Ccase:
Time de Vendas OL
e Merchandising
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TRADE SELL INN e SELL OUT
(vendas OL e merchandising)

Case de sucesso

Evolucao do time de venda OL e merchandising Nordeste,
que alcancou resultados excepcionais e possibilitou a
expansao nacional

6 meses Praca

Resultados Nordeste |
alcangcados em 6 Time de 17 profissionais + 2
meses de projeto e Supervisores +Backoffice
avaliagao contra o dedicado

painel espelho

PDV’s no nordeste, perfil Redes pequenas,

3 O O O Medias, Associativistas, e PDV’s independentes
onde realizdvamos execu¢ao de loja com vendas
direta através de OL e merchandising.
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Resultados alcangcados em 06 meses

B RN
L) g0a105%

Consisténcia na cobertura de

+ 5 40/ visita durante o periodo.
(o

Aumento de lojas que W
passaram a comprar com !

nosso time, considerando o é l

12 més (1.682) vs 0 62 més 2

(2.598).
+ 916

Pontos extras conquistados

Aumento expressivo de 28% em SEII OUt e
1,5 pp em market share ...

amplamente os grupos de controle (3% sell out e 0,1 pp de mkt share), fazendo com
que o cliente expandisse o time para Brasil.

Destaques por categorias:

* Market Share

Multivitaminicos : +1,1 pp os pdvs visitados vs. queda nos pdvs controle.

Azia e Mad digestdo P1: +2,4 pp os pdvs visitados vs. +0,9 pp nos pdvs controle.
Azia e Mad digestdo P2: +1,2 pp os pdvs visitados vs. +0,3 pp nos pdvs controle.

* Sell Out
Higiene Oral P1: +41% nos pdvs visitados vs. +2% nos pdvs controle.
Higiene Oral P2: +42% nos pdvs visitados vs. +16% nos pdvs controle
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Resultados atuais

A equipe passou a ter abrangéncia nacional, contando com 59
promovendedores, 6 supervisores, 1 GN e uma equipe de backoffice
exclusiva, através de 4 ondas de expansao, sendo 3 planejadas e

1 ultima como adicional, nao prevista inicialmente.

11.653 75%

Pdvs atendidos de Dos Pdvs comprando de forma
forma direta e indireta recorrente com o time

5 de 6 meses

de metas de vendas superadas
acima dos 100%

Atualmente o time consegue fazer uma venda muito mais produtiva, necessitando
menos de conceder descontos comerciais, sendo mais eficaz na distribui¢ao de
todos os SKU’s, em comparacao com as equipes dos distribuidores,

impulsionar os langamentos de produtos focos da companhia.

Essa performance se reflete diretamente no retorno financeiro de a cada RS 1,00
investido pelo nosso cliente, entregamos RS 2,98 de retorno (ROI =

52%

Dos Pdvs positivados
com as 4 categorias todos

meses

além de

298%)
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5. ADVISOR

Melhor capacitacéo
Melhor engajamento.
Melhores resultados.

Os esforcos de produtividade resultaram em uma expansao
expressiva de +54,5% no numero de lojas com vendas em
apenas 6 meses. Essa execu¢ao consistente impulsionou
+1,5 pp em Market Share (enquanto areas controle cairam)
e +28% em Sell Out, provando a relacao direta entre
indicadores de esforco, KPIs de vendas e ganho de
participacao, fazendo com que o cliente pudesse decidir por
expandir a operag¢ao de forma muito mais consciente e
assertiva.

Ju NtOS, estamos construindo um futuro de
sucesso e prosperidade para todos os

que fazem parte dessa jornada.
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Equipes Neutralizadas em Carbono Equipes Turbinadas por I.A

V PROGRAMA CARBONO ZERO thTmEXXONE

OMNICHANNEL COMMUNICATION



	Número do slide 1
	Número do slide 2
	Número do slide 3
	Número do slide 4
	Número do slide 5
	Número do slide 6

