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Inteligéncia de mercado Loyalty & Marketplace

Conhega seus
Clientes e aumente CRM com recomendagbes personalizadas Retail Media

seus resultados' Agdes promocionais Plataforma de viagens

A Rock Encantech =sta presente em mais de 320 redes varejistas e
impacta 130 milhdes de clientes na América Latina. Com inteligéncia
de dados, ajudamos vocé a vender mais e melhor.

Agende uma reunido
de diagndstico gratuital

www.rockencantech.com.br
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O varejo brasileiro diante das mudancas:

estratégias para liderar o futuro

Automacao com IA: as empresas hunca
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Retail Media: o futuro da
publicidade no varejo alimentar
depende da colaboracao

Varejo prova que os dados sao
o combustivel fundamental
da IA Generativa




EDITORIAL

TRANSFORMANDO
O CONHECIMENTO EM
CONEXOES QUE
GERAM VALOR

o cenario dinamico e desa-
fiador do varejo atual, em
que a tecnologia avanca em
ritmo acelerado e o compor-

tamento do consumidor evo-
lui constantemente, a Rock Encantech tem

a ambicao de transformar o conhecimento
em conexodes que geram valor real e dura-
douro. Mais do que fornecer solugdes tec-
nolégicas, nosso proposito é claro: conectar
empresas e pessoas por meio do conheci-
mento, criando impactos positivos que vao
além das transacdes comerciais.

Em um mundo onde as mudangas sao a unica
constante, o varejo enfrenta desafios comple-
X0s. A integracao dos canais fisico e digital, o
impacto da inflagao no orgamento familiar e
as mudangas demograficas sao apenas algu-
mas das variaveis que moldam o setor. Além
disso, as novas tecnologias, como a inteligén-
cia artificial e os pagamentos digitais, exigem
dos varejistas nao apenas atengao, mas uma
capacidade proativa de adaptacao. Na Rock
Encantech, acreditamos que a resposta para
esses desafios esta em entender profunda-

mente o cliente e usar essa compreensao
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como alicerce para inovagao e eficiéncia.
A Rock Encantech é formada pela combi-
nacao estratégica de quatro empresas li-
deres em seus segmentos: Propz, Bnex,
Izio e LL Loyalty. Juntas oferecemos uma
plataforma completa de engajamento,
que inclui inteligéncia de mercado, CRM
analitico para o varejo, recomendacdes
personalizadas de oferta e midia, agcdes
promocionais, desenvolvimento e ges-
tdo de programas de fidelidade (loyalty),
marketplaces para programas de loyal-
ty, plataforma de viagens (autosservico e
concierge) e Retail Media.

Nos inspiramos em organizacées que re-
unem o melhor dos dois mundos: de um
lado, empresas como Amazon e Netflix,
que dominam o uso do conhecimento do
cliente para desenvolver solugdes perso-
nalizadas e eficientes; do outro, organiza-
¢oes como Disney e Itau, que atravessam
geracdes e permanecem como referén-
cias solidas e vencedoras no mercado.
Essa combinacao nos motiva a transfor-
mar dados em ciéncia aplicada, que en-
canta, engaja e gera valor mutuo.

Nossa plataforma completa de enga-
jamento é construida com o poder da
inteligéncia artificial e o profundo enten-
dimento do comportamento do cliente.
Analisamos cada compra e cada intera-
cao, identificando padrdes e traduzindo
essas informagdes em acoes estratégicas
e personalizadas. O nome ROCK — Re-
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turn on Customer Knowledge — sintetiza
nossa missao: ajudar os varejistas a co-
nhecerem profundamente seus clientes,
criando relacionamentos sélidos e, claro,
ampliando seus resultados.

Mas nao paramos por ai. Na Rock En-
cantech, a eficiéncia é nossa esséncia.
Buscamos sempre otimizar processos e
maximizar resultados, sem desperdicio de
recursos. Somos movidos pela inovagao e
cultivamos um ambiente onde o talento e
a criatividade prosperam, sempre guiados
pela humildade e pela resiliéncia.
Colocamos o cliente no centro de tudo.
Confianga, transparéncia e autenticida-

de sao valores que permeiam cada agao.
Acreditamos que a atitude é fundamental:
nao esperamos que as oportunidades che-
guem até nés, nos as criamos. E, acima de
tudo, nutrimos conexdes reais, seja com
clientes, parceiros ou nossa prépria equipe.
Na Rock Encantech, acreditamos que
cada conexao gerada pelo conhecimen-
to é um passo em diregcao a um futu-

ro mais conectado, mais humano e mais
prospero. Seguimos firmes no nosso
propdsito: transformar o conhecimento
em conexdes que geram valor, inspiran-
do mudancas positivas e duradouras no
mercado e na sociedade.

Conles Toimigari

Sécio Fundador e Presidente
da Rock Encantech




REPORTS

VISAO POR CANAL
COMO FOI1 20247

FIDELIZADOS

FATURAMENTO 2024X2023 22,6%
QTD TICKETS 2024X2023 16,6%
TICKET MEDIO 2024X2023 5,2%

ITENS/CARRINHO 2024X2023 3,7%

PRECO MEDIO 2024X2023 1,4%

QTD CLIENTES 2024X2023 12,5%
FREQUENCIA 2024X2023 3,6%

GASTO MEDIO 2024X2023
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VISAO POR CANAL
COMO FOI1 20247

LOJAS = LOJAS = LOJAS  SUPERMERCADOS ATACAREIO
gefTyos sl 59%  60%  51% 5,3% 4,1%
C024%2023 03%  1,5%  1,1% 1,1% -0,5%
T'gggxhzdgg ° 56% = 45% @ 4,0% 4,1% 4,7%
lTEggﬁleagzlt;Ho -05% @ -1,1%  -1,0% -1,0% 7,3%
ngggx"zds%o 6,1% 5,7% 5,0% 5,2% -2,5%
Q.;ggi('gg{;s 156% 15,6% = 11,1% 12,2% 13,4%
EE Tl 3% 14%  10% 1,0% 9,4%
G’éﬁl?x’z‘f%° 2,0%  4,4% 3,6% 3,5% 12,4%
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REPORTS

