: MARCELO
RAIOS + iiGieina

E-BOOK

‘V\ e"-i
Implementando estratégias de
comercializacao e comunicacgao.

#tDoZeroAoRaio



1. Trade Marketing

Ponto de Venda;
Marketing Mix;
2. Conhecimento é Poder
Canais de Distribuicao;

Estratégias da Marca

3. Trade Capabilities
Capacidade de Execucao;

Capacidade de Distribuicao;

SUMARIO

4, Ponto de Venda

Caracteristicas;
Pontos de Comunicagao;

5. Gerenciamento
de Categoria

Processos;

Resultados;
6. Glossario

Shopper x Consumidor;

Parceiros;



O QUE é

TRADE Mavkeh V\g

Podemos definir o Trade Marketing como
um conjunto de estratégias de
comercializagcao e comunicacg¢ao das
industrias em seus canais de distribuicao.

E A TRADUCAO DA
ESTRATEGIA E DO
POSICIONAMENTO
DAS MARCAS PARA O
AMBIENTE DO VAREJO.

O surgimento do Trade Marketing esta
intimamente ligado a percep¢ao da for¢ca do
ponto de venda na decisdao de compra do
Shopper. Grande parte dessas decisdes sao
tomadas no préprio local.




O Trade Marketing transforma o
ponto de venda, considerado pela
maioria como um simples canal de
distribuicdo, em um canal de
comunicagado entre as marcas e seus
shoppers. Ele se torna responsavel
pela execucao dos 4P do Marketing
Mix:

‘Prego ‘Promogao

O PRODUTO, DISPONIVEL
NA PRACA, EXECUTADO
COM O PRECO CORRETO
E PROMOVENDO A
MENSAGEM DA MARCA
DE MANEIRA ADEQUADA.

Como explicamos anteriormente, o
TRADE MARKETING tem o papel de
traduzir as estratégias da industria
no ponto de venda. Por isso, é
importante destacar que o Trade
Marketing se relacionara sempre
com a fonte das estratégias da
marcas (marketing) e com os
especialistas no relacionamento
com os canais de distribuigao (setor
de vendas).




Conhecimento

é popeR!

Como vocé ja aprendeu neste e-book,
o Trade Marketing tem como funcao
traduzir as estratégias das marcas
para a linguagem do Shopper e do
ponto de venda.

Para cumprir essa missao, o
departamento de Trade Marketing
precisa sistematizar a coleta de
informacdes no mercado.

Essas informacdes sao compiladas
em conhecimentos sobre o shopper
e sobre a dinamica dos canais de
distribuicao e pontos de venda, para
assim, gerarem insights* de negdcios.

A juncao dos atributos de marca, seus
objetivos e todos os conhecimentos
gerados sobre o comportamento do
shopper e dos canais de distribuicao
sdo responsaveis por darem origem
aos PLANOS DETRADE e as
FOTOGRAFIAS DE SUCESSO.



Esquema do processo de

Trade mavkeh ng
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- == Fotografia de

SVCESSO

E uma peca que representa o MODELO
DE EXECUCAO PADRAO para cada uma
das atividades ou segmentos de
varejos. E um guia visual que apresenta,
de forma pratica, o passo a passo da
execucao nos pontos de venda.

Plano de

TRADE

E o desdobramento da(s)
Estratégia(s) da Marca em ag¢des
concretas a serem implementadas
no ponto de venda.

O plano deve incluir:

~ . o0 A fotografia de sucesso deve conter:
Acdes promocionais;

Calendario de lancamentos: Portfdlio sugerido de produtos;
Faixas de prego sugeridas por

Objetivos de distribuicao do RER e e,

produto;

Padrdes de exposicao no ponto

Materiais de promocgao
natural e no ponto extra;

/merchandising/exposicao;

Orientacgdes sobre pontos extras
(tipos, mix de produto,
localizacao desejada);

Campanhas de vendas;

Discurso de RAA* (Retail 1

e CTIEIConNErSSo; Materiais de merchandising

adequados; S




Essas duas pecgas serao os guias de
atuacao para os times de campo, ou seja,
como os responsaveis pelas vendas,
Trade Marketing ou Merchandising vao
executar a estratégia no ponto de venda.
Devem ser didaticas para garantiro
alinhamento entre execucgao e
estratégia.

