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Quais séo as
principais tendéncias
do setor de varejo

alimentar no Brasil e
nos EUA? O que se esperar

para os proximos
anos em relacao

ao setor varejista
de alimentos?

das principais empresas

varejistas de alimentos do Brasil e

dos EUA resistiu aos impactos da Vi
pandemia da COVID-19, - -
mas ...

de
consumo tém pressionado o
setor para reestruturar sua
forma de operacdo, com novos
canais de vendas e maior
eficiéncia operacional

ADVISIA OC&C realizou um profundo estudo para entender os principais desafios
existentes no mercado varejista de alimentos

Este relatorio € focado em empresas especializadas em varejo Alimentar, que possuem
lojas fisicas e que sao listadas na NYSE, NASDAQ e B3

Este relatorio baseia-se em fontes conceituadas, que incluem Capital 1Q, Forbes, ABIA,
Valor Investe e Infomoney
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SUMARIO EXECUTIVO

Tendéncias do setor:

* Os novos modelos de venda estdo sendo desenvolvidos para atender as
necessidades emergentes do mercado

* As inovacgdes tecnoldgicas sdo cada vez mais diferenciais competitivos necessarios
para impulsionar os resultados

* Os players tém buscado consolida¢cdes no setor para se tornarem mais competitivos

* Asoportunidades para serem desenvolvidas na area de ESG séo grandes

» Os programas de fidelidade tém se popularizado na atracéo e retencao de clientes

* O mercado de alimentacdo saudavel vem crescendo, oferecendo oportunidades aos
varejistas que desejam atender a esse novo tipo de demanda

Desafios do setor:

+ A atratividade dos PDVs deve ser buscada para explorar seu maximo valor frente a
crescente preferéncia pelos canais digitais

* A integracdo entre os canais digitais e fisicos com a ascensdo da estratégia
omnichannel

* As alternativas para manter pre¢cos competitivos dada a reducdo do poder de
compra e a alta da inflacdo

* Areducédo dadivida e refor¢co do caixa diante da alta das taxas de juros

* Os desafios externos alheios ao setor podem surgir e impactar o setor, que deve se
adequar aos movimentos e tendéncias

Mercado brasileiro vs americano:

* O setor de varejo alimentar no Brasil e nos EUA se mostrou resiliente durante a
pandemia, por se tratar de um setor essencial e pela mudanga dos habitos de
consumo dos clientes que passaram a estocar produtos

* Os indicadores financeiros de ambos os mercados demonstram tendéncias de
crescimento do setor, mas as empresas brasileiras podem encontrar oportunidades
para aprimorar a eficiéncia operacional e a gestdo de estoque, enquanto as norte-
americanas devem explorar estratégias de margens mais amplas

Empresas brasileiras Empresas americanas
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paises foram
marcados por um contexto
econdmico desafiador no
2019 2020 2021 2022 2023 entanto, mesmo em um
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. 127% compra do consumidor
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setor apresentou uma receita
crescente
2019 2020 2021 2022 2023

1 Brasileiras: Atacaddo, GPA, Grupo Mateus, Assai; EUA: Costco, The Kroger, Target, Walmart
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s formas de compra
acto de M&A's no setor

- Programas de fidelidade
- Alimentacao saudavel




TENDENCIAS

O varejo de alimentos € um setor resiliente e dindamico, que se adapta as
tendéncias e demandas do mercado. As transformacgbes e inovacdes do setor
fazem com que os varejistas ajustem suas estratégias para garantir a satisfacéo
e a fidelidade dos consumidores.

Uma tendéncia notadvel € a ascensdo das dark stores, pequenos centros de
distribuicdo que estéo distribuidos em grandes centros urbanos, revolucionando a
entrega de mercadorias com agilidade e comodidade. Novos modelos de venda e
distribuicdo foram desenvolvidos, destacando experiéncias personalizadas,
rapidez e descontos atrativos. Embora esse mercado esteja em forte expansao,
ele ainda esta em estagios iniciais no pais, com uma concentracdo notavel na
regido do eixo Rio-SP. Ao final de 2022, as trés maiores empresas do segmento.
Ifood, Rappi e Daki, operavam cerca de 300 dark stores na regido. Além disso, 0s
varejistas estdo investindo em inovacdes tecnoldgicas e advanced analytics para
aprimorar a eficiéncia operacional, compreender o comportamento do consumidor.

Outra tendéncia € o modelo de mercado em condominio, que ganhou for¢ca nos
ultimos anos, impulsionado pela pandemia de COVID-19. Estima-se que até o
final de 2022, existiam aproximadamente 5.000 mercados em condominio no
Brasil. Esse formato de vendas proporciona conforto e praticidade aos
consumidores, permitindo 0 acesso a itens essenciais 24 horas por dia, sem a
necessidade de sair de casa.

Além disso, os players do varejo alimentar realizaram 55 transacdes desde 2017,
gue incluiram operacdes de M&A, IPO e Follow-On com o objetivo de ganho de
escala e fortalecimento do seu poder de negociacdo com fornecedores.

Os programas de fidelidade, em alta nos ultimos anos, devem constantemente
inovar e oferecer diferenciais competitivos para atrair um namero crescente de
clientes e garantir a sua rentabilizagéo.

Os atacarejos e a oferta de produtos de marca prépria também surgem como
alternativas significativas para atrair consumidores em um cenario de alta inflacdo
e poder de compra reduzido, no qual os consumidores buscam opc¢bes de
compras mais acessiveis.

O mercado de alimentacdo saudavel em crescimento possibilita a consolidacao de
marcas e produtos, além de oferecer oportunidades aos varejistas que desejam
atender a esse novo tipo de demanda.

Em paralelo, o enfoque ESG (Ambiental, Social e Governanca) tem influenciado
as decisdes dos clientes e impelindo os varejistas a adotarem praticas mais
sustentaveis e responsaveis. Contudo, ainda existem oportunidades para expandir
a aplicacdo desses principios no setor.

Ao explorar essas tendéncias e oportunidades, € possivel compreender as
transformacdes no varejo de alimentos e identificar estratégias para 0 sucesso
nesse setor competitivo.
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TENDENCIAS

Diversificagcao dos canais de vendas

O setor de varejo alimentar possui uma histéria rica e diversificada, que foi
marcada por constantes inovagdes nos canais de vendas, 0s quais evoluem para
atender as mudangcas nos habitos e preferéncias dos consumidores.
Recentemente, o crescimento de diferentes segmentos de lojas reflete o impacto
da pandemia e do cenério econémico.

Durante a pandemia, os mercados de vizinhanga, como Carrefour Express,
ganharam popularidade devido a conveniéncia e a reducdo da necessidade de
deslocamentos em meio a aglomeracgdes, impulsionando versbes menores dos
antigos hipermercados, como o Minuto do Pao de Ac¢ucar, Extra Mini Mercado.

