


Ligando o
modo execucao

iante de um cendrio cada vez mais competitivo, uma relagdo de parceria com
os fornecedores é o diferencial que vai destacar o varejista no mercado em
que atua. “O varejo vive margens apertadas, dificuldades operacionais e busca
por maior eficiéncia. Ele também lida com um shopper hiperconectado, mais
exigente, seletivo e mixador. Sozinho é muito mais dificil enfrentar tudo isso’,
fala Fatima Merlin, CEO da Connect Shopper.

Por isso, é necessaria uma industria parceira que
ajude a entender as tendéncias, traga inovagao,
invista, apoie, possa compartilhar estratégias e
também riscos. “Mas parceria estratégica nao é tirar
pedido e cobrar espago: é construir junto para uma
execugdo perfeita”, completa Fatima Merlin.

Frederico Perdigao, CEO da Percepto, conta que a
verdadeira parceria transcende negociagdes pontuais
e se materializa na criagdo de solugdes para enfrentar
incertezas econémicas, mudangas no comportamento
do consumidor e pressdes de novos entrantes.

FATIMA MERLIN
CEO da Connect Shopper

FREDERICO PERDIGAO O fato é que a parceria ajuda a tomar decisdes,
CEO da Percepto desenvolver agdes e minimizar as adversidades.
Simone Terra, CEO da STerra Solugdes
Estratégicas, traz o exemplo das bets. “A unidao
entre os dois pode promover um didlogo e
regulamentacdo mais estrita desse mercado
que tem causado bastante estrago”, compartilha.
“A industria tem dados, profundo conhecimento
do produto e entende bem o shopper da categoria
que trabalha, e o varejo precisa estar aberto para
receber e dialogar com o desenvolvimento disso.
SIMONE TERRA Assim como precisa também desenvolver estratégias
CEO da STerra SolugBes Estratégicas ~ por categoria e ser proativo”, ressalta a executiva.
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Para Alberto Serrentino, fundador da Varese Retail,
ha muito amadurecimento nessa diregéo, porém
existe espago para aprimorar as agdes. “O ponto base
do relacionamento do varejo com a industria ainda
é muito transacional e baseado em volume, preco,
desconto e negociagdes comerciais. Dedica-se muito
menos tempo, proporcionalmente, as discussoes e
construcdo de agendas estratégicas compartilhadas”,
aponta. O especialista também alerta que isso ndo
ALBERTO SERRENTINO é um problema exclusivo do Brasil, mas, sim, mundial.

" Fundador da Varese Retail

“Ha uma série de mecanismos que empurram

“Muitas vezes, a industria foca aumentar os dois lados para essa agenda: o varejo

a margem, ao invés de entender usa isso como instrumento de

efetivamente o que ocorre naquele local. pressao e oportunidade; e a indUstria usa isso
Por isso, é importante uma conversa como alavanca para fechar metas e gerar
integrada e com mais interlocutores” resultado de curto prazo. E um ciclo vicioso

e comum no mercado €, portanto, dificil de se
romper. Hd sempre um receio de que isso tire
competitividade e agressividade no curto prazo”

Andrea Aun, sécia da Integration Consulting,

enfatiza a importancia de cada lado.

A industria investe em pesquisa para entender

o comportamento do consumidor e melhores

formas de trabalhar com a categoria;

ja o varejo tem o contato direto com o shopper

no PDV e pode agregar com insights valiosos.
ANDREA AUN “A indUstria precisa entender que cada varejo
Socia da Integration Consulting alimentar trabalha com uma realidade e, no caso

das empresas regionais, isso é ainda mais acentuado.

Nao adianta aplicar uma obrigatoriedade que

nao é eficiente no local”, explica. Andrea também

ressalta a importancia de a industria

escutar a proposta de valor de cada varejo.

demandas da relacao

O que cada lado
pode fazer

Considerando a sondagem feita pela SA+ (veja matéria nesta edicdo), selecionamos o0s
principais aspectos apontados pelos varejistas como caracteristicas de uma boa parceria
e pedimos aos especialistas apontar agcbes praticas para os dois lados. Confiral
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Ligando o

|
INDUSTRIA
« Invista na qualificagao de + Aposte na qualificagao de « Estabelega processos estruturados
compradores e interlocutores vendedores e interlocutores de compartilhamento de
para garantir uma boa negociacao para garantir boa negociagao informagoes, ajustados a estratégia
[0 - Estimule reunides de alinhamento - Oferega suporte rapido via canais de cada parceria
'g mensais diretos de comunicagao » Tenha um canal de troca
g= ° Compartilhe dados sobre as agdes + Mantenha contato frequente com d'f |nf9rma<;oes frequente,
(= e produtos no PDV os decisores regionais do varejo néo s6 quando L‘a protl)alema
= ou negociagao de verba
b * Construa uma agenda de e .
o relacionamento continuo e encontros * Aposte na transparéncia como
o presenciais. Visitas de campo, base para o relacionamento
conversas abertas, entender a dor do
outro e levar informagdes relevantes
sobre mercado, categoria e shopper
« Invista na integracao de sistemas * Revise periodicamente sua cadeia + Crie indicadores conjuntos
(EDI) para automatizar pedidos, logistica para identificar gargalos para medir falhas e agir rapido
confirmar entregas e atualizar « Use sistemas de rastreamento « Atualize o cadastro de produtos
% estoques e compartilhe as informagdes e locais de entrega regularmente
P=f : Tenha sc?lucoes de analytlc’s . com o varejo - Estabelega KPIs logisticos e
j=fl Ppararevisar processos logisticos « Alinhe prazos reais de entrega revisem juntos os resultados
= conjuntos e eliminar gargalos considerando a capacidade
3 de transporte e armazenagem de produgéo
g . Deﬁr)a $LAs claros, acompanhaldos « Reduza o nimero de erros
a por indicadores e planos de agao na separagéo com auditorias
« Acorde volumes realistas e internas frequentes

evite pedidos de ultima hora

» Compartilhe previsoes de demanda
com antecedéncia

(W ° Foque as acdes que geram + Conheca as lojas do cliente - Construa calendarios promocionais
_8 retorno comprovado com visao inteligente do portfélio alinhados ao fluxo de caixa e