UMA VEZ QUE AS
ESTRATEGIAS DE MARCA
FORAM TRADUZIDAS NO
PLANO DE TRADE E NA
FOTOGRAFIA DE SUCESSO,

A ORGANIZACAO DEVE
AVALIAR E DESENVOLVER AS
SUAS CAPACIDADES DE
IMPLEMENTAR ESSES PLANOS
NO MERCADO. ESSAS SAO AS
COMPETENCIAS DE EXECUCAO
OU TRADE CAPABILITIES.

TRADE

Capabilities

CAPACIDADE
DE EXECUCAO

E o conjunto de competéncias
organizacionais relacionadas a
capacidade de transformar os
padrdes de execucao em realidade
no ponto de venda: presenca de
marca, precificagao correta,
exposicao adequada, pontos extras
e o pleno abastecimento,
proporcional a demanda.

CAPACIDADE DE
= DISTRIBUICAO

E o conjunto de competéncias
organizacionais relacionadas a
capilaridade*/ disponibilidade
do produto. Deve considerar os
aspectos quantitativos
referentes aos diversos tipos de
varejo, bem como os aspectos
relacionados ao mix de produtos
da industria (profundidade).



De Canais de
Distribuigcao a GLanais
de Comuhicagao

e EXecucao

Canais de Marketing sao definidos
como os conjuntos de agentes do
processo de comunicagao
marcas/industrias — shopper.

S3a0 os responsaveis por
tornar a estratégia da marca
visivel e tangivel para o seu
publico-alvo.

Os canais de distribuicao sao os
agentes responsaveis pelo processo
de disponibilizar os produtos e
servicos de um fabricante para os
shoppers ou consumidores. Esse é o
conceito tradicional.

Mas, se dissemos que o surgimento
do Trade Marketing modificou a
forma como as industrias se
comunicavam com o shoppers, a
dindamica dos canais de distribuicao
também mudou. Agora devem ser
vistos como canais de marketing.

Existem 2 estratégicas basicas de
Route to Market* ou Go to Market*:

o0 ¢
Distribuiczo Distribuiczo
Direta Indivreta

A distribuicao direta é feita através
de equipes proprias de vendas,
entregas ou logistica e
merchandising ou execug¢ao. Tem
como grande vantagem o maior
controle das agcdes e dos processos
e o ganho de Speed to Market ou
velocidade de implementacao.

Ja o canal indireto de distribuicao
se utiliza de intermediarios para
executar o processo de
disponibilizacao dos produtos.

Ha basicamente os
atacadistas/distribuidores e os
varejos ou pontos de venda.



Distribuiczo
Indireta
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Distribuiczo
Direta

Distribuicao

Direta

Indireta

Distvribuidovag

Qualidade e Velocidade
de Execucgao

Baixo
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Seja através do canal indireto ou de Ha diversos segmentos de varejo,

equipes proprias, praticamente todos conforme sua especializacdo quanto aos
os produtos ou industrias usarao o produtos comercializados, tais como:
Ponto de Venda como ponto de
contato com o shopper. Quase todos v
esses pontos de venda serao canais ] El '
independentes da industria.
= G lojasde vestvario
SAO RARAS AS INDUSTRIAS departamento
E/OU MARCAS COM PONTOS .
DE VENDA EXCLUSIVOS. - E
materiais de construgao farmacias
e coyvelatos
da ==
s =_
===
varejo alimentay livrarias




O Ponto De
Venda

Cada atividade de varejo apresenta sua

dinamica prépria e comportamentos
distintos dos shoppers. Compreender
essa dindmica é fundamental para
estruturar o processo de comunicagao
de marca e a execucgao ideal.

As caracteristicas que devem ser
analisados no ponto de venda sao
as seguintes:

Tempo de permanéncia do
shopper;

Sua abertura a receber
estimulos;

Sua dinamica de compra;

Seus pontos “quentes” de
comunicacgao;

O nivel de autonomia no
processo de compra;

O nivel de servico oferecido.

Um varejo, onde ha o consumo e
um atendimento personalizado é
completamente diferente de um
auto servico, onde o shopper se
desloca por géndolas e toma suas
decisdes de compra, de maneira
independente e autébnoma.

Em varejos com um atendimento
personalizado, taticas e ferramentas
de RAA (Retail as Ambassador), onde
o atendente ou um especialista
oferece um produto e fala sobre seus
beneficios, podem ter resultados
fantasticos.

Ja em varejos onde o shopper escolhe
seus produtos como um
supermercado, uma exposicao
diferenciada conjugada com um
preco promocional podem
impulsionar o seu sell-out.

