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Alavancando Vendas e aproximando o cliente
O varejo omnichannel x futuro do ecommerce no Brasil.

Cleber Picarro | CEO Nerus



Quem tem lojas fisicas?
Quem ja opera um ecommerce* ?

Quem faz os dois juntos?



Nerus: Fundada ha mais de 20 anos

Solugoes de Tecnologia para Redes de lojas (fisicas e Digitais)
Moveis, Eletro, Material de Construcao, Autopecas e Moda
Clientes em todo o Brasil

Nosso DNA: o compromisso com o Cliente e com o Consumidor

V NERUS



Especialista no Omnichannel fisico e digital
Grandes Volumes - 1.500 lojas fisicas e J Bi GMV

Ecommerce (B2B, B2C, B2B2C, etc...)

Desafio: Encarar a transformacao digital do consumidor!

V NERUS



Cleber

CEO Nerus

Especialista em Varejo e Distribuicao
Fisico e Digital

vendo o mudar ha “mais de 20 anos’...
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Contexto Geral



“Ecommerce” =
Plataformas de Ecommerce

+ Marketplaces

VNE'IQUS



‘ Passado do Ecommerce

ESTIMATIVA DO CRESCIMENTO DO FATURAMENTO EM 2018
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‘ Passado do Ecommerce
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Creative Cloud

Mesmo com varejo em baixa, receita do e
e-commerce sobe 23% em 2019 Creative Cloud.

5 i : g i , Aplicativos para fotografia,
Brasileiros gastaram 75 bilhdes de reais no comércio eletrénico. Numero de video e Web por RS 4
consumidores que fizeram compras online subiu 41% em relacdo a 2018 R % 3

Por Carolina Riveira
® 21 fev 2020, 23h57 - Publicado em 13 fev 2020, 16h32

Newsletter gratuita

As noticias mais importantes da manha no seu e-
mail, de segunda a sexta-feira

2 conteudos gratuitos restantes neste més. Assine e tenha acesso ilimitado » Ja é assinante? Entre aqui. X

Aauardando dt videohub tv
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‘ Passado do Ecommerce

CRESCIMENTO EM NUMERO DE PEDIDOS DO M-COMMERCE
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Fonte: Ebit | Nielsen
Importdncia das vendas através de dispositivos moveis (m-commerce) para o total e-commerce | T. Brasil
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@ Passado do Ecommerce

E-COMMERCE NO MUNDO

CENTRAL E LESTE

VE
CRESCIME
ASIA-PACIFICO
VENDAS 18,3%
SCIMENTO +30,3%

CRESCIMENTO +24,1%

VENDAS 2,7% VENDAS 2,2% ¥
CRESCIMENTO +17,9% CRESCIMENTO +22,6% e d

Fonte: eMarketer | Worldwide Retail e-commerce Sales by Region | 2018 - All categories

V NERUS



‘ Futuro

Retail Ecommerce Sales Worldwide, 2017-2023
trillions, % change and % of total retail sales

$6.542

17.1% 15.6%

14.9%

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

M Retail ecommerce sales
M % change % of total retail sales

Note: includes products or services ordered using the internet via any
device, regardless of the method of payment or fulfillment, excludes travel
and event tickets, payments such as bill pay, taxes or money transfers, food
services and drinking place sales, gambling and other vice good sales
Source: eMarketer, May 2019

T10305 www.eMarketer.com

VNE'IQUS
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+57% em 4 anos
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‘ Futuro
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Marcia de Chiara, O Estado de S.Paulo
15 de janeiro de 2020 | 04h00

¥ Fatia do e-commerce no varejo brasileiro pode
f triplicar nos préximos cinco anos
in
o Supermercados, materiais de construcéo, farmacias e maior uso de aplicativos deverao alavancar o setor 6 = Co:g_:f:::mf:/zc
- Marcia de Chiara, O Estado de S.Paulo
15 de janeiro de 2020 | 04h00 i3 terraservicos
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5% em 2024

