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10 SETEMBRO 2020 / 09:30 - 11:00

9:30h | ABERTURA

Pedro Pimentel (Cenlromcrca)

9:35h | UM NOVO DIGITAL A NIVEL DO CONSUMO?
Carlos Cotos (Kcmtc:r)

10:30 | UM NOVO DIGITAL A NIiVEL DAS OPERACOES?
André Pires de Carvalho (Bain & Company)

10:30 | UM NOVO DIGITAL A NiVEL DE PRODUTO E RETALHO?
Pedre Miguel Silva (De|oitte)

10:50h | ENCERRAMENTO

NUHO FETI"'IGFICIES Thomcz (Centromqrcc)
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https://www.facebook.com/centromarca.marcasoriginais/videos/353486562696525

Os novos padroes de consumo: o
impacto da Covid-19 no FMCG )

_ , . “UMA DAS MARCAS DE AGUA
Com a pandemia de Covid-19, o mundo assistiu . . ~
a uma profunda mudanga, que originou novos DESTE P|,ER|ODO E A DIGITALIZACAO
habitos de consumo e alteragcdes nos processos DE INUMEROS ATOS DA NOSSA

de compra. A digitalizacdo assumiu um papel VIDA QUOTIDIANA.”
fundamental na vida quotidiana e inUmeros atos ’
de compra passaram a ser feitos através da

internet.

Pedro Pimentel, Diretor-Geral da Centromarca

Para Pedro Pimentel, Diretor-Geral da
Centromarca, a digitalizacdo influenciou e
modificou o universo do grande consumo e a
sua rdpida expansdo foi notéria num curto
espaco de tempo. “Até fevereiro, as compras
online dos produtos de FMCG representavam
pouco mais de 1% do valor total das compras
dos portugueses. As justificacdes para este baixo
valor, naquela altura, pareciam claras: a
densidade de lojas fisicas muito ampla, a
resisténcia a compra de produtos frescos via
online e a oferta limitada dos retalhistas
convencionais, que nao apostavam no e-
commerce. No entanto, nestes seis meses muita
coisa mudou”, refere.

Portugal seguiu as tendéncias mundiais e o
online evoluiu em todas as dareas. Carlos Cotos
salienta que o mercado nacional ganhou tanto
em consumidores como em intensidade de
compra. “Aqui hda um conceito chave de
penetracdo”, aponta. Contudo, esclarece que
este conceito ndo pode ser interpretado apenas
através da percentagem de novos consumidores
no e-commerce (35,5%). “Isto implica uma parte
pequena do crescimento. O que percebemos é
que entraram novos consumidores, mas que o
gue mais cresceu foi a frequéncia de compra
(4,2), que impulsionou um gasto total médio de
guase 200 euros — 20% de crescimento. O
conceito de penetracdo deve ser analisado
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vt RovovaTA. individualmente por categorias”.
CENTROMARCA socorsim

Carlos Cotos mostra ainda que os clientes
portugueses que realizam compras online
representam 39% do grande consumo e fazem
cada vez mais cestas de stockagem. A
experimentacao e a repeticdo de compras online
fazem também parte do comportamento dos

Pedro Pimentel portugueses. “Temos mais negoécio de

consumidores que experimentam, mas o
Carlos Cotos, Country Manager da Kantar em numero de repetidores é significativo, o que
Portugal, por sua vez, considera que o e- demonstra fidelizagdo”.

commerce foi o grande protagonista deste ano,
ao registar um crescimento de 40% da quota de _—s
mercado. A explicacdo para este valor, na sua CENTROMARCA
opinido, é obvia: "os consumidores estdo a
afastar-se da transagao fisica e a expor-se o
menos possivel para ndao haver contdagio.”

Segundo os dados da Kantar, abril foi o més mais
marcante para o online. “Em Espanha, o setor
desenvolveu-se 90% e no Reino Unido atingiu-se Carlos Cotos
o marco dos dois digitos”.
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O MODELO DE NEGOCIO DA AMAZON |

‘PURE PLAYERS’

“O E-COMMERCE TEM DE SER
global muito acentuado, devido & fidelidade RENTAVEL’ SE NAO AS EMPRESAS NAO
dos seus clientes. Apesar de o modelo de AGUENTAM () A OMNICANALIDADE
negécio se centrar no digital, a empresa tem VAI SER IMPORTANTE.”

apostado num modelo de ominicanalidade,

A Amazon contihnua com um crescimento

com a entrega no espaco fisico. Atualmente |

tem 25 lojas Amazon Go, uma loja Amazon André Pires de Carvalho, Partner da Bain & Company
GO Grocery e seis novos formatos Freshippo.

