decidirem se gquerem ser protagonistas ou segui-
doras"”, disse a lider da Industria de Higiene & Beleza
da Nielsen Brasil, Margareth Utimura.

Segundo o estudo, do total de lares sustentaveis
no Brasil, 53,7% sdo compostos de 3 a 4 pessoas,
65,6% sdao mulheres e 3,8 milhdes pertencem as
classes econdmicas A e B. Na analise, a Nielsen
apresenta ao mercado uma realidade, com o con-
sumidor tendo caracteristicas sustentaveis como
definidoras da compra. Para isso, foram separadas
por categorias: produtos que ndao sao testados em
animais (cruelty free), possuem ingredientes natu-
rais; e sao veganos. Entraram na lista as seguintes
categorias: desodorante, sabonete, xampu, cremes
para pele (rosto e corpo), pos-xampu, bronzeador e
protetor solar, maquiagem, fio dental, creme dental
e preservativos.

Na pesquisa, feita com apoio do painel on-line da
Ebit|Nielsen, o consumidor declarou que os produtos
mais comprados nesses grupos sao xampu (29,9%),
sabonete (24,1%) e pos-xampu (22,5%). De acordo
com Green Is the New Black, o segmento de ingre-
dientes naturais € o que registrou o maior ritmo de
crescimento e, além da embalagem, foi o critério
mais reconhecido pelo consumidor como sendo
“sustentdvel”.

O maior segmento é o de cruelty free (sem testes
em animais), que representa 11% do mercado analisa-
do de H&B, e tem taxa de crescimento 61% maior que
produtos classificados como nado sustentaveis. Jad o

grupo de produtos veganos, apesar de representar 3%
do faturamento, tem aumentado as vendas no mesmo
ritmo de cruelty free. Por fim, o grupo de ingredientes
naturais é o que tem o maior ritmo de crescimento,
com uma taxa de 124%.

A venda de produtos sustentaveis se da principalmen-
te em perfumarias, que ganhou ainda mais importan-
cia em relacdao ao ano anterior, Esse é um canal utili-
zado pela maioria de mulheres entre 18 e 35 anos, que
busca autocuidado e satisfacdo. Além de ser referén-
cia em sortimento, precos baixos e promog¢oes, conta
com muitos materiais de divulgacao e promotores que
ddo apoio na decisao do consumidor.
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A Seara Alimentos langou no comeco de dezembro a li-
nha Incrivel Seara, opcdo completa de alimentos 100%
vegetais. A novidade chegou as gondolas dos estados
de S3o0 Paulo e Rio de Janeiro a partir da segunda
quinzena de dezembro e chegard em todo o Brasil no
inicio de 2020. Os produtos possuem uma grande ino-
vacdo: a exclusiva Biomolécula i, que garante sabor e
textura inéditos de carne aos novos produtos feitos a
base de plantas.

A nova linha tem o objetivo de fortalecer o merca-
do de proteina vegetal e consolidar a empresa nesse
segmento, atendendo a todos os publicos e comple-
mentando o seu amplo portfélio. “O mundo esta em
constante transformacado. Hoje existe um jeito novo
para tudo e com a alimentacao nao é diferente. A bus-
ca por proteinas vegetais € uma realidade e queremos
ser lideres nesse segmento”, declara a presidente da
Seara Alimentos, Joanita Karoleski.

“Queremos elevar a percepcdo de inovacdo e
qualidade da marca para outro patamar, sempre co-
nectados ao nosso DNA, com o diferencial de buscar o
melhor sabor e oferecer excelentes opcbes ao merca-
do. A linha Incrivel Seara traz um grande ineditismo e
inaugura mais uma nova opgao em proteina, disponivel
pela marca para o consumidor, do jeito e na variedade
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que ele quer”, complementa o diretor-executivo de
Marketing, José Cirilo

Com a apresentacdo exclusiva da Biomolecula i, a
descoberta contempla ingredientes da natureza capazes
de reproduzir o sabor da carne e também contribuir na
textura dos alimentos da empresa, elaborados somente
com proteinas vegetais.

"A combinacdo da Biomolécula i foi desenvolvida com
moléculas e elementos naturais, adicionadas a fermenta-
cao de ingredientes existentes na natureza, que permite
o estimulo dos receptores gustativos e olfativos. Ela pro-
porciona o aumento da salivacdo, deixando as papilas
gustativas totalmente livres para receberem e perceberem
novos sabores, tornando incomparaveis a percepgdo e a
experiéncia de sabor, com suculéncia ainda mais exclusiva
e incrivel”, esclarece a doutora em Tecnologia de Alimen-
tos e gerente de P&D e Inovacao, Renata do Nascimento.

