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OBJETIVOS DO DIA

Estamos aqui para
compartilhar com vocés o
resultado das discussdes que
ocorreram durante o ultimo
ano sobre a Digitalizacao do
Canal Indireto no Brasil.

Para isso, vamos comecar
recapitulando o que fizemos.




CONTEXTO @l ‘ EANAL INDIRETO 41

Nos ultimos anos o Comité do Canal Indireto da ABAD liderou uma iniciativa de aproximacao entre lideres de
grandes industrias e agentes de distribuicao para discutir o futuro do canal indireto e como se preparar...

DESAFIOS PARA
0 FUTURO : (™
O grupo chegou a 3 grandes desafios que deverao ' : . A Digitalizagéo fOi um tema Central

estar no plano de industrias e agentes de

distribuicAo para se preparar ao fuluro | " naS d|SCUSSéeS, pOF |SSO entre 2021 e

| ‘ 2022 o Comité focou em discutir duas
i Segmentacao e ~ .
=n M : - 0 d e
@) in?cl)?rrr;cg%?soaaumentaré a ggg::?igiz:gg?:: o %‘ teg:gg%?ase"?s;:fé a qu stoes:

eficiéncia na operagao papel do vendedor

sobrevivénciado indireto

[ y
= Compartilhamento de dados entre a indlstria ) » Compradores do PDV potenciaimente fardo

« Como iniciativas digitais podem
A nte jstribuicdo. Transparéncla e = Diminugdo do mercado do canal indirelo mals compras de Teposicao vie plataformas . . . .
s e potencializar o canal indireto?

= Maior vanedade de tipos e propostas de

varejo. Nao havera formula (nica para todos ,
= Maior entendimento sobre performance dos . : > 2 = \endedor com malor valor em abrir noves

produtos e perfil de compra do varejo clientes (hunfer) dada a facilidade atual em

mepear PDVS « Como podemos priorizar as
+ os o e dowr o g s o e sl i s e diversas iniciativas possiveis?

softwares e processamento de dados realidade.

-
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PARTICIPANTES

Contamos com a participacao de nomes influentes do setor nessa discussao.

Cabral e Souza
Antonio Alves Cabral Filho
Diretor Executivo

Destro Atacado
Emerson Luiz Destro
Diretor Geral

Grupo Martins
Marco Antonio Tannus Filho
Diretor Clientes, Trade & Pricing

Nossa Distribuidora
Juscelino Franklin Junior
Diretor Comercial

Atacado Vila Nova
Leonardo Miguel Severini
Presidente da ABAD

Agentes de Distribuicao

GR0™) DEC MINAS

DISTRIBUICAD E LOBISTICA

DISTRIBUICAO

ONiz

Distribuidora

infra
commerce

DecMinas
Euler Fuad Nejm
Presidente

JC Distribuicao
José Rodrigues da Costa Neto
Presidente

Mercantil Nova Era
Luiz Gastaldi Junior
Presidente

Oniz Distribuidora
José Luis Turmina
Presidente

Infracommerce
Guido Carelli
VP B2B

Companhia
Miiller
de Bebidas

JMondelez

International =

Cargill
Augusto Lemos
Diretor Presidente

Cia. Miiller de Bebidas

Fdbio Gaia — Diretor Comercial

Walid Ali Rajab — Ger. Nac. vendas

Flora Prods. Higiene
Sérgio Caldas
Presidente

Mondelez Brasil
Marcelo Paiva
Diretor de Vendas

Procter & Gamble
André Felicissimo - Presidente
Tirso Mello — VP de vendas

=~ PEPSICO

FUNDAGAO
INSTITUTO DE
ADMINISTRACAO

Abad‘E()er{léALlNDIREI'O&
| .

