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AMIGOS (AS) SUPERMERCADISTAS,

Vivemos em um cendario de transformacoes aceleradas e constantes. O setor supermercadista, com
sua vitalidade e complexidade, reflete essa dinamica, exigindo de gestores e profissionais uma capa-
cidade continua de adaptacdo, inovagcdo e pensamento estratégico. Ndo basta apenas reagir as mu-
dancas; é fundamental antecipa-las, proteger o que foi conquistado e buscar novas oportunidades de
crescimento.

Nesta edicao da Revista Checkout RH, refletimos exatamente essa necessidade de evolucao. Se, no
passado, a eficiéncia operacional era o grande diferencial, hoje ela é apenas o ponto de partida. Os
desafios do setor vao desde as oscilacoes do mercado e as crescentes exigéncias do consumidor, até a
gestdo de talentos e a seguranca dos estabelecimentos.

No que diz respeito a eficiéncia, aprofundamos estratégias para evitar a temida ruptura de gondola, que
impacta diretamente o faturamento, e desvendamos a arte do sortimento, garantindo que cada produto
esteja no lugar certo, na hora certa. Mas a eficiéncia vai muito além das prateleiras: a gestao de ponto, que
historicamente era um processo manual e complexo no varejo, surge como um pilar estratégico.

A tecnologia também desempenha papel fundamental nesta transformagédo. Analisamos o potencial
das balancas inteligentes e os avancos na refrigeracao sustentavel, mostrando como a inovagéo se tornou
uma aliada indispensavel na otimizacdo de processos e na reducao de custos. Nesse contexto de busca
por eficiéncia, a transformacéao logistica assume protagonismo. A demanda por velocidade, eficiéncia e
menor impacto ambiental ndo é mais uma tendéncia, mas uma necessidade concreta do mercado.

Porém, nenhum negdcio se sustenta sem pessoas. Por isso, dedicamos espacgo a gestdo de turnover,
que exige um olhar mais humano para a retencdo de talentos, e celebramos a formacéo de novos pro-
fissionais por meio de programas de estagio. Também abordamos a sucessdo em empresas familiares,
um tema delicado, mas essencial para garantir a continuidade de um legado.

Em um cendério de imprevisibilidade, uma das reflexdes mais urgentes que trazemos é sobre seguran-
ca. Seguro e prevencdo deixaram de ser custos e se tornaram pilares estratégicos para a longevidade do
negocio. Sdo garantias de que, mesmo diante do inesperado, sua empresa podera se reerguer, protegen-
do patrimonio e pessoas. Além disso, exploramos como a Inteligéncia Artificial esta revolucionando a
seguranca nos pontos de venda, minimizando perdas por roubos, furtos e fraudes.

Por fim, destacamos as novas tendéncias de consumo, como a ascensdo dos suplementos alimenta-
res, e reforcamos o impacto social que os supermercados podem gerar ao se engajarem em iniciativas
como a da Rede Caixa Solidaria.

Acredito que o futuro do varejo esta na capacidade de integrar com
maestria a inovacdo tecnolégica & humanizacio da gestédo. E sobre usar
dados para otimizar processos, mas nunca perder de vista que somos
pessoas servindo pessoas. Esta edicdo é um convite para que cada um
de vocés, profissionais do setor, transforme conhecimento em ag¢des es-
tratégicas. Invistam em capacitacdo, no fortalecimento de suas equipes
e na seguranca do seu patrimonio. Essa é a verdadeira chave para um
crescimento sustentavel e para a construcdo de um legado duradouro.

BOA LEITURA E OTIMAS ESTRATEGIAS!

Rose Pavan
Relacoes Publicas da Checkout RH
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Balangas Inteligentes ¢

A REVOLUCAO SILENCIOSA DAS

BALANCAS INTELIGENTES
NO VAREJO

EQUIPAMENTOS ANTES DISCRETOS GANHAM PROTAGONISMO COM INTELIGENCIA
ARTIFICIAL, CONECTIVIDADE E FOCO NA EXPERIENCIA DO CONSUMIDOR

Por William Saab

No coragdo do varejo alimentar, um equipa-
mento antes discreto estd passando por uma
transformacdo silenciosa — e impactando
diretamente a eficiéncia, o lucro e a experi-
éncia do consumidor. As balangas de frutas
e legumes, essenciais no dia a dia dos super-
mercados, ja ndo se limitam a marcar pesos e
precos: hoje, elas sdo pegas-chave na automa-
¢ao de processos, na redugdo de desperdicios
e até no marketing dentro do ponto de venda.

De sistemas com reconhecimento por IA a
balancas que “conversam” com o ERP da loja,
as novidades nesse segmento estdo ajudan-
do redes de varejo a enfrentar dois grandes
desafios: a precisdo operacional e a agilidade
no atendimento. E os resultados j4 aparecem
— seja na fila do caixa, que flui mais rapido,
ou no backoffice, onde dados em tempo real
permitem decisdes mais estratégicas.

‘A tecnologia transformou a balanga em
uma ferramenta inteligente no ponto de ven-
da’”, é o que acredita Regina Oliveira, CEO da
Smak Tecnologia, distribuidor oficial da Kretz
Brasil. Ela refor¢a que, para o supermercadis-
ta, significa maior controle de estoque, redu-
¢do de erros operacionais, andlise de dados
em tempo real e aumento da produtividade
da equipe. “Para o cliente, a tecnologia pro-
porciona uma experiéncia de compra mais
agil, com informagoes claras na tela, etique-

tas legiveis e, em alguns casos, a possibilidade
de autosservigo por meio de solugdes como a
Autoreporr, que reduz filas e melhora a satis-
facdo geral no processo de compra’, destaca
a CEO.

Regina ainda conta que, nos ultimos anos,
as balancas para FLV evoluiram significati-
vamente, incorporando tecnologias como
telas touch de alta definicdo, conectividade
em rede, integracdo com sistemas de gestdo
(ERP/PDV), impresséao de etiquetas persona-

Regina Oliveira, CEO
da Smak Tecnologia
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 Balancas Inteligentes

lizadas e até reconhecimento de produtos por in-
teligéncia artificial ou visdo computacional. “Uma
das principais inovagoes é a balanca Kretz Autore-
port, desenvolvida para o autosservigo na se¢édo de
FLV, que permite ao cliente pesar e etiquetar seus
produtos de forma auténoma, melhorando a expe-
riéncia de compra e reduzindo filas”.

Diante de tanta tecnologia, ela recomenda que
o varejista avalie a confiabilidade do fornecedor e
a disponibilidade de assisténcia técnica e suporte
pos-venda. “Também é importante considerar a
robustez do equipamento (especialmente em areas
como FLV, onde hd umidade e residuos orgénicos),
a facilidade de uso pelos operadores, a compatibi-
lidade com os sistemas existentes e a possibilidade
de atualizacoes futuras”, recomenda.

A automacdo e aintegracdo de dados sdo as gran-
des revolucdes nas balangas para frutas e legumes
em supermercados. Os equipamentos mais moder-
nos ja saem de fdbrica com sistemas embarcados
que se conectam diretamente ao ERP do ponto
de venda, eliminando a necessidade de digitagdo
manual de cddigos. Isso reduz erros operacionais,
agiliza o atendimento e melhora a experiéncia do
cliente, que ndo precisa mais esperar por consultas
de preco demoradas.

Outro avancgo significativo é a incorporacdo de
balan¢as com reconhecimento de imagens por in-
teligéncia artificial. Esses dispositivos identificam
automaticamente o produto por meio de cameras
e algoritmos treinados, sugerindo o PLU correto
sem interven¢do humana. Para redes que traba-
lham com grande variedade de hortifruti, essa tec-
nologia representa uma economia de tempo e um
aumento na precisdo das informacdes registradas
no checkout.

A sustentabilidade também entrou no radar das
inovagdes. Novos modelos de balangas utilizam

materiais reciclados e consomem menos energia,
além de serem projetadas para maior durabilidade
- um fator crucial para reduzir custos de manuten-
¢do em operacodes de alto volume. Algumas versdes
ja dispensam o uso de etiquetas térmicas, optando
por QR Codes ou notificacdes diretas no celular do
cliente, alinhando-se as demandas por reducgéo de
residuos.

Do ponto de vista operacional, as balangas inte-
ligentes agora oferecem relatdrios em tempo real
sobre giro de produtos, desperdicio e até mesmo
sugestdes de reposicdo com base no peso vendi-
do. Esses dados sdo integrados a ferramentas de
gestdo de estoque, permitindo que os responsaveis
pelo hortifriti tomem decisdes mais dgeis e pre-
cisas, minimizando perdas e otimizando o mix de
variedades.

Para o consumidor final, a experiéncia também
evoluiu: balancas com telas interativas exibem
promocgodes, receitas e informagdes nutricionais
durante a pesagem, agregando valor a compra. Em
redes premium, j4 hd equipamentos com func¢édo
self-checkout, onde o préprio cliente realiza a pe-
sagem e o encaminhamento para o caixa, liberan-
do funciondrios para tarefas mais estratégicas.

"BALANCAS COM TELAS INTERATIVAS EXIBEM
PROMOCOES, RECEITAS E INFORMACOES NUTRICIONAIS
DURANTE A PESAGEM, AGREGANDO VALOR A COMPRA"

8 « checkout™



O futuro desse segmento aponta para a Internet
das Coisas (IoT), com balangas que emitem alertas
quando precisam de calibracdo ou quando detec-
tam padroes de desperdicio acima do normal. Para
gestores de supermercados, investir nessas tecno-
logias ndo é mais um diferencial, mas uma neces-
sidade para manter a competitividade em um mer-
cado onde eficiéncia e conveniéncia sdo decisivas
na fidelizagdo do cliente.

A tecnologia evolui diariamente, o que vem to-
mando conta nos ultimos anos é o uso da inteli-
géncia artificial para auxilio no dia a dia deixando
as tarefas mais faceis de serem executadas ou para
auxilio nas tomadas de decisdes. E o que acredita
Gustavo Cruz, o coordenador de produtos da Tole-
do Brasil, empresa referéncia no segmento. Ele cita
alguns exemplos desta evolugdo: as balan¢as com
cameras, que ajudam a diminuir erros operacio-
nais, as etiquetas eletronicas, que facilitam a reali-
zagdo de promocdes e eliminam divergéncias entre
prateleiras e caixas e ainda os softwares de gestdo
em nuvem que possibilitam que os gerentes de loja
tomem decisdes com base em dados acessados por
meio de um smartphone conectado a internet.

Diante de tanta evolucdo neste segmento, o
varejista pode acreditar que precisa incorpo-
rar todas em sua rotina de loja ou ir em busca
das solucdes mais modernas, o que pode ser um
equivoco operacional. Cruz pondera: “O gestor
precisa avaliar se ele deseja diminuir filas (seja
em tempo ou quantidade), se é para uma pro-
ducdo de embalagens para exposicdo ou atendi-
mento ao publico. Se ele deseja ter produgao de
produtos atrds da loja, se precisa de impressédo
de etiqueta com os dados de pesagem ou se é
uma simples conferéncia. O mais importante é

Balangas Inteligentes ¢

Gustavo Cruz, coordenador
de produtos da Toledo Brasil

verificar se o equipamento adquirido estéd dentro
das conformidades legais que nosso pais exige,
pois balangas nédo certificadas podem gerar mul-
tas e apreensoes’, alerta.

Dentre as novidades da Toledo, apresenta-
das na ultima edicdo da APAS Show, em maio de
2025, estdo a PRIX 7T com reconhecimento por
voz e camera. H4 ainda o novo editor do sistema
MGV Cloud 7, que permite criar etiquetas perso-
nalizadas com alta definicdo e baixo consumo de
energia. Para agougues e peixarias, a novidade ¢ a
Splash BP201W. Pensada para resistir ao ambiente
umido, possui 800 horas de autonomia e opgao de
iluminacdo economica. J4 a Food Service traz equi-
pamentos como fatiadores de carnes, frios e fran-
go, formadora de alimentos e seladora a vacuo, que
padronizam cortes e reduzem desperdicios.

"ATECNOLOGIA EVOLUI DIARIAMENTE, O QUE VEM
TOMANDO CONTA NOS ULTIMOS ANOS E O USO DA
INTELIGENCIA ARTIFICIAL PARA AUXILIO NO DIA A DIA
DEIXANDO AS TAREFAS MAIS FACEIS DE SEREM EXECUTADAS
OU PARA AUXILIO NAS TOMADAS DE DECISOES”
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Desafios da Gestao
de Ponto em
Supermercados:

Eficiencia e
Estratégia no
Varejo




A gestdo de ponto é um dos maiores desafios en-
frentados no setor supermercadista. Com operacdes
dindmicas que envolvem centenas de colaboradores
em escalas rotativas, o controle de horas extras, a ges-
tdo de folgas e o cumprimento da legislacdo traba-
lhista tornam-se tarefas complexas para os departa-
mentos de Recursos Humanos (RH) e Departamento
Pessoal (DP). Nesse contexto, a eficiéncia na gestao
se torna indispensavel para garantir o equilibrio entre
produtividade, transparéncia e conformidade legal.

UM PROCESSO QUE EXIGIA MUDANCAS

Historicamente, o controle de ponto no varejo era
um processo marcado por grande manualidade e fal-
ta de precisdo. Relatdrios feitos a méo, dificuldades
na centralizagdo de dados e desafios para consolidar
informacdes em tempo hdbil eram problemas recor-
rentes. Essa situacdo exigia das equipes de RH e DP
tempo e esfor¢co excessivos, afastando os profissio-
nais de atividades mais estratégicas.

Sem ferramentas otimizadas, as inconsisténcias
nos controles comprometeram a previsibilidade das
jornadas de trabalho, propiciando falhas em escalas,
atrasos nos fechamentos de folha e aumento dos pas-
sivos trabalhistas.

Para superar essas dificuldades, a Simix Ponto,
criada ha mais de 20 anos, desenvolveu uma solucéo
voltada especialmente para o setor varejista. Ideali-
zada com base na rotina do Viezzer Supermercados,
a plataforma foi projetada para oferecer uma gestdo
pratica, flexivel e robusta. Sua implementacdo em
outras redes consolidou a ferramenta como uma so-
lucdo eficiente para os desafios do varejo.

