A
PROMOCAO EM 2020

Entendendo o cenario, mapeando as tendéncias.
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A ERA DIGITAL MUDOU A FORMA COMO 0S CONSUMIDORES PENSAM E AGEM.

Mas o mais importante é que mudou também a forma de enxergar o comportamento dos consumidores.

Agora tudo é mais claro. Agora podemos estar realmente juntos dos consumidores, em tempo real. Todos os dias sao milhares e milhares de consumidores
participando de agdes de marcas e suas escolhas, suas dinamicas de relacionamento, suas respostas e até suas dificuldades durante os processos nos levam
a um universo imenso de possibilidades.

E, dentro deste universo, uma tendéncia é latente: nao é sobre como vender, mais sim como conquistar. Grande parte das respostas esta neste infografico:
prémios, mecanicas, meios, mensagens, expectativas. A combinagao € o segredo.

A mensagem certa, para a pessoa certa, no lugar e nos momentos certos. E os dados podem nos mostrar isso. Quer experimentar?
Venha para a Casa 96.
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A CADA ANO AUMENTA 0 NUMERO DE PROMOCOES APROVADAS.
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Crescimento de participagao de clientes Mais prémios Mais marcas com
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a0 2015 | RS 249.650.000 R$75.858 | R$176.077.000 RS 277.287

2016 | RS 264.205.000 RS 74.028 RS 108.417.000 RS 169.933

2017 | RS 267.271.000 R§70.969 | RS 56.337.000 RS 93.739
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CAIXA SECAP Mais de RS 500 milhdes em prémios gerados em 2018.
Um aumento de quase 40% em relagao a 2017.

MERCADO PROMOCIONAL MAIS CONSOLIDADO.

Que promove os KPIs mais importantes para as marcas

Ajudar a barrar Despertar a atengao Aumentar o volume de vendas
a concorréncia. dos consumidores. (sellin e sell out).
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Aumenta o didlogo entre consumidores
e marcas, abrindo um canal capaz Impacto direto no momento
de entender desejos e tendéncias de decisdo de compra.
relacionados a promogao ou a marca.

Base de dados fiel que pode ser
usada para relacionamento
e entendimento de quem compra.

MATURIDADE DIGITAL E 0 MERCADO PROMOCIONAL.

Mesmo dia 35%

-3 dias 0S DADOS DIRECIONAM AS ESTRATEGIAS.

Usamos os dados comportamentais para desenvolver
estratégias vencedoras. Veja no grafico ao lado que os
dados mostram quando € feito o cadastro numa promogao.

30% 1

Empresas adaptadas as novas tendéncias
trabalham com processos digitais no dia a dia.
No mercado promocional, ela é definida pelo
cruzamento de 3 fatores:

« Captagao dos dados e de padroes de consumo.

« Uso de Dados Comportamentais nas diferentes
frentes de divulgagao.

« Atribuicao Base de Dados.

40% das compras cadastradas
sao realizadas na virada do més.

Os dias de melhores compras sdo
os sabados seguidos das 4* e 6>-feiras.

Isso traz uma série de oportunidades para Sem info. 8%

: : : 16% 4-10 dias ; P
aprimorar os resultados e ser mais assertivo. ot dias E os dias de melhores cadastros sao

2-dias 5% 4o as 2*-feiras seguidas das 5*-feiras.

Importante: Ja estamos atuando nos principios da LGPD, que entrard em vigor em agosto/2020. As definigdes completamentares previstas na lei darao um direcionamento mais preciso em promogdes.

MECANICAS. 0 QUE FAZ SENTIDO?

0 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR TRACANDO NOVOS CAMINHOS.

Consumidores mais 0 engajamento tende a ser
0 consumidor comega empoderados e mais exigentes 0 grande motivador no
a ; ; . aumentam os indices de troca desenvolvimento de novas
Questionar suas reais Acrise reforga o de marca procurando maiores mecanicas
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PP instantaneas assumem como “junte e trogue” colocando o consumidor
remiagoes instantaneas i g Ju que umit
m 0 protagonismo nas promoges. ou que proponham maior em um contexto muito
de menor valor. ; .
envolvimento com a marca maior.
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A PROMOCAO MEXE 0 PONTEIRO DAS MARCAS.

81%
70%
62% ,
55% 43%
Consumidor
nao estoca mais,
" Quantidade. |
compram mais produtos que tinham trocam de marca para
planejado para participar da promogao. participar da promogao.
IMPULSIONA 0 CONSUMO 2013 2018 2019 COLABORA NA DECISAO DE COMPRA 2013 2018 2019

QUAIS MUDANCAS SAO CLARAS NO MERCADO PROMOCIONAL?

RELACAO MAIS EMOCIONAL COM AS MARCAS

Marcas confortam ° Cada vez mais assumem Construcao de
e influenciam .E:::o um papel mais importante vinculo relevante
positivamente. ° na vida dos consumidores. e duradouro.

MARCAS ESTAO MAIS ATIVAS, MAS 0 CONSUMIDOR E 0 PROTAGONISTA
0 papel da promogao € ajuda-lo a alcangar seus objetivos.

PROMOCIONAR NAO E MAIS SUFICIENTE

E preciso promover oportunidades e momentos que transformam
a vida dos consumidores. A experiéncia traz uma relagao com a marca
de mais proximidade, garantindo uma conversa melhor e fidelizagao.

AUTORIZACAO.

A distribuicao gratuita de prémios é uma estratégia de marketing que visa a alavancar a venda de produtos,
servigos e a promogao de marcas ou imagens. Sua realizagao depende de prévia autorizagao.