Condor

Alexandre Wiggers — Dir. Presidente

Lahyre Fanfa Cardoso Neto -
Diretor Comercial

DIAGEO Brasil

Jodo Barreto
Diretor Executivo de Vendas

Kraft Heinz
ustavo Bertolucci — VP Vendas
uciano Lopes — Dir. Canal Indireto

Pepsico do Brasil
Alexandre Carreteiro — Presidente
Martin Ribichich — VP de Vendas

André Marques — Dir. canal indireto

Unilever
Ricardo Zuccollo —VP Des.Clientes
Cynthia Lopes — Hub B2B

Frederico Palhares — Head strat. canal

BY Integration



TRANSFORMACAO DO AMBIENTE DE NEGOCIO B33 &L NoIRETO 4

N~ * 90% dos consumidores consultam
‘\ Q Consumidores a internet antes de uma compra.
“\ G @ Empoderados 80% dos usuarios de smart phone
o consultam em loja para decidir
\Y sobre sua compra
~ A !
Transformacao Digital

O Contexto Digital atual Am biente {

impacta o ambiente de

negocio de 3 maneiras, de N996Ci0 — x‘

abrindo a competicao

\

7z

* 9 empresas “unicornios”
brasileiras atuam com entrega ou

Disrupgéo nas e-commerce B2C/B2B

barreiras de * O Brasil conta mais de 370
entrada startups de servicos focadas para
o setor varejista

Com maior disponibilidade de
Complexidade dados surgem desafios novos para
e volatilidade solucoes simples e rapidas para
tomada de decisao

(Rli)wmes BY Integration



BENEFICIOS DA TRANSFORMAGCAO DIGITAL @‘munmnero&

A Transformacao Digital pode agregar valor ao negécio
através de trés verticais de oportunidades

Possibilidades de Ganhar
Negocio Eficiéncia

Ampliar a proposta de Solugoes tecnologicas, uso
valor através de novas de inteligéncia de dados e

ferramentas e reforcar a ferramentas de automacao

presenca dentro da jornada sao alavancas fundamentais
do cliente e do para mais eficiéncia

consumidor. operacional.

Competéncias Digitais

como Diferencial

A plataforma tecnoldgica é
somente a primeira peca da
solucao. Desenvolver um
ambiente propicio e equipe
capacitadas sdo essenciais e
podem ser tornar diferenciais
importantes no setor de
distribuicao.

(Rli)wmes BY Integration



MAPA DA DIGITALIZAGAO B33 &L NoIRETO 4

A Digitalizacao da distribuicao vai
muito além do e-commerce.

A Digitalizacao € um conjunto de
ferramentas e Iniclativas que trazem oo ol (,
valor quando integrados com os

processos das diversas areas da Somerchal

empresa.

A digitalizacao dos agentes de g
distribuicao percorre diversos Administrativo
aspectos diferentes da operacao.

(Rli)wmes BY Integration



MAPA DA DIGITALIZAGAO 4533 &L NoIRETO A

Foram listadas +30 iniciativas de transformacao digital tocando multiplas areas de uma empresa

: ! INTERMEDIARIO
INTERMEDIARIO + Automacgdo da rotina e comunicagdo com a forca de venda
* Bl para acompanhamento de performance e produtividade + App de coleta de dados em PDV e acompanhamento e

comprovacdo de execucdo
+ Pedido sugerido e mix ideal no palmtop do vendedor
AVANCADO
» Monitoramento de loja perfeita via Image recognition
+ Coleta dados gondola por foto (preco, espaco...)
« Otimizar vendas e ROI por PDV usando dados de sell out

* CRM e coleta de dados (ex: perfil de consumo) para segmentacdo de PDV
AVANCADO
+ Conexdo de dados dos elos da cadeia para tracking de ruptura

+ Consolidacado de dados em data lake para customizacdo cliente por cliente do
atendimento e nivel de servico (segmentacao 2.0)

INTERMEDIARIO

» Portal monitoramento de entrega para cliente
* Geolocalizagdo de frota para otimizacdo e monitoramento de rotas
* Reposicdo automatizada (VMI)