TOP 25 PRODUTOS
PRESENTES NO CARRINHO

RANKING
2024

1

2

10

11

12

13

RANKING
2023

11

12

13

15

2024 X 2023

TOP 25
PRODUTOS
2024

CERVEJA LATA ATE 550ML
FLV
LEITE 1L
BISC. INDUSTRIALIZADOS
CARNES E AVES

REFRESCO EM PO 8G A 35G

AGUA MINERAL GARRAFA ATE 510ML

OLEO SOJA
SABONETE
CREME DE LEITE 200ML
DETERGENTE 500ML
MOLHO DE TOMATE 200G A 340G

LEITE CONDENSADO 395G

VAR. PREGO MEDIO
2024 X 2023

-21,1%
17,5%
0,3%
-4,6%
2,2%
0,3%
1,0%
-13,0%
-10,0%
-2,5%
-11,4%
-0,6%

-6,1%

INSIGHTS



RANKING
2024

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

TOP 25 PRODUTOS
PRESENTES NO CARRINHO

RANKING
2023

14

18

16

17

19

21

24

22

23

25

MENOR QUE
TOP 25

MENOR QUE
TOP 25

INSIGHTS

2024 X 2023

TOP 25
PRODUTOS
2024

BEBIDA LACTEA 200ML
MACARRAO 500G
PAES INDUSTRIALIZADOS
MAC. INSTANTANEO

FEUAO 1KG

AGUCAR REF. 1KG

ARROZ 1KG
CAFE EM PO
FRIOS KG
SUCO CAIXINHA

FLOCO DE MILHO

REFRIGERANTE DE COLA 200ML

VAR. PREGO MEDIO
2024 X 2023

-6,2%
-20,4%
1,6%
0,9%
-11,4%
-7,4%
1,4%
6,7%
9,6%
5,9%
-24,1%

0,7%




REPORTS

EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER
1A 4 CHECKOUTS

FATURAMENTO TICKET MEDIO
MES X MES ANO MES X MES ANO
JAN./24 18,2% 5,3% -8,9% 4,1%
FEV./24 -9,0% 8,4% 3,4% 4,0%
MAR./24 14,2% 8,0% 3,7% 8,0%
ABR./24 -6,6% 2,0% -2,7% 0,5%
MAL./24 11,7% 5,3% 7,5% 11,7%
JUN./24 -7,2% 3,4% -5,0% 4,0%
JuL./24 0,7% 5,2% -0,3% 3,7%
AGO./24 6,0% 8,9% 1,2% 6,9%
SET./24 -8,3% 2,6% -1,2% 4,0%
OUT./24 5,3% 10,1% 1,0% 6,2%
NOV./24 -3,6% 9,8% 1,6% 8,0%
DEZ./24 18,0% 3,7% 9,1% 6,6%
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EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER
TA 4 CHECKOUTS

ITENS NO CARRINHO PREGO MEDIO

MES X MES ANO MES X MES ANO
JAN./24 10,4% 0,6% 5,1% 4,4%
FEV./24 3,2% -0,8% 1,6% 4,5%
MAR./24 5,9% 2,6% -0,8% 5,2%
ABR./24 -2,6% -1,1% -0,1% 1,6%
MAL./24 3,8% 3,7% 3,5% 7,7%
JUN./24 -2,5% -0,3% -2,4% 4,3%
JuL./24 1,0% 0,3% -1,3% 3,3%
AGO./24 1,3% 0,4% 0,0% 6,5%
SET./24 -1,0% -3,3% -0,2% 7,6%
OUT./24 -0,6% -2,9% 1,6% 9,4%
NOV./24 -0,8% -1,3% 2,4% 9,4%
DEZ./24 4,1% -2,0% 4,8% 8,7%
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REPORTS
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EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER
1A 4 CHECKOUTS

JAN./24
FEV./24
MAR./24
ABR./24
MAL./24
JUN./24

JUL./24

AGO./24

SET./24
OUT./24
NOV./24

DEZ./24

GASTO MEDIO
MES X MES ANO
14,0% -1,2%
1,6% 0,6%
7,6% 4,3%
-3,1% 1,6%
12,1% 0,0%
-9,1% 1,7%
3,7% 1,9%
2,7% 6,4%
-6,0% 0,5%
2,2% 5,9%
1,8% 5,2%
7,1% 0,2%

FREQUENCIA
MES X MES ANO
-6,8% 0,8%
-1,8% 1,4%
0,1% -2,1%
-1,5% 0,3%
1,0% -16,3%
-1,5% -6,2%
4,4% -0,8%
3,0% 0,6%
-4,6% -2,7%
0,0% -1,9%
2,5% -2,5%
-2,6% -3,9%
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JAN./24
FEV./24
MAR./24
ABR./24
MAL./24
JUN./24

JUL./24

AGO./24

SET./24
OUT./24
NOV./24

DEZ./24

EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER

o A9 CHECKOUTS
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FATURAMENTO
MES X MES ANO
12,2% 7,5%
-5,2% 7,0%
8,5% 9,5%
-10,2% 1,0%
4,4% 6,5%
-3,1% 4,6%
0,3% 1,4%
5,8% 8,2%
-6,0% 0,9%
6,0% 9,1%
0,1% 10,3%
14,3% 4,1%

TICKET MEDIO
MES X MES ANO
-5,6% 5,6%
0,8% 1,7%
1,7% 6,5%
-4,8% 1,1%
3,5% 7,8%
-2,9% 3,1%
-0,3% 1,8%
1,7% 5,3%
-0,7% 1,9%
1,4% 5,5%
3,3% 8,3%
8,8% 4,9%
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REPORTS
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EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER
5 A9 CHECKOUTS

JAN./24
FEV./24
MAR./24
ABR./24
MAL./24
JUN./24

JUL./24

AGO./24

SET./24
OUT./24
NOV./24

DEZ./24

MES X MES
-10,4%
3,1%
4,0%
-8,5%
10,4%
-2,5%
-0,3%
3,8%
-0,5%
-1,2%
0,8%

3,6%

ITENS NO CARRINHO

ANO
-1,2%
1,7%
0,6%
-1,4%
3,2%
-0,9%
-2,4%
0,1%
-3,7%
-2,3%
-0,8%

-2,7%

PRECO MEDIO
MES X MES ANO
-9,1% 6,0%
-2,4% 3,9%
0,2% 5,9%
4,0% 2,5%
-6,2% 4,4%
-0,3% 4,0%
0,0% 4,3%
-2,0% 5,1%
-0,3% 5,9%
2,7% 7,9%
2,5% 9,1%
5,0% 7,8%
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EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER
5A 9 CHECKOUTS