0 QUE MUDA EM 2020.

A SECAP realizou um workshop com os principais advogados e a Casa?6 estava la.

0 QUE JA ESTA DEFINIDO Niimero do Certificado de Autorizagdo
Anteriormente, era necessario inserir o nimero no material produzido.
Taxa de Fiscalizagdo Hoje € obrigatdrio incluir referéncia ao regulamento
Mantém-se a mesma, sem planos de aumentar. (“consulte regulamento em xxxx") e ter pelo menos 1 pega com o nimero.
Prémios Fiel Depositario
Boa noticia: passam a aceitar a premiagao Crédito em Poupanca e CDB No caso de aderentes, pode-se apresentar o Termo de Fiel Depositario
(com caréncia de 30 dias para resgate). assinado pela empresa mandatdria.
Prazo Limite
A Secap tem aprovado em média em até 6 dias dteis. E possivel limitar a distribuicdo de prémios/brindes por cupom ou CPF.
NI - Dez 2018 Programas de Fidelidade
Serd necessario aprovar apenas se houver limite de quantidade de brindes oferecidos. Ndo se sujeitam a prévia autorizagao, desde que nao haja em nenhuma
0s demais itens da nota sao aplicados apenas se houver limitagao de estoque. etapalfase insercao em uma das modalidades previstas na lei
(concurso, sorteio e vale-brinde ou assemelhadas).
Ingresso como Prémio
Permitida a entrega apenas de ingresso como prémio. Desclassificagao
Ndo é possivel desclassificar um sorteado por sua falta de localizagao,
Jogos devendo-se aguardar a prescrigao do prémio em 180 dias.
Agora é valida uma promogao em jogos de futehol, desde que ndo associados a hilheteria.
Validos também para eventos, corridas, cinemas, etc. Sorteio Fisico

E possivel sortear cupons suplentes para o caso de desclassificagao posterior
do potencial ganhador, evitando-se, com isso, o recolhimento do valor do prémio,
em caso de desclassificagao.

COMO AVALIAR UMA PROMOCAO.

Participagao Experimgma;éo
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SIMPLES ELABORADA ASPIRACIONAL EMOCIONAL PROMOCIONAL EMOCIONAL
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METRICAS KPIS

0s KPIs determinam o nivel de efetividade e a execugao de sua campanha. Eles devem ser o elo entre todas as etapas.
Para alcangar um resultado positivo, é necessario equilibrio entre diferentes pontos de mensuragao.
Veja os indicadores mais relevantes.

IMAGEM DA MARCA/
EMPRESA/LOJA ENGAJAMENTO

A AUMENTO CESTA/
POSITIVACAO POV KPI s PORTFOLIO POR CLIENTE
SELL IN E SELL OUT CADASTRO
AWARENESS PARTICIPACAD

ESTUDOS DOS ULTIMOS ANOS MOSTRAM AS TENDENCIAS PARA 2020
NOS MEIOS DE PARTICIPAGAO, PREMIOS E EXPECTATIVAS DOS CONSUMIDORES.

MEIOS DE PARTICIPACAO. PARA ONDE VAMOS?

MEIOS UTILIZADOS Biometria, reconhecimento facial, leitura da iris e apps a mao.
A tecnologia avanga cada vez mais rapido, trazendo facilidades para o dia a dia.
Ela transforma a vida e o mercado promocional. Esta pronto para isso?

ENTRE SITE E SMS ALEM DO SITE ENTRE SITE E WHATSAPP / : =
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Tendéncia:
[ [ | Upgrade no uso do WhatsApp
EAGES

de relacionamento com

site sms urna  app celular chathutl whatsapp sms whatsapp site o0s clientes.
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2017 Entrada de novos meios 2018 WhatsApp em amplo crescimento 2019 %uon;;m:x:; 10% > Crescimento para 50%

PREMIOS. QUANTO MAIS, MELHOR.

Mais chances de ganhar um prémio de menor valor € cada vez mais a preferéncia nacional.
Mas um grande prémio ainda é muito desejado.
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Grande prémio final EM 2020, A TENDENCIA E MANTER 0 MESMO COMPORTAMENTO. prémios menores

QUAL A BOLA DA VEZ?

Casa, carro e dinheiro ainda fazem os olhos do consumidor brilharem.

experiéncias e

outras tendéncias
estio

despontando. ;

Dinheiro Casa Carro Casa Dinheiro Carro Casa Carro Dinheiro  Viagem

2017 2018 2019

2020. 0 QUE 0S CONSUMIDORES ESPERAM.

Se a promogado tiver o propdsito de ser sustentdvel ou ajudar
0 proximo, a chance de participar aumenta? @ Marcas que mostram preocupacoes sociais e prOpOSIlOS relevantes

tém mais conexao com seus consumidores.

< Marcas que oferecem premiagao com experiéncia sao

SiM it mais lembradas pelos consumidores.

NAD | 4% (M A promogao pode ser uma 6tima ferramenta de fidelizagdo.

TWEL 2% Se o prémio nao estd ligado as principais necessidades
(M (casa, carro, dinheiro), deve surpreender, ser inusitado ou
estar ligado ao estilo de vida dos consumidores.

Para saber qual a melhor estratégia para sua marca com uma promocao
pertinente a suas necessidades e seus objetivos, marque uma reuniao com a gente.
Uma promocao de sucesso transforma a jornada de compra em jornada de envolvimento,
usando a mensagem certa para a pessoa certa, no momento e no lugar corretos.
Venha pra Casa 96.

www.casa?6.com.br Qcasa%