AVANCADO

» Sensorizacdo e automatizacdo de fabrica e CD

* Visdo integrada do ciclo do pedido comeraal

INTERMEDIARIO

» Estrutura comercial dedicada aos canais online

* Automacdo da rotina e comunicacdo com a forca de venda
AVANCADO

» Portal visdo 360 do cliente consolidando dados das diferentes
areas em contato com o cliente

* Sugestdo automatizada de planos de a¢do para o vendedor
* Planejamento conjunto (JBP) Digital com a indUstria

INTERMEDIARIO INTERMEDIARIO

+ Integracdo de sistemas e apuragéo : Administrativo ) .y

automatizada de Custos de Servir E-comm‘erce / app proprio .
AVANCADO + Venda via Marketplace terceiro
+ Automacédo do processo de crédito e AVANCAD? )

cobranca * Integracdo com e-commerce B2B / B2C da Industria

» Integracdo com sistema de venda da indUstria (ex: broker,
transfer order)

|NTERMED|AR'O ............................................ : INTERMEDIARIO

+ RH Digital: canais de conexdo e comunicagdo entre as equipes . Robotizacio de processos
+ Plataforma para treinamento online . Atendimento viapchatbot
AVANSETS AVANCADO

+ Conexdo direta da industria na plataforma de treinamento : - : -
*  App de treinamento com simulacdo de loja virtual com interacdo (ex: loja perfeita) *  Autoatendimentojdolclichi St oL
PP s ) s o p + Capabilities interno de desenvolvimento de solucdes digitais

+ Plataforma de treinamento voltada para o pequeno varejo (estrutura, sistema, conhecimentos)
’ ’

(A)mwss B Integration




DINAMICA DO PAINEL A5 EHRaL INDIRETO 2

Teremos agora seis apresentagoes de cases de sucesso implementados tanto por industrias
quanto por agentes de distribuigao.

Cada convidado do painel tera 10 minutos para compartilhar com a
plateia os pontos mais importantes de cada case.

Apos a apresentacdo dos cases, teremos 20 minutos para que a
plateia possa fazer perguntas aos convidados.

Para perguntar aos convidados, escrevam sua pergunta e
indiquem a quem querem direciona-la. As perguntas devem ser
feitas através das fichas em papel ou aplicativo da convencao.

N~

(Rli)wmes BY Integration



CASES DE SUCESSO @‘%menero&

Ao longo das discussdes identificamos 6 cases para exemplificar concretamente a Transformacao
Digital, que serdo apresentados agora:

AUTOMAGCAO DO PEDIDO Material completo o

conteudos adicionais
A disponiveis no site da
PORTAL DE EXPERIENCIA DIGITAL - MYCARGILL.COM ABAD através do

QR Code abaixo.

- TRANSFORMAGAO DIGITAL NO PAPEL DO VENDEDOR/RCA
INTELIGENCIA ARTIFICIAL NO PDV

ECOMMERCE B2B

DDU - DISTRIBUIDOR DIGITAL UNILEVER

(Ali)w=wes B Integration



AUTOMAGAO DO PEDIDO B B nomeros

@ ALEXANDRE VILLAS BOAS - DIRETOR COMERCIAL

CASE APRENDIZADOS

= Tracking do ciclo do pedido desde o0 momento que entra no ERP até Criacdo de “time digital” para controle e criacdo de operacdes digitais e
a conclus&o de entrega da NF para o cliente, ja com foto do canhoto de  agencia de performance Digital para controlar e explorar os KPls.
recebimento.

» Automacao de cadastro e aprovacdo automatica em até 10 minutos ao SERVICOS DIGITAIS
representante de vendas.

» Motor de crédito (neurotech) com analise de crédito para atender
novos clientes e analise de CNPJ ja existente para a tomada de decisao
precisa.