JAN./24
FEV./24
MAR./24
ABR./24
MAL./24
JUN./24

JUL./24

AGO./24

SET./24
OUT./24
NOV./24

DEZ./24
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GASTO MEDIO
MES X MES ANO
3,2% 8,6%
-3,2% 5,7%
3,0% 9,0%
-3,5% 4,2%
-0,5% 2,2%
-6,1% 1,3%
0,9% 2,1%
6,6% 6,1%
-5,4% 1,1%
2,4% 6,6%
2,1% 7,7%
7,6% 1,7%

FREQUENCIA
MES X MES ANO
-29,2% 1,3%
-1,4% 4,1%
1,6% 2,8%
3,9% 2,4%
-6,2% -8,5%
-2,6% -0,5%
2,5% 2,5%
2,2% 3,6%
-2,3% 2,4%
3,0% 4,4%
-1,3% 2,3%
-0,5% -0,4%




REPORTS

EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER
10+ CHECKOUTS

FATURAMENTO TICKET MEDIO
MES X MES ANO MES X MES ANO
JAN./24 13,8% 4,9% -9,3% 2,1%
FEV./24 -16,2% 7,5% 2,8% 2,1%
MAR./24 10,5% 11,2% -1,6% 6,9%
ABR./24 -17,2% -4,7% -6,0% -1,8%
MAL./24 13,2% 7,6% 7,2% 7,4%
JUN./24 -3,3% 4,2% -4,2% 3,5%
JuL./24 -0,6% -0,1% -1,0% 1,4%
AGO./24 11,8% 8,5% 3,9% 5,8%
SET./24 -7,4% 1,7% -1,5% 2,6%
OUT./24 2,5% 7,5% -0,3% 4,9%
NOV./24 3,3% 9,2% 5,5% 8,1%
DEZ./24 16,7% 3,6% 9,7% 4,5%
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EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER
10+ CHECKOUTS

ITENS NO CARRINHO PREGO MEDIO

MES X MES ANO MES X MES ANO
JAN./24 3,4% -0,3% -14,9% 2,6%
FEV./24 2,9% -1,5% 1,9% 3,4%
MAR./24 -1,9% 0,7% 1,6% 6,1%
ABR./24 -2,6% -1,7% -3,5% 0,0%
MAL./24 4,1% 3,7% 3,0% 3,5%
JUN./24 -3,2% -0,7% -1,0% 4,2%
JuL./24 -1,2% -3,1% 0,3% 4,6%
AGO./24 6,2% 0,7% -2,1% 5,1%
SET./24 -1,6% -3,5% 0,1% 6,3%
OUT./24 -2,2% -2,6% 2,0% 7,6%
NOV./24 2,1% -0,2% 3,3% 8,4%
DEZ./24 4,5% -3,0% 5,0% 7,7%

> CUSTOMER INSIGHTS




REPORTS

EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES SUPER
10+ CHECKOUTS

GASTO MEDIO FREQUENCIA
MES X MES ANO MES X MES ANO
JAN./24 -17,8% 3,7% 14,8% 1,3%
FEV./24 1,4% 5,1% -1,7% 3,7%
MAR./24 1,7% 7,0% 3,6% 2,4%
ABR./24 -10,9% -2,3% -7,5% -1,1%
MAL./24 14,0% 5,8% 6,9% -2,6%
JUN./24 -6,3% 1,9% -1,9% 0,3%
JuL./24 -0,5% 0,3% 0,8% 0,5%
AGO./24 9,0% 6,4% 2,9% 2,8%
SET./24 -6,0% 1,5% -2,8% 1,1%
OUT./24 1,9% 5,7% 3,8% 3,2%
NOV./24 3,9% 7,6% -2,4% 2,3%
DEZ./24 7,7% 1,7% 0,8% -0,7%

*INFORMAGOES DE CLIENTES FIDELIZADOS
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JAN./24
FEV./24
MAR./24
ABR./24
MAL./24
JUN./24

JUL./24

AGO./24

SET./24
OUT./24
NOV./24

DEZ./24

EVOLUCAO MENSAL

DOS INDICADORES

ATACAREJO

> CUSTOMER INSIGHTS

FATURAMENTO

MES X MES ANO
26,1% 9,3%
-3,8% 8,9%
6,9% 6,5%
38,6% -1,5%
-29,4% 9,0%
-4,3% -1,0%
1,5% 0,2%
4,2% 9,4%
-4,3% -0,4%
3,9% 5,6%
1,4% 4,9%
13,7% 1,9%

TICKET MEDIO
MES X MES ANO
-5,0% 7,3%
0,4% 4,9%
-0,5% 2,7%
-5,6% 4,2%
7,6% 4,9%
-1,9% 0,0%
-0,1% 5,0%
3,3% 6,7%
0,1% 2,5%
0,5% 5,1%
0,6% 6,4%
4,0% 6,05%
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EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES

JAN./24
FEV./24
MAR./24
ABR./24
MAL./24
JUN./24

JUL./24

AGO./24

SET./24
OUT./24
NOV./24

DEZ./24

ATACAREJO

ITENS NO CARRINHO

MES X MES
-10,2%
-1,1%
-2,4%
-3,1%
5,8%
-4,1%
-0,3%
5,5%
-0,6%
-2,1%
-0,7%

-1,0%

ANO
10,7%
8,0%
7,2%
13,8%
12,1%
6,3%
9,2%
13,1%
6,4%
7,2%
-3,1%

-2,8%

PRECO MEDIO
MES X MES ANO
-11,9% -3,0%
1,4% -2,9%
2,0% -4,2%
-2,5% -8,5%
1,6% -6,4%
-2,3% -5,9%
0,2% -3,9%
-2,1% -5,7%
0,7% -3,7%
2,6% -2,0%
1,3% 9,8%
5,0% 9,1%
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EVOLUCAO MENSAL
DOS INDICADORES
ATACAREJO

GASTO MEDIO FREQUENCIA
MES X MES ANO MES X MES ANO
JAN./24 4,6% 9,7% -28,3% 13,6%
FEV./24 1,0% 11,6% 0,9% 15,3%
MAR./24 4,6% 12,0% 4,4% 14,6%
ABR./24 -0,4% 12,8% 0,1% 7,5%
MAL./24 2,7% 10,7% 2,6% 1,1%
JUN./24 -0,9% 11,2% 1,0% 8,6%
JuL./24 0,8% 32,6% 0,8% 17,9%
AGO./24 1,5% 12,1% 5,7% 13,2%
SET./24 -0,7% 8,5% -1,3% 7,3%
OUT./24 3,2% 9,9% 1,3% 5,7%
NOV./24 -0,6% 12,7% -0,6% 11,9%
DEZ./24 3,8% 7,8% -3,4% 5,0%
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REPORTS

MISSAO DE
COMPRA

Missao de Compra | Missao (2023) Missao (2024) Variacao (em p.p.}) Part. Faturamento (2023) Part. Faturamento (2024) Variacao (em p.p.)

