VOCE SABIA?

I

QUE E POSSIVEL SABER
quantos pontos-de-venda
compraram algum produto de
sua Empresa e quantos pontos-
de-venda nao compraram nada,
de forma a entender o
consumidor como um shopper,
atendendo suas necessidades
através do varejo!?

2

QUE E POSSIVEL
CONHECER

qual © mix de produtos
comercializado em cada ponto-
de-venda, alinhando as estratégias
de marketing com a dos canais de
distribuicao?

3

QUE E POSSIVEL
PREMIAR

a sua forga de vendas com base
em metas de positivagao e de
colocagao de produtos em
decorréncia do mix promovido,
identificando oportunidades para
alavancar o crescimento e a

lucratividade dos negécios?

4
QUE E POSSIVEL
MENSURAR

ces de promogio no varejo,
gerando demanda no ponto-de-
venda através do fortalecimento
da marca e da fidelizagao do

varejistal

™ .
e Genexis

rade Marketing

Como medir o eslor O CGC Ialrsnciing aos canais de aisinipuigac para

aumentar as vendas no varejo?

Conhecendo profundamente o
comportamento de compra do PDV!

“E no ponto-de-venda onde se
ganha a guerra”! Afirmacdes como
essa sao cada vez mais constantes no
mundo dos executivos de marketing.

Apesar da palavra “¢rade” quando
literalmente traduzida significar
comércio, ela ganhou notoriedade no
momento em que os elos
intermediarios aumentaram seu
poder de barganha nos canais de
distribui¢ao. Como as areas de vendas
sao focadas no fechamento de suas
cotas ¢ marketing esteve
tradicionalmente focado no
consumidor - o consumer marketing -
foi necessario desenvolver uma nova area
de gestdo da empresa, focada no desafio
de facilitar o fluxo de produtos através
dos canais de distribui¢do, chegando até
0 varejo.

O Trade Marketing ¢ quem
executa esse papel. Ele € o marketing
através dos intermediarios,
possuindo uma relagio extremamente
intima com vendas. Enquanto o Trade ¢
responsavel pela preparacao da
arquitetura mercadologica, vendas se
responsabiliza pela execu¢do. Como na
Férmula 1, a rela¢ao entre o piloto
(vendas) e seus mecanicos (trade
marketing).

A Genexis, através do Vero,
prové informagdes que permitem a
integracao entre as agdes estratéticas
de trade com a sua respectiva execugio
efetuada por vendas.

O varejo compra produtos por
sua lucratividade e nao pelo valor que
agregam ao consumidor onde giro é a
palavra de ordem. Por essa razdo, o Vero
ajuda sua Empresa a mensurar
censitariamente o giro dos produtos

no ponto-de-venda.

GENEXIS GLOBAL BUSINESS - CLOSING THE LOOP

Como o varejo gerencia
categorias e ndo marcas isoladas,
torna-se fundamental a gestao do mix
de produtos especificos por loja,
informagdo também disponivel no
Vero.

As agdes de comunicagdo no
ponto-de-venda tém seus resultados

mensurados através do conhecimento,

pelo Vero:

1. da presenca de produtos no
PDV

2. da positivagdo de PDV

3. da positivacdo do mix de
produtos

4. da positivagao por forca de
vendas

5. da meta dos key-accounts

6. do sellout por canal

7. do sellout por segmento

Dessa forma os beneficios
obtidos pela adogao do Vero sio:

1. aumento das receitas e da
rentabilidade junto aos canais

2. aumento da base de clientes
no varejo

3. aumento da eficiéncia das
a¢des promocionais

4. aumento da eficiéncia das

forcas de vendas.

www.gcncxis.com/vcro
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