' . ®
BENEFiCIOS S, | .<: a4

« Aumento do controle da operacao e identificagéo de agdes e KPIs. Performance SEQ e CRM Operagdes Plataformas de Vendas

* Reducgao de custos através da diminui¢do de equipe dedicada e
gestdo da logistica.

un EIDiess BE Integration




AUTOMAGAO DO PEDIDO B B nomeros

@ ALEXANDRE VILLAS BOAS - DIRETOR COMERCIAL

GRANDES PASSOS PARA IMPLEMENTACAO

= PASSO 1: Mapeamento das prioridades
= PASSO 2: Contratar empresas especialistas em cada atividade

= PASSO 3: Contratacdo de um especialista em mapeamento de projetos para
controle das frentes

= PASSO 4: Trabalho de RH para mudanca de cultura dos colaboradores
= PASSO 5: Integragéo forte das equipe off-line com Digital

= PASSO 6: Presenca constante de tecnologia na operacao off-line e Digital

(Ali)w=mes BE Integration
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INOVACAO VILA NOVA
1 SEMESTRE
2022

FEHONL 4% endesk

Monitoramento de entregas Equipe de SAC dedicadaa

e ocorrenc;as iln; tempo real atendimento ao cliente e
as S i

JUN2022

‘W NEUROTECH

Solugoes avancgadas de
Inteligéncia Artificial,
Machine Learning para
analise de Score crédito

N
VILANOW

(Rl)wmes BE Integration




o COMITE
Abad

Digital Servigos

A3 ¥y

Performance SEO e CRM Operacoes Plataformas de Vendas

A

(A )wmes BE Integration
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Canal Digital

Equipe digital com analise de
iIndicadores e operacoes digitais

Estrutura de e-commerce focada
em vendas digitais

15 B8 Integration
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Logistica

Monitoramento de Traking

Empresa parceira especialista a
monitoramento de Traking
acompanhando toda a jornada do
pedido

16
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Financeiro

Inteligencia de analise Score

$

Software especialista inteligencia de
dados sobre scrore do CNPJ para A o

. : o e e 15 7. 0
primeiro crédito automatico e G L ) 8, "0

indicador de sugestao para analise _~f.'.._\ov. A
17 B8 Integration




Comercial \

Gestao de vendas e compras

4ib

Transformacao do time de vendas
off-line para Figital

18




PORTAL DE EXPERIENCIA DIGITAL - MYCARGILL.COM

Abad‘?:"ﬂﬁALlNDlnero&
| .

AUGUSTO LEMOS - DIRETOR PRESIDENTE

CASE APRENDIZADOS

A Cargill € uma das maiores empresas de commaodities do mundo e opera O mais importante na jornada tem sido “Manter os Clientes no Centro

em multiplos negdcios. A ferramenta MyCargill.com foi criada para Elevar das Decisoes”, buscar feedback rapido sobre os pontos positivos e de

a Experiéncia com os Clientes em um ambiente Digital facil de navegar, melhora, assim como acelerar o Change Management em todos os pontos
acessando informacgdes técnicas assim como gerir seus negocios. de contato (Cargill e Clientes)

Nk g

BENEFICIOS

FOTOS ILUSTRATIVAS

A
. D ASHDOS o 488 B =
Cargill PRSS=S S '

Criar uma Experiéncia Digital Superior para os clientes,
facilitando a sua interagdo com os multiplos negécios da Cargill.

MyCargill.com é uma ferramenta “self-service” onde os
clientes podem acessar seus pedidos, contratos, acessar
servigos e consultoria técnica, algo muito relevante no B2B.

O acesso Digital aos multiplos negécios permite muito mais
agilidade na tomada de decisao assim como a Cargill pode
assegurar um servigo superior e relevante a um numero muito
maior de clientes.

Find Technical =
Place Order Documents @

View Orders B

Explore Product Browse Product
Brochurés Catalog ‘ View Market Prices »M Contact Us G

Sustainability @‘

(Rli)wmes BY Integration



PORTAL DE EXPERIENCIA DIGITAL - MYCARGILL.COM Abad ENaL INDIRETO 2

AUGUSTO LEMOS - DIRETOR PRESIDENTE

Orders / Order #6009774

Cargil

GRANDES PASSOS PARA IMPLEMENTACAO

Order #6009774

Purchase Order # Cargill082321

Order Value

»  PASSO 1: Mapear Necessidade dos Clientes na Relagéo Transacional (Pedidos,
Contratos, Termos Comerciais), na Relagdo Operacional (Logistica, Servigco a Clientes)
e principalmente na Assisténcia e Consultoria Técnica.

