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Como ser relevante para o consumidor?
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ECONOMIA

Vendas no varejo do Brasil
avancam 0,4% em janeiro,
diz IBGE

® 14 mar 2019,09h14

ECONOMIA

Varejo em shopping prevé
aberturade 2.669 lojas em
2019, altade 12,13%
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® 63abr 2019, 12h32

ECONOMIA

Vendas no varejo do Brasil
avancam 0,1 % em junho, diz
IBGE

® 7 ago 2019,09h33
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ECONOMIA
Vendas no varejo do Brasil
sobem 0,1% em agosto, diz
IBGE

® 10 out 2019, 09h58

CRRS [iAZIETA I]D PUVD

ULTIMAS | LEITUROMETRO | WISE UP NEWS
OQutubro de 2019

K cve., Ofertas imperdiveis para curtir o Natal, Réveillon,
LAC cv férias de janeiro ou viajar quando quiser com saidas diarias.
FR\DA = ‘ b

TUDO EM ATE 12X SEM JUROS
> Economia +em s Automéveis Guiadepos = Concurseirg

GAZETA DO POVO

®) vareio
Otimista, comércio define data da segunda
edicdo da Semana do Brasil

Estadao Contetdo

| varejo

Juros, inflacdo e crédito criam

o MINIgo, 5(.#8‘:4
ambiente favoravel para
comércio deslanchar

Vandré Kramer [16/09/2019] [18:33]
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MAS O QUE E RELEVANTE PARA O

VAREJO?
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Conhecer os
indice de Eficiéncia Transformacao Digital Consumidores

Atencao continua na gestéo do Melhorar a jomada do Definir campanhas e ofertas
indice de eficiéncia, com consumidor em suas lojas mais assertivas, baseado no
solugbes que permitam eliminar online e offline, com novos perfi de sua carteira de
custos e alavancar a receita. meios para realizar a oferta de clientes, aumentando a

crédito e produtos. rentabilidade de seu negécio




O CLIENTE E O
e







PERFIL NECESSIDADES PREFERENCIAS ESCOLHAS




E ESSA FUNCAO NAO E SO DA AREA DE MARKETING OU DOS DECISORES

E TAREFA TAMBEM DOS

COLABORADORES
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DIVERSIDADE

| INCLUSAO
IDA O DIFERENTE

TRIBOS

ATA AT 4



NAOHA
INOVACAO E
DESENVOLVIMENTO
ONDE EXISTEM SO PESSOAS
IGUAIS E QUE PENSAM IGUA

COMPOSICAO DE
FQUIPES
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TENDENCIAS DE
CONSUMO

MMMMMMMMM



1T AGNOSTICOS QUANTO A IDADE

Jovens podem gostar de ficar em casa ou curtir um fim de semana em um SPA...
E pessoas mais velhas podem curtir uma viagem radical ou shows de rock...

2 DEVOLTA AO BASICO PELO STATUS

Menos é MAIS . Abusca pela simplicidade e localismo

3 CONSUMIDOR CONSCIENTE

Prestando ATENCAO cuidadosamente em suas compras. Pensando no coletivo e nos
impactos de seus consumos.

Fonte: As 10 tendéncias globais de consumo 2019 — Euromonitor Internacional



4 JUNTOSDIGITALMENTE

A proximidade nao € mais um limite

§ TODOS SAO ESPECIALISTAS

Conhecimento é PODER

6 ENCONTRANDO MEU "JOMO"

Alegria de seisolar. Mais seletivos nas suas atividades e gerenciamento online

0 tendéncias globais de consumo 2019 — Euromonitor Internacional



/J POSSO CUIDAR DE MIM MESMO

Recorrem a metodos alternativos para cuidados pessoais. Faga vocé mesmo!

8 QUERO UM MUNDO SEMPLASTICO

Consumidores tomam medidas para eliminar o residuo plastico

O EUQUEROAGORA

Estilo de vidas eficazes e experiéncia sem atrito. Esperam por entregas rapidas e de
forma simples.