Os varejistas estéao investindo na diversificacdo de seus formatos de vendas para
atender a diversos publicos, segmentos e produtos. O Grupo Mateus, por
exemplo, opera no varejo de supermercados, atacarejo, mercados de vizinhanca,
atacado, moveis e eletrodomésticos, além de possuir uma presencga significativa
no comeércio eletrénico. De forma similar, o GPA mantém uma estrutura
multiformato, composta por supermercados, hipermercados, lojas de proximidade,
atacarejo e operacdes de comércio eletrénico.

A pandemia também impactou a compra de mantimentos pela internet, segundo o
Paypal. Cerca de 45% dos consumidores em 2022, preferem este meio em
comparacao as lojas fisicas. A alteracéo deste padrdo de consumo impulsionou o
crescimento das dark stores.

Dark stores, ou "lojas escuras,” sado centros de distribuicdo projetados para
atender pedidos online no varejo. S&o uma tendéncia crescente no mercado de
varejo alimentar devido a eficiéncia operacional, ao estoque especializado, a
reducdo de custos operacionais, a crescente demanda por compras online, a
expansao geografica e a capacidade de personalizacdo e analise de dados. Essas
lojas permitem que os varejistas atendam pedidos online de forma eficiente,
oferecam prazos de entrega mais curtos e alcancem um publico mais amplo,
alinhando-se com a mudanca no comportamento do consumidor em direcdo a
conveniéncia nas compras de alimentos online.

Adicionalmente, empresas, que operam apenas de maneira digital, também estédo
expandindo sua atuacdo. Um exemplo é a startup Daki que adquiriu a Nana
Delivery e integrou suas dark stores em Belo Horizonte, e em 2023 recebeu um
aporte de US$ 50 milhdes, que serdo empregados na melhora da experiéncia do
consumidor.




TENDENCIAS

Novas formas de compra

Retirada em loja - Click and Collect

7

Uma modalidade em ascensdo nas compras online é o Click and Collect, que
permite aos consumidores encomendarem produtos online e, em seguida, retira-
los na loja fisica. Estudo realizado pela AlliIN mostra que 45% dos brasileiros
consideram esta modalidade um fator muito importante para decisdo de compra. E
essa modalidade atende aqueles que desejam economizar tempo ao evitar longas
permanéncias na loja e filas no caixa, mas que estdo dispostos a se deslocar até
0 ponto de venda. Além disso, ao optar pelo Click and Collect, os consumidores
podem usufruir da isencdo do frete, um dos principais fatores que levam a
desisténcia durante as compras online.

A crescente popularidade dessa abordagem hibrida demonstra que os
consumidores estdo abertos a diversificacdo das opcdes de compra que se
adaptem as suas necessidades individuais e ao seu estilo de vida. Isso vem
moldando a forma como o varejo opera e cria novas oportunidades tanto para
varejistas quanto para os compradores.

O Carrefour Franga, por exemplo, utiliza o modelo de entregas em conjunto com a
Quitoque, uma startup francesa que propde receitas culinarias e entrega cestas
com ingredientes das receitas escolhidas pelos clientes. O projeto implementado
na Franca oferece aos clientes a opcédo de retirar nas lojas Carrefour as
encomendas contendo os ingredientes sem o custo do frete. Em apenas um més,
200 cestas foram buscadas por essa modalidade, mostrando o0 sucesso da
iniciativa.
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TENDENCIAS

Compra programada

O cenario das compras online ndo se trata apenas de comodidade e velocidade
de entrega, mas também de automatizacdo e praticidade para os consumidores.
Além de evitar deslocamentos, a pesquisa rapida de precos e a automacao de
compras se tornaram realidades cada vez mais comuns.

Muitos sites e aplicativos ja disponibilizam a funcionalidade de compra
programada, na qual os consumidores podem compilar listas de compras que sao
armazenadas na plataforma. A entrega € automaticamente agendada em
intervalos previamente definidos, com lembretes periddicos para ajustar a lista de
compras ou modificar as datas de entrega, caso seja necessario antecipar, adiar
ou pular uma entrega.

A Shopper, uma das pioneiras nessa modalidade, foi fundada em 2015 e tem
chamado a atencdo do mercado. Em 2021, a empresa recebeu um investimento
significativo de R$ 170 milhées em uma rodada série C, colocando-a no caminho
para se tornar um unicornio.

O modelo de negdcios da Shopper se destaca por operar sem a necessidade de
lojas fisicas. Além disso, a empresa adquire produtos diretamente dos fabricantes
apos a confirmacdo dos pedidos dos clientes. Essa abordagem reduz o
desperdicio decorrente de erros nas previsbes de vendas e mantém niveis de
estoque baixos. Como resultado, a Shopper consegue oferecer precos altamente
competitivos, atendendo as expectativas dos consumidores em busca de
eficiéncia e economia.
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TENDENCIAS

Mini mercados em condominios

A tendéncia dos mini mercados localizados em condominios € um fenébmeno de
crescimento significativo no cenario brasileiro. Eles funcionam no sistema de lojas
autbnomas, permitindo que os consumidores fagam suas compras e efetuem os
pagamentos diretamente no condominio. De acordo com estimativas do
Infomoney, o pais abriga atualmente cerca de 5 mil desses estabelecimentos,
com uma trajetoria de crescimento constante.

O modelo, que traz conforto e praticidade aos clientes decolou com a pandemia
do COVID-19 e continuou crescendo apés esse periodo, conforme a preferéncia
pela comodidade e seguranca de fazer compras sem sair de casa se consolidou,
levando as empresas a investir mais intensamente nesse setor. A Nutricar, por
exemplo, que antes focava em instalar mini mercados apenas em espagos
corporativos, entrou no segmento de condominios residenciais durante a
pandemia. Atualmente, a companhia relata que a receita no setor residencial ja
ultrapassou os patamares registrados durante sua atuacdo exclusiva no segmento
corporativo.

Ja o marketdyou, startup que surgiu com objetivo de levar comodidade através
dos mercados autbnomos, informou que expandiu seus negdécios para 22 estados
brasileiros e formou uma rede mais de 200 franqueados e 250 colaboradores
diretos em pouco mais de um ano. Além disso, a empresa langcou outras
modalidades que seguem a mesma proposta de autoatendimento, como adegas
instaladas em condominios residenciais e comerciais. Outra empresa que aposta
neste movimento é a AM/PM, que estd testando o modelo de loja para
condominios comerciais, hospitais e universidades. Atualmente existem duas

unidades em S&o Paulo, com previsao de expansao em 2024.
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TENDENCIAS

Clubes de assinatura

Os clubes de assinatura representam ndo apenas uma estratégia de fidelizacao,
mas também uma fonte de receita recorrente para as empresas. Alguns exemplos
notaveis, como clubes de assinatura de carne e vinho, conquistaram popularidade
ao combinar comodidade com experiéncias diversificadas para os clientes. Ao
pagar uma mensalidade, os consumidores podem receber cortes especiais de
carne ou vinhos selecionados por especialistas, proporcionando uma experiéncia
gastronémica diferenciada em casa. Além disso, essa abordagem de compra esta
se expandindo para o mercado de alimentos organicos, com um foco em
acessibilidade e na reducéo do desperdicio. Empresas como o Mercado Diferente
resgatam alimentos organicos que ndo atendem a certos padrdes estéticos, mas
ainda sdo proprios para o consumo, evitando que sejam descartados entre a
colheita e a venda. Elas oferecem aos consumidores cestas de organicos com até
40% de desconto, em formatos de assinatura semanais, quinzenais ou mensais,
com entrega gratuita. Um fator significativo que impulsiona o crescimento dos
clubes de assinatura no Brasil € a mudanca no perfil dos consumidores, que
buscam cada vez mais conveniéncia nas atividades do dia a dia, juntamente com
servicos mais personalizados oferecidos por esses clubes. De acordo com uma
matéria da CNN, em 2021, a quantidade de empresas que oferecem clubes de
assinatura no Brasil aumentaram cerca de 20%, impulsionados ndo apenas pela
pandemia, mas também pelo desejo dos consumidores de simplificar suas vidas e
desfrutar de experiéncias personalizadas.