+300% em 5 anos
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" X . . LA N sobre combust CeltadevVigo ¥ 0 x O ﬁf Sevilla
cinco anos. Esse movimento deve ser impulsionado pelo aumento da participacao de - i
segmentos de consumo mais frequente, como supermercados, farmacias e revendas de
il 2 1 ; v ; ; _ Guedes dizque jDINO| publicidade
materiais de construcéo no vareio online e também pelo avanco da utilizacio de funcionalismo | sk -
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‘ Pesquisa Cielo M\JE’RUS

Desde o inicio do surto de COVID-19, o varejo total no Brasil apresentou queda de Clelc
-29,2%, com reducao no ritmo de queda em abril

Varejo Total
Faturamento Nominal - Brasil

Base 100 = Domingo (2/fev) - Dias comparaveis antes do surto? == A partir de 1/mar/2C
Histérico desde 1/mar/20 Semana Atual (03/mai/20 a 05/mai/20)
-29,2% -31,9%
| |

[ | { \
s .
-38% -53% -145% -523% -433% -385% -37,5% -36,4% -32,4% :--31,9% |
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(OVmara (08/mar (15/mara (22/mara (29/mar (05/abr (12/abra (19/abra (26&/abra!{03/maia
07/mar) al4/mar) 2Vmar) 28/mar) aO4fabr) allabr) 18/abr)] 25/abr) 02/mai) | 05/mai :

l_ e —

Fonte: Cielo | ICVA - Indice Cielo do Varejo Ampliado
1} Periodo de 01/mar/20 a 05/mai/20.
2) Comparagao com dias equivalentes de fev/20, com ajuste de calendario (ex: Carnaval, Pascoa, Tiradentes e Dia do Trabalho).

Sujeito a revisao retroativa apos fechamento do meés &
Sem ajustes de inflagao



‘ Pesquisa Mckinsey & Company

O impacto da crise COVID-19 tem sido observado em todos os
setores, em diferentes intensidades

Meslihcare Suppbes
Healthcare Faclities & Services & Distribution
Conglo- Transport & Business Services
merates Infrastructure Healthcare Consumer
E:U'l:l'!b‘L al Consumer Durables Payors Services
\erospace :
P Apparel Other Financial Services  Talecom Retail
Fashion, Chemicals & Logistics & Medical
Air & Travel Real Estate & Luxury Agriculture Trading Electric Personal & Office Goods Technology High Tech Pharmaceuticals
Auto Power &
molive & Basic Advanced Natura Food &
Insurance | Assembly Materials Electronics Gas Beverage Media

Deflense

ATUALIZADO EM 24 ABRIL, 2020

Data set includes global top 3000 companies by market cap in 2019, excluding some subsidiaries, holding companies and companies who have delisted since

Fonte: Carporate Perfarmance Analytics, SACF Insights, S&P McKinsey & Company




‘ Pesquisa Mckinsey & Company

Empresas resilientes sao as vencedoras: geraram mais
valor nas fases de recuperacao e de crescimento

TRS performance!

450 Pre-crise ' Recuperacdo Crescimento

400
350

300

250 |

N&ao resilientes
200

150

50

O p— i 1 4 -
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

1 Calculado como a média da mediana de performance por sub setor dos Resilientes vs Nao Resilientes. Inclui 1140 empresas (exclui FIG e REITS)
2 Empresas outperformers foram definidas como as top quartile em media geométrica de TRS por selor

Fonte: CPAnalytics; McKinsey analysis McKinsey & Company




‘ Pesquisa Mckinsey & Company

O que os resilientes fazem?

Limpam o balanco e
preservam liquidez

Lancam um war room para
caixa

Temporariamente
desaceleram investimento
em CAPEX durante a
recessao e sao rapidos em
reinvestir agressivamente
durante a recuperagao (90%
acima dos retardatarios)

Fonte: McKinsey & Company

Reestruturam base de
custos e aumentam
produtividade

Langcam plano agressivo de
recuperacao de vendas

Aumentam a taxa de
execucao atraves de
disciplina e cadencia

Protegem inovacao e
investimentos criticos de
longo-prazo

Expandem para areas
adjacentes ou de grande
crescimento

Entendem o novo normal e
o moldam proativamente

Realocam recursos para
areas de alto
valor/crescimento

Fazem movimentos
decisivos de portfolio

Conduzem M&A, em
alguns casos, para

reestruturar a industria (ex.:

mais acordos, acordos
maiores)

