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Introducao

A importancia do preco e da promocdo no varejo

O setor de varejo passou por mudancas sismicas nos
altimos anos. A pandemia global e a alta inflagdo que se
seguiu continuam a representar desafios significativos. O
comportamento do consumidor é imprevisivel e muda a
velocidade da luz. A concorréncia pelo share of wallet é
intensa. Durante esses periodos de volatilidade, os
varejistas precisam equilibrar a necessidade de lucro com
o desejo de competir. Isso destaca os precos e as
promocoes. Dominar ambos é essencial para vencer nesse
cenario.

Em um cenario de mudancas profundas - e continuas -, as
referéncias histoéricas de desempenho e até mesmo a
pesquisa de consumo do ano passado tornam-se
irrelevantes. A era dos precos baseados em regras simples,
em que os varejistas avaliavam alguns concorrentes
importantes e se baseavam em um indice de distancia de

precos para orientar as decisoes de precos, acabou. Definir

precos e criar promogdes usando as regras antigas nao é
uma opgao. Dados precisos e atualizados sao a base de
estratégias eficazes, ageis e flexiveis de precos e
promocoes. No entanto, com tantos dados disponiveis
para os varejistas, identificar a inteligéncia pertinente
pode ser uma tarefa ardua e demorada. A NIQ tem as
ferramentas, as técnicas e a experiéncia para ajudar.

Os varejistas inteligentes ja assumiram a lideranca na
elaboracao de estratégias que refletem melhor o
comportamento do cliente e a dindmica interna. Embora
os precos da concorréncia continuem sendo importantes
para itens de alto valor, agora eles devem ser apenas um
dos muitos pontos de referéncia em uma estratégia de
precos dindmicos mais abrangente que realmente reflita a
disposicao dos clientes em pagar. Este guia mostra como
elevar sua estratégia de pregos e promocoes, usando uma
abordagem orientada por dados e as tecnologias mais
recentes.
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Tendéncias atuais

Sabemos que o ambiente de varejo é dificil.
Com a inflagao, o conflito global e a
recuperacao continua da pandemia, os precos
estao mudando com mais frequéncia. O
comportamento do consumidor, antes
previsivel, agora é tudo menos isso. Para
vencer no varejo, os players devem extrair até
a ultima gota de valor dos seus conjuntos de
dados primarios sobre o comportamento e as
preferéncias de compra dos clientes. A
combinagdo com a inteligéncia e os dados
precisos de terceiros eleva os dados a um novo
patamar. Ao aplicar analises avancadas,

e aprendizado de
maquina ao conjunto, os varejistas podem
antecipar e prever as preferéncias e o
comportamento dos clientes com maior
precisao. Isso é fundamental para a
elaboracao de estratégias e taticas de precos
que equilibrem receita, volume de vendas,
posicionamento de precos e lucratividade.

Uma das principais facetas da otimizacao da
receita é segmentar os clientes e adaptar os
precos a diferentes publicos e zonas regionais
para garantir que eles recebam os pregos mais
relevantes e atraentes. Essa abordagem
orientada por dados foi adotada por varejistas
lideres como Amazon, Walmart e Home
Depot.

Nnos precos de varejo

Essas trés estratégias sao fundamentais para

gerar retornos.

1. Precos dinamicos

Um dos pilares da otimizacao de receita é o preco
dinamico, que permite que as empresas ajustem os precos
com base nas condicbes atuais do mercado, nos niveis de
demanda e nas pressoes da concorréncia. Os varejistas
estdo usando cada vez mais essa abordagem para
impulsionar o trafego durante os periodos mais calmos,
criando maior previsibilidade em tempos de incerteza. As
estimativas mais recentes sugerem que quase trés quartos
dos varejistas sediados nos EUA usam precos dindmicos,
em comparacao com 25% a 30% no Reino Unido e na
Europa.

Os compradores estdo bem familiarizados com esse
modelo, mas ele tem algumas armadilhas. Em categorias
como Eletronicos e Brinquedos, os consumidores estao
comparando precos e trocarao de varejista para
economizar dinheiro - normalmente de 5 a 10% do preco.
Os compradores permanecerao fiéis aos seus varejistas
favoritos se a diferenca de preco for baixa (digamos, 2% a
3%), mas comecarao a trocar acima desse nivel. Precos
dindmicos também significam mudancas frequentes - as
vezes, varias por semana.

Em um mundo omnichannel, isso tem desafiado os
varejistas tradicionais, que nao conseguiram adaptar suas
tarifas tdo rapidamente quanto os players online. Nenhum
varejista fisico quer que seu cliente veja uma mudanca de
preco entre a gondola e o caixa e depois sofrer uma reacao
negativa nas redes sociais ou na experiéncia do cliente.
Atulmente, a tecnologia de etiquetagem eletronica nas
gondolas e o atraso na entrega do ROI estao impedindo
que os varejistas fisicos aproveitem os beneficios que a
precificacao dinamica oferece aos players do e-commerce.

