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A maior empresa de informacéao, insight e consultoria no Brasil
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Quem somos

Kantar Worldpanel é o lider global

em entrega de insights de impacto
a partir de um painel de domicilios +

Experts
A Unica empresa totalmente Anos de experiéncia Paises: realmente global
focalizada no desenvolvimento de
melhores servicos em painéis de
consumidores

Conectados . 5

Apoiado pela Kantar, o principal

grupo de insights e consultoria, Clientes; desde locais a
parte de WPP e da Bain Capital Funcionarios em toda rede multinacionais, e Varejistas
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Painéis que representam mais de
45 bilhdes de
consumidores em todo o

mundo (2/3 da populacdo
mundial)

México
Venezuela
Guatemala
Honduras
El Salvador
Nicaragua
Costa Rica
Panama
Colombia
Ecuador
Pera
Bolivia
Chile
Brasil
Argentina

ICANTAR

Denmark
Sweden
Norway

UK

Ireland

Belgium .0
France ®

The Netherlands

Germany

Austria ee

Spain

Portugal

Italy

Nigeria
Kenya
South Africa

Poland, Czech Republic, Russia,
Slovakia, Hungary, Romania,
UKraine, Kazakhstan, Serbia

Croatia, Bulgaria, Greece,

Bosnia & Herzegoving,
Turkey, Saudi Arabia,

India

Taiwan ®
Vietnam
Thailand
Malaysia
Indonesia
Philippines
South Korea

Australia




COMPRA

COMPREENSAO 3602 DO CONSUMIDOR

IN HOME

Painel de Compra Painel de Uso
In Home In Home

Painel de Compra Painel de Uso
Out Of Home Out of Home

OUT OF HOME

CONSUMO

ICANTAR
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O QUE E UM PAINEL l
l DE CONSUMIDORES?
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INVESTIGACAO CONTINUA EM UMA AMOSTRA FIXA
DE DOMICILIOS, DESENHADA PARA REPRESENTAR
A POPULACAO EM TERMOS DE SEU
COMPORTAMENTO ESPONTANEO DE COMPRA:

» Amostra demograficamente representativa
» Coleta e reportes regulares, continuidade da informacgao

» Base continua/constante de consumidores disponivel para a
analise no tempo

» Estudo Sindicalizado
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Painel de Domicilios
Composicao da Cesta Brasil

ICANTAR

MERCEARIA SECA PERECIVEIS PERFUMARIA LIMPEZA
Oleos e Azeites Margarina Shampoo Sabao em Pedra / Pasta
Maionese Manteiga Pos Shampoo Detergente para Loucas
Creme de Leite logurte Antisséptico Bucal Detergente em PO
Leite Condensado Sobremesa Pronta Escova Dental Det. Liquido p/ Roupa
Petit Suisse Creme Dental Amaciante para Roupa

Molho para Salada
Derivados de Tomate
Vegetais/Verduras Cong.
Café
Céapsulas
Modificador do Leite
Caldo
Sopa Preparada
Tempero / Amaciante
Ervas e Especiarias Ind.
Granola e Cereis
Biscoitos
Salgadinhos
Cereal Matinal
Leite em P6
Acgucar
Adocante
Massa Instantanea
Massa Tradicional
Farinha de Trigo e outras
Geléias
Sobremesa em P6
Chocolates
ChaemP6
Bolo Pronto Industr.
Creme/Pasta Aveld/Ame.

Leite Fermentado
Leite Aromatizado
Leite Pasteurizado
Leite Longa Vida
Leite Cru
Bebida Lactea
Requeijao
Cream Cheese
Sorvete
Paes Industrializados
Pratos Prontos Cong.
Congelados e Resfriados
Empanados
Queijos
Presuntaria
Mortadela
Frios de Aves
Linguicas
Salsichas
Frangos
Carnes Suinas

Perfume/Colbnia
Desodorante
Sabonete
Cremes e Locgoes
Absorvente Higiénico
Papel Higiénico
Fralda Descartaveis
Tintura para Cabelos
Bronzeador/Protetor
Maquiagem
Produtos para Barba
Aparelho para
Barbear/Laminas
Lencos Umedecidos
Incontinéncia Urinaria
Creme para Assadura

Inseticidas / Repelentes
Esponja/ La de Aco
Esponja / Bucha Vegetal
Cleaners
Pedras/Blocos Sanitarios

Alvejante e Tira-Manchas

Purificador de Ar

NAO ALIMENTAR

Filtro de Papel
Roupas
Calcados
Alimento para cao e gato
Pilhas
Cigarros
Medicamentos OTC

MERCEARIA LIQUIDA
Suco em Po
Suco Concentrado
Suco Pronto para Beber
Bebida a Base de Soja
Suco Congelado
Refrigerante
Cerveja
Agua Mineral
Cha Liquido para Beber
Agua de Coco
Energéticos
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FAZEMOS

l 1ISSO?