[+ - Negocie planos com base na e de agbes que funcionam sazonalidade do varejo, criando
'E realidade operacional da loja + Evite burocracia excessiva nas previsibilidade para ambos
'—;_ + Elimine processos internos que propostas comerciais * Simplifique politicas comerciais,

E atrasam a aprovacgao de agoes * Traga modelos claros de contrapartidas descontos e bonificagdes,

¥l - Priorize parcerias com e investimentos reduzindo burocracias

fornecedores que otimizem + Adapte os planos as capacidades * Desenvolva contratos de médio
N sua execugao do varejo, ndo o contrario prazo com metas e checkpoints

trimestrais para ajustes rapidos

+ Use dados para embasar decisdes
e simplificar negociagdes

1als mais s

» Automatize processos repetitivos
com ferramentas digitais

+ Avaliem juntos o que funcionou
e o que pode ser melhorado

Planos comerc
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tivas para o sell out
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- Desenvolva programas de fidelidade
integrados com as bonificagoes
das industrias a fim de incentivar
arecompra

. Dé visibilidade ao produto com boa
exposicao e sinalizagao

- Engaje os atendentes e promotores
nas campanhas

. Aproveite sazonalidades para
impulsionar vendas com a industria

» Comunique suas necessidades
especificas com clareza
» Compartilhe dados internos
que ajudem na personalizagao
« Reforce os diferenciais
da sua operagao no
didlogo com fornecedores

+ Avalie o resultado das agoes
para orientar préximas decisoes

INDUSTRIA

. Capacite equipes de loja
e promotores com argumentos
de venda

. Disponibilize materiais de PDV
adaptados a realidade do varejo

. Apoie campanhas com
degustagoes, brindes ou ativagoes

. Oferega treinamento ao time de loja
sobre os diferenciais dos produtos

. Crie agOes promocionais baseadas
em giro real, ndo em achismos

. Personalize o sortimento,
embalagens e promogoes para
as particularidades de cada cliente

. Proponha planos especificos
para clusters ou lojas estratégicas

. Tenha uma estrutura dedicada
para agoes personalizadas e,
quando possivel, tenha um trade
regional préximo aos compradores

Promova reunides de alinhamento
operacional, ndo s6 de negociagao

Fortalega o marketing digital
por meio de parcerias com os
microinfluenciadores da regiao

Facga a gestdo do retorno de
cada parceria

Implemente promogdes segmentadas
e personalizadas, com campanhas
especificas por regido, loja ou

perfil de cliente, ajustando pregos

e comunicacgao as preferéncias locais
Cocrie agoes de giro

e visibilidade no PDV: degustagao,
material de merchandising

e comunicagao assertiva

Teste: faga piloto, ajuste
e escale o que da resultado

Troque dados com frequéncia

Foque o cliente final: personalizar
é entender o shopper local

Teste formatos e ajuste-os
com agilidade

Valorize a flexibilidade como
fator competitivo
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Ligando o
modo execucao

pode se tornar um

fornecedor parceiro

A industria, com seus dados, capacidade de inovagao e expertise em categorias, pode ser
0 maior aliado do varejo na conquista de novos clientes e no aumento do tiquete médio

“Com uma parceria genuina, o varejista acessa
condigbes comerciais mais adequadas, agdes

de marketing mais eficazes e produtos alinhados

as expectativas do consumidor. Isso potencializa

o crescimento sustentavel e fortalece a marca do
varejista no mercado”, explica Frederico Perdigao.
Porém, o fundador da Percepto reforga que ainda
existe um modelo mental em boa parte das industrias,
que foca sell in ao invés de sell out, volume ao invés
de giro. “Isto promove uma resisténcia cultural para
trabalhar de forma colaborativa, priorizando objetivos
individuais em vez de metas compartilhadas.”

Fatima Merlin compartilha a visdo e aponta as estruturas
engessadas com processos internos demorados
e falta de proximidade com a realidade do PDV como

alguns dos fatores que a industria mais poderia melhorar.

“Muitas vezes olham mais o PowerPoint que a loja.
Orgamentos travados também sao uma questéo,
assim como as métricas desalinhadas, com muita
meta de sell in e pouca cobrancga de sell out.”

Também é preciso considerar as especificidades de cada

regido, uma estratégia que funciona no interior paulista
nem sempre sera eficaz no interior gaicho. Entender o
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consumidor que visita a loja é essencial para agbes
mais direcionadas. Contudo, ndo é simples para

a industria ter uma visao tao fragmentada do varejo.
“Isso exige dedicagdo de tempo, recursos

e estrutura”, analisa Andrea Aun, sdcia da Integration
Consulting. Fornecedores normalmente escolhem
aqueles que podem dedicar tempo

maior para analise de dados e foco na estrutura.

ANDREA AUN

Sdcia da Integration Consulting

“Mas no Brasil ha muita oportunidade de trabalhar
com varejistas que ndo estdo somente na guerra
de prego. Eles estéo trazendo um diferencial

e ai que a industria poderia colocar mais esforgos “,
entende a especialista.



