ED. 4 COVID-19: Como conquistar nossos consumidores p(ﬁG

Informacgao Publica

A P&G reconhece sua responsabilidade neste momento de crise e montou um plano junto ao varejo com quatro pilares: Seguranga, Conectividade,
Cobertura de Lojas e Abastecimento. Nosso lema é Industria e Varejo Unidos na Missao de Abastecer a Populacdo. Para manter o abastecimento,
é importante ter esta cadeia operando sem interrupgdo e prever mudangas nos padrdes de consumo. Compartilharemos varios materiais com nossos
parceiros com recomendacdes para melhor servir o consumidor em tempos de COVID-19. #CuidarEAbastecer

O que esta acontecendo no Brasil?

Como falado anteriormente, ja nos encontramos na 52 fase, mas diferente das anteriores que  '™UA: Lojas de proximidade crescem mais durante a quarentena.

Somana Mar15 — Vondas vs Ano Passado

duraram sé algumas semanas, essa vai se prolongar por mais tempo. Com isso, ainda vamos  wyper

presenciar um crescimento nas compras ao longo dessa fase, mas que os poucos vai desacelerando,  s,per - e
a medida que as pessoas comegam a se adaptar a nova rotina da quarentena e vamos entrando na -
fase 6: “Vivendo o novo normal”. O que estamos aprendendo até o momento é:
A . . . 2 . Farma
1) A preferéncia dos canais vai mudando a medida que vamos passando por cada fase. Na fase -
3, C&C e Hiper eram os mais procurados para fazer as compras de estoque; na fase 4, os  Discounter |
shoppers comegam a evitar as lojas muito grandes por medo do contagio e a preferénciamuda  ~ == Cditde < - Birgena o

.~ . . ITALIA: Vendas Online vs ano passado.
para Supermercados; e na fase 5, por conta das restrigdes de mobilidade, o e-commerce e lojas wan 1

de proximidades sdo as preferidas pelos shoppers, sendo o e-commerce o canal de maior
preferéncia dos shoppers de classes A e B+, com Click & Collect crescendo 4x e 5x nas ultimas
duas semanas.

2) Consumo das categorias de H&B, Limpeza e Cuidado com a salide aumenta, e isso esta muito .
relacionado com a mudanca de hébitos do shopper, quando ele declara que lava mais as méos, s*",", P V’ﬁa’#’f'!’o’/«’«’t’ s ,Mau
estd tomando mais vitaminas, lava as roupas mais vezes e escova os dentes com maior R SO AN SRR
frequéncia. P

3) Aimportancia das missées de compra também mudaram. As compras de abastecimento estdo ficando cada vez mais importantes, enquanto
as de reposigdo ficam mais para os produtos pereciveis que ndo podem ser estocados. E a medida que a quarentena vai se intensificando, a
compra por impulso relacionada a indulgéncia ou mimos também aumenta.

O que sabemos das missoes de compra de abastecimento?

A compra de abastecimento é uma compra que exige mais planejamento. Quem

geralmente fica responsavel pela compra é a mulher, e ela precisa de ajuda com as sacolas,

com o cuidado dos filhos e com a locomogédo até a loja. Por isso, em tempos normais, esse
tipo de compra tende a ser feita no final de semana, e como essas compras geralmente
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sao feitas com lista, fica mais dificil influenciar o consumidor a levar algo por impulso. Tempo Total ticket
Com os consumidores saindo menos de casa durante a pandemia, esse tipo de compra se @ Shopper quer fazer uma compra ,a'p,ua\ Shopper quer fazer uma
. . . , . * Facil loj; leta!
tornou mais comum e feito em qualquer dia da semana. Além disso, enquanto antes as T ot produios L osie i
compras eram feitas predominantemente por mulheres, hoje vemos uma maior jiRapico cepager : - acontmncateeorass
*Navegacdo limitada na loja marcas e tamanhos
participagdo dos homens. N +Ofertas n3o s3o tio relevantes / \* Novidade

Lembre-se que os shoopers tém 3 expectativas chaves na compra: 1) Segura: eles querem sentir-se seguros na sua loja, tenha alcool gel disponivel,
tenha seus empregados seguindo medidas de seguranga (e.g. uso de mdscaras, higienizagdo de carrinhos de compra, etc); 2) Rapida: eles querem
entrar e sair da loja o mais rapido possivel; para isso, sinalize bem sua loja, utilizando as pontas de gondola como referéncia da categoria, com
produtos que o consumidor reconhega, e organize sua gondola dando mais espago aos produtos mais vendidos; 3) Produtiva: eles procuram comprar
a cesta inteira numa loja so, ja que visitar outra loja aumenta o risco de contdgio, por isso garanta ter um sortimento completo.

Quais mudangas estamos vendo no shopper brasileiro?
- No Brasil, mais de 85% dos shoppers fizeram mudanga no habito de compra.  Mudanga no habito de compra (Mar 23 - 30)

31% tiveram compras maiores (de abastecimento); 22% fizeram troca de Argentina | Brazil | Chile | Colombia | Mexico | - Peru
produtos por falta de estoque ou para marcas mais baratas; devido as restricGes ~ Mudenenohabitode compra 90.6% = | 85.4% = | 903% = | 92.1% = | 79.1% = | 89.2%
de mobilidade os servigos de delivery/online continua aumentando. Fazem compras malores (Abastecimento) | 488% | 30.9% | 456% | 348% b [47.1% | 416%
- Os shoppers estdo fazendo atividades novas em casa e comprando novos ~ mPem mres mihaetas cdml e sl aal e ]

., - . Trocam marcas por quebre de estoque 234% 13.1% 24.1% 272% 22.5% 17.2%
produtos. Por exemplo, ja que as pessoas ndo saem mais para comer fora, elas Ll ey 125 | 346% 4 |219% | 286% 4 | 195% | 120% 4

comegam a experimentar mais na cozinha com novas receitas e ingredientes; 0 swsrsrsmnone
mesmo acontece com as pessoas que ndo vao para o saldo de beleza, e compram tratamento de cabelos, mascaras faciais, produtos para fazer
a unha, etc., para fazer em casa. O problema é que muitas vezes eles ndo sabem como fazer.