Usamos a tecnologia e a metodologia
mais apropriadas para cada pais

ICANTAR



METODOLOGIA

SMARTPHONE

ICANTAR



Metodologia
smartphone

A ENTREVISTADORA DA
KANTAR WORLDPANEL VISITA
OS MESMOS DOMICILIOS A
CADA SEMANA (NO MESMO
DIA E HORA)

COMPRAS SEMANAIS SAO
REGISTRADAS PELA

ENTREVISTADORA USANDO
UM SMARTPHONE,
SCANNEANDO O CODIGO DE
A COLABORADORA GUARDA TODOS SEUS TIQUETES, BARRAS

PARA COLETA DA DATA DA COMPRA, LOCAL, PRECO E

QUANTIDADE.

QUANDO NAO HA TIQUETE, A INFORMACAO E

DECLARADA PELO LAR, QUE TEM UM CADERNINHO

ESPECIAL ONDE REGISTRA ESSES CASOS, PARA

RECORDAR OS DETALHES DA COMPRA.
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Metodologia
smartphone

-------------------

A ENTREVISTADORA TEM UM
LIVRO DE CODIGOS
ELETRONICO QUE LHE
PERMITE REGISTRAR
PRODUTOS SEM CODIGOS DE
BARRA (COMO GRANEL E PAO)

OS CODIGOS DE
BARRAS JA
REGISTRADOS SAO
MARCADOS PARA
EVITAR DUPLICACOES

PARA PRODUTOS DE
RAPIDO CONSUMO, A
DONA DE CASA GUARDA A
EMBALAGEM NA “SACOLA
COLETORA” PARA A VISITA
SEGUINTE

ICANTAR



Brindes
site ou catalogo

Utilidades Domésticas
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Prazo para solicitar brindes nesta campanha: 19 a 30 de Abril
Faga seu pedido diretamente com a entrevistadora. Fique atenta a data de sua visita.

ntos através do extrato mensal e fac
PRAZO PARA RECLAMAGOES DE BRINDES COM DEFEITC
7 SACe

DUAS corridos 3pés a entrega. Ligue para nosso
descreva o problema encontrado. Teste o produto assim

que recebé-lo.

SAC 0800 707 1190 - Ligagao gratuita - De segunda a sexta das 8:00 as 16:30.

Pela colaboracéao, os
domicilios recebem
gue sao trocados por
prémios.

E fundamental destacar para
a dona de casa a

, € que as
informacdes fornecidas seréo
utilizadas pelos fabricantes,
com o objetivo de
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Informacao obtida

0O
©0O

O QUE COMPRAM?
QUANTO COMPRAM?
ONDE COMPRAM? Nao perguntamos:

QUANTO PAGAM? “Por que comprou?”
' Levantamos informagdes que nao dependem

da opiniao do colaborador

Compras (valor, volume)
Participacdo de mercado
Penetracao

Preco médio

Frequéncia de compra

Volume médio (taxa de compra)
Compra por Ocasiao

Gasto por Ocasiao (Ticket Médio)
Promocoes

Perfil do domicilio

vV vy VvYyVvy Vv VvV Vv VvVYVYY
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Universo e Amostra No Painel de Consumidores

Brasil:

. P \ AMOSTRA
O QUE E UNIVERSO? A ‘ 11 300 LARES
Conjunto de todas as unidades W\ 3 partir de 2014,
gue se quer estudar e a teS eram 8.200
respeito das quais se planeja L |
generalizar e/ou fazer UNIVERSO
inferéncias. ‘ 56 milhoes
Exemplo: Domicilios em cidades com
10 mil ou mais habitantes. de lares

Cidades acima de
10 mil habitantes*

O QUE E AMOSTRA?
E um subconjunto da
populacao ou parte
representativa.

*Excecdo Norte: cidades acima de 200 mil habitantes
** Indice Target
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Regides disponiveis

Norte+Nordeste

‘ Norte

‘ Nordeste
Norte + Nordeste

Centro Oeste

Distrito Federal

® Minas Gerais
RM Belo Horizonte

Les

Norte + Nordeste

Interior do Nordeste Bahia

Ceara RM Salvador

RM Fortaleza Maranhao + Piaui

RM Recife Rio Grande do Norte +

Pernambuco Sergipe + Alagoas +
Paraiba

Nordeste
Norte

Centro Oeste

Distrito Federal

Leste + Interior do RJ

Minas Gerais
RM Belo Horizonte

Parana RM Porto Alegre
RM Curitiba Santa Catarina
Rio Grande do Sul
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Alcance e cobertura