A linha Incrivel Seara possui cinco produtos de
origem vegetal, entre hamburquer, empanado, kibe e
carne oriental, com sabor e textura da carne, feitos
com plantas e enriquecidos com ferro e vitamina B12.
A linha é 100% vegetal, sem transgénicos (mais uma
exclusividade dentro do segmento), fonte de ferro, rica
em vitamina B12, zero gordura trans, fonte de fibra,
sem lactose e sem derivados de ovos e leite. Hi



Errata
A Kantar, que elabora o estudo Meu Fornecedor, revisou os dados da categoria de Salgadinho, publicada na pdgina 61 da edicdo de outubro (n® 519), de
SuperHiper. 0 ajuste, no entanto, ndo alterou a ordem das empresas que ocupam a lideranga nacional, mas gerou alteracdes no ranking regional.

Penetracdo/Ano (%)

2017 2018

91,8 919

719.7%

de penetrat;ﬁn nos lares
(todas as marcas)

Marcva?lr:ﬂiﬁ?:uais 4 O ' 8 0/0

de penetracao nos lares
(todas as marcas)

Marcas atuals

PepsiCo do Brasil Ltda. Chestos/LuckyTorcidalfafura

Finga Mm.u’h:mzltwtahalllm
Av. Juscelino Kubitschek, 180 - Itaim Bibi - S30 Paulo - SP Sensagbies/Stan/StiksylRutfies Lay's
CEP: 04532-030 - Site: www.pepsico.com.br - Fone: (11) 5188-7000

Doritos/Fandangos/Lanchinha/Elma
Chips tos Pipoca Pronta

General Mills Brasil Alimentos Ltda.

Av, Chucri Zaidan , 940 - 7° andar - Brooklin - Sdo Paulo - SP
CEP: 04583-906 - Site: www.yoki.com.br - Fones: 2188-8800/2188-8890

e 16,9%

de penetrar;ﬁn nos lares
(todas as marcas)

Dori Alimentos Ltda.

Av. Republica, 5.159/85, Marilia - SP
CEP: 17512-035 - Site: www.dori.com.br - Fone: (14) 3408-3000

Marcas atuais

Grupo Cicopal Peticitos/Mikao/Slight 1 1 9 %
: P ; : 5 Twice/Crony/Refinata
Av. Tropical, Mod. Il - Distrito Ind. Brasil Central - Senador Canedo - GO Sullper/Micos e penetmgan nosilares

CEP: 75250-000 - Site: www.grupocicopal.com.br - Fone: (62) 4005-4400 Torresmicos/Anelitos/Replay g e

9.4%

de penetra;ﬁﬂ nos lares
(todas as marcas)

Marcas atuais
Crokissimo/Mendorato
Grelhaditos/Troféu
Amindus/MutClass

Santa Helena Industria de Alimentos S/A

Rua Paraguai, 1.275 - Pq. Ind. Tanquinho - Ribeirao Preto
CEP: 14075-350 - Site: www.santahelena.com - Fone; (16) 3934-1000

_'ﬁtassificaqﬁn das empresas por regidao/Penetracdo nos lares (em %)

| NNE co LE+IRJ GRJ GSP ISP SUL
-*1 PepsiCo PepsiCo PepsiCo PepsiCo PepsiCo PepsiCo PepsiCo
73,8 52,1 772 90,5 88,3 85,3 89,1
z General Mills Cicopal General Mills General Mills General Mills General Mills General Mills
28,8 48,6 37,3 45,3 56,3 45,1 48,3
Cicopal General Mills Arcos Skiny Milho de Quro Fabitos Dori
26,4 39,1 22,8 27 15,6 16,6 14,9
4 Sao Braz Dori Dori Chinezinho Hikari Keleck Bilu
22,6 30 15,1 23,9 13,2 15,9 12,3
Dori Skiny Santa Helena Pandurata Alimentos | Pandurata Alimentos Dori Amendupa
20,8 21,9 15 20,7 1,2 12,4 10,5

Frequéncia de compra/Ano

2017

2018

Gasto médio/Ano (RS)

2017 2018

Volume médio/Ano (kg/lar)

11 ,9 vezes

1 1 ,8 vezes

75,68 79,05

2,595 2,68
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Memorias de lideres da alta gestao