Sao ageis para acelerar o
processo de tomada de
decisao

Se ajustam as novas
necessidades do
consumidor, alavancando
0s canais digitais e ofertas

Apostam em construir
capacidades para melhorar
o0 modelo operacional

McKinsey & Company




‘ Pesquisa Mckinsey & Company

Mudancas no comportamento de consumo sao
esperadas para o “novo normal”

Fonte: McKinsey & Company M&S COVID-18 response McKinsey & Company 19




‘ Pesquisa Mckinsey & Company

O que estamos vendo nos EUA

crescimento de dos que usaram digital pela primeira dos que usaram pela primeira vez
e-commerce em supermercado vez ficaram muito satisfeito pretendem continuar usando

O que estamos vendo no Brasil

estao fazendo mais compras pretendem fazer mais compras pretendem diminuir idas a lojas
online durante o COVID-19, online pés COVID-19 fisicas pas COVID-19
apesar do corte de gastos

Potenciais implicacoes

+ Go-to-market digital acelerado (e-comm, plataformas, omni, D2C para industria)
Rede de lojas fisicas repensada
Aceleragao do investimento em midia digital, em especial a midia de resposta direta/performance
Aumento da captacgao de dados dos consumidores de forma direta ou em parceira (construgao de CDP)
Nao basta estar online, a experiéncia (UX) deve ser continuamente melhorada
Novas oportunidades de negdcios — “plataformizacao” ecossistemas da oferta de servigos

McKinsey & Company 21
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Consumidor



SHOWROOMING

| Este par esta 6timo!!!

Nao consigo nem esperar
para compra-los “online”
mais baratos!!

Qual a senha do seu wifi?

I N
»

°
& e

e b

® marketoonist.com

=

VNE'IQUS
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O consumidor ja é multicanal

24






Empresas
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RETAIL'S BIG SHOW




Nordstrom




Best Buy




Walmart

Order online. Pick up he
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“ Casa No ponto cupom header X -
pan

e S poniafoe con bo28iltro=D408618 Ordenacao=_MaisVendidos&icid=148943_hp_car_tv_psl_bl pbl W EQ 6 ¢ ’
rity Institute G Google InfoMoney = Empre.. @ Web Login Service... PBH-NFe T TED:Ideas worth sp... Treinamento Cleide » Cutros favontos

Televendas (11) 4002-3050 Encontre uma loja Atendimento

Lista de Ola! Faga seu login

pOI"ItOfI'iO) Encontre aqui S | Casamento Minha Conta

— (Compre por toda loja

SAIBA COMO UTILIZAR O SEU CUPOM

-alcule o frete

Comprar o

Colocar no Carrinbo

Conduir compra

Insira seu

Cupm% CUPOD

& Adicionar 3 Lista de

L Casamento u
Escolha seu produto Insira o seu codigo de cupom Finalize sua compra
e coloque em seu carrinho antes de finalizar sua compra

Cupom de 5% Cupom de 10% Cupom de 15% Cupom de 20%

Casa No ponto cupom header
TV € VIDEO 32
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RCHLO nNoviDADES FEMININO MASCULINO  INFANTIL TEEN CALCADOS ACESSORIOS E RELOGIOS BELEZA E PERFUME  CASA RIACHUELO ELETRONICOS GEEK OUTLET ﬂ

[Q O que voceé esta procurando? ]
%
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SN XS i Y '
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e

Compre online e '|| I,-l' I.
9" com frete gratis*

O Faca seu login e acesse todas os Compre em até 10X sem juros no @ Duvidas? Faie com a Held Facao sua primeira Tl Compre online e ‘|| .t ‘l em loja 33
() informagdes da sua conta. & Cartéo RCHLO™. pelo numero 800-772-35 S g RN P Clique aqui troca gratis* Too'  comfrete gratis*




@ RENNER

FEMININO

ADE

NOVIDADE

ﬁ Cart3o-Presente

Buscar Produtos

O NFANTIL BELEZA

COMPRE ONLINE
RETIRE NALOJA

[&1]

(©) Nossas Lojas

7] Pagamento )

JILSAS E ACESSORIOS

RELOGIOS

s as Politicas de Privacidade e Termos de Uso do site. Ao continuar navegando nele,

Politicas alteradas. Para sua maior seguranca, atualizamo
Li e aceito as Politicas de Privacidade e Termos de Uso.