Fonte: As 10 tendéncias globais de consumo 2019 — Euromonitor Internacional



10 VIVENDO EM SOLITUDE

O prazer da vida independente de jovens e mais velhos.

Recuperar o controle e autoafirmacao;

Queremos fazer a diferenca no mundo prestando mais atencao em nossas
compras;

Queremos cuidar de n6s mesmos e colocar os especialistas de lado,
assumindo as rédeas do nosso conhecimento

Fonte: As 10 tendéncias globais de consumo 2019 — Euromonitor Internacional



E SE O CLIENTE E O FOCO...

¥4 PROXIMIDADE
%Y RELACIONAMENTO

_________________________________________________

Entender a suajornada de compra &
. fundamental para o crescimento de uma |
' marca e a correta utilizacao da '
tecnologia.



JORNADA DO ------ -
CONS$SUMIDOR

[ ———

D que faz a pessoa
reconhecer que

= EXISTEM

BUSCA DE INFORMACAO

AVALIACAO
DAS ALTERNATIVAS

O TEMPO TODO

COMPRA

QUAL O MELHOR MOMENTO PARA
FALAR COMESSE CONSUMIDOR,
DURANTE ESSA JORNADA?
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Em Foz...

83% 60%

Procuram precos Pensam que
baixos quando vao marcas
fazer compras conhecidas sao
melhores

FONTE: Kantar IBOPE Media - Target Group Index— Dados Parana: TG Light - Foz do Iguacu: TG Light —Foz do Iguacu (Mai/2018)—Universo: 204.200. Dados de Foz do Iguacu



Onde fizeram compras pessoais?

Nos ultimos 30 dias

Comp.raram Compraram Compraramem Compraramem Compraram
emlojas de em Shoppings lojas de hipermercados ~ pelainternet
rua departamentos

FONTE: Kantar IBOPE Media - Target Group Index— Dados Parana: TG Light - Foz do Iguacu: TG Light — Foz do Iguacu (Mai/2018)— Universo: 204.200. Dados de Foz do Iguacu




E PARA AS

LIDADES

pciosrpc.com.br MARKETING m

| .l ] Y



OLHE PARA

L}

JOVENS

-

CONCORRENCIA

" i

NOVOS NICHOS

MELHOR
IDADE




IDADE
LONGEV&E E

CONSUMIDOR



BRASIL

54 milhoes de pessoas com 60 anos ou mais

MOVIMENTAM

R$1,8 TRILHAO

S6 no mercado online do Brasil movimenR$ 15 b

Fonte: Instituto Locomotiva Hype 60+ - 2018
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MOMENTOS DA VIDA

25%
LEVANDO A VIDA

“Vou levando a vida do jeito que da”

72%

CURTINDO A VIDA

“Vivo intensamente sempre buscando
melhorar a minha qualidade de vida™

3%
DEIXANDO A VIDA

“Ndo tenho esperanca sobre o que
vem pela frente”

Fonte: Oficina Sophia Ritail 2016
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OLHE PARA A
62% CONSIDERAM O PRECO AO ESCOLHEREM
LOCoAL DE CONSUMO MELHOR lDADE

43% VALORIZAM A QUALIDADE

41% VALORIZAM O ATENDIMENTO

72% DIZEM QUE LOJAS NAO ESTAO
PREPARADAS PARA LIDAR COM A LONGEVIDADE

52% ENCONTRAM DIFICULDADES PARA
ENCONTRAR PRODUTOS ESPECIFICOS

Fonte: Pesquisa da Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL) e o Servico de Protecdo
ao Crédito ( SPC Brasil) — publicada pelo G1 Economiaem 27/09/2018




Possuem 50 anos ou mais

FONTE: Kantar IBOPE Media - Target Group Index—Dados Parana: TG Light - Foz do Iguagu: TG Light —Foz do Iguacu (Mai/2018)— Universo: 204.200. Dados de Foz do Iguacu
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JOVENS BRASILEIROS

18% 16%

SAO CHEFES SAO CONJUGES
DE FAMILIA DO CHEFEDE
FAMILIA
FONTE: PNAD 2015/15a 29 anos.
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SONHOS CONCRETOS

Tém sonhos Sonham com aquisi¢do Sonham com questoes
relacionados a carreira, de bens como: casa, pessoais ou familiares,
principalmente abrir o carro e etc. COmMo : casar, poder
proprio negocio. passar mais tempo com

a familia, ter filhos e etc.