OS BENEFICIOS DE UMA GESTAO
DE PONTO OTIMIZADA

Com a adogao de ferramentas modernas e automa-
tizadas, o cendrio mudou radicalmente para redes de
supermercados. A centralizagdo de dados, o controle
preciso de escalas e a emissao de relatérios estratégi-
cos tornaram os processos mais organizados e confi-
aveis, liberando as equipes de RH para focar em ativi-

dades de maior valor agregado.

Resultados alcancados com a automacao da
gestao:

» Organizacdo de escalas e horas extras: Maior
controle de jornadas fixas e rotativas, incluindo
a gestdo de domingos e feriados.

» Relatorios estratégicos: Dados detalhados
sobre absenteismo e turnover aliados as deci-
soes proativas.

» Automacio de processos manuais: Exporta-
cao direta de registros para folhas de pagamen-
to, eliminando inconsisténcias e acelerando o
fechamento mensal.

» Conformidade legal: Alertas de erros e histé-
ricos consolidados que ajudam a mitigar riscos
trabalhistas.

» Maior transparéncia e engajamento: Ges-
tdo acessivel tanto para gestores quanto para

colaboradores.

Renata Viezzer, diretora da Simix, destaca:

“Nos entendemos que cada supermercado possui particularidades e desafios tinicos.
Por isso, desenvolvemos uma solugdo flexivel, capaz de atender diferentes necessidades
e se adaptar a realidade dinamica do varejo. Nosso objetivo é simplificar os processos e
trazer mais seguranga e eficiéncia para a opera¢do.”

checkout™ « 1l



CASE DE SUCESSO: VIEZZER SUPERMERCADOS

Com 38 anos de histdria no Rio Grande do Sul, 11
lojas e 760 colaboradores, o Viezzer Supermercados
¢ um exemplo claro dos beneficios de uma gestdo de
ponto moderna e automatizada. Antes da automa-
cdo, o controle manual demandava grande esforco
por parte das equipes de RH e DP, comprometendo a
eficiéncia no gerenciamento de escalas e a entrega de
relatérios confidveis.

/

Ao adotar a plataforma da Simix Ponto, o Viezzer
Supermercados alcangou avancos significativos. A
centralizacdo da gestdo de pessoas em uma Unica
ferramenta trouxe mais controle, inteligéncia e segu-
ranca para a operacgao. Isso refletiu em maior agilida-
de nos processos e em tomadas de decisoes baseadas
em dados concretos.

para o RH e a dire¢do.”

/
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Mario A. Viezzer, diretor do Viezzer Supermercados, afirma:

“Hoje temos acesso a informagdes estratégicas que nos permitem identificar situa-
¢bes como colaboradores com excesso de horas extras ou descumprimentos de hord-
rios. Isso reduziu significativamente os riscos trabalhistas e trouxe mais seguranga

\ /




OUTRO EXEMPLO IMPORTANTE:
INDIO SUPERMERCADOS

A experiéncia do Indio Supermercados, com 11 lojas
e 500 colaboradores, refor¢a a importancia da automa-
¢do no varejo. Antes da implementacédo de uma solugao
tecnoldgica, a empresa enfrentava dificuldades como
registros imprecisos, processos manuais demorados e
complicacdes na geracdo de relatérios confidveis.

Com a adogdo da solucdo tecnolédgica voltada para
a gestdo de ponto, a rede conseguiu superar esses de-
safios, automatizando processos e promovendo uma
gestdo mais eficiente e assertiva.

Thalia Viegas Figueredo dos Santos, coordena-
dora de RH do Indio Supermercados, destaca:

“As melhorias em precisdo e agilidade foram mar-
cantes. Hoje temos uma gestdo mais estratégica e pro-
ativa, além de uma relagdo de maior confianca com o0s
colaboradores. A organizagdo e clareza nos processos

fazem toda a diferenga no dia a dia do RH.”

A IMPORTANCIA ESTRATEGICA DA GESTAO DE PONTO

Os avangos conquistados por empresas como o Viez-
zer Supermercados e o Indio Supermercados demons-

tram como a gestao de ponto é um diferencial estratégi-
co no setor supermercadista. Ao simplificar processos e
aumentar a transparéncia, ferramentas modernas per-
mitem que os gestores foquem em iniciativas voltadas
ao crescimento sustentdvel do negdcio.

Além disso, a conformidade com a legislacdo e a
transparéncia nos registros promovem um ambiente
de trabalho mais confidvel e harmonioso, fortalecen-
do arelacdo entre empresa e colaboradores.

Renata Viezzer reforca:

A transformacgdo digital ndo é apenas uma tendén-
cia, mas uma necessidade no varejo. Automatizar algo
tdo crucial quanto a gestdo de ponto ndo sé reduz erros,
mas proporciona insights estratégicos que impactam
diretamente o sucesso da empresa.”

No competitivo cendrio do varejo, adotar solugoes
inovadoras, como a oferecida pela Simix Ponto, é um
passo essencial para otimizar processos, aumentar
a produtividade e garantir resultados consistentes e
sustentdveis. Em um setor que exige eficiéncia e agi-
lidade, transformar a gestdo de pessoas em um dife-
rencial estratégico é a chave para o sucesso.

JLSUPERMERCADQS
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O CONSUMO DE SUPLEMENTOS ALIMENTARES
NOS SUPERMERCADOS BRASILEIROS REFLETE UMA
TENDENCIA VOLTADA A SAUDE E PRATICIDADE,
EXIGINDO ESTRATEGIAS DE EXPOSICAO, INFORMACAO
E DIFERENCIACAO PARA SE DESTACAR EM UM
MERCADO CADA VEZ MAIS COMPETITIVO

Por William Saab
Q

Y
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O mercado brasileiro de alimentos funcio-
nais e suplementos nutricionais vem crescen-
do de forma expressiva, impulsionado pelo
aumento da conscientizacdo da populacao
sobre sauide, bem-estar e qualidade de vida.
Os supermercados ja tém feito uso deste
novo momento de consumo e tém ampliado
a oferta de produtos que visam a um melhor
desempenho.

De acordo com proje¢des da Euromonitor
International, o setor de alimentos saudéveis
deve registrar uma expansdo de 27% até o
fim de 2025. No segmento especifico de su-
plementos alimentares, o cendrio também é
positivo: entre janeiro e setembro de 2023, o
consumo aparente de complementos e su-
plementos vitaminicos teve alta de 8,1% em
comparagdo com o mesmo periodo de 2022,
segundo dados da Associacdo Brasileira da
Industria de Alimentos para Fins Especiais e
Congéneres (ABIAD).

Antes restritos a academias e lojas especia-
lizadas, esses produtos passaram a fazer par-
te do mix de categorias dos supermercados,
impulsionados pela mudang¢a no comporta-
mento do consumidor e por uma crescente
busca por saude, bem-estar e desempenho
fisico.

Ainda que néo sejam alimentos convencio-
nais nem medicamentos, os suplementos tém
regulamentagéo propria — a RDC 843/2024 e
a Instrucdo Normativa 28/2018 —, que os en-
quadram como alimentos com apresentagao
farmacéutica, exigindo critérios mais rigidos,
como testes de estabilidade e comprovacao
de eficdcia para serem colocados a venda,
critérios que garantem a seguranca para o
consumo.

O crescimento da categoria estd atrelado,
sobretudo, a praticidade. Muitos consumi-
dores optam pela compra de suplementos
durante suas visitas regulares aos supermer-
cados, aproveitando o momento de abasteci-

saude em alta

mento da casa para adquirir produtos como
proteinas em po, creatina, coldgeno e bebidas
prontas. Mesmo néo sendo o destino princi-
pal de compra para esses itens, o supermer-
cado se beneficia de sua natureza de conve-
niéncia dos chamados grab and go. A decisao
é frequentemente motivada por impulso ou
pela facilidade de encontrar o produto du-
rante as compras semanais, o que amplia as
chances de conversdo, mesmo sem o apoio de
atendentes especializados.

Apesar da vantagem da conveniéncia, o
grande desafio dos supermercados € a au-
séncia de um atendimento consultivo, como
ocorre nas lojas especializadas. Nestes pon-
tos, vendedores capacitados orientam o con-
sumidor sobre o uso, os beneficios e as dife-
rencas entre as marcas. Ja no autosservico,
essa funcdo recai sobre a embalagem, sinali-
zacdo e, em alguns casos, sobre materiais de
apoio como displays educativos. Assim, criar
estratégias de comunicagdo visual e investir
em treinamentos bdsicos para funciondrios
podem ser diferenciais importantes para me-
lhorar a experiéncia do cliente.

Por esta razdo, a natureza de compra des-
tes produtos em supermercados é diferente.
De acordo com Marcelo Bella, CEO da Black
Skull, marca de suplementos alimentares fo-
cada em atletas e pessoas que buscam otimi-
zar o seu desempenho fisico, o que mais tem
giro nos canais de venda de alto varejo sdo os
produtos mainstream, ou seja, produtos po-
pulares, prontos para consumo, prontos para
beber, barras e commodities. O cendrio é dife-
rente dos Estados Unidos, por exemplo, onde
as empresas de suplementos alimentares tém
50% da venda em supermercados e farmdcias
e 50% nas plataformas digitais B2C.

“Toda empresa desse ramo deve ter uma
estratégia para chegar no canal de varejo de
autosservigo. Os produtos mais importantes,
mais procurados nesse canal, na drea de su-
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plementos alimentares sdo aqueles mais po-
pulares. Entéo, no caso, os produtos RTD, ou
seja, prontos para consumo como proteinas
em embalagens tetrapark, o principal local de
venda estd muito mais relacionado a super-
mercados do que lojas, porque tem mais in-
fraestrutura para ofertar esse tipo de produto
de conveniéncia’, explica.

Bella ainda conta outra diferenca para mer-
cados mais maduros para esta categoria. Nos
Estados Unidos, as cadeias de supermercados
que vendem suplementos alimentares, como
Whole Foods, Sprouts e Aron atuam como lo-
jas especializadas, possuindo um mix variado
de suplementos alimentares. “Aqui no Brasil,
os supermercados ainda operam com se¢oes
de vendas fitness, de produtos wellness, que
¢ uma derivacdo ja dos seus produtos dieté-
ticos, produtos naturais, que vem crescendo
nos ultimos 30 anos dentro da 4rea de super-
mercados’, conta.

Para Antonio Martinez, diretor comercial
da IDN LABS, o Brasil ocupa hoje a terceira
posicédo no ranking de paises que mais conso-
mem suplementos alimentares, ficando atras
apenas dos Estados Unidos e da Australia. “O
mercado de suplementos alimentares no Bra-
sil vem crescendo ano apds ano com a cons-
cientizacdo da populagdo na importancia
da suplementacéo para a saude, bem-estar e

qualidade de vida”, afirma. Segundo ele, a ven-
da no canal de supermercados ainda repre-
senta uma parcela pequena, o que configura
uma excelente oportunidade de expanséo.
“Uma 4drea exclusiva de atendimento dentro
do supermercado com um atendente para
orientacdo aos consumidores impulsionaria
muito as vendas desta categoria’, defende. A
IDNLABS, segundo Martinez, aposta forte-
mente em tecnologia e inovacgao, com 90% do
portfélio composto por férmulas exclusivas e
diferenciadas, com a maxima IDR permitida
pela Anvisa.

Para o supermercadista que deseja explorar
esse nicho em expanséo, vale ficar atento as
tendéncias e novidades da categoria. A apos-
ta em suplementos como shakes e bebidas
energéticas pode gerar bons resultados, prin-
cipalmente se posicionados de forma estraté-
gica, proximos a categorias como aguas, bebi-
das funcionais ou alimentos saudaveis. Outro
ponto importante é aproveitar datas promo-
cionais e estacoes do ano para agdes temati-
cas, como campanhas de “verdo fitness” ou
“bem-estar no inverno’, refor¢gando o apelo da
saude e performance.

Em um cendrio de consumo cada vez mais
voltado para a qualidade de vida, os super-
mercados tém a oportunidade de se firmar
como canais relevantes para a categoria de

André Weinmann, Antonio Martinez, Marcelo Bella,
presidente da diretor comercial CEO da
NotCo no Brasil da IDN LABS Black Skull
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suplementos alimentares. Para isso, é essen-
cial unir conveniéncia com informacéo, ex-
plorando a forca da conveniéncia com uma
apresentacdo mais estratégica dos produtos.
Com o consumidor mais informado e exi-
gente, criar uma jornada de compra eficiente
pode ser o diferencial entre apenas ter os pro-
dutos na prateleira e, de fato, gerar resultados
com essa nova frente de negdcios.

Quem ja se adaptou bem ao varejo alimen-
tar tem tirado proveito para ampliar a oferta
para um publico que cresce ano a ano. André
Weinmann, presidente da NotCo no Brasil,
conta que a marca, apesar de ndo estar pre-
sente em canais especializados, se posiciona
na venda digital por meio de marketplaces
como Amazon, Mercado Livre e Shopee e no
varejo tradicional, com grandes redes e ata-
cadistas e em lojas de produtos naturais e
sauddveis, como emporios, no canal farma e
também no food service.

Com o setor aquecido, foi preciso criar di-
ferenciais. “Quando olhamos para o mercado,
vimos que muitos consumidores achavam
que estavam tomando um shake protei-
co, mas na verdade estavam consumin-
do mais carboidrato do que proteina.
Corrigimos isso. O NotShake tem uma
composicdo muito mais equilibrada,
com 16g de proteina e, em média, apenas
3,5g de carboidrato. O que o consumidor
busca é nutricdo, praticidade, sabor e
performance. E conseguimos entregar
tudo isso, tanto nas lojas especializadas
quanto no varejo’, recorda.

saude em alta

Outras novidades foram implementadas
de olho neste cendrio com dois novos SKUs
com melhorias nutricionais. As versdes que
estreiam na categoria sdo o NotMilk Aveia e o
NotMilk Proteina, criadas com o Giuseppe, a
inteligéncia artificial (IA) da foodtech. O pri-
meiro é um produto clean label e com menos
aditivos artificiais, contendo apenas quatro
ingredientes. Ja o segundo é o primeiro leite
vegetal com 26g de proteinas por embalagem,
composic¢do que até entdo so existia no mer-
cado em algumas poucas opg¢des de origem
animal.