Entre ou cadastre-se

ESPORTIVO MODA INTIMA PRAIA

£ estd ciente e de acordo com elas.

34




* B & P :

&« > C @ ecommercebrasil.com.br/noticias/mercado-livre-lanca-opcao-de-compre-e-retire-na-loja-reserva/
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e-commercebrasil BEMBBO Q Oquevotprocura?

[ EevENTOS 2020
EXCELENCIA EM E-COMMERCE

‘@ Redacdo E-Commerce Brasil N OU’CiaS relac ] O nadas

Mercado Livre lanca opcao de compre e
retire na loja Reserva

ETPLACE, MERCADO @ Tempo de leitura: 3 minutos «

Publieditorial
Nuvemshop: 8 desafios (e solucdes)
ao mudar de plataforma

Terca-feira, 28 de Maio de 2019 - :
X 10 horas atras

4.5/5.0 n m a @ ista Catez  Mercado

E E-commerce brasileiro registrou
queda nas vendas de dezembro de
== -28,08%

® 11 horas atras

< 0 Compartilhamentos

-1

P ela primeira vez uma marca na categoria Moda & Acessoérios do Mercado Livre
terd a opcao de pick-up in store (ou compre e retire). A loja Reserva que, junto
com sua marca infantil, Reserva Mini, passa a oferecer a opcdo de retirada em uma de

suas 63 lojas em todo o Brasil. A novidade vale para todas as pecas disponiveis no

Mercado

Amazon tem resultado trimestral
acima do esperado e acdes saltam
13%

31/01/2020

marketplace, independente do valor da compra.

W

Marketplace
Magalu compra Estante Virtual por
RS 31 milhdes

AAAAAAAAAA
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. Nascida no e-commerce, Madeir X 4 . e ome— . L - B - e - > ﬁ

& C @ exame.abril.com.br/negocios/nascida-no-e-commerce-madeiramadeira-abre-em-curitiba-sua-1a-loja-fisica/ Q % H & * (" Pau
larity Institute... & Google InfoMoney : Empre... @ Web Login Service... @ PBH - NFe e TED: Ideas worth sp... Treinamento Cleide » Outr:

Madeira Madeira

— EXAME A7 Coronavirus DiadaMulher IR2020 Relatério Revista Newsletter

NEGOCIOS

Nascida no e-commerce,
MadeiraMadeira abre em Curitiba sua
12 lojafisica

Espaco funcionaré sem estoque, apenas com madveis em exibigdo. Investimento foi
feito apos aporte de 110 milhdes de délares do Softbank

| SEU DINHEIRO

“Os estrondosos anos 20"
- baixe o estudo gratis

Por Carolina Riveira

2090 0O

™A ar 2NN 1SN ol =~ a - AR
® 4 mar 2020, 15h09 - Publicado em 4 mar 2020, 06h00

BE
[ Soft Expert ]
Newsletter gratuita

As noticias mais importantes da manha no seu e-
mail, de segunda a sexta-feira

Nao perca nenhuma noticia.

Inscreva-se em nossa newsletier gratuita.

D Aceito receber ocasionalmente ofertas especiais e
de outros produtos e servigos do Grupo Abril.

36

2 conteudos gratuitos restantes neste més. Assine e tenha acesso ilimitado » GVT-80A4 Entre aqy

Aguardando cm.t.tailtarget.com... | Acesso a Internet
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Nérus 02 | Visao de futuro

As vendas vao
continuar a se
digitalizar por que
O consumidor nao
val abrir mao
disso.