CANAIS DE COMPRA - PADRAO KWP

— Hipermercado — Farmacia/Drogaria
— Supermercado — Perfumaria/Franquia
— Super de Rede — Atacado e Cash&Carry
— Super Independente — Lojas de Departamento
— Super de Vizinhanca — Governo
— Varejo Tradicional — Presentes
Armazens, emporios, padarias, confeitarias, Bares / Cafe / — Door to Door

Restaurantes e etc _
— Outros Canails
Internet, Cooperativas, Depdsitos/Fabrica/Adega, Acougue,

Banca de Carnes, Cameld/Feira/Barraca, Sorveteria

ICANTAR






VARIAVEIS BASICAS

ou

y 4
KPI'S
KEY PERFORMANCE
INDICATORS

As variaveis basicas séo
aquelas que constituem os
indicadores chave do painel e
permitem construir qualquer
informacao volumetrica, seja de
maneira continua ou pontual.

3282
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Informacoes Regulares P

Volume e

\/alor

Qetrag ao

ﬁ ﬁ

Frequéncia Volume

de lda ao Médio por
PDV Ida ao PDV
| Painel de *

Domicilios

\ o

Ticket Volume

Médio por Médio por
wao PDV Lar

Gasto
Médio Por

ﬁ

Lar
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MARKET SHARE VOLUME (%)

Participacao do item no volume

da categoria

ContribuicGes da Andlise Volume do item y

. ) 0
Volume: o _ Volume da categoria
Acompanhar tendéncias e sazonalidade

Market Share Volume;

Dimensionar a marca dentro do mercado
Identificar concorrentes

Acompanhar a evolugao da marca e concorréncia
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MARKET SHARE VOLUME (%)

1 marca A

2 marca B
3 marca B

1 marca B

3 marca A 2 marca B
1 marca B (presente) 1 marca C

100%

Total Categoria 27
Marca A 5 18,5%
Marca B 9 33,3%
Marca C 13 48,1%
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MARKET SHARE VALOR (%)

Participacao do item no

faturamento da categoria

Contribuicdes da Analise Valor do item

%
Valor: Valor do mercado
Acompanhar tendéncias e sazonalidade

Market Share Valor:

Dimensionar a marca dentro do mercado
Identificar concorrentes

Acompanhar a evolugao da marca e concorréncia

ICANTAR



3 marca A
R$ 3.52
1 marcaB
R$1.19

3 marcaC
R$ 2.69

MARKET SHARE VALOR (%)

2 marca B
R$ 2.20

1 marca B
(presente)

6 marca C
R$ 6.91

2 marca B
R$ 2.22
1 marca C
R$ 0.95

1 marca A
R$ 1.11
3 marca B
R$ 3.32

Total Categoria 28,08 100.0%
Marca A 5,75 20,5%
Marca B 8,93 31,8%
Marca C 13,40 47, 7%
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PENETRACAO (%)

Porcentagem de domicilios da populacéao
pesquisada que compraram o item no periodo
pesquisado.

S&o considerados todos os lares que realizaram compras do item
pelo menos uma vez no periodo analisado

Domicilios compradores o
0

Contribuicdes da Analise Populagao pesquisada
Quantificar domicilios compradores da categoria e marcas

|dentificar potencialidade para mais domicilios comprarem sua marca

Verificar a quantidade de novos compradores e repetidores da marca e concorrentes

ICANTAR



PENETRACAO (%)

3 marca A 2 marca B 1 marca B 2 marca B 1 marca A
1 marca B (presente) 1 marca C 3 marca B

Total Categoria 8 80% —1— 8/10
Marca A 3 30%
Marca B 5 50%
Marca C 4 40%
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VOLUME MEDIO COMPRADO POR LAR

E a quantidade média comprada

por domicilio comprador.

Volume total

Contribuicbes da Analise Domicilios compradores

Adequar tamanho de embalagem
Definir promocobes
Identificar oportunidade de ampliacdo de consumo

ICANTAR



VOLUME MEDIO COMPRADO POR LAR

3 marca A 2 marca B 1 marca B 2 marca B 1 marca A
1 marca B (presente) 1 marca C 3 marca B

Total Categoria 3.38 unidades —|+— 27/8
Marca A 1.67 unidades
Marca B 1.80 unidades
Marca C 3.25 unidades

ICANTAR



PRECO MEDIO

E o preco médio pago
pelos domicilios compradores,

excluindo os presentes recebidos.

valor (soma dos valores pagos)
Contribuicbes da Analise

volume (exceto presentes)
Comparar preco em relagéo aos concorrentes

Identificar quando e onde podem ser feitas promocdes de preco
Verificar se o0 seu produto € sensivel a preco

ICANTAR



3 marca A
R$ 3.52
1 marcaB
R$1.19

3 marcaC
R$ 2.69

PRECO MEDIO

2 marca B
R$ 2.20

1 marca B
(presente)

6 marca C
R$ 6.91

2 marca B
R$ 2.22
1 marca C
R$ 0.95

—> 28,08/26

1 marca A
R$ 1.11
3 marca B
R$ 3.32

Total Categoria 28.08 1.08
Marca A 5.75 1.15
Marca B 8.93 1.12
Marca C 13.4 1.03

ICANTAR



GASTO MEDIO POR LAR

E o valor médio gasto por

domicilio comprador.