Segundo o presidente da NotCo no Brasil,
André Weinmann, a renovacédo é resultado de
um processo de escuta ativa ao consumidor,
via canais de atendimento e redes sociais,
além do foco na drea de Pesquisa & Desenvol-
vimento (P&D). “Ndo queremos ser s6 mais
uma alternativa ao leite animal, sanando do-
res como alergias e intolerancias. A ideia é
ser uma opg¢do mais vantajosa em relagdo a
todas as outras, unindo nutricao, sabor e per-
formance”, diz.
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Todo supermercadista estd familiarizado com esse
problema no universo varejista: ruptura de gondola.
Nada mais é do que a falta de um determinado pro-
duto nas prateleiras—ou seja, a indisponibilidade de
um item no ponto de venda (PDV). E néo ter disponi-
vel exatamente o que o consumidor procura é como
“bater a porta na cara dele”.

Falo agora como consumidora: poucas coisas sdo
tdo frustrantes em uma ida ao supermercado quanto
néo encontrar aquele produto que vocé deseja nas
prateleiras. E a situacdo piora quando estamos com
pressa e o tal produto é absolutamente indispensavel
e insubstituivel no momento da compra.

Vou dar um exemplo simples: imagine que quero fa-
zer brigadeiros. Corro para o supermercado comprar
leite condensado e chocolate em pd, itens bésicos e
fundamentais para a receita. Parece impossivel que
nao os encontre, certo? Errado! J4 aconteceu comigo.

A indisponibilidade de qualquer um dos dois d4 no
mesmo: ndo vou conseguir fazer os brigadeiros den-
tro do meu planejamento. Para piorar, nem mesmo
havia marcas que eu costumo usar, e isso podia com-
prometer completamente o resultado da receita. O
que aconteceu? Sai insatisfeita, frustrada e inconfor-
mada com a auséncia desses itens tdo bésicos, tanto
no “meu supermercado favorito’ quanto na venda da
esquina.

Agora troque o brigadeiro por outro item impor-
tante: um sabdo em po ou liquido. A variedade de
marcas e precos disponiveis é enorme, mas a maioria
dos consumidores tem uma preferéncia especifica.
Se aquele produto desejado néo estiver na sua loja,
adivinhe o que pode acontecer? O cliente sai, vai até
outro supermercado e, muitas vezes, resolve fazer a
compra completa nesse outro lugar. Apenas porque
vocé néo tinha o produto que ele queria.

Ruptura de Gondola

Essa cena é mais comum do que parece e revela
como um problema aparentemente pequeno pode
ter um grande impacto. O cliente que resolveu ir
a loja concorrente para encontrar o sabdo desejado,
por exemplo, pode acabar transferindo sua fideli-
dade para esse novo lugar. Na préxima compra, ele
nem vai mais voltar ao seu supermercado: j4 come-
card sua experiéncia no local onde encontrou o que
precisava.

Podemos até achar que questdes como a dos bri-
gadeiros parecem situacdes banais. Mas a verdade
é que cada cliente tem suas necessidades tnicas e,
muitas vezes, especificas. O mesmo raciocinio do
sabdo de roupas ou do leite condensado aplica-se a
tantos outros produtos que, se faltarem, podem re-
presentar a perda de um cliente. Nao é apenas algo
hipotético; é um fato que impacta fidelizacao, ven-
das e a percepcio de qualidade da loja.

A licdo que fica aqui para todo supermercadista é
clara: nao deixe produtos faltarem. Itens bdsicos,
preferéncias de marcas e reposicdo de estoque de-
vem ser prioridades absolutas. Um cliente frustrado
dificilmente volta e, no mercado competitivo do va-
rejo, perder consumidores ¢ um risco que ninguém
pode se dar ao luxo de correr.

Continue conosco e acompanhe a matéria comple-
ta para entender como evitar essas lacunas e manter
a satisfacdo dos seus clientes.

CAUSAS DA RUPTURA

A falta de determinado produto na loja, dando
aquela descontinuidade nas prateiras, pode ter véa-
rias causas. Saber o porqué isso pode acontecer é
fundamental para o comércio varejista evitar ao mé-
ximo essa escorregada diante do consumidor.

Controle de Estoques: Manter os estoques dos
produtos sob alto controle é condicdo bésica para a

PERDER CLIENTES E SIMPLES ASSIM. 03 VAZIOS

NAS GONDOLAS SA0 BURACOS NEGROS PARA AS
LOJAS E PARA O SETOR COMO UM TODO.
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existéncia salutar desse comércio. Saber a quantidade
de todos os itens, por meio de um inventario rigoroso,
com entradas e saidas, data de vencimento, perdas e
possiveis roubos e desvios, é o basico. E fundamental
também muita organizagdo e limpeza na estocagem
das mercadorias, para que produtos ndo se percam por
danificacdo. Enfim, controlar e reposicionar continu-
amente e no tempo certo os estoques é o que vai ga-
rantir o abastecimento regular e perfeito das gondolas.

Compras Assertivas: Planejamento e previsdo nas
compras sdo essenciais para que produtos nao faltem
na loja. Planejar novas compras com base nos esto-
ques, sempre planejar e negociar precos com antece-
déncia, com fornecedores e distribuidores. Realizar os
pedidos no tempo certo para que cheguem no limite
previsto, nem antes e nem depois na loja. Fazer pre-
visbes de compras baseadas no comportamento do
consumidor mediante datas festivas, férias escolares,
eventos e campeonatos esportivos, festas coletivas e
qualquer acontecimento imprevisto ou sazonal. Lem-
bre-se: compras mal planejadas ou dimensionadas po-
dem desaguar na falta de produtos para venda.

Logistica: O setor é de uma complexidade impar.
Ele interage com infinitos produtos, marcas, fornece-
dores, industrias, transportes, compras, vendas, lojas
fisicas e online, grande niimero de colaboradores, con-
tato direto com o consumidor - tudo isso junto, mistu-
rado e a0 mesmo tempo. Essa logistica toda funciona
como uma verdadeira orquestra, onde qualquer desa-
finada pode acabar gerando a falta de algum produto
nas prateleiras.

Tendéncias de Consumo: E preciso estar ligado no
imprevisivel, além das compras programadas do dia a
dia. O comportamento de compra do consumidor se
altera mediante a moda de alimentos e bebidas, pro-
pagandas da industria alimenticia, promogoes pelos
fabricantes, clima para alimentos mais frios ou quen-
tes..e tantas outras variantes. Importante é nio ser
pego desprevenido com prateleiras vazias, em qual-
quer cilada dessas.

Reposicio de Produtos nas Prateleiras: Alerta
méximo neste quesito! E aqui que a maioria das rup-
turas acontecem, quando as reposicdes ndo sdo feitas
no tempo correto e as quantidades de produto podem
ir baixando sem a reposicdo sistemaética pelos respon-
sdveis por completarem e preencherem as gondolas.

20 « checkout™

A supervisdo deve ser continua, os repositores devem
ser acionados sistematicamente, as equipes devem
trabalhar como numa engrenagem bem lubrificada -
onde liderangas, gestores de estoques, colaboradores
em geral e repositores operem em perfeita sintonia,
estejam perfeitamente alinhados e tendo a mesma
meta nesse sentido: nao podem faltar produtos nas
prateleiras!

CONSEQUENCIAS DA RUPTURA

O consumidor que nédo encontra o produto que pro-
cura fica sempre muito insatisfeito com a loja. Ele po-
derd consumir outra marca a contragosto, mudar de
planos de consumo, ir para outro concorrente atras da
mercadoria que deseja ou, simplesmente, desistir da
compra.

Se a ocorréncia da ruptura for pontual, acontece.
Mas se for recorrente é muito provéavel que o cliente
acabe mudando de varejista, ainda mais no setor su-
permercadista onde a concorréncia é um dos maiores
desafios. Por isso mesmo, ruptura de produtos é um
ponto bem nevralgico desse comércio, diretamente li-
gada a fidelizacdo do consumidor.

Mas néo se trata s6 disso. Vamos elencar essas possi-
veis consequéncias da ruptura:

Perda de vendas

Impactos financeiros

Prejuizo a imagem do estabelecimento
Lojas desorganizadas, com prateleiras vazias
Falta de credibilidade perante o consumidor

Insatisfacao dos clientes

vV v v vY

Perda de clientes para a concorréncia

Solucdes para a Ruptura

Considerando toda a logistica tipica do setor, vimos
que as causas e consequéncias de uma ruptura de
produtos nas lojas supermercadistas podem ser mui-
tas, mas a determinagdo de controles pela empresa,
a avancada tecnologia e seus programas especificos
para supermercados, e a unido entre setores e equi-
pes podem, em conjunto, gerar solu¢des interessantes
para diminuir ao maximo essas incidéncias. Aqui vao
algumas delas:



v

vV v v vV vV VY

vV v v vV VY

Investir em tecnologia para a automacao e integracdo das opera-
¢oes e compartilhamento de dados.

Utilizar ferramentas de automacao como o sistema CRM - Cus-
tomer Relationship Management, para coletar, analisar e utilizar
dados de comportamento de compra dos clientes. E IoT (Inter-
net das coisas) e RFID para automacgéo de estoques com o uso de
sensores.

Usar ferramentas como um Planograma, também conhecido
como plano de gondola, que é uma representacdo grafica que
mostra a localizagdo exata de cada item nas prateleiras. Os Plano-
gramas especificam a quantidade de produtos a serem expostos,
a altura das colunas, a extensdo das fileiras e a separacdo entre as
categorias.

Fazer previsoes de demandas de consumo

Identificar produtos de alto giro e priorizar estrategicamente a
disponibilidade desses que impulsionam as vendas e a satisfacdo
do cliente.

Manter bom relacionamento com fornecedores

Programar promoc¢des em parceria com fornecedores

Manter a comunicacédo interna alinhada entre os setores
Adotar um sistema eletrénico moderno e integrado de inventdrio
Manter um banco de dados automatizado e integrado

Manter contagens regulares dos estoques

Otimizar a comunicacdo com as centrais de distribuicéo, forne-
cedores, fabricantes e inddstrias

Detectar padrdes que se repetem na falta de produtos
Gerar relatdrios indicadores de vendas e estoques por categorias

Manter cuidados especiais nos Pontos de Venda (PDV): organiza-
¢éo, boa arrumacao, precificacdo bem visivel, produtos alinhados
e sistematicamente reorganizados

Manter repositores treinados e eficientes para a recolocagio con-
tinua de produtos nas prateleiras

Conhecer os habitos e anseios de consumo dos clientes por meio
de pesquisas e andlises de compras

Manter pesquisas de satisfagéo junto aos clientes
Criar campanhas de fidelidade para o consumidor
Treinar e capacitar colaboradores e equipes
Otimizar a logistica

Monitorar dados em tempo real

Direcionar os clientes para os Pontos de Venda pretendidos, com
indicacdes nos corredores da loja
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INVISTA, USE E ABUSE DATECNOLOGIA

Hoje, seria impossivel administrar o setor supermer-
cadista sem a existéncia da tecnologia com os seus
indmeros programas e softwares de gestdo, que per-
mitem e permeiam todo tipo de operacionalidade in-
trinseca ao comércio: sistema moderno de inventdrio
de mercadorias nos estoques e nas lojas, cruzamento
de dados, planilhas, relatdrios, compartilhamento de
informacoes, transagdes com fornecedores, fabrican-
tes e industrias; checagem de mercadorias em tempo
real, controle de estoque, inventariado de produtos,
vendas e-commerce, cdlculos os mais diversos, estu-
dos e pesquisas do mercado, enfim, um leque infinito
de operacdes relativas a revenda de produtos alimen-
ticios que todos aqui conhecem muito bem.

Agora, com a Inteligéncia Artificial (IA) ficou ainda
mais ampliado o mundo de possiblidades para uma
administracdo mais competente desse segmento. Por
isso mesmo, lancar méo de softwares cada vez mais
modernos e especializados em supermercados é o ca-
minho para dirimir problemas, como o de Ruptura de
Gondola.

Mas néo é tudo, também é bom que se diga. Porque
se a tecnologia, com a sua inteligéncia artificial, ndo
contar com pessoas para realizar os processos huma-
nos (como no caso manter a reposi¢éo das gondolas
em dia e perfeito estado), a efetividade de se acabar
com problemas, como o da ruptura, ndo se concretiza.

TREINAMENTO E CAPACITACAO

Portanto, se por um lado a tecnologia é absoluta-
mente imprescindivel na administracdo e gestdo de
supermercados em todos os espectros, a capacitacao
de pessoas também o é, especialmente no que tan-
ge ao treinamento para a reposi¢do e arrumacdo de
produtos nas prateleiras nas lojas, a organizacdo dos
estoques armazenados e a separacdo dos pedidos do
e-commerce.

Trocando em mitdos, a eficiéncia no controle das
rupturas se concretiza pelas maos dos repositores
orientados pelas equipes e suas liderancas. Daf a sua
importancia e atenc¢do especial que merecem no seu
treinamento.
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TIPOS DE RUPTURA

» Ruptura de exposicio: E quando o produto
estd em falta nas prateleiras, mas existe em es-
toque. Problema evidente de falha na reposicéo.

» Ruptura Fantasma: O produto estd em exposi-
¢ao e existe em estoque, mas o cliente ndo con-
segue encontrd-lo. Provéavel desorganizagdo no
ponto de venda.

» Ruptura de Abastecimento: Falta do produto
nas prateleiras e no estoque. Falha no controle
do estoque, na compra ou na entrega do produto.

