Sao Paulo, sexta-feira, 28 de fevereiro de 2025
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MONETIZACAO DE DADOS E NOVOS FORMATOS
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O CAMINHO PARA O
VAREJO DO FUTURO

CEO de CRM & Ciéncia do Consumo da Rock Encantech analisa quais devem ser as novas tendéncias do varejo no pais

Brasil caminha paraumanova configuracao popula-
O cional: segundo o Ipea, até 2030, havera 21 milhdes

deidososamais e 8milhdes de jovensamenos. Esse
envelhecimento populacional, aliado ao aumento de lares
menores e ao crescimento do mercado pet, estd criando
novas demandas para o varejo.

Segundo Fernando Gibotti, CEO de CRM & Ciéncia do
Consumo da Rock Encantech, aadaptacio anovarealidade
requer estratégias inovadoras e foco no uso inteligente de
dados. “As empresas que querem liderar essa nova era do
consumo precisam entender o novo cendrio da sociedade
e preparar os planos corretos”, afirma Gibotti.

Além disso, um estudo da Confederacdo Nacional do
Comércio de Bens, Servigos e Turismo aponta que mais da
metade das familias brasileiras estdo endividadas e o cres-
cimento das apostas online esta afetando os or¢camentos.
Segundo Gibotti, esse cendrio apresenta um consumidor
mais seletivo e, com a concorréncia digital e as plataformas
de delivery, tem pressionado o varejo fisico.

“O cliente mudou sua relacdo com o varejo, buscando
praticidade, precos justos e experiéncias personalizadas.
A transicao demografica também exige que o varejo esteja
preparado para atender a diferentes geracdes com ofertas
segmentadas, novos formatos de loja e um portfélio ajustado
ao publico”, observa Gibotti.

Para garantir competitividade, o varejo precisa adotar
estratégias inovadoras que maximizem a experiéncia do
cliente e impulsionem novos modelos de receita. Algumas

das principais tendéncias incluem a monetizacao de dados,
a reinvencao do formato das lojas e a adogdo da gondola
estendida.
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Monetizacdo de dados: o varejo como um
' ecossistema inteligente

O varejo gera diariamente uma imensa quantidade de

 informacdes sobre comportamento de compra, preferéncias

e padroes de consumo. A monetizacdo de dados transforma

esse ativo valioso em novas oportunidades de receita.
Duas abordagens tém se destacado:

¢ Personalizacio e engajamento: o uso de inteligéncia artificial
permite segmentar clientes e criar campanhas altamente
direcionadas, aumentando a conversao e fidelizacao.

* Retail Media e parcerias comerciais: os varejistas podem
criar espacos publicitarios em suas plataformas digitais,
permitindo que marcas invistam em anuncios diretamente
para consumidores qualificados.

ARock Encantech, por exemplo, ja entrega 3,5 bilhdes de
comunicacoes personalizadas por ano, ajudando varejistas
a otimizar suas estratégias de fidelizacao e vendas.

Novos formatos de loja: eficiéncia e
experiéncia no centro da estratégia

Com as mudancas no comportamento do consumidor,
o formato tradicional de grandes lojas fisicas precisa ser
reavaliado. As tendéncias indicam uma maior valorizagao
de lojas menores e hiperlocais, adaptadas ao perfil da vizi-
nhanca e com um mix de produtos mais assertivo.

Além disso, a experiéncia no ponto de venda se torna
essencial. O varejo fisico precisa ir além da simples expo-
sicdo de produtos, criando espacos interativos e eventos
que aumentem o engajamento e fidelizacdo dos clientes.

Gondola estendida: ampliando a oferta sem
aumentar custos

A gondola estendida surge como uma solugdo inteligente
para que o varejo amplie sua oferta sem precisar investir
em mais espaco fisico ou estoque.

O funcionamento é simples:

* O cliente acessa um catalogo digital dentro da prépria
loja ou via canais online.

e Ele pode comprar produtos que nio estdo fisicamente
disponiveis na unidade, mas que serdo entregues dire-
tamente por centros de distribuicdo ou pela industria.

* O varejo se torna um intermediador estratégico, agre-
gando valor a experiéncia do consumidor sem os custos
operacionais tradicionais.

Esse modelo maximiza as vendas, utilizando o fluxo
de clientes e a credibilidade da marca como diferenciais
competitivos.

Ele conclui que a capacidade de transformar informagdes
em estratégias, aliadaao foco em personalizacao e inovacao,
definira oslideres domercado. “Quem souber unir tecnologia
e humanizacgao terd vantagem competitiva”, conclui Gibotti.