Compras em grupo

As compras em grupo, uma pratica amplamente difundida na China, encontram-se
ainda pouco exploradas no Brasil. Esta modalidade proporciona a oportunidade de
reunir pessoas interessadas na aquisicdo do mesmo item, resultando em
descontos atrativos. Na China, o Pinduoduo destaca-se como um dos principais
players, alcancando um valor de mercado proximo a US$ 100 bilhdes. No cenario
brasileiro, empresas como a Favo estdo se destacando nesse segmento,
enquanto startups como Trela e Facily estdo angariando investimentos em
rodadas e ampliando suas operacdes, evidenciando o notavel potencial desse
mercado. A adocao desse modelo pode ndo apenas beneficiar os consumidores
com precos mais acessiveis, mas também representar uma oportunidade
significativa para o crescimento das empresas no mercado brasileiro, contribuindo
para fomentar a inovacao no setor de varejo.
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TENDENCIAS

Inovacdes Tecnologicas

Nos ultimos anos, as inovacgdes tecnologicas impactaram profundamente o setor
de varejo alimentar. Uma notavel evolucdo foi a introducdo de carrinhos de
supermercado inteligentes, permitindo que os clientes contabilizem os itens e
efetuem pagamentos diretamente no carrinho. Empresas como a Nextop e a
Amazon EUA (Dash Cart) estdo na vanguarda dessa tecnologia, eliminando a
necessidade de passar pelos tradicionais caixas.

Equipados com leitores de cédigo de barras, sensores de conferéncia por peso e
cameras com inteligéncia artificial para verificar a integridade das compras, esses
carrinhos representam uma solucdo inovadora. Até a pesagem de frutas e
verduras ocorre no proprio carrinho, tornando o processo de compra mais
eficiente e agil.

Além da automacgdo de compras, a analise de dados desempenha um papel
fundamental na personalizagdo da experiéncia do consumidor. Um grande
exemplo é o Retail Media, que, dentre outras aplicacdes, vende informacdes
coletadas por meio de aplicativos e programas de fidelidade para a industria,
podendo potencializar campanhas de marketing. Isso ndo apenas ajuda 0s
clientes a encontrar produtos relevantes, mas também cria uma nova fonte de
receita para os varejistas, que vendem informacfes e espacos publicitarios.
Segundo estudo realizado pelo Google, estima-se que o mercado de Retail Media
crescera 25% ao ano até 2026, representando um quarto dos gastos totais com
publicidade das empresas.

A andlise de dados também € crucial para otimizar os estoques e reduzir o
desperdicio de alimentos. Startups como a Fresco Labs utilizam a inteligéncia
artificial para alinhar a demanda por alimentos a oferta, reduzindo o desperdicio e
aumentando os lucros. A startup afirmou em matéria da Folha de S.Paulo que
conseguiu dobrar o lucro do mercado parceiro no programa piloto ao reduzir 57%
do desperdicio dos alimentos, com projecdes de demanda que consideram fatores
como o histérico de vendas, campanhas publicitarias passadas, promocdes
agendadas e a concorréncia de preco.




TENDENCIAS

Impacto de M&A’s no setor

A escala desempenha um papel fundamental para as grandes redes de
supermercados. Em um setor conhecido por suas margens de lucro
frequentemente estreitas, a escala proporciona vantagens significativas, que
incluem eficiéncia operacional, além de negociac¢des de precos melhores e prazos
de pagamento estendidos com fornecedores e parceiros.

No Brasil, desde 2017, foram 55 transa¢cbes no setor, incluindo operagbes de
M&A, IPO e Follow-On, demonstrando o ciclo agressivo de consolidacdo que
acontece no setor. Um exemplo recente desse movimento ocorreu em outubro de
2023, quando o Pétria Investimentos adquiriu o controle da Atakarejo, transacao
estimada em R$ 700 milhdes.

Com 28 lojas, a Atakarejo foi incorporada ao portfélio do Pétria, que ja possuia a
Avenida Supermercados (29 lojas), o Boa Supermercados (13 lojas), Superpéao
(30 lojas), Supermercados Germania (6 lojas) e Tiscoski Distribuidora. Essa
consolidagédo permitiu ao Patria expandir sua presenca no mercado e capitalizar
os beneficios derivados da escala alcangada.

Outro exemplo notavel de consolidagcdo no setor foi a série de movimentos
estratégicos realizados pelo Carrefour entre 2020 e 2022, incluindo a aquisi¢édo do
Grupo BIG Brasil por R$ 7,5 bilhdes e da maior parte das lojas da rede Makro por
R$ 1,95 bilhdo. O Grupo Assai, por sua vez realizou a compra de 71 pontos
comerciais da bandeira Extra Hiper, em 2021.

Essas transacoes ilustram a busca por crescimento e consolidagédo de mercado
por parte dos principais players do setor. Enquanto as grandes redes nacionais
buscam expandir suas operacbes, também observa-se movimentos de
consolidagéo por parte dos players regionais. Em 2020, a rede Supermercados
BH adquiriu 14 pontos comerciais de varejo de autosservico do grupo
Supermercados Sales

Em 2023, o Grupo Muffato anunciou a aquisicdo de 16 lojas e 11 postos de
combustiveis do Grupo Makro Brasil no estado de S&o Paulo, marcando a
expansao da rede varejista paranaense em diregdo ao maior mercado consumidor
do pais.

Nos Estados Unidos, a compra da Albertsons pela Kroger por US$ 24,6 bilhdes,
criaz. um conglomerado de 5.000 lojas. Espera-se que, para otimizacao
operacional, algumas lojas sejam fechadas e com isso outras redes possam
adquirir os pontos e crescer mais rapidamente. De forma semelhante no Brasil, o
Assai pébde aumentar sua capilaridade de forma inorganica e repentina com a
compra dos ativos do Extra.
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TENDENCIAS

ESG

O setor de varejo alimentar estd se adaptando as crescentes tendéncias ESG a
medida que a conscientizacdo e a demanda dos consumidores por praticas
sustentaveis e socialmente responsaveis aumentam. Nesse contexto, as
organizacdes buscam obter o chamado “selo verde. Esta certificacdo fortalece a
imagem das empresas varejistas, uma vez que os consumidores consideram cada
vez mais esses fatores ao escolher onde fazer suas compras.