Como tal, explica que os retalhistas devem
investir na experiéncia de compra na internet

O Country Manager da Kantar em Portugal termina para que os clientes possam migrar cada vez mais
a sua intervengdo com a apresentacdo de um para o digital.

fendmeno mundial - a profusdo do online em lares

mais adultos. Verifica-se um aumento de compras Para que assim seja, André Pires de Carvalho
digitais por parte de consumidores com mais de 65 aponta algumas mudangas necessarias como a
anos, que por sua vez também gastaram mais redugdo do custo de entrega e de picking
dinheiro do que no ultimo ano. (separagdo e preparagdo de pedidos); a
Os produtos mais consumidos ho FMCG pertencem diversificagao do fluxo de receita; a cobranga aos
a categoria da alimentacdo, limpeza de casa, consumidores dos custos de servicos com valor
higiene e bebidas. Contudo “os frescos continuam a acrescentado e o estabelecimento de parcerias
ser a grande barreira do online”, adianta Carlos para melhorar a experiéncia do consumidor no
Cotos. digital.

O Partner da Bain & Company aconselha ainda a

“O E-COMMERCE NAO E SO PARA criacdo de uma estreita colaboragdo entre os
JOVENS. EM PORTUGAL, DURANTE O retalhistas e os fabricantes. “Tem de haver uma
CONFINAMENTO. ATINGIMOS UM relagdo win-win (...) para que os custos do online
! nao sejam tao elevados.”
NOVO PATAMAR.”

Na sua opinido, o modelo de retalho fisico nao vai
desaparecer, contudo as empresas precisam de
apostar num modelo hibrido e equilibrado,
composto pela componente online e fisica.

CENTROMARCA |

Carlos Cotos, Country Manager da Kantar em Portugal

André Pires de Carvalho, Partner da Bain &
Company, refere que as vendas online tém
crescido a um ritmo de 180% por semana. “A crise
sanitaria empurrou a aceleragdo do e-commerce”,
reforca.

DAVAFTEREO _
NOVO DIGITAL:

Ao analisar as empresas retalhistas, considera que
muitos sao os desafios que se impdem na gestao
rentavel do e-commerce. “O online tem mais
custos do que o modelo de retalho fisico”, explica.

André Pires de Carvalho
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“NOS PROXIMOS MESES VAMOS
PERCEBER O IMPACTO REAL DA CRISE
QUE O SETOR DA HOTELARIA E
RESTAURACAO VAI PASSAR.”

Pedro Miguel Silva, Associate Partner da Deloitte

Comércio online nos lares dos portugueses e
a crise no setor da Hotelaria e Restauragao

Pedro Miguel Silva, Associate Partner da Deloitte,
revela que em Portugal o nimero de transagdes
online aumentou 44% em comparagao com o
periodo pré-Covid-19, o que significa que a
aceleragao digital prevista para cinco anos
aconteceu em apenas trés meses.

Este crescimento exponencial do comércio online
nos lares portugueses, segundo os dados da
Deloitte, deve-se ao aumento do recurso a
servicos de entregas de refei¢Ges e do take-away,
que cresceu 53%. E possivel analisar um aumento
de trés vezes mais lares a comprar online,
comparativamente a 2019.

Pedro Miguel Silva refere ainda que as compras
com entretenimento, cultura e subscrigdes
contribuiram para este aumento de consumo no
digital, com um crescimento de 57%.

Dados apresentados pela Deloitte mostram que o
setor da Hotelaria e Restauragao estd a viver uma
crise aguda, com cerca 70% das empresas de
restauracdao e bebidas a registarem quebras na
faturagdo acima de 40% face a 2019. E possivel
ainda analisar que as receitas no setor do turismo
recuaram 54,4%.

Perante este cendrio, Pedro Silva defende que o
‘novo normal, “dependerd do tipo de
recuperacdo econdmica adotado, da evolugdo
das terapias para a Covid-19 e da recuperacgao da
confianga dos consumidores”.

Por fim, destaca que a consolidacdo do canal
online, a revisdo das cadeias de abastecimento e
os novos modelos de comércio vdo manter-se no
setor do FMCG.
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Pedro Miguel Silva | Deloitte

Encerramento: as palavras de Nuno Fernandes
Thomaz

Na sua nota de encerramento, Nuno Fernandes
Thomaz, Presidente da Centromarca, destacou as
implicagdes da digitalizacdo no mercado de FMCG,
quer do lado da oferta, quer da procura.

“Podemos afirmar que, no universo do grande
consumo e num contexto pds-pandemia, teremos
mais consumidores online, que fardo compras mais
frequentes e tocardo num leque mais amplo de
categorias de produtos. Do lado da oferta, assiste-se
a um elevado numero de movimentacbes, com o
aparecimento de novos supermercados totalmente
digitais, e com o alargamento de servicos que ja
existiam”, sublinha Nuno Fernandes Thomaz.

O Presidente da Centromarca realca ainda a
importancia das empresas retalhistas estarem
presentes nos dois mundos. “O online ndo é o
caminho para todos os males. Havera uma
transferéncia da compra fisica para o digital, uma vez
gue a aquisicdo é mais programada e gera menores
cestas de compras, criando o desafio a compra por
impulso.”

Nuno Fernandes Thomaz termina reforgando o papel
da Centromarca no apoio ao seus associados, num
periodo muito delicado e de grande incerteza.
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nuno fernandes thomaz
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OBRIGADO

#paramarcasguemarcam