Missdio de Compra

Emergineia
Convenibneis
Reposicio
Abartecimento

ssa0 de Compra | Mi

27,46% 038
11,38% 11,25% 0,13 22,12% 22,12% .00
6.58% 6,79% -0,19 35,14% 34,63% =051

Missio de Compra  MissSio (2023) Missdo (2024) Variacho (em p.p.) Part. Faturaments (2023) Part. Faturamento (2024) Variacio (em p.p.)

Emergineia 36,57% 36,56% -0,01 14,26% 14,50% 0,24
Convensnola 27,74% 18,13% 0,39 15,78% 15,90% 0,12
Repetigha 16, 29% 16,26% -0,03 1B,36% 18,38% 0,02
Abastecimento 19,40% 19,05% -0.3% 51,60% 51,22% ~0,38




INDICE DE FIDELIZACAO E
ENGAJAMENTO DO VAREJO

1A4

83,7%
84,6%
85,5%
91,6%
102,4%
89,3%
86,5%
91,5%
90,0%
90,5%
89,5%
85,9%

89,3%
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5A9

74,3%
84,3%
86,9%
105,4%
85,2%
82,3%
79,7%
100,2%
88,7%
80,1%
83,3%
79,1%

84,9%

10+

86,1%
89,0%
88,5%
91,2%
91,4%
91,9%
90,7%
108,8%
99,4%
92,5%
98,8%
87,4%

93,2%

SUPERMERCADOS
(GERAL)

84,9%
88,4%
88,7%
89,7%
90,4%
90,4%
88,8%
106,7%
97,1%
90,2%
95,4%
86,2%

91,6%

ATACAREJO

99,1%
99,1%
104,6%
95,9%
102,7%
105,8%
105,7%
90,8%
113,7%
115,9%
111,7%
107,6%

102,3%
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TICKET MEDIO DOS
FIDELIZADOS E NAO FIDELIZADOS

1 A 4 CHECKOUTS: TICKET MEDIO FIDELIZADOS X NAO FIDELIZADOS
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TICKET MEDIO DOS
FIDELIZADOS E NAO FIDELIZADOS

10+ CHECKOUTS: TICKET MEDIO FIDELIZADOS X NAO FIDELIZADOS
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TICKET MEDIO DOS
FIDELIZADOS E NAO FIDELIZADOS

TICKET MEDIO POR CANAL
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PERFIL DOS SHOPPERS
2024
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PERFIL DOS SHOPPERS
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BLACK FRIDAY

2024 X 2023

INDICADORES

FATURAMENTO
QTD TICKETS
TICKET MEDIO
QTD ITENS/ CARRINHO

PRECO MEDIO

INDICADORES

FATURAMENTO
QTD TICKETS
TICKET MEDIO
QTD ITENS/ CARRINHO
PRECO MEDIO
GASTO MEDIO

FREQUENCIA

1SEMANA BF 2BF
2024 X 2023 2024 X 2023

12,5%
-0,4%
12,9%
2,7%

10,0%

29,9%
7,0%
21,3%
10,1%

10,2%

1SEMANA BF | 2BF
2024 X 2023 = 2024 X 2023

52,3%
31,4%
15,9%
7,1%
8,2%
17,1%

1,0%

89,0%
43,1%
32,1%
22,1%
8,3%
33,7%

1,2%

> CUSTOMER INSIGHTS



INDICADORES

FATURAMENTO
QTD TICKETS
TICKET MEDIO
QTD ITENS/ CARRINHO

PRECO MEDIO

INDICADORES

FATURAMENTO

QTD TICKETS

INDICADORES

FATURAMENTO

QTD TICKETS

INDICADORES

FATURAMENTO

QTD TICKETS

1SEMANA BF
2024 X 2023

-21,7%

-19,2%
-3,1%
-12,1%

10,3%

1SEMANA BF
2024 X 2023

RS 202,65

RS 228,82

1SEMANA BF
2024 X 2023

RS 251,72

RS 300,59

1SEMANA BF
2024 X 2023

R$ 173,58

RS 281,85

2BF
2024 X 2023

-12,4%
-17,1%
5,7%
-2,6%

8,6%

2BF
2024 X 2023

RS 289,37

RS 351,14

2BF
2024 X 2023

RS 291,69

RS 397,18

2BF
2024 X 2023

168,25

297,90

> CUSTOMER INSIGHTS
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BLACK FRIDAY 2024
PARTICIPACAO DOS FATURAMENTOS
POR CATEGORIAS

CATEGORIAS 22A30 29 DE
NOVEMBRO NOVEMBRO

MERCEARIA 36,0% 38,5%

BEBIDAS 12,2% 14,5%

FRIOS E LATICINIOS 10,3% 9,3%

PERECIVEIS 8,8% 7,5%

HIGIENE PESSOAL 7,0% 6,7%

AGCOUGUE 6,9% 6,8%

HORTIFRUTI 6,1% 3,9%

LIMPEZA 5,8% 5,5%

BAZAR 4,7% 5,0%

TABACARIA 0,8% 1,2%

PADARIA 0,6% 0,4%

PET SHOP 0,5% 0,5%

ROT'SLsfﬁéﬁlgﬁEﬁEmA/ 0,3% 0,2%

PEIXARIA 0,1%

0,1%
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BLACK FRIDAY 2024

15,0%
13,6%
o 11,7%
10,9% 10,3% 10,7% 10,5%
82% %1%

SEXTA SABADO DOMINGO SEGUNDA TERCA QUARTA QUINTA SEXTA SABADO

FAIXA ETARIA FEMININO MASCULINO
ATE 19 1,2% 0,9%
20-29 8,0% 6,1%
30-39 9,9% 9,0%
40-49 10,1% 9,6%
50-59 8,9% 9,1%
60-69 7,3% 6,9%
70-79 4,6% 4,4%
80 OU MAIS 2,0% 2,0%

TOTAL GERAL 52,0% 48,0%
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BLACK FRIDAY 2024