» Ruptura de Cadastro: O produto existe no es-
toque da loja, mas néo foi cadastrado no siste-
ma, estd cadastrado errado ou sem prego, o que
impossibilita a sua venda. Erro ao catalogar o
produto.

iNDICE DE RUPTURA

Conhecer o indice de ruptura de estoque é um pas-
so importante para controlar a falta de produtos nas
prateleiras. Esse indice indica a proporcédo de produ-
tos em falta em relacdo ao total de itens disponiveis
na loja. Essa métrica, portanto, mede a capacidade da
gestdo para manter as prateleiras abastecidas.

COMO CALCULAR O INDICE DE RUPTURA:
INDICE DE RUPTURA =

DIVIDIDO PELO
TOTAL DE PRODUTOS DA LOJA
X 100

Exemplo:
50 itens sem estoque, dividido pelo total de 1000
na loja = 0,05 X 100 = 5% (Indice de Ruptura).

O desafio é manter esse indice baixo, uma vez que as
rupturas podem representar até 4,9% do faturamento
mensal do setor.
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A implementacdo de um Programa de Estdgio
eficaz no setor supermercadista é, hoje, uma das
grandes tendéncias para o desenvolvimento socio-
educativo de jovens e a formacgdo de novos talen-
tos para o varejo. Especialistas da Checkout RH,
referéncia em gestdo de pessoas para supermer-
cados, compartilharam sua experiéncia e cases de
sucesso em um webinar exclusivo. O tema central:
como implantar o programa de estdgio com exce-
léncia, ética e responsabilidade.

O EstAcio ALEM DO TRABALHO: UM
AT10 EDUCATIVO SUPERVISIONADO

No contexto supermercadista, o estagio vai mui-
to além de uma funcédo operacional. Como explica
Renan, Coordenador de Relacionamento com os
Supermercados da Checkout, o estagio é “um ato
educativo supervisionado’, onde o jovem, enquan-
to ainda estuda (normalmente no ensino médio),
tem a chance de articular teoria e pratica sob su-
pervisdo dedicada. “O estagiario ndo é apenas al-
guém que executa tarefas como reposi¢ao de mer-
cadorias. Em cada atividade, ele estd aprendendo
sobre responsabilidade, trabalho em equipe e éti-
ca, desenvolvendo habilidades técnicas e compor-
tamentais’, comenta Renan.

Implementacdo com Exceléncia

Darley Dantas - Kelly Stak - Renan
Dantas - no Webinar - implementando
com Exceléncia o Programa de Estdgio
no Setor Supermercadista

Diversas etapas que compdem o Programa de
Estdgio seguem rigorosamente as bases legais
(como a Lei do Estégio), garantindo que a jorna-
da e as atividades estejam alinhadas ao propésito
formativo, sem impactos negativos para a rotina
escolar do jovem.

EsTRUTURA, PARCERIAS E LEGALIDADE: O
SEGREDO DO PROCESSO

Darley, Consultor de Recrutamento e Selecédo
da Checkout, destaca a importancia das parcerias
institucionais. “Construimos pontes entre escolas,
organizacdes da sociedade civil e supermercados,
divulgando vagas e preparando os jovens para
oportunidades reais”. O processo inclui indicagoes,
acoes presenciais, redes sociais e feirdes de vagas,
visando alcancar candidatos onde estéo.

A formalizacdo da relagdo ocorre por meio do
termo de compromisso de estdgio, firmado entre
o supermercado (agente formador), o estudante,
a escola e a Checkout. “Esse documento padroni-
zado define direitos, deveres, atividades, jornada e
oferece respaldo juridico as partes”, pontua Darley.




DA INTEGRACAO AO ACOMPANHAMENTO:
ReLACIONAMENTO E CHAVE

Kelly Stark, Coordenadora de T&D da Checkout,
lembra que tdo importante quanto os tramites con-
tratuais é o relacionamento com o jovem. ‘A inte-
gracdo comeca antes mesmo do inicio na loja, com
momentos de conexdo, acolhimento, imersdo e
escuta ativa. Preparamos o jovem para entender o
funcionamento do supermercado e o papel que ele
desempenhara’.

A rotina se baseia em registro de jornada, com
controle rigido de horas (ndo se permite horas ex-
tras nem banco de horas) e atividades permitidas
em diferentes setores do supermercado - caixa,
reposicdo, padaria, FLV, entre outros. As atividades
sdo associadas diretamente as habilidades da Base
Nacional Comum Curricular (BNCC), o que poten-
cializa o desenvolvimento, tornando cada tarefa
uma extensdo da aprendizagem escolar.

Atividades de risco, como trabalho em camaras
frias, manuseio de objetos cortantes, levantamento
excessivo de peso ou operacdo de maquinas, sdo es-
tritamente proibidas, seguindo todas as normas de
seguranca e legislacdo vigente.

AvALIACAO E ACOMPANHAMENTO:
TRANSPARENCIA E CRESCIMENTO

O desempenho do estagidrio é acompanhado se-
manalmente, através de avaliagcdes digitais preen-
chidas por tutores e lideres, com feedbacks claros
e construtivos. Em vez de adverténcias formais, o
programa utiliza avaliacdo e orientagdo para pro-
mover o amadurecimento do estagidrio. A meto-
dologia se baseia em auto avaliacdo, relatérios pe-
riédicos, acompanhamento escolar e aulas tedricas
semanais de curta duragdo, alinhadas com o novo
perfil dos jovens mais conectados.

“Essas avaliagOes servem néo sé para identifi-
car pontos de melhoria, mas também para poten-
cializar talentos e garantir que o estdgio seja uma
experiéncia de desenvolvimento auténtica e trans-
formadora, tanto para o jovem quanto para o super-
mercado’, pontua Kelly.

RESPONSABILIDADE SOCIAL, SUPORTE
INTEGRAL E IMPACTO PoOsITivo

O programa da Checkout vai além do simples cum-
primento de legislacéo. Ele oferece suporte psicoldgi-
co, ouvidoria, canais de atendimento via WhatsApp e
acoes de responsabilidade social que abrangem satde
mental, seguranca alimentar, diversidade, inclusdo e
acompanhamento em casos de assédio.

Renan refor¢a: “Quando implantado com excelén-
cia, o programa traz beneficios tangiveis, como de-
senvolvimento de habilidades, realizacdo de sonhos,
identificacdo e qualificacdo de talentos, diminui¢édo
da evaséo escolar e valorizacdo da marca do super-
mercado como agente de transformacéo social’.

O PaPEL DO TuTOR: ELO VITAL NA
APRENDIZAGEM

O tutor é pecga-chave na integracdo entre escola,
estdgio e desenvolvimento. Sua missdo é proporcio-
nar ambiente propicio ao aprendizado, acompanhar
atividades, incentivar a realizacdo das aulas tedricas
e integrar o jovem com a equipe. A rotatividade de
areas, reunides de feedback e envolvimento em pro-
jetos desafiadores sdo praticas recomendadas para
promover o crescimento do estagidrio.

REesuLtADOS REAIS: JOVENS
TRANSFORMADOS, SUPERMERCADOS
PRrREPARADOS PARA O FUTURO

Com quase metade do proprio time formada por
ex-estagidrios, a Checkout comprova na pratica o
impacto positivo da iniciativa, tanto nas trajetdrias
dos jovens quanto na formacdo de uma nova gera-
c¢ao de profissionais preparados para o varejo.

O Programa de Estagio da Checkout representa
hoje um modelo de referéncia para supermercados
que desejam investir com responsabilidade no futu-
ro, cumprindo seu papel social e formando talentos
desde cedo, aliados a exceléncia operacional.

Gostou? Quer saber mais sobre como implemen-
tar esse modelo em sua loja? Acesse o qrcode e o
nosso site e confira materiais, dicas, videos e faca
parte deste movimento de transformacao!
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PROGRAMA DE ESTAGIO
PARA SUPERMERCADOS

Aproveite os incentivos dessa Lei

Invista no desenvolvimento e
formacao de jovens e garanta o
futuro do seu Supermercado!

Presente em +1.000 supermercados

5.000 vagas em todo o Brasil
+30.000 Jovens Formados

Os numeros confirmam a confianca
dos supermercados na exceléncia
dos nossos servigcos!

Fale com um consultor e entenda
como implementar o programa de
estagio no seu supermercado!

. 1199507 6203

*31 checkout

Exclusivo para supermercados
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PREVENCAOE O
MELHOR INVESTIMENTO
PARA PROTEGER O

SEU SUPERMERCADO

COM O AUMENTO DOS INCENDIOS EM ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS,
ESPECIALISTAS ALERTAM QUE INVESTIR EM SEGUROS E MEDIDAS
PREVENTIVAS DEIXOU DE SER CUSTO PARA SE TORNAR ESTRATEGIA

Por William Saab



Prevencdo é o melhor investimento para proteger o seu Supermercado ©
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FABIANO PONTES,

ESPECIALISTA EM SEGUROS E
DIRETOR DA PONTE SEGURA

PRINCIPAIS RISCOS

- . . y DE INCENDIO EM
Basta uma rapida pesquisa nos portais de noticias e
14 estdo eles: os casos de incéndios que tomam conta SUPERMERCADOS
das lojas do setor supermercadista. No fim de junho, FIACAO ELETRICA MAL
um supermercado em Duque de Caxias, na Baixada DIMENSIONADA OU
Fluminense (RJ), foi atingido por um incéndio. Apro- OBSOLETA
veitando o caos gerado pelas chamas, moradores
aproveitaram para depredar o local e realizar saques PRODUTOS INFLAMAVEIS
de mercadorias. Outro caso, também em junho, foi o PROXIMOS A FONTES DE
de uma loja em Araquari, norte catarinense, com cha- CALOR
mas de até oito metros de altura. No interior paulista
também houve um caso no mesmo periodo, com des- EQ UIPAMEN TOS COM
trui¢do de boa parte da estrutura do espaco. RESIDUOS ACUMULADOS
Com o crescimento nos registros de incéndios es- EXTINTORES VENCIDOS E

truturais em’ estabeleAcirr.lentos comerciais no BrasNil, SPRINKLERS OBSTRUIDOS
cresce também a urgéncia de se pensar em protecao

patrimonial de forma estratégica. Dados do Instituto FALTA DE BRIGADA
Sprinkler Brasil mostram que apenas em 2024 foram E TREINAMENTOS
registradas mais de 2.400 ocorréncias de incéndios PERIODICOS

estruturais, com o varejo e supermercados entre os
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segmentos mais atingidos. Ainda assim, muitos
empresarios seguem subestimando os riscos ou
acreditam que o seguro ¢é apenas mais uma des-
pesa — e ndo um investimento.

Para Fabiano Pontes, especialista em seguros
e diretor da Ponte Segura, o cendrio exige mais
do que cobertura financeira: exige planejamento,
prevencdo e umaatuacgdo integrada com a gestdo.
“Supermercados enfrentam diversos riscos: ven-
davais, alagamentos e, especialmente, incéndios.
Muitos deles causados por falhas simples, que
poderiam ser evitadas com medidas preventivas
e treinamento adequado da equipe’, destaca.

Entre os riscos mais comuns e muitas vezes
negligenciados estdo as instalagoes elétricas
antigas ou sobrecarregadas, o armazenamen-
to inadequado de produtos inflaméveis, falhas
em equipamentos, extintores vencidos, alarmes
sem manutencéio e até a auséncia de rotinas de
treinamento. “Mesmo de forma isolada qualquer
um desses fatores pode causar o sinistro’, alerta
Pontes.

A boa noticia é que os investimentos em pre-
vengdo também impactam diretamente no custo
do seguro. O valor da apdlice, conhecido como
prémio, é calculado com base nos riscos percebi-
dos pela seguradora — e muitos deles podem ser
atenuados com medidas relativamente simples.
Estar com o AVCB (Auto de Vistoria do Corpo de
Bombeiros) atualizado, treinar brigadistas inter-
nos, manter o sistema elétrico revisado e insta-
lar dispositivos como sprinklers e detectores de
fumaca sdo a¢des que ndo apenas garantem se-
guranca, mas também descontos relevantes na
hora de contratar ou renovar o seguro.

“Na Ponte Segura, ndo s6 orientamos sobre as
medidas mais eficazes para reduzir o risco, como
atuamos diretamente nas negociagdes com as
seguradoras, garantindo que esses esfor¢cos do
empresario sejam reconhecidos e convertidos
em economia real”, explica Pontes.
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O especialista destaca que o seguro nao é ape-
nas uma forma de reparo apés o dano. Ele tam-
bém representa uma estratégia de continuidade
operacional, evitando que um evento como um
incéndio coloque em risco anos de construcdo
de marca e reputagdo. “A maior parte dos negd-
cios que sofre um grande sinistro e ndo tem co-
bertura adequada fecha as portas em menos de
um ano’, afirma.

Mas nem s6 de prevencdo vive uma apdlice
bem-sucedida. Saber como agir em caso de sinis-
tro é tdo importante quanto ter a cobertura cer-
ta. Em caso de incéndio, é fundamental preservar
a vida acima de tudo, acionando imediatamen-
te o Corpo de Bombeiros. Também é necessério
manter o local o mais intacto possivel para facili-
tar a vistoria, registrar todos os danos com fotos
e videos, e entrar em contato com a corretora o
quanto antes. “Com a documentagéo em dia e o
processo bem conduzido, a indenizacdo é paga
em até 30 dias”, afirma.

Erros comuns que atrasam ou dificultam o pa-
gamento da indenizagdo envolvem justamente a
falta de orientagdo: ndo chamar os érgaos oficiais,
alterar o cendrio antes da vistoria, fornecer infor-
macdes imprecisas ou ndo reunir os documentos
no prazo. “Com suporte profissional, todo o pro-
cesso flui de forma mais rdpida e segura. Em um
momento critico, ter um time experiente ao seu
lado faz toda a diferencga’, orienta.