Valor total

Domicilios compradores
Contribuicdes da Analise

Definir promocodes
Identificar oportunidade de ampliacao de consumo

ICANTAR



3 marca A
R$ 3.52
1 marcaB
R$1.19

3 marcaC
R$ 2.69

GASTO MEDIO POR LAR

2 marca B
R$ 2.20

Total Categoria

1 marca B
(presente)

6 marca C
R$ 6.91

28.08

2 marca B
R$ 2.22
1 marca C
R$ 0.95

3,51

1 marca A
R$ 1.11
3 marca B
R$ 3.32

—> 28,08/8

Marca A 5.75 1,92
Marca B 8.93 1,79
Marca C 13.40 3,35
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TICKET MEDIO

E 0 desembolso médio em R$ por domicilio

por ida ao PDV

Valor gasto em reais (total gasto com a categoria/ marca)

Numero de idas ao PDV
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FREQUENCIA DE COMPRA

E o nimero de vezes que, em média, um

domicilio realiza compras em um periodo
determinado

N° de vezes que se compra o produto (ocasidoes de compra)

Numero de domicilios compradores
Contribuicbes da Analise

Coordenar a distribuicao para evitar desabastecimentos
Definir a duracé&o das promocoes

Em combinac&o com o volume comprado, € fundamental para decisdes sobre o mix de
tamanhos de embalagens

Calcular o intervalo de compra: N° de dias do periodo/frequéncia de compra
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FREQUENCIA DE COMPRA

3x marca A 2x marca B 1x marca B 2x marca B 1x marca A
1x marca B (presente) 1x marca C 3x marca B

1x marca A
3x marca C

Total Categoria 27 3,4 ——> 12/8
Marca A 5 1,7
Marca B 9 1,8
Marca C 13 3,25
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A categoria de Papel Higiénico cresce em valor no periodo principalmente em funcao
do aumento no volume por viagem, que passa a ser de quase 12 rolos

31-mar-18 vs. Ano Anterior
Ano Anterior | Total Brands | Total Mercado | Total Brasil | Total Papel Higien. | Years

Attribution of Change in Spend

_ 6,499,222 6.3% \
I
¥

KEY

Freco Medio

000s Uni X Shoppers
M- 3 change R - R&/Units
Bl - - 3% Change 7,667 432 7.4% 085 -1.0%
i

Volume por
Comprador L.

12029 41%

Gasto por Viagem
R

9910 -0.1% 54,521 22% 12.0332 -0.6% 11.7929 5H.8% 12.0332 -0.6% 1000 4.7%

e Penetracic Total Domicilios Erequéncia Volume por Viagem
eneracac s UENCI: )
000s : Unit._.

ICANTAR



Que caracteristicas dos domicilios podem diferenciar seu comportamento de consumo ?

CICLO DE VIDA IDADEDA TAMANHO
SHOPPER DA FAMILIA
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CICLO DE VIDA DOS LARES

Independentes

(sem filhos/ c/ filhos acima de 29 anos / pessoas
independentes morando juntas, pessoas sozinhas)

Casais com criangas pequenas
(até 5 anos)

Casais com pré-adolescentes
(6 a 12 anos)

Casais com adolescentes (13 a
17 anos)

Casais com filhos adultos (18 a
29 anos)

Domicilios Monoparentais
Em lares com filhos em faixas de

(Lar com criangas e uma pessoa é chefe de : . D
idade diferentes, a classificacao

familia e responsavel pelas compras ocorre pela idade do filho mais
novo (que mais se distancia do
consumo adulto).

ICANTAR

Casal = chefe de familia e responsavel pelas compras sédo

pessoas diferentes

39



Como aprofundar o conhecimento sobre o
consumidor?
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Analises Especiais

SOLUCOES UNICAS
E PRECISAS PARA
TER RESPOSTAS A

SUAS PERGUNTAS E
DETECTAR
OPORTUNIDADES
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SWITCH

COMPETE

INTENSITY (HML)
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KANTAR WC'RLDPANEL

Account Manager
Karoline Alves
Karoline.alves@kantar.com

Obrigada!

Account Executive
Carolina Solera
Carolina.solera@kantar.com