Coordenador: Cristiano Lag0as
Editora: Literare Books

A proposta dessa obra € biografar a histdria de vérios executivos, por meio das suas vivéncias, aprendizagens e desafios da vida
corporativa, bem como a visao de vida de cada um, permitindo que o leitor se inspire nos valores, conceitos e comportamentos de
lideranca corporativa. Esta é uma publicacdo de referéncia para aqueles que estdo no inicio da sua carreira, e para que os lideres
encontrem solucOes nas experiéncias compartilhadas, um verdadeiro compéndio de gestao que apresenta casos do dia a dia da lideranca. A narrativa e
como uma entrevista a cada capitulo, no estilo ‘de frente’ com os entrevistados, cada qual de um ramo, com uma histéria diferente para acrescentar a
carreira do leitor, permitindo que seja um livro sem um publico estavel, mas maleavel a todo aquele que se interessar por crescer no mercado de trabalho.
0 livro visa justamente esse aprendizado com uma forma tedrica um pouco diversa, busca exemplificar cases de sucesso para que o leitor aprenda. Os
pontos de vista diferentes, a volta as raizes e reflexdes propostas servem para causar essa inspiracao instantanea. Na leitura, o publico contara com
as experiéncias enriquecedoras de Fatima Primati, Vania Bezerra, Eduardo Carlos Lopez, Elizangela Kioko, Julio Brito e muitos outros especialistas.

Pense Simples = Vocé sé precisa dar o primeiro =
passo para ter um negocio agil e inovador

PENSE
Autor: Gustavo Caetano SlMPl.ES
Editora: Gente

Tl kb o 2 {
A inovacao, nos dias atuais, é algo fundamental para que o seu negdcio ndo seja extinto do mapa em um mercado cada vez mais

competitivo. Mas ao contrario do que muitos imaginam, inovar pode ser bem mais simples do que parece. Como e o que fazer para

realizar algo simples que vai tocar a vida das pessoas e mudar o mercado? Existe um DNA inovador? Qual é a logica da simplicidade para estimular a
inovacao? Para responder a essas perguntas, revelar o método do negacio simples e te dar licBes importantes sobre empreendedorismo, 0 empreendedor
Gustavo Caetano apresenta o livro Pense Simples - Vocé so precisa dar o primeiro passo para ter um negadcio agil e inovador. A inovacdo é o calice
sagrado do negdcio de sucesso, sequndo o autor, mas como comecar? Gustavo Caetano aprendeu a enxergar problemas pequenos, mas que precisam
de solucdo imediata, e a mudar o rumo do seu negdcio para continuar crescendo. 0 que ele mais quer € ver o leitor inovar também. No livro, o leitor vai
aprender como o fracasso pode moldar a mentalidade para o sucesso: o que compde o DNA inovador; qual é a l6gica da simplicidade para estimular a
inovacdo; a importancia de ser aqil e leve para se manter com alto potencial inovador; e a ndo acreditar no “sempre foi assim”. Aprenda o método do
negdcio simples com Gustavo Caetano, que comecou a empreender quando tinha apenas 19 anos e uma ideia. Para sequir em frente, um empreendedor
nao pode achar que sabe tudo e que estd acima de qualquer lei. Para sequir em frente, um empreendedor tem de estar sintonizado com o futuro e ciente
de que existem fatores que fogem do controle e que podem, sim, prejudicar um negocio caso ndo esteja atento para os sinais do perigo e das mudancas.

Memorl as

alta gestao

indice de anunciantes
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LOCACAO DE
CAIXAS PLASTICAS
RETORNAVEIS,

POR QUE?

' T A R R R R A R R T T TEETRERERRT

REDUCAO DAS PERDAS
O design e a resistencia superiores das caixas plasticas HB|SMR ajudam a proteger

0 produto e a evitar danos, reduzindo as perdas e proporcionando a mais alta
qualidade possivel.

CUSTOS DE MAO DE OBRA MAIS BAIXO0S

Caixas aptas para o varejo, indo do transporte diretamente para a
prateleira - minimizando o empilhamento manual e os transbordos
adicionais que danificam o produto.

' \s Ccaixas plasticas MELHOR QUALIDADE DO PRODUTO

Uma embalagem que protege e mantém frescos os seus

FEtO r’ﬂéVEi S |—| B ‘ S |V| R pereciveis ao longo de toda a cadeia de suprimentos.

Oferecem mals. EFICIENCIA A CADA CICLO

M als economia, As cai:tcaS retnrnaueig plast_icas HB|SMR Gfgrecem
: _ . empilhamento mais efetivo, perda reduzida e custos
' Mals prOd Ut|\j|dad 2 de mao de obra mais baixos desde o produtor até a

loja. Da fazenda até a mesa, sao um otimizador da
cadeia de suprimentos.

'mais sustentabilidade.
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“ HB SMR Solugao Multicaixas Retornaveis

413134-6500 www.hb-smr.com.br
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