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O trade marketing € a juncao das praticas para o sucesso
comercial, desde a indiistria até o ponto de venda. E o que
da sentido a todo trabalho de planejamento e estratégia

da empresa.
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Sao os esforcos de marketing realizados pelos fabricantes para auxiliar seus

canais de distribuicao a vender produtos, sendo genericamente a otimizacao

da relacao fabricante-distribuidor (Santangelo, 2008)

Consumidor Marketing

Fabricante

Trade
Marketing

Merchandising Comercial




O Trade
Marketing surge
para suprir o
“limbo” que existe
entre os
departamentos de
marketing e
vendas.

O Marketing esta
preocupado com o
consumidor, com
a marca e com o

posicionamento.
A viséo é de longo
prazo!

A area de vendas
foca mais no
“cliente”, ou no
comprador, na
venda em si e em
seus resultados.
A visao é de curto
prazo!
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BACK OFFICE PLANOGRAMA
Estrutura que englc ' OMO OS produtos devem

--SKU (Stock/Keeping Unit)
Codigo que identifica um determinado
produto. E uma subdivisGo de uma

Glossirio  imnotriogs o

tamanho, sabor, cor, etc.




Nao da para simplesmente
produzir e colocar na géndola.
Antes da criacao € necessario

conferir as analises

de consumo,

desenhar a

jornada de compra de
quem € o foco da operacao:
shoppers!

S6 entao sera possivel
considerar o produto. A partir dai,
sao tracadas as estratégias e
planejadas as atividades
operacionais.

Além do desenvolvimento do
produto, é preciso pensar nas
compras e distribuicoes entre os
canais. Comeca outra fase:
organizar as equipes de campo, as
atividades de cada um deles e de
que forma cada um ira atuar.
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Fabricantes

Varejistas

Distribuidores

e Atacadistas

Shoppers e
buyers

« Executar agbes para evitar a concorréncia no ponto-de-venda
* Diferenciar suas marcas de outras na categoria
* Alavancar vendas (ganhar market share)

* Maximizar o numero de shoppers “capturados”

* Alavancar as vendas da loja (volume) e acabar com estoques
* Aproximar-se dos seus clientes

* Desenvolvimento de uma relagdo comercial estavel, continua e duradoura
* Obter melhor satisfagao das necessidades do cliente

« Facilitar e simplificar as operagdes com corte em custos e ganho em eficiéncia

* Minimizar o dinheiro, tempo e angustia despendidos, maximizando a2 experiéncia,
facilidade de compra e valor encontrado

* Ponto-de-venda € para o shopper uma solugao para as suas necessidades

fppt.com



rade iViarketing em airerentes niveis nierarquicc

v
- } Identificagdo de oportunidades
Desenvolvimento : - Desenvolvimento de negécios
de negocio } Desenvolvimento de estratégia do produto/canal

Resultados . Controle de rentabilidade das agdes
Fmanceiros : Custo de servir e margens de clientes

Andlise do mix de produtos
Andlise do giro e margens
Gerenciamento de categorias

Apoio & atividade de comunicagao
Apoio ao langamento de produtos e campanhas

Agdes de merchandising e promog&o
Vendas Apoio & atividade de vendas

c—
-

fppt.com



=il : w | , . | A
[ CPDVCPONTODEVENDA 11 27




A matriz de relacionamento para o mercado brasileiro analisa os seguintes
elementos de posicionamento de canal:
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Confira as |
do trade marketmg

Share of shelf e
execug¢do no PDV

Tem o intuito de informar se o que foi
acordado esté em execugdo nos ponto:
de venda e verificar se o planograma
esta sendo cumprido.

- -
Visitas
£ uma maneira de controlar o que foi
planejado versus o que foi executado, e
saber se houve justificativas ou faltas

Ruptura

Permite controlar ¢ abastecimento da
gondola & de pontos extras, assim
como avaliar as medidas que podem
ser tomadas para resolver a falha,

Preco
Considera 0s principais concorrentes ot
lideres de mercado.

Mix de produtos

(@) Indicador de desempenhao. A andlise desse ponto é feita para que
a empresa saiba quais produtos esta disponibilizando, em quais
canais. Informa, ainda. 6 quantidade e o posicionamento = tanto
dentro.do ponto.de venda, QUAnto| por regionais.



Incentivo a equipe de
vendas do fabricante

Suporte promocional

Qualidade

Retorno financeiro

Qualidade dos Treinamento

produtos
Precos
competitivos
Entrega confiavel Pesquisas
Reputacgéo de

Contrato mercado

Assisténcia
técnica

Politicas de
relacionamento

1. Elementos i
Incentivo ao

essenciais C e o
Participagao distribuidor _ ,
2. Programas de Incentivo a equipe de
suporte vendas do

distribuidor

3. Programas de incentivo

Compartilhamento




PRODUTORES

E ™ “rrogame de suporte”

+

Distribuidores com
= s — mais interesse de
- — R

linhas

+

. Posicionamento de Canal mais
Estruturado




Regulamentacao da
ANATEL:

N&o pode faltar produto
Obrigatério ter o cartao
de menor valor
Preco oficial

1 PDV para 7 TUP

DISTRIBUIDORES

CALLING g

CAFEALLIN

LIGAGO! C A R D
@ @ LIGACOES DDD E DDI
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Gestao do
Resultado

* Vendas
 Metas

TRADE MARKETING: PEX

Gestao do
PDV

« Abastecimento
* Merchandising

* Auditoria em
campo

pr—

Gestao do

negocio

» Melhores
praticas de
gestao

» Gestdo da
equipe

* Evitar
desperdicio

fppt.com



Jornada do shopper (Funil de vendas)

» Fora/antes da Loja
“Alrair”

Na loja
“Guiar”

NoO corredor

Sinalizacdo
Na GOndola
“Fechar venda”

comprar

Promoao Poés-venda
Ewo “Volte Sempre“




Atividade Funil de Vendas (1 pt

Objetivo: buscar exemplos reais para cada nivel da jornada
do shopper

* Grupos de 3 alunos

 Dividir grupos em 5 categorias:
— Atrair
— Guiar
— Influenciar
— Fechar a venda
— Pés venda

« Entrega do relatério até a P1 (via MS Teams)
— Apresentacao da loja




Video Rubens santana

https://www.youtube.com/watch?v=0AWKk|yydc6E
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https://www.youtube.com/watch?v=QAWkjyydc6E
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