FONTE: Pesquisa Jovens Brasileiros, IBOPE Inteligéncia (2018)
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EM FOZ

Possuem entre 18 a 24 anos i \\/ N

E 22% deles sao pais/maes ou responsaveis por alguma crianca.

FONTE: Kantar IBOPE Media - Target Group Index—Dados Parana: TG Light - Foz do Iguagu: TG Light —Foz do Iguacu (Mai/2018)— Universo: 204.200. Dados de Foz do Iguacu
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ONTO be venpa
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Apesar das inumeras tecnologias e
formatos de compras disponiveis o PDV
ainda é fundamental.
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~ ENCANTAMENTO ™,
. EXPERIENCIA
.. SEGURANGCA /
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COMOo se

COMUNICAR COM OS
CONSUMIDORES?
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MULTIPLATAFORMAS
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KANTAR MillWARDBROWN Brozil v | S—

FORMATOS PREFERIDOS DE ANUNCIOS

Percentual de aceitagdo

Desktop Online Mobile Deskitop Mobile
display search video video video

Gen Z @
16-19

GenY

20-34

. 1 ]

I
publicidade online

Televisio Cinema  Revistas Jomais  Outdoor Radio

(0 90% mais significante que as demaisgeracdes
Fonte: Kantar MillwardBrown - AdReaction 2019 - Brasil

G] g%% GSth negociosrpc.com.br MARKETING Rm

b A §




G

100%

90%

80%

70%
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50%

40%

30%

20%

10%

0%

Fonte: XP Investimentos 2019

! ‘s, investirertos|

Percepcao sobre veracidade de
informacoes

11%
17% 16% 18% 20% 16% 19%

28% 329

19%, 28%

24%

RADID TELEVISAOD 10RMNAL PORTAIS DE BLOGS E SITES INST AGRAM TWITTER WHATSAPP FACEBOOK
PMPRESSO NOTICIAS N DE NOTICIAS
INTERMET

LER SAD, NA SUA MAIORIA, VERDADEIRAS OU SAD FALSAS?

N poee

NS/NR

FALSAS

B VERDADEIRAS

Q. NA SUA OPINIAD, AS INFORMAQ@ES E NOTICIAS VEICULADAS NESSES MEIOS QUE VOU C



VOCE SABIA QUE EM FOZ...

@

Confliamna TV Assistiram TV Assistiram a
para se manter nos ultimos 30 RPC nos ultimos
informados dias 30dias

FONTE: Kantar IBOPE Media - Target Group Index— Dados Parana: TG Light - Foz do Iguacu: TG Light — Foz do Iguacu (Mai/2018)—Universo: 204.200. Dados de Foz do Iguacu
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suA MENSAGEM bpEeVE ser

4 I
NA HORA CERTA -- PARA O PUBLICO ALVO -- NO VEICULO QUE
ENTREGA --

\_ COM LINGUAGEM ADEQUADA .
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NO PARANA
S3o mais de

5,1 milhoes
de pessoas
diariamente.

