Consumidor
eindustria estao
sendo conectados
diretamente, forcando
0S Supermercados a Se
reinventarem para
nao perder vendas

Roger MARZOCHI

celular se transformouemum
auténtico carrinho de compras, que
vai modificar o negocio dos super-
mercados como conhecemos hoje.
Aplicativos para smartphones e tablets
ja possibilitam abastecer a dispensa sem
que o consumidor enfrente o congestiona-
mento nas ruas e as filasno caixa. E, pelo
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menos, um desses novos sistemas, o Home
Refill, permite arealizagéo das compras do
més fazendo a intermediacéo direta entre
clientes e a industria, tirando os supermer-
cados totalmente foradajogada. “Oque o
supermercado vai oferecer no futuro nio vai
ser mais um produto, mas uma experiéncia,
como ensinar a cozinhar”, diz Guilherme
Aere dos Santos, CEO da Home Refill, que
recebeu aporte de R$ 10 milhdes e, em seis
meses, conseguiu 2,4 mil
clientes. Ndo ha dados
sobre compras online de
supermercados e, segundo o
E-bit, 0 e-commerce no Pais
representa 4% do varejoe o
setor de alimentos e bebidas,
1%. Mas a tendéncia é de
crescimento. Nos Estados
Unidos, esse indice é de 14%
€ Crescem empresas como
Instacart e Amazon Fresh,

FOTO: JOAD CASTELLANO/AG.ISTOE

R$ 45
BILHOES

€ a previsdo de
faturamento do

ADEUS, FILAS: |
o Supermercado Now,
de Marco Zolet,
receberd aporte
de R$ 2 milhdes

\

que ligam o consumidor aos supermercados.
Nasemana passada, aamericana Good Eggs,
de compras online de produtos organicos,
captou US$ 15 milhdes.

Com a expectativade fecharoano
com 30 mil clientes s6 em Sdo Paulo, e
planos para faturar R$ 11 milhdes até
o fim do ano, a Home Refill nasceu com
o objetivo de incentivar o consumo
consciente. Por meio do aplicativo, o
consumidor pode planejar a aquisicéo de
dois mil itens, exceto frutas e congelados,
conseguindo agendar a entrega. Produtos
de limpeza, higiene e alimentos saem
com prec¢o 15% menor que no supermer-
cado tradicional, segundo
aempresa. O frete é gratu-
ito, uma vez que a logistica
retine as compras de forma
aencher o caminhéo para
levar os produtos para areas
proximas de uma so vez. O
lado negativo € que a entrega
¢ feita em sete dias. “Temos

e-commerce no

Brasil em 2016,

uma alta de 8%
sobre 2015

esse prazo para que as pes-
s0as comprem com conscién-
cia, sem impulso”, explica

Santos. “A ideia é que a casa das pessoas
tenha uma rotina de reposicao.”

Outro ganho desse sistemaéquea
indistria tera detalhes do perfil de consu-
mo de seus clientes, podendo aprimorar
seus produtos. Nos Estados Unidos, por
exemplo, homens que realizavam compras
de artigos de limpeza por meio da Amazon
Freshlevarama Unilever a desenvolver
um detergente liquido especifico para
solteiros. “A industria ganha com a reducio
do desperdicio de produgao, sem inter-
medidrio”, diz Santos. Esse ponto é tio
crucial que Hercules Maimone, lider de
varejo e consumo no Brasil da consultoria
PricewaterhoseCoopers (PwC), vé grandes
industrias interessadas em financiar start-
ups para ter acesso a esses dados. “Elas tém
uma fome muito grande de se aproximarem
do consumidor. Vemos interesse dessas
empresas em investir em startups para ler
esse comportamento”, afirma. E o varejo, o
que acha disso? A Associacio Brasileira de
Supermercados (Abras) foi procurada, mas
nao respondeu aos pedidos de entrevista
da DINHEIRO. As grandes redes estéo
atentas. O Carrefour anunciou, na semana
passada, planos paravender alimentos
pela web no proximo ano.