HORA DE22 |
I Az DA

ATE 19 11%  08% 7 253%  2,81%

FAIXA ETARIA FEMININO | MASCULINO

20-29 8,0% 6,1% 8 4,62%  4,53%
30-39 10,0% 9,0% 9 6,14% 5,73%
40-49 10,1% 9,6% 10 7,26% 6,38%
50-59 8,9% 9,1% 11 7,84% 6,92%
60-69 7,3% 6,8% 12 7,49% = 6,91%
70-79 4,6% 4,4% 13 6,50% 6,33%

80 OU MAIS 2,0% 2,0% 14 6,29% = 6,42%
TOTAL GERAL 52,2% 47,8% 15 6,77% 09%

16 7,65%

17 8,10%
18 8,08%
19 7,61%
20 6,50%
21 4,83%
22 1,64%

23 0,15%
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NATAL
2024 X 2023

GERAL
INDICADORES 1QUINZENA NATAL
2024 X 2023
FATURAMENTO 6,0%
QTD TICKETS -1,6%
TICKET MEDIO 7,8%
QTD ITENS/ CARRINHO -1,0%
PRECO MEDIO 8,9%
FIDELIZADOS
INDICADORES 1QUINZENA NATAL
2024 X 2023
FATURAMENTO 25,8%
QTD TICKETS 17,4%
TICKET MEDIO 7,2%

QTD ITENS/ CARRINHO -1,0%
PRECO MEDIO 8,3%
GASTO MEDIO 11,2%
FREQUENCIA 3,7%

INSIGHTS

2VESPERA NATAL
2024 X 2023

35,8%
17,8%
15,2%
10,2%

4,6%

2VESPERA NATAL
2024 X 2023

57,8%
44,4%
9,2%
4,4%
4,7%
12,0%

2,5%
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NAO FIDELIZADOS

INDICADORES 1QUINZENA NATAL | 2VESPERA NATAL
2024 X 2023 2024 X 2023
FATURAMENTO -11,1% 16,7%
QTD TICKETS -12,1% 3,7%
TICKET MEDIO 1,2% 12,5%
QTD ITENS/ CARRINHO -6,8% 8,3%
PREGO MEDIO 8,5% 3,8%

g INDICADORES 1QUINZENA NATAL = 2VESPERA NATAL
o o 2024 X 2023 2024 X 2023
=g
- 4
w
Yo RS 216,14 RS 173,54
(%]
- RS 233,01 R$ 200,00
g 3 INDICADORES 1QUINZENA NATAL = 2VESPERA NATAL
wQ 2024 X 2023 2024 X 2023
=
N
h -
o R$ 281,99 R$ 254,81
U=
fgl TN
- R$ 302,18 R$ 233,29
9
g 2 INDICADORES 1QUINZENA NATAL = 2VESPERA NATAL
o N 2024 X 2023 2024 X 2023
=35
[ w
wo FATURAMENTO R$ 179,78 R$ 141,83
(%]
=0
Fg QTD TICKETS R$ 181,96 R$ 159,50

1QUINZENA NATAL 17 A 31 DE DEZEMBRO DE 2023 E 2024
2VESPERA NATAL 24 E 31 DE DEZEMBRO 2023 E 2024
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PARTICIPACAO DOS
FATURAMENTOS POR CATEGORIAS

17 A 31DE DEZEMBRO
2024 X 2023

CATEGORIAS 2023 2024 VAR P.P.

MERCEARIA 30,7% 31,2% 0,5
BEBIDAS 17,1% 15,4% -1,7
FRIOS E LATICINIOS 9,7% 10,5% 0,8
PERECIVEIS 7,7% 9,0% 1,3
HIGIENE PESSOAL 8,2% 8,2% -
ACOUGUE 6,9% 6,9% =
HORTIFRUTI 6,0% 5,5% -0,5
LIMPEZA 5,2% 4,8% -0,4
BAZAR 4,7% 4,5% -0,2
TABACARIA 1,9% 2,1% 0,2
PADARIA 0,8% 0,8% -

PET SHOP 0,5% 0,5% -

ROTISSERIA/CAFETERIA/
LANCHONETE 0.3% 0,4% 0.1

PEIXARIA 0,3% 0,2% -0,1
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PANETONE - QUINZENA
2024 X 2023

FATURAMENTO 10,8%
QTD TICKETS 4,0%
TICKET MEDIO 6,5%
QTD ITENS/ CARRINHO 0,2%

PRECO MEDIO 6,4%

VENDAS POR DIA
17 A 31 DE DEZEMBRO

21,00%
18,35%

14,48%

15,13%

12,49% 12,00%

SEGUNDA TERCA QUARTA QUINTA SEXTA SABADO DOMINGO

40
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FAIXA ETARIA
17 A 31 DE DEZEMBRO

FAIXA
FEMININO ETARIA MASCULINO

: HORA DE 17

6,7% 20-29 4,2%
2,40%

14,0% 30-39 10,8%
4,61%

15,1% 40-49 13,0%
6,31%

9,4% 50-59 8,7%
7,59%

5,0% 60-69 5,1%
8,32%

1,6% 70-79 1,9%
8,05%

0,2% 80 OU MAIS 0,3%
7,11%

52,3% TOTAL GERAL 47,7%

6,92%

7,49%
7,87%
7,53%
6,91%
6,42%
5,63%
4,26%

2,11%

0,47%
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O VAREJO ALIMENTAREM
2024 CRESCIMENTO E DESAFIOS NAS
DATAS SAZONAIS

ultimo semestre do ano concen-

tra as duas principais datas sa-
zonais do varejo alimentar: a
Black Friday e o periodo de festas de fim
de ano.

A Black Friday 2024 registrou um cres-
cimento de mais de 12% em relagao ao
ano anterior. No dia da Black Friday (29
de novembro), o faturamento dos varejis-
tas aumentou quase 30%, impulsionado

42

pelo pagamento da primeira parcela do
13° salario para boa parte dos brasileiros.
A categoria Mercearia liderou as vendas,
representando 38% do faturamento na
data, seguida por Bebidas, com 14,5%.