Nérus 02 | Visao de futuro

M\IE'RUS

Nao é possivel
afirmar ainda em
que proporcao e
qual a velocidade

da mudanca.

39



Nérus 02 | Visao de futuro

Vendas On-line e
Off-line vao
conviver durante
muito tempo e é
necessario
aprender a lidar
com ISSoO.




Nérus 02 | Visao de futuro

M\IE'IQUS

Nao era possivel

prever tanta
URGENCIA.

41
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INTERFACE COM
0 CONSUMIDOR

CONSUMIDOR MAIS
EXIGENTE DEMANDA
EXPERIENCIA CADA VEZ
MAIS: SIMPLES, FACIL
E RAPIDA

CONSIDERAGOES FINAIS

COMO FAZER PARTE DESSE CRESCIMENTO EM 2019

0.0

Qoo

SORTIMENTO
DIFERENCIADO

COM O NOVO MiX DE
CATEGORIAS ENOVOS
CONSUMIDORES
ACESSANDO 0 CANAL,
ENTENDER QUAIS
PRODUTOS TRABALHAR NO
ONLINE E ESSENCIAL

REPUTAGAD

DE PONTA-A-PONTA
DESDE A INTENCAO DE
COMPRAATEOD
POS-VENDA, A
EXPERIENCIA DO
CONSUMIDOR IMPACTA

SUA RELACAO COM A
MARCA.

¢ R

MULTICANAIS QUE
SE COMPLEMENTAM

ONLINE + OFFLINE SAD
COMPLEMENTARES.
DEFINIR COMO CADA
CANAL PODE COEXISTIR
SEM SOBREPOR SUAS
PROPOSTAS DE VALOR
E FUNDAMENTAL

Ebit Nilsen 2019

VNE'IQUS
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OFF-LINE + ON-LINE



TABLE 1

Purchase Volume of the Multichannel Shopper

Channels Used for Shopping

Average Annual Expenditure

Internet Retail Catalog Per Customer
v $157
V $195
V $201
| V $446
| V $485
v v $608
v v v $887

SOURCE: DoubleClick (2004b).

VNE'IQUS
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RESULTS AND LOOKING FORWARD

Since its full rollout, the Boscov’s BOPIS program has
proven wildly successful — resulting in a 40% attachment
rate, meaning that every $100 of BOPIS spend has
resulted in an additional $40 of in-store spend when the
consumer comes into the store to retrieve their order.
The BOPIS program is also expected to give Boscov’s an
edge during the holiday season, by allowing their online
shoppers to make last-minute BOPIS purchases that
could not otherwise be fulfilled through conventional
ship-to-home — effectively extending their online
holiday buying season by an entire week.

Fonte: AKIBO CASE STUDY - BOSCOV’'S CUSTOMER PROFILE - 2019

That’s why our BOPIS program
is an integral part of last-minute
holiday shopping. People can
now make online purchases
until the very last minute. This
creates a new avenue for saving

the sale and extends holiday
online buying season for an

entire week. ’ ’

TONI MILLER SENIOR EXECUTIVE VICE PRESIDENT

VNE'IQUS

40% de cada

US$ 100
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VNE'IQUS

iza-cresce-56-no-segundo-trimestre-146663/

E-commerce do Magazine Luiza cresce 56% no
segundo trimestre

Por Redacdo | 13 de Agosto de 2019 as 17h27

1.000 Lojas
+35% BOPIS

O Magazine Luiza, uma das maiores plataformas digitais do
( DIARIO OFICIAL

=

Dushlinia na Nisria Nficial

varejo brasileiro, acaba de reportar a Comissdo de Valores
Mobilidrios (CVM) seus resultados financeiros do segundo
trimestre de 2019.

Apos concluir seu processo de transformacao digital, o

A multicanalidade, marca do Magazine Luiza, também contribui de forma crucial para o
aumento da velocidade de entrega e do nivel de servico prestado ao cliente. O sistema

de Retira Loja, no qual compras digitais podem ser retiradas em todas as quase 1 000
unidades fisicas do Magalu localizadas em 16 estados, equivale atualmente a 35% das
entregas. Desde 2018, as lojas fisicas estdao sendo transformadas em centros remotos
de distribuicao. Nos proximos meses, esse modelo de integracao total entre o e-
commerce e as lojas fisicas passara a fazer parte da operacao da Netshoes, com ganhos
operacionais e de qualidade de servico.