Além da protegdo contratual, é recomendavel
que supermercados tenham planos estrutura-
dos de prevencdo e resposta a incéndios, com
manutencdo periédica de instalacdes criticas,
como coifas, dutos de exaustdo e depdsitos de
gas, além de sinalizacdo de emergéncia visivel e
simulagdes de evacuacdo realizadas pelo menos
uma vez ao ano. “‘Essa postura demonstra a se-
guradora que o ambiente é de risco controlado e
isso impacta diretamente nas condic¢des da apé-
lice”, reforca Pontes.
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Além de reduzir riscos e custos, investir em
seguros e prevencao fortalece a cultura de segu-
ranca interna, engaja os times e gera valor para o
negocio como um todo. “O seguro ndo é s6 uma
clausula de contrato, ele representa a continui-
dade da empresa diante de um imprevisto. E a
prevencao mostra o compromisso da organizacdo
com a seguranga de seus colaboradores, clientes e
operagdo’, resume Pontes.

Em tempos em que incidentes podem fechar
portas de forma definitiva, proteger o supermer-
cado contra incéndios é proteger o futuro. O custo
de nao estar preparado pode ser muito maior do
que qualquer investimento preventivo. E, nesse

Prevencdo é o melhor investimento para proteger o seu Supermercado *

cendrio, contar com parceiros especializados que
conhecem as necessidades do setor e falam a lin-
guagem do mercado é um diferencial competitivo
cada vez mais necessario.

Para saber mais sobre como proteger seu super-
mercado e garantir a seguranca da sua operacéo,
escaneie o QR Code abaixo.
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CHECKLIST DE PREVENCAO E
REDUCAO DE CUSTOS COM SEGURO

AVCB e laudos técnicos
atualizados

Brigada de incéndio treinada
com simulacdes anuais

Alarmes, sprinklers e extintores
revisados

Estoque ventilado e seguro

Instalacdes elétricas em
conformidade com normas
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TECNICAS, ESTRATEGIAS, FERRAMENTAS E OBJETIVOS:

A ARTE DO SORTIMENTO

Por Eliane Carone

Sortimento em supermercados é a variedade de
produtos oferecida dentro de cada categoria espe-
cifica de produtos, ou quantas opcoes diferentes de
um mesmo tipo de produto existem em uma mesma
secéo, a disposicio dos clientes. E também a selecio
e disposicédo estratégicas desses itens, em suas cate-
gorias, a partir de estudos do ptiblico- alvo, do espaco
fisico e perfil das lojas.

O sortimento é, de fato, uma estratégia perfeita-
mente planificada segundo técnicas e ferramentas
de marketing - de andlise de mercado e do profundo
conhecimento dos anseios do consumidor. Tudo isso
para se alcangar em cheio o objetivo de venda e gran-
des resultados no varejo.

Trocando em mitidos, sortimento é a colocagdo do
produto certo, no lugar certo e para o consumidor
certo. Falando parece facil, mas a complexidade do
assunto vai além de uma simples organizacao de pro-
dutos nas secdes e prateleiras dos supermercados. E
muito mais que isso. Sortimento sdo técnicas, estra-
tégias, ferramentas e objetivos - tudo isso que, mistu-
rado na dose certa, é uma verdadeira arte.

O sortimento inteligente de produtos, ou ideal,
como se diz no varejo, é aquele que oferece com a me-
lhor visibilidade e disposi¢do, aos consumidores de
uma determinada loja, exatamente o que eles procu-
ram e no momento exato da sua busca. Nao é pouca
coisa.

A verdade é que nos tempos atuais, com tanta tec-
nologia e estudos avancados sobre venda e consumo,
nada mais ¢ disponibilizado por acaso nas lojas de va-
rejo, principalmente no setor supermercadista, que
deu um salto quéantico de modernidade no ultimos
anos de se tirar o chapéu.

Supermercados agora sdo automatizados e estdo
cada vez mais chegando perto e se identificando com
o seu consumidor. Mas também nada disso é por aca-
so. Por tras desse avanco estdo analises constantes de
dados sobre o publico-alvo e seus habitos e preferén-
cias de consumo, sobre o perfil da loja e a imagem
que ela quer ter perante o seu cliente, sobre o monito-
ramento da concorréncia e sobre a evolucdo do seg-
mento supermercadista como um todo. A tecnologia
e a Inteligéncia Artificial estdo bailando nesses quesi-
tos e no cruzamento de informacdes.

Por isso ndo se engane, pensando que tanto sorti-
mento quanto outras ferramentas de venda possam
ser intuitivas. Tudo agora é cada vez mais milimetri-
camente calculado - desde a selecdo de item por item
para cada categoria, passando pelo nimero exato de
opgOes, a variacdo de precos de cada um e o seu o
lugar e disposi¢do nas gondolas, para que tipo e perfil
de consumidor o produto esté 14, qual concorréncia
se quer vencer com aquele sortimento e sua apre-
sentagdo, chegando até pretensdes mais subjetivas,
como tocar o consumidor nos seus desejos reais de
compra e garantir experiéncias bacanas em sua jor-
nada de consumo.

Enfim, o sortimento assertivo nos supermercados
é uma consequeéncia dessa evolucdo e modernidade
do setor. E o resultado de uma verdadeira curadoria
dos produtos que serdo vendidos em cada loja es-
pecifica, tendo cuidadosamente determinadas suas
categorias, marcas, tipos e variagoes para o gosto e
necessidades do publico também especifico de uma
loja. H4, portanto, menos chances de se errar nos re-
sultados positivos de venda se esse trabalho de trade
marketing for bem conduzido. Aposte nisso.



A PALAVRA DO ESPECIALISTA

A Revista Checkout pesquisa e vai atrds de destrin-
char ao maximo cada assunto de interesse do super-
mercadista. E neste trabalho, a opinido de especialis-
tas é sempre um ponto importante para enriquecer
os contetddos dessas matérias.

Para falar sobre a “A Arte dos Sortimentos”, com
técnica e experiéncia, a Revista Checkout traz aqui
as consideracdes de Rubens Costa, um especialis-
ta nessa drea que atuou por 11 anos em Pesquisa de

A ARTE DO SORTIMENTO -

Mercado para a industria e o varejo e mais 13 anos es-
pecificamente para o varejo, tratando de areas como
Inteligéncia de Mercado, Marca Prépria, Promocoes e
como responsavel pela drea de Sortimento em Super-
mercados, no Grupo Carrefour.

Atualmente Rubens trabalha na NielsenlQ, princi-
pal empresa de inteligéncia do consumidor no mun-
do, como gerente de negdcios.

Confira o que ele tem a dizer sobre o tema:

“Para se ter um sortimento ideal no
canal de supermercados, é importan-
te considerar alguns fatores cruciais,
como o espac¢o disponivel, a clus-
terizacdo (sortimento premium),
o papel de cada categoria e, sobre-
tudo, entender o perfil do Shopper
que busca praticidade, qualidade e
um sortimento mais premium. Sem
ter claros os pontos citados, a chance
de se cometer um erro na execucao
do sortimento ¢é altissima.

Para comegar, devemos ter o Papel
de Categoria bem definido. Com isso
em maos, vocé saberd para qual catego-
ria disponibilizar mais ou menos espa-
¢o no momento que se estd desenhan-
do a “Layoutizacdo” da loja. E nesta
planta da loja que se definem os seto-
res e a quantidade de médulos por ca-
tegoria de produto, em cada corredor.

Com o espaco definido por catego-
ria, deve-se ter no sortimento itens
vendedores, que também tragam
margem e pelos quais o shopper esté
buscando.

Nesse momento, uma analise de
sortimento apoiada em dados de
mercado é fundamental. Primeiro,
deve-se classificar os itens por fatu-
ramento e margem. Também é inte-
ressante considerar o volume para ca-
tegorias de menor desembolso. Para
isso, pode-se criar um indice ponde-
rado, dando peso para cada uma das

varidveis, a depender do seu papel
de categoria. Ex.. Categoria Desti-
no, (multiplique o Volume por 25%,
o Valor por 40% e a Massa de Mar-
gem por 35%). Teremos assim, um
“Indice Ponderado” e, com ele, pode-
mos realizar as analises necessdrias,
sempre utilizando o mercado como
referéncia.

Deve-se também ter sortimento
por camadas, onde é necessdrio ter
um sortimento comum para todas
as lojas do canal - conhecido como
“Tronco comum” (60% a 70%), itens
de Valor Agregado (20% a 30%) e os
itens de Baixo Giro (5% a 10%). De-
ve-se ter atengdo com os Itens de Bai-
xo0 Giro, pois hd clientes que sdo fiéis a
determinadas marcas/itens e, na falta
desses na gondola, corre-se o risco de
perder a venda nao apenas do item ou
da categoria, mas de todo o ticket.

Néo podemos esquecer da Cluste-
rizacao por loja: Lojas AB, devem
ter um sortimento de valor agregado
maior e diferenciais “nichos”, onde o
shopper néo teria problema em pagar a
mais por eles. Ja em Lojas CD, as emba-
lagens econdmicas fazem a diferenca.

Para a construcdo deste sortimento
existem ferramentas de mercado que
otimizam muito o tempo do varejo — e
empresas especializadas como a Niel-
senlQ podem ajudar o supermerca-
dista nessa empreitada.

Apoés ter o sortimento finalizado,
precisa-se aproveitar bem o espago,
de forma légica, que ajude o shopper
na busca do item. Também ter uma
otima apresentacdo dos produtos é
importante. Tudo isso conta para se
obter uma maior rentabilidade. Nes-
se momento, um Planograma bem
executado é primordial. No mercado
temos o Spaceman, uma ferramenta
que monta sua gondola dando mais
espaco para itens vendedores e com
melhor margem.

Mas quando vocé, supermercadista,
achar que depois dessa estratégia o
trabalho finalizou, estard totalmente
enganado. Porque tudo isso é uma en-
grenagem onde devemos periodica-
mente realizar ajustes, praticar andli-
ses de desempenho de itens, entender
rupturas e incluir langamentos.

E, apesar de ser praxe dizer que o
“sortimento é vivo”, eu vejo além dis-
so: Pois além de ser organismo vivo, o
sortimento é fundamental para que a
sua loja seja a escolhida do Shopper,
na hora das compras. Porque néo
adianta ter a loja mais limpa, mais ilu-
minada, com o melhor atendimento,
se ndo tiver o sortimento correto, no
cluster correto e bem exposto.

E agora nem vou entrar na seara de
precos e promocgdes, porque, ai, é
uma outra histéria..Bem interessan-
te, diga-se de passagem.”




Bruno Frias com Alexandre Simione
Presidente da ACATS
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Bruno Frias, Pedro Henrique e Rose
Pavan no Evento AGAS
de Lajeado-RS

Eduardo Carvalho Diretor da Checkout RH
com Bruno Frias Gerente Comerciall

Equipe Checkout com Antonio Longo e Margot do
Sup Apolo no Encontro AGAS de Lajeado - RS

Equipe Checkout com Andrei Passig e Ederson
Fernandes do Giassi Supermercados
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Equipe Checkout com Caio Pezzotq,
Diretor do Supermercado Esténcia



Equipe Checkout com Diretoria Sup Viezzer no Enconfro
AGAS de Lajeado - RS

Equipe Checkout com Equipe do
Supermercado Bruda
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Equipe Checkout com Equipe do \ . e
Supermercado Servilar

Equipe Checkout com Julio - Sacos de Lixo
Feliz e Pedro Ruivo do Acougue Notdvel no
Smart Market ABRAS

Equipe Checkout com Maisa e
Fernando do Supermercado Barracdo Equipe Checkout com Marcio - Diretor
Regional APAS na APAS Show 2025




Equipe Checkout com Maria do Rosdrio - Sup Lopes,
Tania Ferrato - Sup Delta e Julia Varandas - Sup
Varandas na APAS Show 2025

Equipe Checkout com Sr Natal e Pedro do
Supermercado Galassi

Equipe Checkout com Emerson Soares da
Rede Cen no Encontro AGAS de Lajeado-RS

Equipe Checkout com diretoria do
Supermercado Mbénaco

Equipe Checkout no Encontro com
Supermercadistas ACATS

Pedro Henrique e Rose Pavan com Paulo Pompilio,
Direfor do Assal no Smart Market ABRAS
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Rose Pavan com Virginia Galassi e
JoGo Galassi no almoco de posse
da diretoria ABRAS em Brasilia

Bruno Frias com Time de RH
Supermercado Pastorinho




TRANSFORMACAO LOGISTICA
NO VAREJO: EFICIENCIA,
SUSTENTABILIDADE E
INOVACAO EM DESTAQUE

COMO A LOG,I'STICA ATUAL TEM PROMOVIDO PRATICAS
SUSTENTAVEIS NO VAREJO SUPERMERCADISTA

Por William Saab

A logistica no varejo passa por uma revolugédo atu-
almente, impulsionada por trés grandes vetores: au-
tomacdo, transporte sustentdvel e distribuicdo des-
centralizada. Tais pilares remodelam nédo apenas a
forma como as mercadorias chegam ao consumidor,
mas também redefinem os custos, prazos e impac-
to ambiental do setor. Algumas estatisticas recentes
mostram a magnitude dessas mudancas. Segundo

dados da Statista, 78% dos consumidores online con-
sideram a sustentabilidade nas op¢des de entrega, e
80% afirmam estar dispostos a pagar um pouco mais
por praticas que reduzam o impacto ambiental.

O cendrio logistico mostra que a pressdo por velo-
cidade, eficiéncia e baixo impacto ambiental nédo é
apenas uma tendéncia, é uma demanda concreta do
mercado e dos consumidores. Nesse contexto, a au-



tomacéao de armazéns e centros de distribuicéo, o uso
de veiculos elétricos, rotas otimizadas e hubs urbanos
sdo mais do que tendéncias: sdo estratégias centrais
para garantir competitividade e responsabilidade
socioambiental.

E se faz tempo que a logistica deixou de ser apenas
um componente operacional para se tornar um pilar
estratégico no varejo, com o crescimento exponen-
cial do e-commerce e a exigéncia de consumidores
cada vez mais conscientes, as empresas do setor su-
permercadista enfrentam o desafio de equilibrar agi-
lidade, eficiéncia e responsabilidade ambiental. Para
entender como essa transformacédo tem ocorrido na
prética, conversamos com Natdlia Andrello, CMO da
Organico Natural, empresa pioneira em produtos sus-
tentaveis de higiene e cosméticos.