No que diz respeito ao aspecto ambiental, uma iniciativa significativa ocorreu com
a restricdo do uso de sacolas de plastico em vérias cidades, incentivando a
substituicdo por sacolas reutilizaveis e ecobags. Além disso, ainda ha
oportunidade para que os players olhem para outros elos da cadeia, tais como a
sustentabilidade e a emissao de carbono ao longo da cadeia do setor. Outra frente
importante relacionada ao meio ambiente envolve a substituicdo da frota de
veiculos de entrega por op¢cfes mais sustentaveis.

Por exemplo, o Walmart anunciou em 2022 a aquisicéo de 4.500 veiculos elétricos
gue serao usados em suas operacgoes de entrega, contribuindo para a reducao da
pegada de carbono.

No que diz respeito ao consumo de energia nas lojas, muitas empresas ja
implementaram medidas para redugdo, como a substituicAo de lampadas
tradicionais por lampadas LED de menor consumo energético. Um exemplo
notavel é o GPA, que estabeleceu um programa de reducdo do consumo de
energia entre 2015 e 2020, alcancando uma reducdo de 14,4% neste periodo.
Isso demonstra 0 compromisso das empresas com praticas mais sustentaveis e
eficientes.

Case GPA:
AcOes voltadas para reducao do consumo de energia

Fechamento de balcbes de alimentacao para reducdo da carga térmica
Implantacao de ar condicionado automatizado nas lojas
Automatizagao e substituicdo das lampadas para modelos mais eficientes

Migragdo para o * Mercado Livre de Energia (83% das lojas e meta de 94% até
2024)

Investimento em painéis de energia solar no telhado das lojas

1 Ambiente de negociagéo de contratos de compra e venda de eletricidade, fora das regras e precos
estabelecidos pelo mercado regulado, em que consumidores e geradores de energia elétrica tém maior ADVISIA OC&C | ADVISIA ANALYTICS | ADVISIA INVESTIMENTOS | 14
flexibilidade para estabelecer condi¢cdes contratuais, precos e fontes de geracéo.



TENDENCIAS

No ambito social, ha areas a serem desenvolvidas, abrangendo o impacto nas
comunidades locais e as condicGes de trabalho para os funcionarios. Grandes
varejistas precisam supervisionar seus prestadores de servicos terceirizados,
garantindo que cumpram padrdes éticos. Também é essencial que 0s proprios
colaboradores tenham carga horaria e condicdes de trabalho adequadas, em
conformidade com a legislacdo brasileira. Além disto, um grande desafio
encontrado € o racismo, alguns casos recentes evidenciam que o0 setor ainda
precisa adequar politicas e diretrizes de tratamento com minorias.

Adicionalmente, as empresas precisam focar na retencdo de talentos e na
promocao da diversidade em suas equipes. O Grupo Mateus, por exemplo,
promove a inclusdo de pessoas com deficiéncia, oferece suporte para ex-
dependentes quimicos, realiza campanhas de doacdo de sangue e apoia jovens
em situacao de vulnerabilidade. Um estudo da XP revelou que 70% dos cargos de
lideranca no Grupo Mateus sdo ocupados por pessoas com mais de 10 anos de
experiéncia na empresa, destacando-se em um mercado com altas taxas de
rotatividade.

Quanto a governanca, ainda ha espaco para melhorias entre os principais players
do pais. Os conselhos de administracdo do GPA e do Grupo Mateus ndo contam
com mulheres, enquanto o Carrefour possui apenas uma representante dentre
seus 10 membros. No entanto, alguns players regionais se destacam na questao
da diversidade, como o Comercial Zaffari, que em 2022 tinha 39% da sua
lideranca composta por mulheres em suas 10 lojas no Rio Grande do Sul. Além
disso, mais da metade dos quase 4.000 colaboradores da empresa sdo mulheres.

Essas praticas ndo apenas refletem compromissos com aspectos ESG, mas
também impactam positivamente a lucratividade e a competitividade. A medida
gue o setor se adapta as crescentes expectativas da sociedade, os fatores ESG
se tornaram criticos para 0 sucesso no mercado em constante evolugao.
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TENDENCIAS

Programas de Fidelidade

Nos ultimos anos, o setor de varejo alimentar tem presenciado a ascensao de
diversos programas de fidelidade, exemplificados por iniciativas notaveis como o
"Meu Carrefour" do Carrefour, o "Cliente Mais" do Pao de Acucar e o "Clube
Supernosso” do Supernosso. Esses programas, oferecidos gratuitamente aos
clientes, apresentam precos especiais em produtos selecionados para o0s
consumidores cadastrados. A associacdao entre as compras e o CPF de cada
cliente permite que os varejistas personalizem as ofertas no aplicativo, tornando o
uso do programa cada vez mais atrativo.

A fidelizac&o dos clientes muitas vezes € fomentada por meio da gamificacédo. Por
exemplo, no programa "Meu Carrefour," ao atingir metas de gasto, os clientes tém
a oportunidade de trocar pontos por produtos, como facas, potes e outros itens.
Aléem dos descontos especiais, essa abordagem permite aos clientes obterem
recompensas tangiveis, o que tem um apelo consideravel. De acordo com a
Consumer Scan 2020 Brazil, 85% dos entrevistados esperam ser recompensados
por sua fidelidade a um determinado varejista, e 68% indicam que estao dispostos
a consumir mais devido as recompensas oferecidas pelos programas de
fidelidade.
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Além disso, as estratégias de fidelizacdo no varejo estdo se expandindo para além
do espaco fisico das lojas, visando proporcionar experiéncias fora dos
estabelecimentos. Programas abrangentes, como o Livelo, criado pela parceria do
Banco do Brasil com o Bradesco, e o Stix, uma parceria entre 0 GPA e 0 grupo
Raia Drograsil, unem uma variedade de varejistas de diferentes setores, incluindo
supermercados, restaurantes, companhias aéreas, farmacias e lojas de
departamento, permitindo que os usuarios acumulem e desfrutem de descontos
em uma ampla gama de parceiros.

Essa abordagem abrangente abarca véarias facetas do consumo diario,
incentivando a fidelizagéo dos clientes. Nos Estados Unidos, o Walmart introduziu
0 programa "Walmart+," que apresenta diferenciais em relacdo aos programas de
fidelidade oferecidos no Brasil. Por uma taxa mensal de US$ 12,95, os clientes
podem usufruir de diversos beneficios, como frete gratis, streaming de videos no
Paramount+ e Pluto TV, descontos no pre¢co da gasolina, comodidades na
devolucao de produtos e programas de cashback.