Nas redes menores, a revolucdo também
comecou. Em Sio Paulo, 0 empério de organi-
cos Origen e 0 Emporium Séo Paulo, com
sete lojas, fecharam negocio com o aplicativo
Supermercado Now. A startup esta prestesa
captar R$ 2milhoes e tem ambicéo de chegar
a seis capitais em trés anos. Marco Zolet,
socio do aplicativo, diz que julho fechara com
mais de 200 entregas, e vai chegara 1.500 em
dezembro. “Nio queremos concorrer com
os supermercados, mas oferecer um canala
mais”, diz Zolet, que ganha 15% do valor de
cadavenda. Seus dois mil clientes escolhem
no aplicativo os produtos, incluindo alimen-
tos pereciveis, que sdo comprados por ter-
ceiros, chamados de “shoppers”, Para Mai-
mone, da PwC, esse novo canal néo significaa
morte do supermercado, mas um alerta para
alterar a loja fisica. “Estou disposto a ajudar
areinventaraloja fisica também”, provoca
Santos, da Home Refill. H

ApOs recusar
US$ 45 bilhoes da
Microsoft, pioneira da
web foi vendida s6 por
US$ 4,8 bilhdes. Onde
Marissa Mayer errou?
apostado Yahoo! era
revigorar a compa-

nhiaem 2012, apos a
entradada CEO Ma-

1 BILHAO

€ o nimero de

Quemira

-apagara luzno

0s seus antecessores, estavam enfrentando.
Entdo, ela ndo ajudou, mas talvez ninguém
poderia ter ajudado”, explica Roger Kay,
analista da consultoria americana Endpoint
Technologies Associates.

Criada por Jerry Yang e David Filo, em
1994, a empresa se transformou em uma
gigante da web a partir do sistema de buscas
que criou para a internet e que incluiu
negocios como e-mail, portal
de noticias e publicidade
online. Em 2000, o valor de
mercado do Yahoo erade
US$ 125 bilhdes, mas seus

usuarios de e-mail

rissa Mayer, ex-executiva do
Google. Em sua gestio, a em-
presa gastou US$ 2 bilhdes
na compra de 50 startups,
com o objetivo de acelerara
receita, sobre forte pressio
dos investidores. “Apos Marissa, a empresa
se reorientou e buscou focos muito claros
em mobile, com grandes aquisi¢des, como a

Flurry, lider em analise de dados nessa drea”,

disse André Izay, CEO da companhia no
Brasil, em entrevistaa DINHEIRO, em abril
passado. Os investimentos, no entanto, nao
foram suficientes paraimpedir a venda da
companhia, concretizada na segunda-feira
25, para a empresa americana de telecomu-
nicacoes Verizon, por US$ 4,8 bilhdes. O
valor de venda é minusculo perto dos

US$ 45 bilhdes que a Microsoft havia ofere-
cido pelo Yahoo!, em 2008. “Pode-se criticar

e sites de noticia
que a Verizon
herdou ao comprar
o Yahoo!

presidentes subseqiientes
falharam ao tentar comprar,
em 2002, o Google, que havia
desenvolvido um sistema de
buscas por meio de algoriti-
mos; e 0 Facebook, em 2006.
Para Kay, as empresas que o Yahoo comprou
eram pouco relevantes. “A empresa perdeu
achance de comprar as jovensrivais em
areas que ela pouco entendia”, afirma. Com
isso, viu-se forcada a vender suas operacoes
de internet e publicidade online para a Veri-
ZOM, que unira esses servigos aos ja ofereci-
dos pela AOL, comprada em 2015. O acordo
nio envolveu 0s 15% que o Yahoo! detém na
empresa chinesa Alibaba e os 35% no Yahoo!
Japan. A Verizon ficara com a marca Yahoo!,
prevé Kay. Até a conclusio do acordo, em
2017, Marissa Mayer continuara liderando
acompanhia. Nessa toada, quem ira sair por

Marissa por gastar dinheiro como dguaepor  ultimo e apagar aluz? S|

ser arrogante. Mas ninguém poderia ter mu-

dado a dinamica do mercado que ela, e todos Roger Marzochi
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