Segundo Natalia, “a logistica no varejo evoluiu rapi-
damente, principalmente impulsionada pelo cresci-
mento do e-commerce e pela exigéncia de entregas
mais rapidas e sustentdveis’. Ela aponta que a descen-
tralizacao dos centros de distribuicéo, o uso de tecno-
logia e o foco em sustentabilidade sdo decisivos para
atender o novo perfil de consumidor.

Na Organico Natural, por exemplo, a decisdo de
centralizar os despachos a partir da cidade de Ex-
trema (MG) tem se mostrado estratégica. “Essa lo-
calizagdo nos permite otimizar as rotas e reduzir a
distancia até os principais centros consumidores do
Brasil, o que contribui para diminuir as emissoes de

b

carbono associadas ao transporte”, explica. No caso
da Organico Natural, mesmo sem frota propria, a es-
tratégia logistica ja contribui para mitigar emissoes.
“Nosso compromisso ¢ aliar eficiéncia logistica com
responsabilidade ambiental’, refor¢a a executiva.

Entretanto, apesar dos beneficios para os consumi-
dores e a urgéncia ambiental presente, um dos prin-
cipais desafios enfrentados pelas empresas é reduzir
0 impacto na natureza sem repassar esses custos ao
consumidor. Para a executiva, contudo, isso é possivel:
“A escolha de um novo polo logistico foi justamente
para unir eficiéncia, sustentabilidade e precgo justo’.
Com a otimizacdo de rotas e parcerias estratégicas,
a Organico Natural conseguiu reduzir significativa-
mente o custo da ultima milha e o tempo de entrega.
“Reduzir a quilometragem percorrida é uma das for-
mas mais eficazes de minimizar nossa pegada de car-
bono’, diz Natalia. A estratégia adotada pela empresa
reflete justamente o comportamento do consumi-
dor atual, que valoriza marcas alinhadas as praticas
sustentdveis.

A executiva ainda destaca que, tanto no Brasil quan-
to no exterior, existem bons exemplos a serem segui-
dos pelo varejo. Empresas globais como Amazon tém
investido pesado em automagdo, descentralizacdo
e logistica verde. No Brasil, grandes redes adotam
modelos omnichannel e hubs urbanos para acelerar
entregas e reduzir a pegada ambiental. "A Organico
Natural se inspira nessas praticas ao estruturar sua
logistica com foco em agilidade e responsabilidade
ambiental”.

Em 2023, a Amazon ja possuia mais de 24.000
veiculos elétricos de entrega em todo o mundo,
incluindo 11.800 vans nos EUA, que entregaram cerca
de 680 milhoes de pacotes. A empresa ainda investiu
€1 bilhao na eletrificacdo do continente europeu, com
planos de dobrar para mais de 10.000 vans elétricas
até 2025 e introduzir mais de 1.500 caminhdes elétri-
cos na Europa até 2027. O resultado é que a reducéo
de intensidade de carbono, apesar do crescimento da
empresa, reduziu em 13% em 2023.

Natalia Andrello
CMO da Organico Natural
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INOVACAO EM REFRIGERACAO

NOVAS PRATICAS DE
REFRIGERACAO COM FLUIDOS
NATURAIS PARA SUPERMERCADOS

Por Eliane Carone

Apds um longo periodo de desenvolvimento, estu-
dos e parcerias, foi anunciado e lancado o projeto ino-
vador, coordenado pelo Ministério do Meio Ambien-
te e Mudanca do Clima (MMA), para impulsionar a
maior utilizacdo de alta tecnologia em refrigeragdo de
alimentos, com a utilizagéo de fluidos naturais CO, e
R-290 (propano), ndo nocivos ao meio ambiente e
ao clima.

Trata-se da criagdo do primeiro laboratério-escola
de refrigeracdo, no modelo mini supermercado, do
Brasil, com fluidos naturais, criado especialmente
para capacitar gratuitamente técnicos (as) e enge-
nheiros (as) da drea de refrigeracdo comercial.

O objetivo maior deste projeto é incentivar que
mais redes de supermercados e do comércio em ge-
ral invistam em lojas com tecnologia de refrigeracéo
com fluidos naturais.

Essa alta tecnologia de refrigeracdo, totalmente
natural, ja é utilizada em dezenas de supermercados
e comércios similares no pafs, mas, infelizmente, a
maioria das lojas ainda utiliza tecnologias com flui-
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dos refrigerantes que agridem a Camada de Ozdnio
do Planeta e impactam no clima - sdo os refrigeran-
tes a base de HCFCs - que sdo fluidos prejudiciais a
Camada de Ozodnio e com alto potencial de aqueci-
mento global.

Essa iniciativa é coordenada pelo MMA por meio
do seu PBH - Programa Brasileiro de Eliminacao
dos HCFCs que, nesta acdo direcionada ao setor de
servicos, contou com cooperacdes e parcerias indis-
penséveis para a realizagdo e viabilizacdo desse pro-
jeto. Confira abaixo.

PARCERIA COM A GIZ - BRASIL

A primeira e importante parceria é com a GIZ
GmbH - Deutsche Gesellschaft fiir Internationale
Zusammenarbeit -, uma empresa federal alema
que atua ativamente no Brasil desde 1962, cooperan-
do tecnicamente na promocédo do desenvolvimento
sustentével. A GIZ é parceira do PBH desde o inicio

da sua elaboragdo pelo governo brasileiro, em 2009.
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Equipes GIZ, ETP_FAPRO, ELETROFRIO e MMA:
Parceiros do projeto, na inauguracao do laboratério

O foco do trabalho da GIZ em nosso pais “sdo as
energias renovaveis e a eficiéncia energética, a prote-
¢éo e o uso sustentdvel das florestas tropicais, além de
temas como formagcéo técnica, transformacédo urbana
e oportunidades de financiamento para investimentos
em prol do clima’.

Vale ressaltar ainda que esses projetos implemen-
tados pela GIZ “promovem o desenvolvimento eco-
nomico, social, ecoldgico e a sustentabilidade, e que
todo esse trabalho de cooperacéo técnica Brasil — Ale-
manha é realizado em consonancia com a Embaixada
da Alemanha’.

Atuando em vdrias frentes nessa histérica parceria
com o Brasil, a GIZ também promove tecnologias
inovadoras, o intercambio de conhecimentos e a for-
macdo profissional. E é nesse sentido que a GIZ en-
tra com tudo neste projeto de apoio a refrigeracdo dos
supermercados e lojas similares, com fluidos naturais,
como agéncia implementadora do PBH - Programa
Brasileiro de Eliminacao dos HCFCs.

Inovacdo em refrigeracdo °

PARCERIA COM A ELETROFRIO

Para a viabilizacdo do projeto, era fundamental a
parceria com uma industria nacional que fornecesse
os equipamentos de refrigeracdo comercial que utili-
zam fluidos naturais, como propano (R-290) e CO,,

A Eletrofrio Refrigeracdo Ltda, com sede em
Curitiba, no Parand, venceu a licitacdo internacional,
realizada pela GIZ, para fornecer e instalar maqui-
nas, equipamentos e acessérios de refrigeracdo para
a construcdo dos primeiros dois mini supermerca-
dos-escola com fluidos refrigerantes naturais (CO, e
HC-290) no Brasil. A Eletrofrio é uma empresa bra-
sileira lider em refrigeracdo comercial, com foco em
solugdes que utilizam fluidos naturais, como propa-
no e CO,, em sistemas de refrigeracéo.

PARCERIA COM A ETP-FAPRO

Com esses equipamentos da Eletrofrio, portanto,
foi montado o primeiro laboratdrio do Brasil, mo-
delo mini supermercado, com os fluidos refrigeran-
tes naturais, do PBH, que foi inaugurado em junho
deste ano na Escola Técnica Profissional (ETP),
do grupo da Faculdade Profissional (FAPRO), em
Curitiba-PR.

Por isso mesmo, tdo importante quanto a imple-
mentacao deste projeto pela GIZ, sob a coordenacéo
do MMA, e o fornecimento dos equipamentos, pela
Eletrofrio, foi essa parceria com a ETP-FAPRO, que
venceu a licitacdo promovida pela GIZ e na qual con-
correram escolas técnicas de todo o pais.

A meta inicial da FAPRO-ETP é capacitar 150 pro-
fissionais neste novo curso do PBH, até o final do
ano. Contudo, o numero de profissionais treinados
pelo programa tende a crescer, porque o 2° Labora-
tério no Modelo Mini Supermercado - Com Fluidos
Refrigerantes Naturais, deve ser inaugurado ainda
este ano no SENAI-RJ, Instituto SENAI de Tecnolo-
gia Automacdo e Simulagdo, localizado no bairro de
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Benfica. Além disso, mais dois laboratérios-escola
do PBH estao previstos de serem criados, em outras
duas regides geograficas do pais, nos préximos anos.

SEGURANCA E CAPACITACAO

A criacdo destes laboratdrios para fluidos naturais,
no modelo mini supermercado, é fundamental para a
capacitagéo no uso seguro e eficiente de CO, e R-290
em Sistemas de Refrigeraciao Comercial.

Sdo nesses laboratérios, portanto, patrocinado
pelo Programa Brasileiro de Eliminacdo dos HC-
FCs (PBH), que serd realizado o curso inédito de
treinamento para o manuseio do equipamento e uso
seguro e eficiente desses gases.

Treinadores no novo laboratorio

A PALAVRA DOS PROFISSIONAIS

y B,

FRANK AMORIM
ANALISTA AMBIENTAL DO MMA

“O objetivo da criagdo do curso para “Uso Seguro e Eficien-
te de CO, e R-290 em Sistemas de Refrigeracao Comercial é
facilitar a transicdo, especialmente dos supermercados e lojas si-
milares, para o uso seguro e eficiente de fluidos refrigerantes al-
ternativos de zero PDO e de baixo GWP, por meio da capacitacao
técnica de profissionais (técnicos/as, operadores/as e engenhei-
ros/as). A inauguracdo desse 1° laboratdrio abre caminho para
que centenas de profissionais do setor de supermercados e varejo
alimentar sejam capacitados de forma segura e gratuita, com o
melhor da tecnologia na atualidade”.
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STEFANIE VON HEINEMANN

CONSULTORA E GERENTE DE PROJETOS DA GIZ- PROKLIMA
NO BRASIL, RESPONSAVEL PELA REALIZACAO DO PROCESSO DE
IMPLEMENTACAO DO LABORATORIO E DO CURSO INEDITO

“Para se chegar a essa inauguragéo foi percorrido um longo ca-
minho, que incluiu vérias licitagdes para escolha da escola (ETP),
daindustria nacional fornecedora dos equipamentos (Eletrofrio),
além da compra de demais acessérios e insumos. “Conseguimos,
com a parceria da FAPRO-ETP e o suporte técnico da Eletro-
frio, estruturar muito bem esse novo curso do PBH. Teremos au-
las ministradas pelo corpo docente da escola, que foi muito bem
treinado pelo projeto. As aulas somardo 40 horas de treinamento
presencial, sendo 70% realizado em oficina, no novo laboratério,
e 30% em sala de aula, com os materiais pedagdgicos que foram
elaborados com apoio de especialistas internacionais’.

THIAGO PIETROBON

DireTor DE MEIO AMBIENTE DA ABRAVA - Associacko
BRASILEIRA DE REFRIGERACAO, AR CONDICIONADO, VENTILACAO E
AQUECIMENTO

“Esta iniciativa do MMA e parceiros representa mais um mar-
co para o setor de refrigeracdo e de supermercados brasileiros. A
transicdo para equipamentos com fluidos refrigerantes de menor
GWP e maior eficiéncia energética, ¢ um compromisso ja assumi-
do. E quando aliado a capacitacéo técnica promovida pelo PBH
e, em breve pelo KIP, temos o exemplo de compromisso concre-
to com a sustentabilidade, a inovacédo e a seguranca climética. A
ABRAVA valoriza, apoia e parabeniza as acdes que promovem a
modernizacao tecnolégica da industria nacional, a0 mesmo tem-
po em que capacitam profissionais para um futuro mais verde e
eficiente.
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FINALMENTE

Vale salientar também que a realizagdo deste centro de treinamento de
alta tecnologia, com sistema de refrigeracdo em cascata, aconteceu gracas
a doacdo de equipamentos e tecnologia de tltima geracdo ocorrida no am-
bito do Programa Brasileiro de Eliminacdo dos HCFCs, que apoia sobre-
maneira a transi¢cdo dos gases com alto potencial de aquecimento global
(GWP), prejudiciais a Camada de Ozonio, para os fluidos refrigerantes néo
nocivos ao clima, como os fluidos refrigerantes naturais CO, e R-290.

E que esse apoio a transi¢do, para que os supermercados (e lojas similares)
ampliem a utilizacdo dos fluidos refrigerantes naturais, sé se faz possivel
com a participacdo de parceiros eficientes e participativos como os desse
programa de governo, coordenado pelo Ministério do Meio Ambiente e
Mudanca do Clima.

CURSO GRATUITO

E bom frisar que as inscri¢des para o curso do PBH, ministrado pela FAPRO-E-
TP, sdo gratuitas e estdo disponiveis para técnicos/as e engenheiros/as do setor
de supermercados e similares.

INSCRICOES CURSO REFRIGERACAO COMERCIAL DO PBH - FAPRO-ETP

Tel. (41) 3332-7025 — (41) 98831-3937
laboratorio.propano.faproetp@gmail.com

MAIS INFORMACOES SOBRE AS ACOESDO PBH
QUE APOIAM O SETOR DE REFRIGERACAO E O VAREJO NO PAIS EM:

https://boaspraticasrefrigeracao.com.br/
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DE APRENDIZAGEM

Reverta essa obrigacao a seu favor!

O unico programa de aprendizagem
desenhado exclusivamente para o setor
supermercadista, oferecendo solucoes
personalizadas que desenvolve jovens
de forma segura e eficiente para o setor
e a sua loja.