Essa abordagem reflete a crescente diversificacdo de ofertas e a busca por
proporcionar uma proposta de valor atraente para os consumidores, ampliando a
lealdade e o engajamento da clientela. Ela n&o apenas incentiva a fidelizagéo dos
clientes, mas também oferece uma compreensdo mais aprofundada das
preferéncias dos consumidores e seus comportamentos de compra, permitindo
gue os varejistas ajustem suas estratégias e ofertas de acordo com as demandas
em constante evolugdo do mercado. Como resultado, a implementagao eficaz de
programas de fidelidade pode resultar em aumento de vendas, retencédo de
clientes e maior competitividade no mercado de varejo alimenticio.

e
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TENDENCIAS

Alimentacao Saudavel

Ao mesmo tempo em que a populagdo busca opc¢des mais baratas para manter
seu poder de compra, a procura por alimentos mais saudaveis tem crescido,
mesmo que apresentem, de maneira geral, precos mais elevados. Esse aumento
engloba ndo apenas frutas, verduras e legumes frescos, mas também bebidas,
vitaminas e suplementos com beneficios a satde. O segmento cresceu 33% entre
2015 e 2020, alcancando R$100 milhdes em vendas de produtos. Apesar do
avanco significativo, ainda h& espaco para expansao no setor. De acordo com um
levantamento da Euromonitor Internacional, espera-se que o segmento cresga em
27% até 2025."0 mercado de alimentos e bebidas saudaveis experimentou um
aumento significativo de 33% em todo o pais entre 2015 e 2020, alcancando R$
100,2 bilhées em vendas de produtos somente em 2020. As projecdes da
Euromonitor Internacional indicam que esse segmento continuara expandindo,
com uma estimativa de crescimento superior a 27% até 2025.

A crescente demanda por uma alimentacdo saudavel torna o0 mercado ainda mais
competitivo para os varejistas de alimentos tradicionais. O GPA foi um dos
varejistas pioneiros na criacdo da marca prépria de produtos focados em bem-
estar, saude e qualidade de vida com o lancamento da TAEQ em 2006.
Atualmente, as grandes redes de farmacias, como Grupo RD, Grupo DPSP e
Pague Menos, também tém conquistado uma fatia significativa desse mercado.
Essas empresas tém apostado nessa tendéncia e até mesmo criaram suas
proprias marcas, como a Nutrigood, que oferece uma ampla variedade de
produtos saudaveis. Além das redes de farmacias, surgem varejistas
especializados em alimentacédo saudavel, como Mundo Verde, Cia da Saude e Bio
Mundo, que também possuem linhas proprias de alimentos saudaveis.

Umas fatia desse mercado, o segmento de produtos organicos no Brasil tem
experimentado um crescimento significativo nos udltimos 10 anos. A receita
proveniente desses produtos aumentou de R$1,5 bilhdo em 2012 para r$6,5
bilhdes em 2021, representando um crescimento de 18% ao ano. Esse aumento
expressivo reflete o crescente interesse dos consumidores por alimentos mais
saudaveis, sustentaveis e livres de agrotoxicos.

Receita de produtos organicos no Brasil 65
R$ Bi, 2012-2021 :
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TENDENCIAS

O segmento de alimentos plant based é outro que também comecou a ganhar
relevancia no mercado brasileiro. Esses alimentos utilizam alta tecnologia e
processamento industrial para aproximar os vegetais do sabor e da textura do
alimento a base animal, e pretendem atender a demanda de consumidores que
buscam uma dieta vegetariana ou vegana, bem como das pessoas que procuram
reduzir a ingestao de produtos animais.

De acordo com o The Good Food Institute Brasil, quase um ter¢co da populagao
brasileira ja se propde a reduzir o consumo de proteina animal em ao menos um
dia por semana. A motivagdo vém nao sé da reducdo do impacto no meio
ambiente, mas também dos beneficios & salude, como diminuicdo do risco de
desenvolver doencas cardiovasculares, diabetes e hipertensdo. O aumento da
preferéncia por produtos de origem vegetal também esta presente quando se trata
de laticinios, seja por intolerancia a algum ingrediente, por habitos alimentares
mais saudaveis ou somente por uma escolha mais sustentavel.

O mercado de plant based no Brasil registrou um crescimento anual de 11,1% nos
altimos cinco anos e o faturamento do setor teve uma alta de quase 70% entre
2015 e 2020, de US$ 48,8 milhdes para US$ 82,8 milhdes, segundo dados da
agéncia Euromonitor. Esse cenério tem feito as empresas repensarem as suas
estratégias de negdcios, com grandes nomes do setor alimenticio, como a Nestle
e a Unilever, investindo em pesquisas e lancamentos de alimentos desse
segmento nos ultimos anos. E os resultados ja vem sendo colhidos: A Nestle, por
exemplo, teve um aumento de 60% nas vendas de alimentos plant based entre
2019 e 2020.
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DESAFIOS

No mercado de varejo de alimentos, enfrentar desafios € uma constante, e a
adaptacéo as preferéncias dos consumidores é essencial. No Brasil e nos Estados
Unidos, a crescente migracdo dos consumidores para os canais digitais tem sido
um desafio consideravel. Esse movimento foi especialmente acelerado pela
pandemia, a medida que os consumidores buscam precos mais competitivos e
maior agilidade na aquisicdo de alimentos. Com isso, 0 comércio eletrénico de
alimentos cresce constantemente, obrigando as empresas a desenvolver
estratégias tanto para atrair os consumidores de volta as lojas fisicas quanto para
oferecer experiéncias de compra online complementares.

Essa mudanca nos padrées de consumo impulsiona as empresas a realizarem
transformacdes estruturais significativas, incluindo a implementacéo de solucdes
tecnolégicas que viabilizem a omnicanalidade. Os consumidores agora esperam
uma experiéncia de compra coesa, independentemente de estarem em lojas
fisicas ou navegando online. Isso significa que as operacdes precisam estar
perfeitamente integradas, o que, por sua vez, demanda investimentos
substanciais em tecnologia. Além disto, outro grande desafio encontrado na
omnicanalidade € a consisténcia de preco nos diferentes canais, o clique e retire €
uma das estratégias que vem sendo utilizadas para superar este obstaculo. Isso
sublinha a importancia de uma abordagem centrada no cliente para a gestdo das
operacdes no varejo alimentar.

Além dos desafios relacionados a adaptacdo aos novos modelos de venda, o
cenario macroeconémico também é um ponto de atencdo. As recentes altas nas
taxas de juros e aumento da inadimpléncia tém pressionado as empresas a
reduzirem seu endividamento e a aumentarem a disponibilidade de caixa para
garantir suas operacdes. Diante desse contexto, o sale and leaseback, uma
operacdo financeira e patrimonial, emerge como uma alternativa para o0s
varejistas. Nesse processo, as empresas vendem ativos operacionais de alto
valor, como imoveis, e os alugam de volta. Isso fortalece o capital de giro da
empresa, permitindo a continuidade ou expansdo de suas atividades, sem
comprometer o uso de outros ativos.

