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NOSSO PROPÓSITO 

Contribuir para um Varejo de 
Autosserviço forte, 

sustentável e inovador, por meio do 
conhecimento e da colaboração



(Vendas em Bilhões R$) 

O Varejo de AS nunca deixou de crescer
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Atacarejo segue como formato que mais cresce
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(Crescimento % real 2018 x 2017)



Atacarejo se consolida como 2º formato dentro
do varejo AS Alimentar
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Redes regionais mantiveram bom ritmo de 
crescimento
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3 Gigantes com modelos distintos de operação
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Dia % agora no formato “Premium”



Inspirado no modelo Francês de conveniência



Fonte : RANKING AS VAREJO 2018

O Futuro das lojas físicas…



Fonte : RANKING AS VAREJO 2018

Sem contar o que vem por aí no On line…



Setor perdeu R$ 20 Bilhões devido a queda das 
margens brutas em quase todas as cestas
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Margem bruta média: 25,6%



Shopper deve estar feliz !!!
Com suas expectativas atendidas !!!



DESAFIOS/OPORTUNIDADES
NAS RELAÇÕES

SHOPPER &

VAREJO &

INDÚSTRIA 



A VIDA COMO ELA É...



28.4%

8,0%

PRINCIPAIS DECISORES

63.6%

NÍVEL OPERACIONAL

ÁREA ADM

Garantir alinhamento do “padrão” de execução, tem sido

um grande desafio na relação entre varejo & indústria



WWW.SAVAREJO.COM.BR

Pontualidade na entrega dos pedidos  

Pedidos não entregues na data tem em média 6 dias de atraso 

São pontualmente entregues na
data combinada

Chegam com atraso

17,0%

83,0%



WWW.SAVAREJO.COM.BR

Acuracidade na entrega dos pedidos

A quebra/falta de produtos nos pedidos entregues tem uma média de 16%

Chegam completos Chegam incompletos

28,3%

71,7%



Shopper deve estar feliz !!!
Com suas expectativas atendidas !!!



Bruna Fallani
Consultora e fundadora da Shopper 2B

PROPÓSITO: CONTRIBUIR NO DESENVOLVIMENTO DA EXPERIÊNCIA DE COMPRA



DIFERENCIAL: OFERECE UM INDICE DA EXPERIENCIA DE COMPRA E PROPORCIONA RESULTADOS ACIONÁVEIS

O QUE É METODOLOGIA UXPERIENCE

▸ É uma metodologia que mede a satisfação dos Shoppers sobre a experiência  de compra e

principalmente comparar com a expectativa que tiveram!

▸ Permite entender qual foi a opinião do shopper em cada uma das 3 fases da  jornada de

compra e ajuda a direcionar onde melhorar

▸ Realiza comparativos em diferentes canais que permite estimular novas  analises e 

ampliar suaoportunidade



A FREQUÊNCIA EM OUTROS CANAIS PODE AMPLIAR ESSA COMPARAÇÃO

* Considerando los 13 canales

Painel Netquest | 871 entrevistas (13 canais)

A SATISFAÇÃO NO GERAL É BOA MAS HÁ GRANDES OPORTUNIDADES PARA 

SUPERMERCADOS

Índice geral da  

experiencia de  

compra!

Supermercado | 

7,22

8,37



% 34%38%28%

O QUE TORNA O DESAFIO DE SUPERMERCADOS ENORME

SUPERMERCADOS

7,22

Pós CompraPré Compra Durante a 

Compra

Painel Netquest | 99 entrevistas

ESTE RESULTADO É IMPACTADO PELAS 3 FASES DA JORNADA

16%
Declaram que não foi possível comprar todo o que queria porque não 

encontraram!

22%
Declaram que os preços dos produtos estavam mais alto do que sua expectativa!

18%
Declaram que compartiram sua experiência. Especialmente via WhatsApp!

Durante a compra é mais importante porém observem que a EXPERIENCIA DE  

COMPRA para Supermercados tem uma divisão muito proporcional nas 3 fases.

Índice geral da experiencia de compra



A EXPECTATIVA SOBRE OFERTAS E PROMOÇÕES, VARIEDADES E ATENDIMENTO NÃO ESTA SENDO ATENDIDA

DURANTE A COMPRA | SUPERMERCADOS (EXPECTATIVA VS SATISFAÇÃO)

x Ranking Médio (13 canais)

Painel Netquest | 99 entrevistas



GARANTA

É PRIORIDADE

UMA BOA EXPERIÊNCIA, 

RETENÇÃO



• +23% em 2018 demonstra a demanda dos consumidores para Pereciveis de boa Qualidade e com 
variedade no sortimento - Crescimento do Canal verde ( OBA , HortiFruti etc..)  

• 43% dos consumidores já preferem comprar hortifrútis em canais como lojas especializadas e 
feiras livres (pesquisa Ibope Inteligência)

• A rede Oba foi eleita a melhor para compra de hortifrútis pelo consumidor em pesquisa do 
Datafolha. Obteve 11% das menções na média dos entrevistados. Na classe A, o percentual sobe 
para 17%

• No Oba, 80% dos produtos vendidos são frescos. A rede tem lojas no Estado de São Paulo e em 
Brasília

• A Hortigil Hortifruti, dona das redes Hortifruti e Natural da Terra, investiu R$ 80 milhões para 
abrir cerca de 12 lojas em 2019

• A rede Hortifrúti conta com 1,5 milhão de clientes/mês nos Estados do Rio de Janeiro, Espírito 
Santo e Minas Gerais

• A Natural da Terra conta com cerca de 300 mil clientes/mês no Estado de São Paulo

• Em setembro/2018, a Hortigil lançou lojas menores, ampliando a concorrência com os 
supermercados, sob as bandeiras Natural Leve e Hortifruti Leve. Ambas contam com pontos de 
venda com 100 m2 a 200 m2 de área de vendas, posicionados em áreas com alto fluxo de 
pessoas, onde o metro quadrado é mais caro

PRODUTOS SAUDÁVEIS E BOA EXPERIÊNCIA DE COMPRA 
GARANTEM BONS RESULTADOS



“Data is the new oil”



“TRANSFORMAÇÃO DIGITAL

É UM ASSUNTO DE

NÃO É UM ASSUNTO DE TECNOLOGIA,

PESSOAS”



VALORES
HUMANOS

NEGÓCIOS TECNOLOGIA

Usabilidade, Desejabilidade

Fonte: HPI School of Design Thinking

ViabilidadeViabilidade



ESPECTADOR PROTAGONISTA



sergio.alvim@savarejo.com.br

@sergio alvim 

@sergioalvim_savarejo

Sergio Alvim
CEO da SA VAREJO

11  99637-6786    

OBRIGADO

mailto:sergio.alvim@savarejo.com.br