* Formando a préxima geracao do setor

* Atende a diversas ocupacoes de
chao de loja

 Melhor relacao custo-beneficio
e Seguranca Trabalhista

Fale agora com um consultor
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Exclusivo para supermercados




OS CAMINHOS PARA A
CONTINUIDADE DAS

EMPRESAS FAMILIARES

COMO TORNAR A SUCESSAQ UMA PARTE BEM SUCEDIDA
SEM COMPROMETER NEGOCIOS E RELACOES DE AFETO

Por William Saab

As empresas familiares representam uma base impor-
tante da economia brasileira. Manté-las vivas por gera-
¢des ndo é tarefa simples, mas é possivel com preparo,
didlogo, planejamento e um olhar atento para o futuro.
Mais do que proteger um negdcio, trata-se de preservar
um legado. E quando esse legado é construido com res-
ponsabilidade e visdo de longo prazo, ele pode, de fato,
atravessar geragoes.

Empresas familiares, muito comuns no varejo alimentar,
sdo, muitas vezes, construidas a partir de um sonho indi-
vidual, uma ideia que ndo necessariamente esta atrelada
a constituicdo de uma familia. Com o tempo, no entanto,
elas se tornam parte da identidade de um grupo e passam
a carregar, além do nome, uma missdo: a de sobreviver a
passagem das geracoes. A tarefa, no entanto, é complexa.
Dados globais indicam que apenas 30% dessas empresas
chegam a segunda geracdo. Menos de 15% sobrevivem a
terceira, e a partir dai, o indice de continuidade cai para a
casa dos 3% a 5%.

A explicagao, segundo Claudia Colnago, estrategista de
comunicagao para lideres C-Level, estd em uma combina-
¢do de fatores. Um deles é 0 adiamento da sucessao. “Mui-
tos fundadores tém 50, 60 anos, estdo ativos, se sentem
jovens e pensam: ainda néo é a hora. S6 que essa deci-
sao, quando adiada, representa um risco enorme’, avalia.
E esse risco, muitas vezes, € emocional. A identidade do
fundador costuma estar profundamente ligada a da em-
presa. “Surge entdo uma pergunta silenciosa: ‘Se eu néo
sou mais a empresa, quem eu sou? , pontua Colnago.

SUCESSAO EXIGE PREPARO E COMECA CEDO

A continuidade de um negécio familiar exige preparo.
Nao basta ser herdeiro: é preciso conhecer o negdcio pro-
fundamente e estar capacitado para assumir funcoes es-
tratégicas. A vivéncia desde a infancia pode ajudar a cons-
truir esse repertdrio. “E muito saudavel que as criancas da
familia visitem a empresa, entendam que aquele negécio
é responsavel, em grande parte, pelo padrao de vida que
elas tém’, defende Colnago.

Francielly Crestani, gerente administrativa do Grupo
Crestani, rede que atua nos segmentos de atacado, varejo
e supermercados em Santa Catarina e no Parand, reforca
esse ponto ao relatar sua prépria trajetéria. “Pertencer a
uma empresa familiar vai muito além de carregar um so-
brenome ou manter um vinculo afetivo. A gente carrega
um sentimento de responsabilidade, de pertencimento e,
principalmente, de continuidade”, afirma.

Elareconhece que a sucesséo ¢ um dos momentos mais
delicados do processo. “E muito dificil se sentir pronto
para assumir a gestdo. A gente precisa manter a esséncia
do negdcio, mas também abrir espaco para a inovacdo.
E isso exige coragem e muita escuta’, diz. Segundo Fran-
cielly, o legado n#o ¢ apenas da familia: “E de quem de-
pende da empresa, como os colaboradores e os préprios
clientes”



ESTRUTURA E PROFISSIONALISMO
COMO CHAVE

Muitas empresas desta natureza
mantém, por anos, uma logica infor-
mal, na qual “todo mundo ajuda em
tudo’. Isso pode funcionar em estdgios
iniciais, mas dificulta o crescimento
sustentavel. Estruturar a gestéo, esta-
belecer papéis e definir critérios cla-
ros para a atuagdo de familiares no
negécio é essencial. Algumas organi-
zagOes ja exigem formacéo superior,
experiéncia em empresas externas e
até pés-graduacédo internacional dos
sucessores. “O objetivo é preparar esse
membro da familia para liderar como
qualquer executivo preparado para o
mercado’, diz Claudia

Francielly confirma os desafios des-
sa transicdo: “Quando estruturamos
a gestdo e deixamos as fungdes bem
organizadas, respeitando os limites, vi-
vemos um momento desafiador, mas
os resultados sdo extremamente posi-
tivos.” Outro ponto de atencéo é a cul-
tura organizacional. “Quando a cultura
da empresa ¢ bem definida, ela se tor-
na um diferencial competitivo e pode-
roso. O cliente percebe, o time sente, e
os resultados aparecem de forma mais
efetiva’, complementa a empresaria

RELAC,SNDES AFETIVAS IMPACTAM
DECISOES EMPRESARIAIS

A convivéncia dupla, familiar e pro-
fissional, exige equilibrio. Feedbacks e
decisoes do dia a dia empresarial ga-
nham outra carga quando envolvem
pais, irméos ou conjuges. “Quem nun-
ca ouviu, em uma empresa familiar, a
frase: As coisas se resolvem no almoco
de domingo?”, questiona Colnago, ao
lembrar que, nesses ambientes, os pa-
péis se misturam com facilidade.

Esse foi um dos principais desafios
enfrentados por Taynara Souza, geren-
te de RH do Hiper Select. “Lidar com
a expectativa, tanto dos outros quan-

to a minha prépria, e equilibrar os pa-
péis de filha, gestora, sucessora e mée
de familia foi e ainda é um processo
constante’, relata. Para ela, o modelo
familiar também traz vantagens, como
a maior autonomia e a conexio com
o propésito do negdcio. “A gente cres-
ce junto com a empresa, compartilha
dos valores dos fundadores. Isso gera
confianca e fortalece o sentimento de
missao.

Em muitos casos, a mediacdo de
conflitos cabe a figuras respeitadas da
familia ou até a funciondrios antigos.
Quando a situacdo exige, entra em
cena o mediador profissional, alguém
externo, com visdo neutra e autorida-
de para ajudar a reequilibrar relacoes.

A medida que a familia cresce, cresce
também a pressdo sobre os resultados
da empresa. Um negoécio que antes
sustentava um casal e trés filhos, com
o tempo, precisa atender as demandas
de genros, noras e netos. A matematica
da familia nem sempre bate com a da
empresa’, alerta Colnago. Isso pode ge-
rar tensdo na distribuicdo de lucros e
dificultar investimentos estratégicos.

O modelo dos “Trés Circulos’, do
professor John Davis (Harvard Busi-
ness School), ajuda a esclarecer os dife-
rentes papéis dentro de uma empresa
familiar: o de membro da familia, o de
acionista e o de gestor. Cada um tem
objetivos préprios e saber separar es-
sas esferas é fundamental para evitar
conflitos e manter o negécio saudavel.

Nesse contexto, profissionalizar ndo
significa afastar a famfilia. Significa
organizar. “E possivel profissionalizar
sem perder os valores familiares. A
chave estd em estruturar bem os pa-
péis, definir responsabilidades e prepa-
rar as futuras geragcdes com seriedade
e comprometimento’, afirma Colnago.
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CAIXA

TRANSFORME SEU SUPERMERCADO EM UM AGENTE
DE SOLIDARIEDADE E SUSTENTABILIDADE

Por Eliane Carone

A ONG Rede Caixa Solidaria Brasil emerge como uma
iniciativa de vanguarda no cendrio da solidariedade e sus-
tentabilidade em Santa Catarina e em expansdo pelo pais.
Mais do que um projeto de arrecadacéo, a Caixa Solidaria
representa um modelo de economia circular e conscienti-
zacdo ambiental, provando ser um pilar fundamental na
transformacdo de residuos em impacto social positivo.

Com o propésito de fornecer apoio direto a pessoas em
situagdo de vulnerabilidade e, simultaneamente, promover
o descarte sustentdvel de téxteis, a Caixa Solidaria opera
através de caixas coletoras estrategicamente instaladas em
pontos de grande circulacdo, como supermercados, escolas,
empresas e centros comunitarios.



As pecas téxteis sdo destinadas ao reuso
em instituicdes sociais parceiras, como
familias de baixa renda, moradores de rua e
abrigos, ou para vitimas de desastres naturais.
Quando ndo hd possibilidade de reuso, sdo
encaminhadas para reciclagem ou para o
descarte ambientalmente responsédvel. Essa
metodologia ndo apenas oferece suporte es-
sencial as comunidades, mas também incen-
tiva a reducdo de residuos e o reuso de pecas,
fortalecendo a cadeia da economia circular.

ALEM DA ARRECADACAO: EDUCACAO E UNIAO

A atuacdo da Caixa Solidaria transcende a
mera arrecadacdo. Ela fomenta ativamente a
conscientizacdo sobre a importancia do con-
sumo responsavel e do descarte consciente,
funcionando como uma plataforma conti-
nua de educagdo ambiental. Através de cam-
panhas educativas e agdes em parceria com
escolas, universidades e empresas privadas, a
iniciativa incentiva a participagdo cidada. A
ONG também desenvolve oficinas de custo-
mizagdo e reaproveitamento de roupas para
as comunidades atendidas, promovendo ge-
racdo de renda e autoestima.

Paulo César Vargas, presidente da ONG
Rede Caixa Solidaria Brasil, afirma: “Acredi-
tamos que a solidariedade é um ato cotidiano.
Uma roupa parada no armdrio pode ser um
gesto de amor para quem precisa.”

A iniciativa, ademais, transmite uma pode-
rosa mensagem de unido e responsabilidade
coletiva. A colaboracdo com diversos parcei-
ros fortalece e multiplica o impacto social, re-
fletindo um compromisso genuino em cons-
truir um futuro melhor para todos.

A EXPANSAO ESTRATEGICA

Atualmente, a Caixa Solidéria j& se expande
para outros estados, contando com 380 caixas
coletoras e uma vasta rede de apoio que inclui
associagOes estaduais de supermercados e o
Exército da Salvagdo, visando ampliar ainda
mais seu alcance e a cobertura das doagoes.

Sua marca
promovendo
boas agdes

PauLo CEsar VaARrRGAS - PresiDENTE ONG

Repe Caixa SoLIDARIA BRasiL

Paulo Vargas ressalta a relevancia ambiental do projeto:
“Em um setor que gera cerca de 10 a 15 kg de roupas descar-
tadas por pessoa ao ano, iniciativas como essa representam
um alivio significativo no consumo de matérias-primas e na
emissdo de CO2. Esse compromisso vai ao encontro de uma
responsabilidade compartilhada: tanto consumidores quanto
a industria téxtil estdo cada vez mais atentos a necessidade de
promover praticas sustentdveis.”

IMPACTO E PROJEGCOES FUTURAS

Em 2024, a ONG beneficiou mais de 120 mil pessoas e ar-
recadou cerca de 400 toneladas de roupas. A expectativa
para 2025 é ambiciosa: expandir o projeto para mais cinco
estados brasileiros e criar polos de triagem, ampliando a ca-
pacidade de triagem e distribuicdo dos itens arrecadados.

A Caixa Solidéria é, portanto, um exemplo vivo de como a
colaboracdo entre diferentes setores pode gerar um impacto
positivo e duradouro, transformando o descarte em oportu-
nidade e construindo um futuro mais sustentavel e solidério
para a comunidade.

PARTICIPE!
Para supermercados interessados em se tornar parceiros
e solicitar a instalacdo de uma caixa coletora em sua loja:

ACESSE:
www.caixasolidariabrasil.org.br
Telefone: (48) 3045-3197
E-mail: contato@caixasolidaria.com.br
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TURNOVER NOS
SUPERMERCADOS
BRASILEIROS

REFLEXAO SOBRE LIDERANCA, CULTURA E HUMANIDADE
PRECISA ENTRAR EM PAUTA PARA RETER TALENTOS

Por William Saab

O setor supermercadista brasileiro vive
um paradoxo: € uma das engrenagens
mais importantes do cotidiano, mas en-
frenta um dos mais altos indices de rotati-
vidade de pessoal do pais. A taxa média
de turnover no segmento chega a 58% ao
ano, conforme dados nacionais.

Para compreender as causas e, principal-
mente, as solucdes para esse desafio, a Re-
vista Checkout RH conversou com Angelita
Garcia, consultora sénior em gestdo com-
portamental no varejo e uma das maiores
especialistas brasileiras em lideranca emo-

cional e retencdo de talentos.




Segundo Angelita Garcia, consultora sénior em ges-
tdo comportamental no varejo e especialista em lide-
ranca emocional e retengdo de talentos, o turnover
ndo se inicia no momento da demissdo, mas quando
o colaborador “desiste em siléncio “Ele permanece
fisicamente na operagdo, mas emocionalmente ja se
desconectou. O problema néo estd apenas no RH, mas
na cultura e na lideranga’. Dois fatores sdo apontados por
Angelita como os grandes vildes da rotatividade no setor:
modelos de gestéo desatualizados e liderangas imediatas
emocionalmente despreparadas.

Os cargos operacionais, como atendentes, repositores e
caixas, sdo os mais impactados. A carga hordria exaustiva,
baixa autonomia e pouco investimento em desenvolvi-
mento humano compromete a reten¢éo de profissionais.
“O setor ainda adota um modelo de comando medieval
diante das exigéncias emocionais da Era 4.0, comenta a
especialista. Nesse contexto, o lider direto ganha prota-
gonismo: segundo o Instituto Gallup, 75% das demissoes
voluntdrias decorrem de uma lideranca disfuncional, rea-
lidade que se reflete nos supermercados brasileiros.

A experiéncia de Angelita no varejo tém transformado
a forma como redes supermercadistas lidam com a ges-
tdo de pessoas. A abordagem proposta pela profissional
é pautada naquilo que ela chama de “produtividade que
retém’: “Capacitamos lideres para serem gerenciadores de
emocOes e ndo apenas gestores de tarefas”.

A especialista destaca a importancia de processos de
comunicacdo multicanal eficaz, escuta ativa, feedback
continuo e reducdo das sobrecargas operacionais. Para
ela, o erro comum ¢ tratar os profissionais de base como
descartaveis, quando na prética sdo o elo mais sensivel
com o cliente.