Apesar de ser considerado um setor menos
vulneravel a crises, o varejo de alimentos néao
escapa de oscilagbes do mercado. Tanto as
empresas brasileiras quanto as norte-americanas
estdo sujeitas a pressdo das mudancas no cenario
econdmico, as quais podem acarretar na diminuicdo
do poder de compra dos consumidores e no
aumento dos custos operacionais. Diante disso, as
empresas S&o incentivadas a otimizar seus
processos operacionais para atender as novas
demandas dos consumidores e manter a salde
financeira das companhias. Adaptar-se a esses
desafios é essencial para 0 sucesso continuo no
mercado de varejo de alimentos.
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Atratividade do PDV

Com o crescimento continuo das compras online, varejistas enfrentam o desafio
de revitalizar suas lojas fisicas e maximizar seu valor financeiro. Uma estratégia
eficaz é a implementacdo de experiéncias omnichannel, que integra diferentes
canais de vendas, proporcionando experiéncia consistente ao cliente,
independentemente do ponto de contato escolhido. Essa abordagem oferece
conveniéncia, combinando a flexibilidade das compras virtuais com a
oportunidade de explorar a loja fisica.

Outra estratégia é disponibilizar refeicbes prontas para compra. Ao oferecer
opcOes de refeicdes prontas a precos competitivos, 0s varejistas atraem clientes
gue desejam uma solucdo rapida e conveniente para suas refeigbes. Isso ndo
apenas aumenta o trafego na loja, mas também cria uma nova fonte de receita. A
rede de supermercados Hirota é pioneira em opg¢fes alimentares desse género,
utilizando-a como pilar de sua expansdo desde 2019, conforme noticiado pelo
Mercado&Consumo.

Além disso, as lojas fisicas podem diversificar seus servigos, transformando-se
em centros de entretenimento e conveniéncia. Por exemplo, oferecer pracas de
alimentagéo com opg¢oes culinarias diversas atrai consumidores em busca de uma
experiéncia completa. Também é possivel atrair lojas terceirizadas, como
cafeterias, livrarias e agéncias bancarias, agregando valor a visita dos clientes.
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Adicionalmente, os varejistas podem oferecer aulas de culinaria ou degustacoes
de produtos, como queijos e vinhos para criar experiéncias de compras mais
sofisticadas. Além de atrair consumidores, essas atividades geram oportunidades
de venda cruzada, como a comercializacdo de kits de receitas ou selecbes
especiais de produtos.

Algumas redes que adotam essa estratégia estdo experimentando expansao,
como é o caso da Palato, rede com sede e 4 lojas em Macei6 e 1 em Recife,
opera em diversos setores, incluindo varejo alimentar, decoracao, e restaurantes,
e em suas lojas realiza eventos com degustacdo de vinhos e workshops
gastrondémicos. Outra rede que merece destaque € a Organizacdes Verdemar,
gue oferece uma variedade de opcdes aos clientes, incluindo restaurantes,
pizzarias e cafeterias em suas lojas. Atualmente, eles contam com 16 lojas, com
faturamento anual de R$1,2Bi e tém planos de expansdo para abrir mais 7 nos
préximos 3 anos. Portanto, investir no oferecimento de experiéncias agradaveis,
diversificadas e convenientes nas lojas fisicas € uma maneira eficaz de atrair e
reter clientes, gerar receita adicional e manter o valor das lojas no cenério de
compras online em crescimento.

Por fim, é igualmente relevante garantir uma experiéncia de compra positiva
através da precisdo no cadastro de produtos. Possiveis erros nesse processo
podem levar o consumidor a interpretar os precos de forma equivocada,
resultando em frustracdo e insatisfacdo. Além disso, um cadastro impreciso de
produtos pode levar a erros na contabilidade de vendas e na tributacao,
especialmente devido as diversas excec¢des tributarias no Brasil, o que pode
trazer prejuizos a operacao das lojas.
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E-commerce

O e-commerce, impulsionado pela pandemia, viu um crescimento exponencial nos
ultimos anos, e essa tendéncia de consumo online persiste apds o fim das
restricdes. Isso significa que as redes de supermercados enfrentam o desafio de
otimizar sua presenca online e criar estratégias eficazes para atrair clientes.

A transicdo para o ambiente digital pode ser especialmente desafiadora devido a
dificuldade de replicar taticas de estimulo de compra usadas em lojas fisicas no
meio digital. Um exemplo € a estratégia de impulso de compra proximas aos
caixas.

Além disso, a diversificacdo de servicos e produtos € essencial para maximizar o
valor do comércio eletrénico. Assim como as lojas fisicas oferecem servigcos
complementares, parcerias com marcas bem conhecidas podem ser uma
estratégia eficaz.

Embora o comércio online de alimentos tenha crescido a uma taxa constante,
entre 8% e 10% ao ano nos ultimos dois anos, a Nielsen observa que esse
crescimento € mais moderado do que em outros setores. Portanto, os varejistas
de alimentos precisam focar em estratégias criativas e eficazes para maximizar
sua presenca online e potencializar esse crescimento.

Omnichanel

A estratégia da omnicanalidade oferece uma enorme conveniéncia para 0s
consumidores, pois permite que eles aproveitem os beneficios de todos os canais
disponiveis. Oferece também diversas vantagens para 0s supermercados,
permitindo que alcancem um publico mais amplo, incluindo tanto clientes que
preferem fazer compras online quanto aqueles que ainda optam pela experiéncia
tradicional de loja fisica. Isso expande o mercado potencial e a base de clientes.

O Grupo Péo de Acucar, por exemplo, foi pioneiro no Brasil ao lancar o aplicativo
Meu Desconto, que disponibiliza ofertas personalizadas com base nos habitos de
consumo do cliente, apresentando-as na forma de cupons que podem ser
resgatados pelo celular durante a compra.

Os varejistas estdo se adaptando para criar um ambiente integrado e fluido, mas,
dentre os desafios, dois se destacam: a precificacdo e a interacdo de canais.
Diversas estratéegias podem ser abordadas na precificacdo; dentre elas, a
diferenciacéo por canal possui aderéncia com jornadas de compras lineares, onde
o cliente ndo se engaja na pesquisa de preco, ja a precificagdo uniforme entre os
canais € interessante nos casos de maior engajamento do cliente com o produto.

Ja em relacédo a integracdo entre 0s canais, € necessario pensar em como as
vendas serdo integrados no ERP principal da companhia.
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Reducao do poder de compra

O aumento da inflacdo e estagnacdo do rendimento médio dos trabalhadores
reduziram o poder de compra da populacdo, e tem pressionado varejistas e
fornecedores a encontrar solu¢des para minimizar o impacto no consumo. Dentre
as estratégias adotadas estdo a busca por precos promocionais, dias de oferta,
alimentos de época ou até mesmo a substituicdo de produtos por opc¢des mais
baratas, como, por exemplo, a substituicdo da carne bovina por uma proteina com
preco mais atrativo.

Nesse contexto, as empresas também tém adotado algumas estratégias, como a
reducdo de quantidades. Por exemplo, 0 nimero de ovos em uma caixa ou 0 peso
da barra de chocolate para a manutengéo de precos unitarios competitivos.

Inflacdo média Brasil (IPCA) x Rendimento médio dos trabalhadores
Base 100, (2016 — 2022)

Inflagdo Rendimento médio
. 128 136
100 100 103101 107 103 ! 104 104 99 100
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Produtos de marca propria também tém se tornado uma opcao viavel de
economia, uma vez que costumam ter o “selo de qualidade” do varejista, mas com
precos reduzidos. Para a empresa € interessante por se tornar uma fonte de
receita alternativa, no entanto estabelece complexidades extras para gerir outros
fornecedores, sortimento e posicionamento da marca.