46



Como se adaptar?



Proximos passos



V NERUS

Processo de transformacao digital “desejado”

A

growth

< Inicio

< Modelo Desejado

time

49



VNE'IQUS

Fluxo de Transformacao Digital

Drivers Externos da
Transformacao Digital

- Tecnologia Digital

- Competicao Digital

- Comportamento digital
do consumidor

-

Fases da Transformacao

Digital

- Digitalizacao (Analégico

=> Digital)

- Automacéo e Conexao

Transformacéao do
Modelo de negdcio via
tecnologia digital

Pré-requisitos para
transformacao digital

Recursos Digitais

- Estrutura
Organizacional

- Estratégia de
Crescimento

Métricas e Objetivos

Fonte: VERHOEF et al. (2019)

50



Matriz de Informacao x Atendimento (MIT Sloan)

Offline

Information
Delivered

Online

2,

Traditional
Retail

* HomeGoods
* Ross

Shopping and
Delivery Hybrid
e Crate & Barrel
* Toys “R” Us

Pickup

Fulfillment

Online Retail

Plus Showrooms

* Warby Parker
* Bonobos

51

Pure-Play
E-Commerce

* Amazon.com

e Overstock.com

Delivery

VNE'IQUS

Bell et al., 2014
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‘ Escalada do Omnichannel

@2

Catalogo digital

Ecommerce basico
(puro)

Retira na Loja
(bopis - pickup-in-store)

Clique e retire
(click-and-collect)

Envie da loja

(ship-from-store)

Presenca digital

Informacdes de estoque e prego
Fluxo na loja

Atendimento para o consumidor
Tempo do vendedor

Vendas
Presenca digital
Fluxo na loja
Fidelizagao

Vendas

Redugéo de Custo
Fluxo na loja
Fidelizacao

Vendas
Reducao de custos
Otimizagéao de estoques

Vendas

Reducéo de custos
Otimizagao de estoques
Velocidade de atendimento

M\IE'IQUS
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‘ Escalada do Omnichannel

@2

Troque na loja

Logistica terceirizada
(Fulfillment)

Vendas sem estoque
(Drop-shipping)

Vendas sem estoque no PDV
(Drop-shipping)

Vendas Sociais
(Instagram, Facebook, etc)
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Fidelizacao
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Business model innovation framework

s > x Step 4:
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‘ Escalada do Omnichannel

@2

¥ Drop-shipping

» Pick-up in Store
E-commerce e Marketplace

Processos basicos Unificados <
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Processo de Inovacao é gradual

A
Modelo Desejado
Ajustes >
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Gradualidade das Plataformas
A

Modelo Desejado

growth

Inicio
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Nérus 02 | Primeiros passos

Gestao e Logistica

Venda

Produto

Marketing
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VIVA O E-COMMERCE

Enriquecimento de
dados bem feito

Mix de Produtos
Selecionado e Limitado
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O “sucesso” na maior parte das vezes
nao € do mais forte, do mais rapido
ou do mais inteligente... e de quem se
adapta melhor!

Charles Darwin



Dicas Praticas:
(1) Ouca o seu consumidor atual
(2) Experimente gradualmente

(3) Integre-se desde o comeco

V NERUS



‘ Estratégias Nerus

NERUS WEB

NERUS O
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Estoque
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Marketplaces
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Integracao e-commerce

‘ V VTEX @ Magento ‘ Rakuten

mercado
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Integracao Marketplaces
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Integracao com ERPs

Business

‘NER’US ERP ‘ O 1oTVS

<) Senior
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Integracao com Logistica
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Nérus 02 | Alguns Cases da Nerus e Clientes Nerus 02
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O mais importante é vocé
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Muito obrigado!

https://nerus.com.br/blog/

cleber@nerus.com.br
(31) 9-8468-8969


mailto:cleber@nerus.com.br
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