Account & Shipping Details

«  PASSO 2: Preparacdo dos Negdcios e Areas Funcionais da Cargill para Servir os
Clientes uma vez que a Ferramenta esta “No Ar”. Parece simples, mas na pratica
MyCargill.com vai dinamizar a relagdo com um numero muito maior de clientes e ao
mesmo tempo.

Contracts | Contract W400247278

Sales Contract # 400247278

Pro¢ Cﬂ@”

Balances

McDonake's Frying 04 Buik . 110016850

«  PASSO 3: Preparacgao dos Times para a Mudancga na Gestao, ndo é uma tarefa tao
facil mudar do Analdgico para o Digital. A velocidade aumenta, assim como a chance de
frustracdo do cliente, caso a Experiéncia ndo seja Positiva.

0 1,240L8

01-Oct-2021 31-0ct-2021 ®

A Produts

Details

«  PASSO 4: Monitorar o Feedback dos clientes de maneira continua para assegurar
ajustes “em tempo”.

Pricing  Orgters

McDonald's Frying Ol Bulk

FUNDAGAO
INSTITUTO DE
ADMINISTRACAO

usbD
38,384.67

100,000 LB

98,760 LB

B Integration



TRANSFORMAGAO DIGITAL NO PAPEL DO VENDEDOR/RCA A5 EHRaL INDIRETO 2

MARCO TANNUS - DIRETOR DE CLIENTES & TRADE MARKETING

CASE APRENDIZADOS

Implantacéo da Cultura de dados na Organizagéo como um TODO
A Digitalizacdo e a Utilizagdo Intensiva de dados Incluséo do RCA no modelo da Digitalizagéo

Transformando o Papel do Vendedor/RCA Uso com propésito dos dados e da tecnologia
Agilidade na Implementacéo e Ajustes de Ferramentas

BENEFICIOS FOTOS ILUSTRATIVAS

Filtragem Baseada em Contelido

Filtragem Colaborativa

Quais s&o os principais beneficios obtidos ou esperados _— ey i
pela implementag&o ? e e st
= Melhoria do Ticket Médio e | i
= Aumento da Base de Clientes _ e D oo [O] e
= Simplificacdo do Atendimento i S W

(A)mwss B Integration



TRANSFORMAGAO DIGITAL NO PAPEL DO VENDEDOR/RCA Abad ENaL INDIRETO 2

Personalizacao - Recomendacao de Produtos

Itens Mais Vendidos Cupons de Desconto

ltens mais vendidos dentro de cada segmento de cliente de Modelo de Inteligéncia Artificial que ordena os Cupons
forma regionalizada. disponiveis para cada cliente, mostrando primeiro os cupons
Ex: Clientes ‘Mercearia’ recebem recomendagées diferentes de clientes mais aderentes ao perfil de compra de cada um
‘Bazar’ :
[ o o ,

Produtos Sellers Onde esta disponivelst
Recomendacao personalizada de produtos Sellers relacionando o 'i
perfil de compras 1P to 3P, fazendo a categorizagao cruzada dos -

produtos utilizando Deep Learning to NLP.
Ex: Clientes que compram ‘Higiene Bucal’ do Martins recebem
recomendacées de produtos de ‘Higiene Bucal’ vendidos por Sellers.