Um outro movimento que tem aumentado recentemente, € o atacarejo que tem
crescido acima dos demais segmentos, enquanto hypermercados tém sofrido
gueda, conforme mostrado pelo grafico abaixo. Isso reflete a aposta dos varejistas
e a tendéncia dos consumidores de busca de variedade de ofertas e precos mais
acessiveis. Além disso, os consumidores estdo abandonando a pratica de fazer
uma unica compra grande para abastecer a casa, em favor de compras menores
e mais econdmicas. Essas mudancas no comportamento de compra beneficiam
0s atacarejos, que oferecem precos mais competitivos, e 0s varejistas de
proximidade que estdo localizados perto do consumidor e oferecem maior
conveniéncia em detrimento dos grandes supermercados.
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I Variacéo de vendas por canal Hipermercado Supermercado (Pequeno)
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Um desafio enfrentado pelos atacarejos na migracdo dos consumidores de
hipermercados e supermercados. E a busca por produtos premium e mais
sofisticados. Esse comportamento confronta a proposta inicial dos atacarejos,
mas é essencial para garantir a fidelizacdo desses clientes. E preciso encontrar
estratégias para atender a essa demanda por maior qualidade e variedade, sem
comprometer a proposta de pre¢cos competitivos e economia proporcionada pelos
atacarejos.

A reducdo do poder de compra também pode resultar em endividamento e
inadimpléncia. Nesse cenario, as pessoas priorizam 0 pagamento das contas
essenciais para evitar cortes nos servigos, em detrimento de contas como as
parcelas dos cartdes de crédito. Isso representa um desafio para o0s
supermercados que oferecem cartfes, onde o risco da inadimpléncia € da propria
rede. Assim, esse quadro pode ter um impacto negativo expressivo nos negocios
do setor, especialmente no Brasil, onde os cartdes préprios de varejistas sdo mais
comuns e 71,4 milhdes de pessoas estavam inadimplentes em agosto de 2023,
um aumento de 9% em relagdo ao mesmo més do ano anterior, segundo dados
do Serasa.

Nos Estados Unidos, apesar do cenario ser melhor que o brasileiro, a inflagdo em
2021 atingiu o maior valor das ultimas décadas, registrando 7%. Assim como no
Brasil, os consumidores norte-americanos tém buscado op¢des mais econémicas
para manter seu poder de compra. De acordo com uma pesquisa recente,
aproximadamente 25% da populacdo tem optado por embalagens maiores de
produtos com longa validade, visando obter um prego unitario menor e
economizar nas compras.

Inflacdo média Brasil x EUA (2017 — 2023)
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Reducéo da divida e aumento da liquidez

Diante das taxas de juros elevadas, os varejistas estdo buscando alternativas
para reduzir seu endividamento e reforcar o caixa, a fim de direcionar recursos
para investimentos essenciais. Uma das estratégias adotadas pelas empresas
do setor de consumo € a venda de ativos. Segundo o Valor Econdmico, estima-
se que essas empresas estejam buscando vender até R$ 5,7 bilhdes em ativos
para diminuir seus niveis de endividamento. Isso inclui ndo apenas os Varejistas
Alimentares, mas também outros setores do mercado de consumo.

Dois exemplos recentes foram o anuncio feito pelo GPA, que realizou a venda de
11 imoveis por R$ 330 milhdes em uma modalidade conhecida como "sale and
leaseback” (venda e arrendamento) em junho de 2023 e uma operagdo na
mesma modalidade no valor de US$13,9 milhdes envolvendo um imdével de mais
de 41 mil metros quadrados do Walmart na Carolina do Sul. Nessas transagoes,
apos a venda dos imoveis, o GPA e o Walmart continuam utilizando esses
espacos por meio de contratos de locacéo.

Essa estratégia permite que as empresas desbloqueiem capital imobiliario
valioso e o transformem em recursos financeiros imediatos, a0 mesmo tempo
em que mantém a utilizagdo desses espacos essenciais para suas operacgoes.
Dessa forma, conseguem reduzir suas dividas e fortalecer seu caixa sem
comprometer a continuidade de suas atividades. Esta estratégia também
apresenta com suas desvantagem, dentre elas a perda de valorizagao futura do
imovel, e aumento de custos operacionais devido ao novo aluguel.

Divida liquida / EBITDA
(2T 2019 - 2T 2023)*
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Energia

A energia elétrica desempenha um papel vital no varejo de alimentos,
especialmente devido a grande quantidade de equipamentos envolvidos na
operacdo. Os sistemas de refrigeracdo, por exemplo, representam uma parcela
significativa do consumo total e sdo essenciais para conservacado dos produtos.
De acordo com a Sociedade Brasileira de Varejo e Consumo (SBVC), a despesa
com energia elétrica nos estabelecimentos varejistas varia entre 1% e 2% do
faturamento. Um levantamento realizado pela Associacdo Brasileira de
Supermercados (ABRAS) também confirma que o custo com energia elétrica
ultrapassa as despesas com aluguel.

O custo médio de eletricidade cresceu 8% ao ano entre 2012 e 2023, o que
representa um problema para os varejistas, dada a relevancia desse gasto. Os
supermercados no Brasil tem buscado cada vez mais adotar praticas de eficiéncia
energética, como a modernizacdo de equipamentos e sistemas, a geracdo de
energia propria por meio de fontes renovaveis e a gestao inteligente do consumo.

Nesse contexto, o Walmart tomou a frente e hoje esta entre os 20 maiores
negocios em termos de capacidade de geracdo solar nos Estados Unidos e na
Europa. No Brasil, a rede de Curitiba Distribuidora Betel, investiu R$ 120 mil em
energia fotovoltaica e reduziu a conta de energia mensal em 83%. Estudo da
Greener estima que o payback de usinas solares de 50kWp no Brasil figue entre 3
e 5 anos enquanto que para usinas de 300kWp o estima-se 4 a 7 anos,
capacidades estas que atendem varejo de médio ou grande porte.

Tarifa média de eletricidade — Setor Industrial
R$/MWh (2012-2023)
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DESAFIOS

Desafios Indiretos

O setor de varejo alimentar é inerentemente suscetivel a desafios decorrentes de
variaveis externas, as quais tém o potencial de impactar substancialmente as
tendéncias, operacbes e rentabilidade do segmento. Um exemplo recente que
ilustra essa dinamica é a ascensao do medicamento Ozempic, notabilizado em
2022 por sua aplicacdo no tratamento de sobrepeso e obesidade, e cujo impacto
ja observado no varejo alimentar.

Conforme estudos especificos, estima-se que até o ano de 2035,
aproximadamente 24 milhdes de individuos estardo sob tratamento com Ozempic,
refletindo uma reducédo média de 30% no consumo diario de calorias por essa
populacdo. Tal fendbmeno ja foi percebido no setor, como observado pelo CEO do
Walmart, que identificou uma tendéncia de compras caracterizadas por unidades
menos volumosas e uma sutii reducdo no consumo caldrico entre o0s
consumidores vinculados a esse tratamento farmacoldgico.