- As pessoas que tém restricdes econdmicas estao sentindo que o dinheiro ndo é suficiente para comprar tudo o que precisam. Para este tipo
de consumidores, promogdes relevantes vao fazer a diferenca.

E com tudo isso, nés recomendamos:

1) Foque em satisfazer a missdo de compra de abastecimento, especialmente nas lojas de proximidade e e-commerce. Tenha o sortimento
completo para que seu shopper compre a cesta completa na sua loja (virtual ou fisica), e ajude-o a lembrar dos produtos mais procurados com
visibilidade extra.

2) Encante seus shoppers na quarentena. Eles vdo procurar produtos de indulgéncia, seja de alimentagdo (por exemplo, chocolate) ou de cuidado
pessoal (por exemplo, mascara capilar). Tenha esses produtos disponiveis e deixe-os visiveis, seja com pontos extras ou no checkout da sua loja
online. Também ajude-oss a realizar essas novas atividades em casa. Por exemplo, use seus canais de redes sociais para ensinar como fazer um bolo
ou como fazer um tratamento capilar.

3) Sempre demonstre cuidado com os shoppers na sua loja, lembre-se que eles querem fazer uma compra Segura, Rapida e Produtiva (encontrando
tudo o que eles precisam numa Unica loja).
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Apéndice
As 6 Etapas de COVID-19 (Fonte: Niesen)

# 2
#a #6
COMPRA PROATIVA DE COMPRA REATIVA DE A #5
PRODUTOS DE CUIDADO  PRODUTOS DE CUIDADO P"EP:;A:::RZ:';Q:AV'DA VIDA RESTRITA V'VEN'\? ;’ R\:An:rovo
COM A SAUDE COM A SAUDE
Viagens de compras As pessoas retornam as
Armazenamento de restritas, o tinas diarias (trabalho,
- . - L Aumento das compras on- N y
Priorizar os produtos alimentos ndo pereciveise M AL T tas Atendimentos do pedidos on-  escola, etc.), mas operam
MUDANGA DO Aumenta o interesse em essenciais para a contengdo  uma variedade maisampla 1 115 A line s&o limitados,as  com uma maior cautela em
COMPORTAMENTO  produtos de cuidado da  de virus, satide e seguranga de produtos de cuidado com ue‘bﬁ; o imventario,  Preocupades com os pregos - relagao & sade. Mudangas
DO CONSUMIDOR saiide e bem-estar piblica. E.g. Mascara  a saude; aumento de visitas “‘_Dblema o codorn do aumentam, pois a permanentes na cadeia de
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abastecimento
tamanho da cesta. estoque afeta os precosem  praticas de comércio
alguns casos. eletronico e na higiene.

Poucos casos localizados de Agdes locais de emergéncia

Primeira transmissdo local Multiplos casos de -
cvenTos CHaves  COVID-19 geralmente eem conexie para outra transmissio local e mltiplas €O 0 COVID19. A casos em massa de COVID- As quarentenas terminam 2
vinculados a chegada de e - de pessoas  19.C entramem  vida comega a voltar ao
Do covip-19 essaas de outros pais 1 CaL HPHMel 22 Mortes / ETRIES IS acICtss SO A S e i uarentena. normal.
e = mortes por COVID19 covip-19 e a - g
infectados. aumentando
Geveral habit changes P& categories habit changes
82% 85% 2% 8% 4% 88%.
| wash my hands I go more t?( the e 25% R 2% 2% 8%
supermarket 7% 17% 16% 19% 20% 23%
more often 15% 105 i3 12% 6% 1%
. . = s 43% 30% 5% 40%
I'm taking more P
. - . - 30% 5% 25% 28% 26%
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| do laundry more
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49%
53% 4% 5%
17% 15% 12% 1% 16% % | brush my testh == o
more times a day 27% 2% T e 21% 16%
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24 Mar | Fonte: Pesquica Jebbit Value Sales Trend %
Hypermarkets >4500

= Pre Covid19

A 7 : mPost Covid19
0 que vocé mudou? NE RJ  SPcap SPint Hypermarkets 2600-4499 o o
Estou usando mais servigos de delivery 2%  12%  18% 19% 13%  10% O .
— Supermarkets 75
Troguei as marcas que normalmente fiﬁ -
compro 4% 3% 1% 4% 6% 6% .
— Convenience Stores 22.6

isitei diferentes lojas para achar os 408
produtos que eu preciso 23%  12% 18%  18%  26% 17% .

) ‘ Discounters
Fiz uma compra maior no normal no
supermercado 47% 4%  42%  38%  43% 4%

Drug Stores

Nadﬂ 34% 38% 34% 46% 32% 35% Source: Nielsen LikedLike
ITALIA: Lojas do tipo “Big Box” crescem mais nas primeiras ITALIA: Lojas de proximidade crescem mais durante a quarentena. ITALIA: Lojas de proximidade crescem mais durante a quarentena.
Semana Feb 22 —Vendas vs Ano Passado Semana Mar15 — Vendas vs Ano Passado Semana Mar 22 - Vendas vs Ano Passado
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