O Processo de Comunicagao com o
Shopper via PDV pode ser estruturado
através das fases a seguir:

Identifique a atividade do Ponto
de Venda;

Compreenda o comportamento
e a dinamica do Shopper;

Selecione os espac¢os nobres
para seu produto;

Desenvolva seu plano de
comunicacao;

Execute com exceléncia.

10



Gerenciamento de

Categovias

O gerenciamento de categoriasé o
processo de tratar um conjunto de
produtos como uma unidade de
negadcios, visando atingir resultados
comerciais satisfatorios.

E UM PROCESSO QUE VISA O
CRESCIMENTO DA CATEGORIA COMO
UM TODO, ATRAVES DA INTEGRACAO
DOS INTERESSES DE INDUSTRIA OU
FORNECEDORES, VAREJOS E
CONSUMIDORES.

Cada categoria desempenha um
papel diferente nos varejos, no que diz
respeito a geragcao de trafego e
atracao de shoppers para as lojas,
sendo as principais:

Deshno

Categoria que é a principal
motivadora da visita ao varejo. A
loja que o shopper elege como o
melhor canal de compra daquele
produto. Ex: Carnes.

convenhiencia

Sao produtos que atendem as
necessidades pontuais ou
complementares no abastecimento
do shopper. E outra categoria que
reforca a percep¢ao de marca do
varejo pelo shopper.

AT 4
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rotina
Sao as categorias que o shopper
compra com grande frequéncia,

fazendo parte de seu processo habitual
de abastecimento. Ex: Macarrao.

AN
)
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Ocasional | Sazonal

Sao categorias relacionadas a datas
ou eventos especificos, como ovos
de pascoa. Ajuda na construcao da
imagem do varejo como prestador
de servico de valor do shopper.

1M




Note que as categorias vao desempenhar papéis
diferentes em pontos de venda diferentes. Um
vinho, por exemplo, pode ser uma categoria
destino em um empdrio, uma categoria de rotina
em um mercado de vizinhanga e conveniéncia
em uma padaria diversificada.

A5

\ ' o ESPERO QUE VOCE
TERMINE ESSE LIVRO
= CONHECENDO MELHOR O

TRADE Marketing, SEUS

PROCESSOS E SUAS
FERRAMENTAS.

N\




6lossayio

Shopper— E o individuo que faz a compra
no ponto de venda;

Congumidoy - E o individuo que faz uso
ou consome o produto;

Shopper Ma\rke—\-ing - S30 as acdes de

Marketing que buscam impactar o shopper
no ponto de venda.

e

|V\Slgh‘\'— E um conhecimento novo e
aplicavel do seu negédcio;

RAWA - Retail as Ambassador - Varejo com

capacidade de comunicar verbalmente
valores, atributos e beneficios da marca;

POV ov PDG - Ponto de venda ou ponto

de compra. E o local onde o shopper realiza
as suas compras. Normalmente o conceito é
utilizado em comércios varejistas;
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6lossayio

Of Trade capabi\H—ies — E o conjunto --- RY+M (Route to Market) ou &1M (Go

o4

de competéncias de execugcao que uma ‘ to Market) — E a estratégia de
organizagao possui; definicao de rotas para o mercado, ou
as estratégias de distribuicao

utilizadas por uma organizagao;

/\/\/J‘ oapi\av'idad.e - E a abrangéncia que

I um produto consegue alcangar. A ’ A .
‘ll capilaridade é diretamente ligada a o e Sp.eed"\—o Mayket - Velocidade
distribuicdo numeérica, ou seja, o de implementacgao das agoes;
numero de pontos de venda que
comercializam o produto; .
. Sell-Out - venda do varejo para o

shopper. Oposicao ao sell-in, que é a
venda da industria ou distribuidor
para o varejo;




Shopper

X Consumidor

O Trade Marketing tem uma relagcao
muito préxima ao Shopper Marketing.
Na verdade, para mim, sao duas visoes
diferentes do mesmo fenémeno.

“EU ENTENDO O SHOPPER
MARKETING MUITO MAIS COMO O
ESFORCO SISTEMICO DE
COMPREENDER O COMPORTAMENTO
DO SHOPPER, SUAS MOTIVACOES DE
COMPRA E COMO INFLUENCIA-LO. O
CONHECIMENTO A SER EXECUTADO
PELO TRADE MARKETING.”

Loja de Artigos
infantis

~

Snopper

Aquele que Usuario do
compra a loja produto
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