Além desse fendmeno especifico, é relevante destacar que o subindice S&P 500
"Packaged Food & Meat", abrangendo empresas que operam em diversas areas
dentro do setor de alimentos e bebidas, desde a producdo e processamento até a
fabricacdo e distribuichio de bebidas ndo alcoodlicas, experimentou uma
significativa queda de 14% ao longo do periodo compreendido entre o inicio do
ano e o final do més de outubro. Em contraste, o indice S&P 500 como um todo
apresentou um incremento notavel de 11% nesse mesmo intervalo temporal,
evidenciando a complexidade das tendéncias e desafios que permeiam o setor de
varejo alimentar.

b é}@&\‘ -
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dades importantes. Ao otimizar sua cadeia de suprimentos
ecnologias de IA e analise de dados, vocé pode lidar com
lestoes como superproducdo e a necessidade de adaptacao rapida
em vista de tendéncias mutaveis e demandas flutuantes; essa
abordagem economiza custos, minimiza desperdicios e melhora sua
capacidade de resposta as dinamicas do mercado, conferindo-lhe uma
vantagem competitiva. No ambito do omnichannel, o investimento em

tecnologia para integrar canais fisicos e digitais pode melhorar
significativamente a experiéncia de compra do seu cliente. Ao fornecer
uma jornada de compra integrada e personalizada em todas as
plataformas, vocé pode aumentar a fidelidade e a satisfacdo do
cliente, diferenciando sua marca dos concorrentes e estabelecendo
um novo padréo na industria.
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FOCO DAS EMPRESAS ALIMENTICIAS

mm Desafios Estratégicos e Operacionais @ 4=

Oferecemos suporte a empresas lideres em seus
setores na superacao de desafios estratégicos,
COmo a revisao e reestruturacdo de sua
abordagem global para impulsionar crescimento,
eficiéncia operacional e inovacgéao. Isso é feito por
meio de analises de mercado, estabelecimento
de metas claras, implementacéo de estratégias,
acompanhamento de desempenho e
comunicacao eficaz.

Apoiamos na identificac@o de areas passiveis de
reducdo de despesas, preservando a qualidade e o
atendimento ao cliente. Esse suporte abrange
desde a renegociacdo de contratos com
fornecedores até a implementacao de processos
mais eficientes, além da utilizacéo de tecnologia
para automatizar tarefas rotineiras.

Realizamos andlises do layout das lojas e da
experiéncia do cliente para aumentar as
vendas, aplicando técnicas como machine
learning para antecipar o mix ideal entre
produtos pereciveis e ndo pereciveis em
diferentes canais de venda.

Realizamos uma anélise minuciosa da cadeia de
suprimentos existente, identificando gargalos e
ineficiéncias, e propomos aprimoramentos.
Essas melhorias podem abranger a
implementacao de inteligéncia artificial e
tecnologias avancadas de analise de dados
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FOCO DAS EMPRESAS ALIMENTICIAS

Podemos ajudar por meio da previsao de
demanda mais precisa, reabastecimento
automatizado, gestao de prazos de validade,
andlise de feedback do cliente e reducao de
desperdicio, entre outras estratégias,
resultando em uma gestao mais eficiente e
lucrativa

Podemos ajudar na busca de solugées de
tecnologia de ponta, como automacéo de
lojas, analise de dados avancada,
inteligéncia artificial e realidade aumentada

Refinamos a estratégia de selecdo de
produtos em prateleira e em estoque, com
base em uma andlise aprofundada da
demanda de mercado, preferéncias dos
clientes e tendéncias. Nossa abordagem
envolve a otimiza¢do do mix de produtos,
alinhando-o com o publico-alvo e a
proposta de valor da empresa. Utilizamos
andlise de dados (Data Analytics) para
embasar decisbes, impulsionando a
satisfacdo do cliente e a lucratividade.

ADVISIA OC&C | ADVISIA ANALYTICS | ADVISIA INVESTIMENTOS | 33



FOCO DAS EMPRESAS ALIMENTICIAS

BN Customer experience @ 4

Desenvolvemos uma estratégia abrangente
para proporcionar uma experiéncia de cliente
perfeitamente integrada em todos os canais,
seja durante compras online, visitas a lojas
fisicas ou para retiradas de produtos. Essa
abordagem exige uma coordenacao eficaz
de marketing, vendas e servi¢os ao cliente,
garantindo uma experiéncia consistente e
fluida em todos os canais.

Ao usar analise de dados e machine learning,
podemos ajudar vocé no desenvolvimento de
estratégias para oferecer uma experiéncia mais
personalizada ao cliente, como a recomendacao
customizadas de produtos e ofertas

Auxiliar na implementacgéo das tecnologia
corretas para suportar a estratégia de
customer experience. Isto pode incluir
sistemas de Gestéo de Relacionamento com
o cliente (CRM), plataformas e-commerce,
ferramentas de personalizacao e de
feedback do cliente, dentre outros

Podemos ajudar na configuragéo e criacao
de uma presenca de comércio eletrénico nas
redes sociais, auxiliando na escolha dos
produtos certos e no design de vitrine para
uma experiéncia de cliente otimizada.
Também podemos auxiliar na estratégia de
publicidade em redes sociais para promover
seus produtos, incluindo andncios
direcionados em plataformas como
Instagram e Facebook
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Entendimento do comportamento e
necessidade dos clientes para criar a melhor
estratégia de crédito

Elaboramos mapas detalhados da jornada do
cliente que identifiquem cada ponto de contato
que um cliente tem com a empresa, desde a
conscientizagao inicial até o envolvimento pés-
compra, para ajudar a entender onde podem
existir pontos problematicos ou oportunidades
de melhoria

FOCO DAS EMPRESAS ALIMENTICIAS

Facilitamos a implementacao de estratégias de
pivo, reducéo de riscos e aceleracdo da inovacdo
nas empresas de maneira eficaz e orientada por
resultados. Isso é alcangado por meio da criacao
de estruturas 4geis de testes A/B, do
estabelecimento de laboratérios de inovagéo
onde ideias sdo rapidamente prototipadas e
avaliadas em tempo real, bem como da promoc¢éao
de workshops de design thinking para fomentar a
geracao e validacao agil de conceitos.

Auxiliar na otimizacao da experiéncia digital,
incluindo o site e o aplicativo mével, para aprimorar
a navegacdao no site, reduzir atritos no checkout ou
criar uma experiéncia de compra online mais
personalizada

Desenvolvemos sistemas de analise de
desempenho alinhados com a estratégia da
empresa para monitorar o sucesso de iniciativas,
como marketing de midia social e campanhas de
marketing. Isso inclui a criagdo de indicadores-
chave de desempenho (KPIs), a implementacéo
de ferramentas para rastreamento desses KPIs e
a analise de dados para fornecer insights
acionaveis que direcionam a tomada de decisdes
estratégicas
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