Top Oportunidades Resultados
\

APP Martins Geradoresde
Demanda

ltens mais buscados e convertidos dentro das plataformas
N . iy b o /45,6% 8.,4% +5,9% +8%
digitais que estdo competitivos no momento. S&o % RCAs Atendimentos  Ticket Médio  ltens/Pedido
recomendados de forma segmentada e regionalizada presencial | utilizandoa  doRCA/Cliente ~ em pedidos nos pedidos

Yy . . . Lista de com utilizacao utilizando a utilizando a
utilizando Machine Learning para se adequar ao movimento do Recomenda da Lista do Lista de Lista de

dos Recomendados Recomenda Recomenda

mercado. S ome ome y

(AL e 1ntegration




SELECAO DE FILTROS STATUS CLIENTE

mm DATA ULT. COMPRA

EETE : : 235,9 Mil
Quantidade de CLIENTES

TRANSFORMA(}AO DIGITAL NO PAPEL DO VENDEDOR/RCA @\E‘}“ﬂﬁmmmnerm
ANALYTICS

~ ~ . mm DATA CADASTRO PERFIL DE INTERACOES DIGITAIS g " I I
» PASSO 1: Construgéo e Implementagéo do APP Martins i e e || o |||IIIIII| Gragas a0 grande volume de

ESTRUTURA VND DIGITAIS @ ——7-0) :
* PASSO 2: Ampliagéo e Acesso do APP pelos Clientes ; navegagdes e transagBes em nossos
L o canais digitais (APP e Site), é possivel

ESTADO
R o | e ouoes obter insights em real time e de forma
H oo B | oo [ Iﬁiiﬁliﬁiill assertiva sobre os produtos mais
buscados, além de antecipar
: movimentos de mercado, captar
produtos potenciais para o Marketplace

o——eo o T — fexpom BASE CLIENTES - ESTRUTURA PRESENCIAL \/ € |dent|flcar prOdUtOS Competltlvos .

COMPRA MESATUAL @20 @504

» PASSO 3: Acesso a grande numero de dados internamente, o>
permitindo insigths e guiando a nossa estratégia

SALDO BEM

COMPRA MES ATUAL 16279 169691
)

o—@

CARTEIRADO
w

PRODUCT DEMAND ANALYTICS = e ,
e | CRM

Todos v| | Todes v | | Todos

FORNECEDOR CATEGORIA SUBCATEGORIA A’;"L'-J‘Z‘ i Pr0jet0 que Centl’a|iZOU e
: ' : disponibilizou de forma visual e

ELETRO INFORMATICA AGROVET . ™
== e el [y el el intuitiva, agregando dados

VAREJO ALIMENTAR - ITENS MAIS BUSCADOS . o
0 Q.. comportamentais e digitais dos

DESINFPINHO BRL

cesssove e | & " nossos clientes. Com essa vis&o

COLA DUREPOXI M.
TENYS PE BARUE.

coua EGoN0 7 360 unica, é possivel relacionar

DESHIDRATANTE

s wm—— , frynen) 2 5 4 informac6es de Compras,
wer_ s s ‘& Navegacao, Interagdes, SAC,

VENDIDO POR MARTING UBER
2300 pos SANDHAV.TREND

et & Logistica, etc.

TxConversao 41% [}

(A)mwss B Integration



INTELIGENCIA ARTIFICIAL NO PONTO DE VENDA A5 EHRaL INDIRETO 2

ANDRE MARQUES - DIRETOR COMERCIAL DO CANAL INDIRETO

CASE APRENDIZADOS

 Diagnostico mais granular e planos de ag6es mais assertivos
* Ferramenta que transmite maior credibilidade para time de
vendas.

BENEFICIOS FOTOS ILUSTRATIVAS

Solucéo digital para aumentar a agilidade, acuracidade e
produtividade do nosso programa de execucao.