Angelita ainda destaca uma série de estratégias que tém
se mostrado eficazes na retencdo de talentos:

» Gestdo humanizada e planos de carreira mesmo
para cargos operacionais;
Micro-reconhecimentos semanais: “O que néo é
valorizado, se desintegra’;

Hordrios mais flexiveis e escalas inteligentes;
Ambientes de descompressio e pausas
programadas;

Incentivo a satide mental.

Angelita explica que a “reten¢do hoje ndo se conquista
com saldrio apenas, se conquista com vinculo emocional
e senso de valor percebido’.

O setor também enfrenta os efeitos das sazonalidades e
da disputa por méao de obra. Datas comemorativas como

Turnover nos supermercadosbrasileiros

Natal e Pdscoa agravam a rotatividade em empresas que
ja possuem cultura fragil de retencéo. A solugdo, segundo
a especialista, estd em antecipar necessidades mantendo
um banco de talentos interno, criar contratos escaldveis e
trilhas para efetivacdo, oferecer treinamentos modulares
para contratacdes tempordrias e promover campanhas
internas de valorizacdo nas épocas mais criticas. “Em-
presas que entendem o ciclo emocional do colaborador
sazonal criam lagos que se prolongam além do contrato
tempordario’, enfatiza Angelita.

Na visdo da profissional, hoje as tendéncias mais pro-
missoras na gestdo de pessoas incluem, de fato, uma li-
deranca emocionalmente inteligente e adaptativa, ana-
lise preditiva de indicadores de comportamento para
antecipacdo de turnover, escuta ativa com uso de dados
semanais e ndo apenas anuais, ambientes de aprendiza-
gem in company, valorizagdo de soft skills como diferencial
competitivo. “Estamos saindo da pergunta ‘qual sua for-
magédo? para ‘como vocé se relaciona com o que sente?”.
Para Angelita, essa virada de chave é definitiva para o fu-
turo do varejo.

Esse novo olhar sobre a gestdo de pessoas ndo signifi-
ca abrir méo da eficiéncia ou da exigéncia por resultados.
Pelo contrario: Angelita ressalta que equipes emocional-
mente engajadas entregam mais, com menor custo de
supervisdo e maior fidelizacdo do cliente final. “A l6gica
mudou: hoje, cuidar da equipe é cuidar da performance”,
resume. Por isso, programas de bem-estar, escuta ativa e
reconhecimento ndo podem mais ser tratados como be-
neficios opcionais, mas como pilares estratégicos.

Além disso, o fortalecimento da cultura organizacional
deve ser continuo e alinhado com valores claros e prati-
céaveis no dia a dia. “Néo adianta o discurso institucional
falar de respeito e empatia se, na pratica, os colaboradores
se sentem invisiveis”, alerta a consultora. Um dos cami-
nhos para esse alinhamento, segundo ela, é envolver os
times nas decisdes cotidianas, promover espagos reais
de escuta e alinhar metas a propdsito. “Quando o colabo-
rador se sente parte do todo, ele veste a camisa sem ser
pressionado para isso’.

A profissional deixa um recado direto aos lideres e to-
madores de decisdo do varejo supermercadista: “Reduzir
turnover exige mais do que reestruturar o RH. Exige trans-
formar o modelo mental da lideranga e entender de gente
em um nivel mais profundo’. Angelita ainda destaca que,
‘quem conseguir aliar tecnologia com humanidade, dados
com empatia e gestdo com propoésito, ndo s6 reduzird o
turnover, mas também criara equipes mais produtivas, fi-
éis e com brilho nos olhos”.




SEGURANCA NOS
SUPERMERCADOS
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A PROTECAO DOS PDVS CONTRA

ROUBOS, FURTOS E FRAUDES

Por Eliane Carone

A seguranca nos pontos de venda (PDVs) e na frente
de caixa dos supermercados é uma das grandes preo-
cupagoes do varejo alimentar. Com a grande incidéncia
de tentativas e casos de roubos, furtos e fraudes nesses
locais, os supermercados, continuamente, precisam
adotar estratégias rigorosas para proteger o seu negocio
contra essa pratica sempre desafiadora e que exige con-
troles sistematicos.

Esse problema é mesmo um desafio recorrente pela
prépria caracteristica do comércio: grande transito de
pessoas nas lojas, grande quantidade de mercadorias
expostas nas lojas e grande volume de transagoes finan-
ceiras diariamente.

O DESAFIO CONSTANTE

Segundo a Associacédo Brasileira de Prevencao de Per-
das (Abrappe), os supermercados estdo entre os seto-
res mais impactados por perdas causadas por roubos,
furtos e fraudes — o que representa sérios prejuizos no
faturamento bruto do setor e corresponde a bilhdes de
reais por ano. Grande parte desses prejuizos ocorre jus-
tamente nos PDVs e frentes de caixa, onde transacoes
financeiras e movimentacdo de produtos exigem aten-
¢do redobrada dos varejistas e suas equipes de gestores
e colaboradores.

FURTOS E ROUBOS

Os PDVs ou frentes de caixa sdo uma zona extrema-
mente sensivel nas lojas supermercadistas. E 14 que estio
expostos pequenos produtos para compras de impulso,
mais faceis de serem facilmente pegos e escondidos sem
que ninguém perceba.
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E 14 também que se formam as filas e com elas uma
certa confusdo na movimentagédo das pessoas, que saem
correndo para pegar algum produto esquecido, ou co-
mecam a largar produtos que desistem de comprar, ou
ficam impacientes com a demora e um certo tumulto
sempre se estabelece nessa hora. E o momento propicio
para alguém mal intencionado tentar ou cometer um
possivel furto ou roubo.

Uma possivel confusdo na passagem dos produtos pe-
los sensores, na hora dos pagamentos, também embola
esse meio de campo, desnorteando caixas e clientes so-
bre enganos propositais ou acidentais.

O ato dos pagamentos entdo é o mais nevralgico. H4
que se ter um sistema de cobranga muito bem contro-
lado. Séo tantos tipos de cartdes, bancos e condicdes,
e tantas fraudes envolvendo os meios de pagamento,
que toda a tecnologia e cerceamento para controlar e se
evitar os golpes existentes parece sempre insuficiente.
Aqui, todo o cuidado é pouco.

MEDIDAS DE CONTROLE E PREVENCAO

Especialistas em seguranca recomendam uma com-
binacdo de tecnologia, capacitacao e auditoria cons-
tante como pilares para a prevencdo de perdas nos
PDVs. Entre as principais estratégias, destacam-se:

1. Monitoramento por Cameras (CFTV)
O uso de cameras de alta definicdo nos caixas e
corredores é fundamental. Sistemas com inteli-
géncia artificial podem detectar comportamentos
suspeitos, como desvios repetitivos de produtos
sem registro ou auséncia de leitura de cédigos de
barras.
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2. Auditorias Surpresa e Checkouts
Misteriosos
A realizacgéo de auditorias internas sem aviso pré-
vio é uma forma eficaz de identificar padrdes de
irregularidade. O uso de clientes ocultos também
ajuda a identificar falhas no atendimento e na
operagédo dos caixas.

3. Treinamento Continuo de Equipes
Funciondrios bem treinados sdo aliados na pre-
vencdo de perdas. A capacitagdo deve incluir ética
profissional, procedimentos de seguranca, opera-
cdo do sistema de PDV e identificacdo de tentati-
vas de fraude.

4. Controle de Acesso
Portas de acesso restrito, cofres inteligentes nos
caixas e equipes de seguranca treinadas para atu-
ar discretamente contribuem para a protegdo da
frente de loja. Em horarios de maior risco, a pre-
senca ostensiva de vigilancia também pode ser
necessaria.

5. Integracdo de Sistemas
Supermercados que integram seus sistemas de es-
toque, vendas e cameras de seguranca conseguem
cruzar dados e identificar inconsisténcias com mais
rapidez. A automacédo também reduz erros e facilita
o rastreamento de problemas.

6. Tecnologias Antifraude
Softwares que fazem a andlise em tempo real das
operacdes nos PDVs conseguem identificar com-
portamentos andmalos, como excesso de cancela-

RISCOS DE FRAUDE E ROUBO NO

ETIQUETA DE
PREGO

TROCA DE =

AS FRAUDES MAIS COMUNS NA FRENTE
DE CAIXA ENVOLVEM:
» Erros ou md fé de operadores de caixa;

» Clientes que procuram passar produtos
sem registro.

» Troca de etiquetas para reduzir valores.

» Uso de cupons ou sistemas de desconto de
forma indevida.

» Manipulagdo de cancelamentos de vendas
ou estornos.

Roubo armado ou furtos durante o abaste-
cimento ou movimentac¢io de numerdrio.

mentos, reimpressdes de cupom ou vendas abaixo
do ticket médio da loja.

7. Autocheckouts com Supervisio
O uso de caixas de autoatendimento pode ser van-
tajoso, mas exige monitoramento rigoroso. Senso-
res de peso, cameras e supervisores treinados ga-
rantem que a tecnologia néo vire uma brecha para
furtos.

SEGURANGA NOS PDVS COM INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Com o avanco da tecnologia e o aumento das perdas no
varejo alimentar, os supermercados estdo investindo em
solucoes baseadas em Inteligéncia Artificial (IA) para
elevar a seguranca nos pontos de venda (PDVs) e frentes
de caixa. Essa transformacéo tecnolégica esté redefinindo
como o setor lida com roubos, fraudes e falhas operacio-
nais que antes passavam despercebidas.

O PDV COMO FOCO ESTRATEGICO DA SEGURANCA

Como ja dissemos, a frente de caixa é uma das areas
mais sensiveis do supermercado, pois concentra a mo-
vimentacgédo financeira, a finalizacdo das vendas e a in-
teracdo direta com os clientes. Qualquer brecha nesse
momento pode resultar em grandes prejuizos — tanto
por fraudes internas, quanto por erros humanos ou fur-
tos externos.

Historicamente, os controles de seguranca nos PDVs
envolviam:

» Cameras de vigilancia (CFTV),

» Auditorias manuais de caixa,

» Supervisores observando operadores,

» Contagem e reconciliacdo de numerario.
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No entanto, as novas ameacas e a sofisticacéo das frau-
des exigem recursos mais inteligentes, dgeis e integrados.

O QUE EASTA MUDANDO COM A
INTELIGENCIA ARTIFICIAL?

A TA vem sendo aplicada de forma crescente para detec-
tar padroes andomalos de comportamento em tempo
real, por meio da andlise de dados coletados por sensores,
sistemas de venda, cameras e softwares de gestdo. Veja as
principais inovagdes tecnoldgicas em uso:

1. Videomonitoramento inteligente

Cameras integradas a algoritmos de IA sdo capa-

zes de:

» Reconhecer comportamentos suspeitos (como
esconder produtos ou fazer movimentos repeti-
tivos incomuns),

» Analisar expressOes faciais e gestos,

» Alertar automaticamente os supervisores sobre
eventos criticos nos caixas,

» Monitorar a ndo passagem de produtos pelos
leitores de cddigo de barras.

2. Anaélise de transacoes em tempo real
Sistemas baseados em TA cruzam milhées de da-
dos de vendas para:

» Identificar operagdes fora do padréo (excesso
de cancelamentos, descontos néo autoriza-
dos, vendas com ticket médio muito abaixo do
normal),

» Apontar operadores de caixa com comporta-
mento de risco,

» Gerar alertas automaticos para investigacoes
imediatas.

3. Reconhecimento de padroes de fraude
Através do machine learning, os sistemas “apren-
dem” com fraudes passadas e passam a prever ou
impedir novas tentativas. Isso permite que o su-
permercado atue preventivamente, muitas vezes
antes mesmo que a fraude se concretize.

4. Checkout inteligente com sensores
Frentes de caixa mais modernas incluem:

» Balancgas integradas ao scanner para confirmar
que o peso do produto confere com o que foi
registrado,

» Cameras com IA que identificam se o cliente
passou corretamente cada item,

> DBarreiras de seguranca que se fecham se o siste-
ma detectar tentativa de saida irregular.
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5. Autocheckout com verificacao

automatizada

Em caixas de autoatendimento, a IA ajuda a:

» Garantir que todos os itens sejam escaneados,

» Verificar que o produto colocado na sacola é o
mesmo que foi registrado,

» Acionar discretamente o atendente em caso de
irregularidade.

6. Biometria e reconhecimento facial

Cada vez mais, redes estéo utilizando essas tecno-

logias para:

» Controlar o acesso de funciondrios aos caixas,

» Associar operagoes especificas a perfis
individuais,

» Identificar pessoas com histérico de tentativa
de fraude.

VANTAGENS PARA O SUPERMERCADO E O CONSUMIDOR

A adocgéo de IA na seguranca dos PDVs traz beneficios
diretos para a operacéo:

» Reducdo significativa de perdas financeiras;

» Aumento da agilidade nas investigac¢oes;

» Melhora na experiéncia do cliente (menos abor-
dagens invasivas e mais segurancga);

» Ganhos operacionais com menor necessidade
de supervisdo constante.

O FATOR HUMANO AINDA E ESSENCIAL

Mesmo com toda a sofisticagéo dos sistemas, especia-
listas alertam: a tecnologia deve complementar e nao
substituir o fator humano. A combinagdo ideal ocorre
quando as ferramentas de [A sdo usadas por profissio-
nais treinados, que conseguem interpretar os alertas e
agir com sensibilidade.

A CULTURA DA PREVENGAO

Para além da tecnologia, a seguranc¢a nos supermerca-
dos exige uma cultura interna forte de prevencao de
perdas, que envolva todos os setores da empresa — da
diretoria as equipes de reposigao.

A adocédo dessa cultura, unida a todas as estratégias
de prevencdo, ndo apenas protege o caixa dos supermer-
cados, mas, também, gera um ambiente mais seguro e
confidvel para gestores, colaboradores e consumidores,
fortalecendo a imagem da marca varejista e garantindo
a sustentabilidade do negdcio.

Por fim, segurancga deve ser vista no setor como um
bom investimento em pessoas e tecnologia, capaz de
trazer mais retornos do que maiores custos e prejuizos.
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