O periodo de festas de fim de ano tam-
bém apresentou crescimento em rela-
¢ao ao ano anterior. No acumulado da
quinzena, o faturamento subiu 6%, en-
quanto as vésperas de Natal e Ano Novo

> INSIGHTS




(24 e 31 de dezembro) tiveram um au-
mento superior a 35%. O periodo mais
proximo das datas festivas registrou um
cenario ainda mais positivo, com todos
os indicadores em alta. O pagamento
do 13° salario no dia 20 impulsionou as
compras de ultima hora, e o fato de 24
e 31 de dezembro de 2024 cairem em
uma terca-feira (enquanto no ano an-
terior cairam em um domingo) também
favoreceu o desempenho das véspe-
ras. As categorias Mercearia, Bebidas,
Frios e Laticinios e Agougue mantiveram
as maiores participacdes no faturamen-
to das compras no periodo. No entanto,
a participacao de Bebidas apresentou

queda, enquanto Agougue e Frios e La-
ticinios ganharam espaco. O panetone,
um dos produtos sazonais do periodo,
cresceu mais de 10% de um ano para
outro, impulsionado principalmente pelo
aumento do preco médio e pela quanti-
dade de tickets.

O ano de 2024 encerrou com um cresci-
mento de 4,6% para o varejo alimentar na
comparagao com 2023, sendo 5,3% para
supermercados e 4,1% para atacarejo no
mesmo periodo. O aumento no numero de
tickets compensou a reducao de itens por
carrinho, garantindo um resultado posi-
tivo para os supermercados, impulsiona-

do pelo crescimento do pregco médio. No

> INSIGHTS

43




REPORTS

atacarejo, a queda do prego médio, atrati-
va para compras em grande volume, ele-
vou a quantidade de itens por carrinho,
mas também reduziu o numero de com-
pras, resultando em um crescimento po-
sitivo, porém 1,2 p.p. abaixo do canal de
supermercados.

As constantes mudangas no cenario
macroecondmico, aliadas a variagdes
climaticas e ao mercado de exportagao,
impactam a escolha dos consumidores,
que buscam alternativas em quantidade,
marcas ou produtos similares para man-
ter suas compras dentro do orgamen-
to familiar. Nesse contexto, categorias
como FLV (Frutas, Legumes e Verdu-
ras), frios kg, carnes e aves e o café em

a4

po registraram aumento no prego médio
na comparagao entre 2024 e 2023, sen-
do as duas ultimas categorias as mais
afetadas, com altas significativas nos
ultimos meses do ano.

Os aumentos expressivos em café e car-
nes e aves estao diretamente ligados a
valorizagao do dolar. Com a moeda mais
atrativa e a demanda externa por pro-
dutos brasileiros em alta, muitas empre-
sas priorizaram as vendas para o exterior,
reduzindo a oferta no mercado interno.
Essa menor disponibilidade pode pressio-
nar os pregos no mercado doméstico.
Com um superavit comercial positivo em
2024, a expectativa é que, em 2025, a
demanda externa continue forte, espe-
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cialmente nos primeiros meses do ano.
Em momentos de alta de pregos, o com-
portamento do consumidor se torna mais
sensivel a programas de beneficios e me-
Ihores ofertas. O diferencial para garan-
tir bons resultados no segmento sera um

trabalho de engajamento assertivo, ofere-

cendo vantagens adequadas por meio de
tecnologia eficiente e eficaz. Esse movi-
mento ajudara a proporcionar uma expe-
riéncia de compra positiva, com carrinhos
de compras ajustados a realidade finan-
ceira do consumidor, sem comprometer
sua qualidade de vida.

FORAM ANALISADAS

1,6 BIILHOES

DE TRANSACOES DE VENDAS PARA ESSA EDICAO.

> INSIGHTS
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ARTIGO

O VAREJO BRASILEIRO DIANTE
DAS MUDANCAS ESTRATEGIAS

varejo brasileiro esta passando

por uma transformagao sem pre-

cedentes, impulsionada por mu-
dancas econdémicas, demograficas e nas
preferéncias dos consumidores. Em um
cenario em que mais das metades das fa-
milias estao endividadas e a taxa de cres-
cimento populacional do Brasil comecara
a cair a partir de 2030, o setor precisa se
reinventar para manter a competitividade.
Hé& outros pontos importantes que im-
pactam a forma de consumo dos brasi-
leiros. A desvalorizagao da moeda e o
endividamento das familias reduziram
significativamente o poder de compra
do consumidor, assim como o cres-
cimento das apostas on-line. O Brasil
também esta envelhecendo rapidamen-
te. Até 2030, havera 21 milhdes de ido-
sos a mais e 8 milhdes de criancas e
jovens a menos. Isso impacta direta-
mente a demanda por produtos e servi-

46

CEO de CRM & Ciéncia do
Consumo da Rock Encantech

¢os, exigindo do setor uma adaptacao
em seu portfoélio.

Além disso, os consumidores estao ado-
tando novas categorias de produtos
mais rapido do que nunca. O que antes
levava anos para se consolidar, agora
acontece em meses. Por isso, a perso-
nalizacao e a adogao de estratégias se
tornam primordiais para atrair clientes e
estimular o consumo.
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PERSPECTIVAS
PARA O VAREJO

O varejo precisa nao apenas acompanhar
as mudancgas, mas lidera-las, antecipan-
do tendéncias e guiando o mercado com
inovagao e foco no consumidor. Para se
manterem relevantes, os varejistas preci-
sam adotar solu¢des inovadoras.

Uma dessas alternativas é a precifica-
cao assertiva, que consiste em definir
precos competitivos com base em ana-
lises de mercado e dados de consumo.
Essa estratégia permite ajustar precos
de forma mais eficiente, aumentando a
atratividade das ofertas e melhorando a
margem de lucro.

Outra iniciativa importante é a implemen-
tacao de programas de cashback e bene-
ficios, que se mostram fundamentais para
atrair clientes com menor poder aqui-
sitivo. Esses programas nao apenas in-
centivam novas compras, mas também
promovem a fidelizagao do consumidor.
A transformacao das lojas fisicas tam-
bém se tornou relevante. Muitas redes
estao reduzindo a area de venda e in-
vestindo em espacos que priorizam a
experiéncia do consumidor, com maior
digitalizacao de processos. Essa aborda-
gem conecta o ambiente fisico ao digital,
proporcionando uma jornada de compra
mais integrada e personalizada.

Por fim, a gdndola estendida surge como

> INSIGHTS

um caminho inovador para ampliar a ofer-
ta de produtos sem aumentar os custos
operacionais. Com essa estratégia, o va-
rejista disponibiliza itens que nao estao
fisicamente na loja, viabilizando um por-
tfélio mais amplo e atendendo melhor as
necessidades dos clientes.