 Agilidade na leitura de lojas FAMILIA

» Expansao da base auditada
 Diagnostico e plano de agao
imediato

 Maior produtividade da equipe
dado menor tempo de auditoria

@
=
(=
x
o

W

(A)mwss B Integration



INTELIGENCIA ARTIFICIAL NO PONTO DE VENDA A5 EHRaL INDIRETO 2

M=)  ANDRE MARQUES - DIRETOR COMERCIAL DO CANAL INDIRETO

GRANDES PASSOS PARA IMPLEMENTACAO

- g

Ferramenta Digitalizacao @ Treinamento

Encontrar Investimento em Capacitacao equipe
fornecedor Ideal equipamento e (vendedores e
tecnologia promotores)

. EIDikees BE Integration




INTELIGENCIA ARTIFICIAL NO PONTO DE VENDA A5 EHRaL INDIRETO 2

ANDRE MARQUES - DIRETOR COMERCIAL DO CANAL INDIRETO

) . »
: < Ddvidas e
| -
1 12 13 Para comegar a fotografar, avalie S alb a o nde
terga-feira, 11 de fevereiro de 2020 0 espaco entrevocéea gand‘)la I EI

e selecione uma opgao:

9 de julho | guaris-Teks
Supermercado
FORMULARIO SELECIONADO:

s .JV‘, 3 Z 2 n Biscoito Vida Leve Biscot 4.."Tﬂ

Hd
A
cougue & L Tenho N&o tenho 1
o distancia distancia - T h .
Fﬁfmﬁcia - n VIR PIRFOMANCE DOS MLARES » e n a m als
=k [ ] [ ] [ ] [ J

visibilidade

I S5 no 50% do seu
TRABALHO

:
“i ‘g |

(Ali)w=wes B Integration




ECOMMERCE B2B - DECMINAS A5 EHRaL INDIRETO 2

ey EULER FUAD NEJM - PRESIDENTE

CASE APRENDIZADOS

Como criar um ecommerce B2B em um segmento com particularidades
(equipes de venda, regides, tabelas de preco, mecanicas promocionais,
etc.), usando a experiéncia bem sucedida de um case no varejo.

1. O engajamento do time com a cultura e proposito € fundamental

2. Colocar o Cliente no centro das decisfes

3. A experiéncia de compra € fundamental para o sucesso do projeto
(desde a entrada no site até a entrega do pedido) — melhorias incrementais,
testes A/B, minimizagé&o de riscos...

BENEFICIOS FOTOS ILUSTRATIVAS

= ([{P0ODEC MINAS oauevecsestaprocurandoe Q2 awmar | caoastans

1- Mais um canal para integrar aos ja existentes e oferecer uma
experiéncia ainda mais completa para o cliente

2- Melhora do retorno sobre capital empregado: Mesma estrutura fisica,

mao de obra, estoques, etc. sendo usados para uma venda adicional

3- Aprendizado com tecnologia: profissionais, clientes, metodologia,
ecossistema

4- Transformacional para o futuro do canal (longo prazo)

B IlEB MINASW

DISTRIBUIGAO E I.IIGISTII:A

*Ofertas validas até 00/00/22 ou enquanto durarem os estoques.

-.."s.‘. »

- gy ” Aot 3 \ J \
Navegue por marca VEIA !Duas.c.sg
(Rli)wmes BY Integration




ECOMMERCE B2B - DECMINAS A5 EHRaL INDIRETO 2

ey EULER FUAD NEJM - PRESIDENTE

GRANDES PASSOS PARA IMPLEMENTACAO

» PASSO 1: Selecao do executivo responsavel pelo canal

» PASSO 2: Escolha da plataforma (VTEX)

» PASSO 3: Escolha do parceiro para implementar a plataforma

» PASSO 4: Criar o Gerenciamento do Projeto em conjunto com o parceiro

« PASSO 5: Selecionar as referéncias internas (tecnologia, negocio, logistica,
sistemas) e contratar a m&o de obra adicional necessaria para a ferramenta e
integragéo (interna ou terceirizada)

» PASSO 6: Iniciar trabalho de desenvolvimento de projetos (preferencialmente
metodologia agil)

» PASSO 7: Treinar equipe operacional

» PASSO 8: Testar experiéncia do cliente

» PASSO 9: Capacitar a equipe de vendas como consultores para direcionar
clientes para o canal digital

» PASSO 10: Colocar no ar (escalar divulgacao)
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DDU - DISTRIBUIDOR DIGITAL UNILEVER A5 EHRaL INDIRETO 2

RICARDO ZUCOLLO - VP DESENVOLVIMENTO DE CLIENTES

A NOSSA JORNADA COMEGOU HA + DE 5 ANOS EM BUSCA
DA DIGITALIZACAO DA ROTA AO MERCADO

D"‘l Disttuicor
u Unilever A
§ PREFARANDO O FUTURO ) DA ROTA
{ @COMPRA DIGITALIZA
%:yMB L ) Loading...