ISSOE, EM
1dia
alcancamos

QUASE METADE DOS
PARANAENSES

Fonte: Kantar IBOPE Media—MW Faixa Horéaria— Curitiba, Paranavai, Maringa, Londrina, Ponta Grossa, Guarapuava, Foz do Iguacu e Cascavel - Faixa Horaria das 6h as 24h - 2018 — Alcance

individual extrapolado para érea de cobertura das emissoras da RPC (Universo :10.884.270).



na RPC Foz do Iguacu, falamos com mais de

6 mil

TELESPECTADORES POR MINUTO

Fonte: Kantar IBOPE Media - MW Telereport - Foz do Iguacu - Faixas Horarias das 6h as 24h — 2019 = Audiencia individualRPC extrapolada para drea de cobertura da RPC Foz do Iguacu
(Universo: 1.062.922)



E O PODER DE CONSUMO DESTAS PESSOAS
PODE CHEGAR A

R$169

MILHOES AO MES




SOMOS
MULTIPLATAFORMAS







Sites RPC

SOLUCOES COM CONTEUDO

Algumas razdes para vocé anunciar com a gente:

Q@

Lider em audiéncia + 95 milhoes + 10 milhGes + 70 ofertas
nas categorias paginas vistas visitantes Unicos segmentadas
noticias e esportes* no Parana paranaenses para alcancar o publico
por més nos sites locais gue interessa

mensalmente

Alem disso, o anunciante conta com solucdes multiplataformas para comunicacao da sua empresa,
relatorios de mensuracao das campanhas e um time especializado para desenvolver oportunidades

e alcancar o melhor resultado.

Fontes: Google Analytics, médiamensal jan-jun/2019. Audiéncia PR. *comScore, jan-jun/2019. Audiéncia total dos sites Globo ESTRATEGIAS DIGITAIS Rm




PESQUISA bE
AUDIEN@I{&

FOZPO IGUACU

@J

negoclesrpe com.br

|

http://bit.ly/audienciafoz
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E O QUE NOS AGUARDA

AINDA EM 2019?
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Perspectiva
2019

Evolucao das vendas do VAREJO na Black Friday"

B Faturamento B Pedidos

(em bilhdes de (emmilhdes)
reais)

A data deve movimentar 3,3 bilhoes em 2019,

3.8
3,3
08 > crescimento de 15% em relacao ao mesmo periodo do ano passado.
A estimativa de compra € de 5,5 milhoes de itens 2
2.0 19 2,1
1,6
1,2

2014 2015 2016 2017 2018

FONTE: "Press release da Ebit (2 Out'18) / Nielsen/ Insights: https://www.nielsen.com/br/pt/insights/news/2018/ebit-nielsen-e-commerce-fatura-2-6-bilhoes-alta-de-23-por-cento-na-black-friday-
em-2018.html. 2 Relatorio Neotrust, realizado pelo Compre&Confie / E-Commerce Brasil (12 edicdo — 1° semester de 2019).
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https://www.nielsen.com/br/pt/insights/news/2018/ebit-nielsen-e-commerce-fatura-2-6-bilhoes-alta-de-23-por-cento-na-black-friday-em-2018.html

FONTE: Relatério Neotrust, realizado pelo Compre&Confie / E-Commerce Brasil (12 edicdo — 1° semester de 20
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Perspectiva
2019

+4,8%

Aumento nas vendas de Natalem 2019

rs 35,9 bilhoes

devem ser movimentados no Brasil

FONTE: Confederacdo Nacional do Comércio de Bens, Servicos e Turismo (CNC)
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Perspectiva
2019

O numero de contratacoes temporaria devem ser o maior dos
ultimos 6 anos.

VAGAS TEMPORARIAS E VOLUME DE VENDAS DO VAREIO PARA O NATAL
{Milhares de postos e var. % sobre o0 mesmo periodo do ano anterior)

I_ ' Vestuario (62 mil vagas)

\ / . Hipermercados (12,8 mil)
5,0 -4,9 ST TTTTTTTTToTom T
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019+

Devem ser abertas mais
. de 91 milvagas

e Vagas Temporarias (milhares) =a=\olume de Vendas (var. %)

* previsdes CNC Fonte: CNC

FONTE: Confederacdo Nacional do Comércio de Bens, Servicos e Turismo (CNC)
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HUMANIZAR E SIMPLIFICAR

“Antes da digitalizacdo vem a digital do seu cliente”
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Obrigada!