O varejo do futuro sera construido so-
bre dois pilares fundamentais: valorizagao
dos colaboradores e consumidores como
principais ativos do setor e inteligéncia
dos dados para monetizacao das infor-
magdes como um diferencial competitivo.
O primeiro pilar é sustentado pelo foco
em experiéncias melhores para cada usu-
ario de forma engajada por todos os pro-
fissionais da area. Enquanto o segundo
ponto aborda o uso estratégico das in-
formagdes coletadas pelas organizagoes
para gerar novas fontes de receita. Com
milhdes de transa¢des sendo processa-
das diariamente, os varejistas tém acesso
a uma enorme quantidade de informa-
coes sobre comportamento de compra,
preferéncias e padroées de consumo.

As empresas que souberem aliar tecno-
logia, personalizacao e inovagao esta-
réao preparadas para liderar essa nova
era do consumo. Diante das transforma-
cOes econdmicas e sociais, o varejo pre-
cisa se adaptar, garantindo experiéncias
de compra mais eficientes e personaliza-
das para um consumidor cada vez mais
exigente e seletivo.
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ARTIGO

AUTOMACAO COM IA:
AS EMPRESAS NUNCA MAIS
SERAO AS MESMAS

Inteligéncia Artificial (I1A) esta dei-

xando de ser uma tendéncia para

se consolidar como uma forca
transformadora nas operacdes empresa-
riais. Na NRF" 25, o impacto da automacao
baseada em IA foi amplamente discutido,
revelando seu potencial para aumentar a
eficiéncia, reduzir custos e melhorar a ex-
periéncia do usuario.
Participei de diversas conversas enrique-
cedoras que destacaram como a automa-
¢ao esta moldando o futuro dos negocios,
trazendo inovacgao para processos que an-
tes dependiam exclusivamente de inter-
vengao humana.

SAINDO DA TEORIA

Entre os exemplos apresentados no even-
to, alguns se destacam pela aplicagao di-
reta e os resultados significativos:
Financas e reconciliacao: a automacao de

48

Ricardo Citrangulo
VP Comercial de Varejo Alimentar
da Rock Encantech

processos financeiros esta ajudando em-
presas a minimizar erros e liberar equipes
para tarefas estratégicas. Um sistema au-
tomatizado pode validar transacgdes e ge-
rar relatorios precisos em um ritmo que
seria impossivel manualmente.
Integracao de colaboradores: grandes
empresas como PepsiCo estao utilizan-
do automacao para agilizar a integracao
de novos funcionarios, eliminando barrei-
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ras burocraticas e garantindo produtivida-
de desde o inicio.

Cadeia de suprimentos: com a automacao,
processos como o upload de dados de pe-
didos sao otimizados, reduzindo atrasos e
melhorando a eficiéncia operacional.
Gestao de conhecimento: sistemas de IA

generativa permitem criar bases de conhe- @

cimento inteligentes, organizando informa-
coOes de forma acessivel e respondendo a
duvidas de forma contextual, o que melho-
ra o fluxo de informagdes internas.

DESVENDANDO O FUTURO

A implementacao da automacao com IA,
embora promissora, apresenta desafios
consideraveis. Modelos precisam ser ajus-
tados para as necessidades especificas de
cada organizagao, exigindo esforgcos em
treinamento e governanga de dados.

Além disso, a qualidade dos dados é fun-
damental. Dados inconsistentes ou incom-
pletos podem comprometer a eficacia dos
sistemas automatizados, subestimando
seu verdadeiro potencial.

Uma abordagem recomendada é comegar
pequeno. Projetos-piloto de alto impacto,
mas simples, ajudam a demonstrar o valor
da automacao. Ao analisar os resultados e
propor melhorias, é possivel criar confian-
ca e expandir a escala dos esforgos.

A combinacgao da IA generativa com ges-
tdo de dados estruturados e ndo estrutura-
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1%

dos representa o proximo salto evolutivo.
Imagine sistemas capazes de responder

a perguntas complexas, como analises de
desempenho de vendas em regides espe-
cificas, em segundos. Esse futuro ja esta
sendo moldado por empresas que priori-
zam governanga, seguranca e design cen-
trado no usuario.

A automacao nao € apenas uma ferra-
menta tecnoldgica, mas um catalisador de
mudangas estruturais que reconfiguram
processos e abrem caminho para inova-
¢oes ainda maiores. Investir na integracao
dessas solugdes significa, acima de tudo,
preparar sua organizagao para os desafios
e oportunidades do amanha.

Ao adotar essa tecnologia de forma es-
tratégica e ética, as empresas podem nao
apenas otimizar processos, mas também
alcangar um nivel de exceléncia operacio-
nal que define os lideres de mercado. >
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RETAIL MEDIA® O FUTURO DA
PUBLICIDADE NO VAREJO ALIMENTAR

DEPENDE DA COLABORAGAO

ascensao do Retail Media esta

redefinindo a maneira como

marcas e consumidores in-
teragem dentro do ambiente de com-
pra, abrindo um leque de oportunidades
para supermercados e industrias. Neste
novo cenario, a colaboracao entre va-
rejo e industria nao é apenas desejavel
— é essencial para capturar todo o valor
dessa revolugao.
Os supermercados possuem ativos va-
liosos: sua base de clientes e seus ca-
nais de venda. O Retail Media permite
que esses ativos sejam monetizados
por meio de publicidade segmenta-
da, transformando cada interagcao do
consumidor em uma oportunidade de
comunicacgao eficaz. O grande dife-
rencial esta no uso inteligente de da-
dos, permitindo que marcas impactem
os consumidores no momento exato da
decisado de compra, elevando as taxas
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CEO de Conecta
da Rock Encantech

de conversao e impulsionando o fatura-
mento do varejista.

Além disso, a publicidade personaliza-
da melhora a experiéncia do consumi-
dor, evitando a dispersao de anuncios
genéricos e oferecendo conteudo re-
levante, que agrega valor a jornada de
compra. Essa abordagem torna o varejo
mais atrativo, fideliza clientes e aumen-
ta o “share of time" dedicado a marca
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dentro do ecossistema digital do super-
mercadista.

Para que o Retail Media atinja seu po-
tencial maximo, a parceria entre varejis-
tas e industrias precisa ser fortalecida.
A industria detém expertise na criagao
e no desenvolvimento de produtos, en-
quanto o varejo possui conhecimento
sobre o comportamento do consumidor
e as dindmicas do mercado local. A in-
tegracao dessas inteligéncias permite

a criacao de campanhas mais precisas,
ofertas personalizadas e uma experién-
cia de compra mais fluida.