1 o Hub de e- Novo modelo de Ll

- Uniltever Modelo de comr.n.erccle B;B operacio
distribuicdo multi industria

ANGEMENLS 212 digitalizada

site proprio

2016 2021 2022 em diante
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DDU - DISTRIBUIDOR DIGITAL UNILEVER A5 EHRaL INDIRETO 2

PASSOS PARA IMPLEMENTAGAO

Profunda analise do potencial da area - Dados
» Redesenho da area considerando ajuste entre rotas;

Equipe de vendas CLT,
exclusiva e focada em
converter PDV para o

abastecimento digital

Foco recalibrado para o
canal alimentar
supermercadista

» Mapeamento de potencial - input externo especializado.

e
Y e
/, .
g Estrutura comercial preparada
» Formacao da equipe DDU — CLT exclusiva com novo mindset;
. Plataforma de CRM e » Atendimento complementar e Roteirizagéo para eficiéncia;
I :' B o= — il gestao eficaz para «  Treinamento, aculturamento e reciclagem:;
- R:A; A sensedata | geelerar oportunidades ’ Jem,
e eficiéncia z "
Ferramentas, Gestdo e CRM Lojistas
\‘\\ » Implementagéo da plataforma de gestdo comercial & CRM;
- » « Cronograma de ativagao via plataforma Compra Agora.
. Boas praticas
Alta produtividade

operacionais e
benchmarks internos
para aprimorar
qualidade e eficiéncia

através de roteirizacao,
rotina diferenciada e
ferramentas

De Vendedor para Consultor

» Nova remuneragéo variavel, rotina no PDV e KPIs;

*  Foco no Sell Out.
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DDU - DISTRIBUIDOR DIGITAL UNILEVER A5 EHRaL INDIRETO 2

E A UNILEVER CONHECE A POTENCIA DO MODELO DE DISTRIBUIDOR DIGITAL - CASE E-UB

PDVs
fidelizados ao Com produtividade  E resultados ainda
modelo digital muito acima da média mais significativos

80% 2,5x MAIS +105%

PDVs comprando

mensalmente receita/consultor

Ticket médio
vs modelo atual

>70% MAIOR FREQUENCIA
vendas organicas DE COMPRA + 48%

1 5 % 2 - 3 Sortimento

pedidos/més Vs modelo atual
vendas via CRM por CNPJ

(funil completo)
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PERGUNTAS E RESPOSTAS A5 EHRaL INDIRETO 2

Teremos agora 20 minutos para
PERGUNTAS e RESPOSTAS
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CONCLUSAO

Principais aprendizados:

= “Q o6timo é inimigo do bom”, comecar pelo mais
simples e dependendo da sua maturidade.

A digitalizagéo € uma mudanca de cultura que
afeta a empresa inteira, comegando por uma
evolugcdo na cabeca das liderangas. Ferramentas
sozinhas ndo adiantam, a evolugao das pessoas
é fundamental para o negocio.

A industria pode ajudar na implementacao de
iniciativas digitais, trazendo boas praticas e
participar da capacitagao dos times dos agentes.

O pequeno varejo segue sendo a 12 prioridade,
e ele precisa também se digitalizar. O vendedor
tera um papel chave na capacitacao do pequeno
varejo.

-> Conteudos adicionais, exemplos e detalhamentos
estao disponiveis no site da ABAD




ad Essa é uma iniciativa
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