O compartilhamento de dados é um dos
principais pilares dessa colaboracao.
Quando as marcas tém acesso a insi-
ghts sobre o comportamento do con-
sumidor dentro do ambiente do varejo,
conseguem criar estratégias de marke-
ting mais eficazes e mensuraveis. O re-
sultado? Aumento de vendas, maior
fidelizagao do cliente e otimizagao dos
investimentos em publicidade.

O CASO DE SUCESSO
DA ROCK ENCANTECH

Na Rock Encantech, trabalhamos para
viabilizar essa sinergia, conectando da-
dos de consumo a plataformas de midia
de maneira estratégica e em conformi-
dade com a LGPD. Um exemplo con-
creto dessa abordagem foi a campanha
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realizada para a Minuano. Com o obje-
tivo de expandir a conversao de con-
sumidores para o detergente em po da
marca, utilizamos push notifications e
SMS para oferecer 10% de desconto em
produtos selecionados. Essa acao resul-
tou na conversao de 24% dos shoppers
do seu principal concorrente, compro-
vando o impacto positivo do Retail Me-
dia na jornada de compra.

As perspectivas para o Retail Media

no Brasil sdo promissoras. Tendéncias
como a expansao do modelo omni-
channel, o uso avangado de Inteligén-
cia Artificial e Machine Learning, e a
crescente adocao de dados primarios
(first-party data) indicarao o ritmo des-
sa evolucdo. O aumento do investimen-
to da industria e a busca por métricas
mais robustas também devem acelerar
essa transformacéo.

A Rock Encantech esta na vanguar-

da dessa evolugao, ajudando varejistas
a estruturar seus ecossistemas de Re-
tail Media e a extrair o maximo valor des-
se novo paradigma. Acreditamos que o
sucesso dessa jornada depende de uma
colaboracao estratégica entre industria e
varejo, sempre colocando o consumidor
no centro das decisoes.

O futuro do varejo alimentar esta na in-
tersecao entre dados, tecnologia e cola-
boracdo. Quem entender isso primeiro,
saira na frente. 2

51




ARTIGO

~ VAREJO PROVA QUE OS5 DADOS
SAO O COMBUSTIVEL FUNDAMENTAL

Inteligéncia Artificial (IA) Ge-
nerativa emerge como um dos

temas mais relevantes no cena-
rio atual do varejo. Mais do que um hype
passageiro, a discussao revela o quanto
a tecnologia esta transformando o setor,
impulsionada pelo poder dos dados.
Liderancas de grandes empresas des-
tacam a importancia de dados de qua-
lidade como a chave para o sucesso da
IA. CEOs, CMOs e vice-presidentes res-
saltam a necessidade de organizar e in-
vestir em dados prontamente disponiveis
para impulsionar a IA em diversas are-
as. Somente assim, os esforgos em torno
dessa ferramenta tecnoldgica trarao be-
neficios reais para os negocios.

0S TRES “CS" DA
JORNADA DEDADOS

Outro ponto interessante do debate so-

bre IA Generativa foi levantado por
Jennifer Acerra, vice-presidente de
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Customer Insights do Walmart, durante
a NRF'25, maior feira varejista do mun-
do. A executiva apresentou os trés “Cs”
essenciais para uma jornada de dados
bem-sucedida: curiosidade, colabora-
cao e coragem.

A curiosidade, segundo ela, é o mo-

tor para explorar oportunidades a partir
dos dados. Ja a colaboracao entre ti-
mes permite que as descobertas se tor-
nem realidade. E a coragem é essencial
para abracar novas ferramentas digitais e
transformar o potencial de cada uma de-
las em resultados concretos.

Dentro dessa dinamica, também fica cla-
ro o quanto o papel da area de tecnologia

mudou. ClOs e CTOs estao deixando de
ser apenas suporte e assumindo posicdes
estratégicas, participando ativamente das
decisdes das empresas.

Por essa razao, ha um olhar cada vez
mais atento para a capacitagao dos pro-
fissionais do setor. Eles precisam se
desenvolver para além de um ambito téc-
nico, entendendo cada particularidade e
objetivo do negécio.

A crescente importancia da tecnologia
para o sucesso das empresas é inegavel.
A IA Generativa e os dados moldam um
cenario que ja é realidade e que promete
transformar o futuro do varejo.

Diretor de Produtos e

Tecnologia da Rock Encantech
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SOBRE A
ROCKENCANTECH

Rock Encantech nasceu da uniao de trés em-

presas referéncias em suas areas de atuagao:

Bnex, Propz e LL Loyalty, formando uma siner-
gia que revoluciona o mercado com solu¢gées comple-
mentares e impactantes.
Com o propdésito de transformar conhecimento em cone-
x6es que geram valor, ofereceremos solugées comple-
tas e inovadoras que incluem Inteligéncia de mercado,
CRM com recomendacgdes personalizadas, agdes pro-
mocionais, desenvolvimento e gestao de programas de
fidelidade (Loyalty), marketplaces para programas de
loyalty, plataforma de viagens (autosservigo e concier-
ge) e Retail Media.
Com uma atuagao diversificada, atendemos segmentos
como: supermercados, farmacias, bancos, shopping cen-
ters, moda, petshops, materiais de construgéo, cosméticos
e o mercado de luxo. Nosso objetivo é integrar varejistas e
grandes marcas, criando experiéncias Unicas que encan-
tam consumidores e fortalecem relacionamentos.
Acreditamos no poder do Return On Customer Know-
ledge (retorno sobre o conhecimento do cliente) e utili-
zamos ciéncia de consumo e inteligéncia artificial para
revolucionar o varejo.
Transformamos dados em insights, personalizando estra-
tégias que geram valor para negdcios e consumidores.
Mais do que solugdes, na Rock Encantech, entregamos
resultados que impulsionam o mercado e constroem o
futuro do varejo.




Baixe e-book gratuito J RETAIL’S
com insigths trazidos da NRF 25 BIG SHOW

INSIGHTS

FUNDAMENTAIS
PARA O SEU VAREJO

Escaneie 0 QR code

e acesse o0 e-book

ENCANTECH



R ————y T T — B

Siga nossas redes sociais e
faca parte da nossa comunidade!

Basta escanear o QR Code ao lado
e acessar todas as nossas redes
em um so lugar.

Estamos esperando por voceé!

R o c K. rockencantech.com.br

ENCANTECH