No entanto, alguns varejistas fisicos de commodities estao
alterando os precos varias vezes por semana. Os varejistas
de postos de gasolina, por exemplo, estdo adaptando os
precos com base no motivo dos padroes de viagem, com
tarifas diferentes para os periodos de trabalho e de férias.
Outras categorias, como Madeira em lojas de bricolagem
ou Produtos Frescos em supermercados, também
oferecem a possibilidade de mudancas de precos mais
frequentes na loja. Por fim, vimos que os consumidores
confiam na IA para ajudar nas decisoes de compra -
especialmente na localizacao das melhores ofertas - e
esperamos ver mais desse comportamento a medida que a
tecnologia for adotada mais amplamente.
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2. Precos personalizados

As recomendacoes personalizadas de produtos se
tornaram um elemento familiar em muitas paginas do e-
commerce. O padrao ouro dessa abordagem é a Amazon,
onde 35%* da receita do varejista é gerada por seu
mecanismo de recomendacdo. Além de aumentar as
vendas, essa abordagem personalizada melhora a
satisfacao do cliente e fideliza.

Recentemente, a abordagem se tornou ainda mais
sofisticada, com os precos sendo adaptados a cada cliente,
dependendo de seu comportamento anterior de compra e
pagamento, bem como de outros fatores, como sua
localizacdo e ocupacdo. A segmentacao por disposicio a
pagar é a chave para o sucesso. A cobranca de precos mais
altos para aqueles que estao dispostos a pagar aumenta a
receita desse grupo. Os varejistas também podem
aumentar os negocios com clientes conhecidos como
menos propensos a pagar, oferecendo-lhes precos mais
baixos. No lado negativo, alguns consumidores
expressaram um sentimento de injustica na abordagem
aos varejistas que adotaram a tecnologia.

3. Precos automatizados

Atualmente, a maioria dos varejistas usa software de
precificacao para controlar suas margens, melhorar a
receita e obter maior controle sobre todo o processo. Os
varejistas precisam de ferramentas de precificacido que
protejam as promocoes, gerenciem as relagcdes com os
produtos, estabelecam regras de barreira e sejam
adaptadas a cada item. Obviamente, elas também devem
atender aos objetivos da loja e da empresa.

Para obter aumentos de KPI em um nivel de cesta total, os
players devem deixar para tras os precos de categoria por
categoria e se conectar a estratégia promocional para
fortalecer a estratégia e as taticas. Isso requer uma
abordagem fluida para atingir os objetivos totais da loja e
apoiar as metas departamentais, de categoria e
financeiras. A incorporacao de conjuntos de dados mais
amplos é fundamental para a inteligéncia competitiva.
Nossa plataforma de gerenciamento de precos de ponta a
ponta oferece rotinas automatizadas que se adaptam as
regras do varejista para atingir os principais KPIs. Ela
emprega técnicas avancadas de modelagem, otimizacao de
busca de metas e ML/AI para prescrever e executar
iterativamente a precificacio em escala. E facil de
configurar e implementar.

*FONTE: HTTPS://IWWW.FORBES.COM/SITES/BLAKEMORGAN/2018/07/16/HOW-AMAZON-HAS-RE-ORGANIZED-AROUND-ARTIFICIAL-INTELLIGENCE-AND-

MACHINE-LEARNING/#28965A477361

Os compradores estdo gastando

36 mais
% hoje do que em 2019

“Coloque o entendimento do
consumidor no centro das
suas estratégias de precos.
Invista em pesquisas com
consumidores e analise de
dados para obter insights

sobre suas necessidades,
preferéncias e pontos

problematicos. Use esses
insights para adaptar seus
precos e atender as
demandas dos
consumidores.”

Presidente Internacional de Retail, NIQ
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O papel das promocdoes no varejo

Durante a pandemia, as promog¢oes como porcentagem do total de vendas no varejo cairam
significativamente. Mas estamos vendo como a atividade promocional se recupera a partir dessa
baixa historica. Neste contexto, é importante oferecer nao apenas precos atraentes, mas também
solucdes para resolver problemas, tamanhos de embalagens especificos para cada canal e
estratégias de teste. Isso protegera seu negdcio, bem como seus nimeros de vendas. Os
consumidores entendem a equacao preco-valor e recompensarao os jogadores que oferecerem
um bom valor com custos baixos.

Promocdes eficazes
podem oferecer muitos
beneficios.

« Aumente a receita, gerando mais receita por meio de
ofertas de curto prazo que criam um senso de urgéncia
€ um motivo para comprar.

« Atraia novos clientes para experimentar a sua marca
com a chance de ganhar uma oferta. Em 2023, 92%*
dos compradores nos EUA usaram cupons.

» Retenha os clientes existentes, mantendo-os engajados
e satisfeitos. Isso pode impulsionar a repeticao de
compras.

 Crie fidelidade a medida que os compradores se
conectam com sua empresa. Ha também a chance de
criar um canal para comunicacao futura.

» Responda as condicoes desafiadoras do mercado
usando promocdes para gerenciar as vendas.

+ Diferencie sua marca destacando os recursos,
beneficios e valores exclusivos de seu produto.

» Forneca uma plataforma para cross-selling e upselling,
por exemplo, usando dados de clientes para
personalizar ofertas, oferecendo amostras gratis e
complementos para uma compra.

¢ Crie um burburinho e estimule recomendagoes boca a
boca.

*FONTE: HTTPS://IWWW.STATISTA.COM/STATISTICS/1410061/COUPON-
USAGE-PHYSICAL-ONLINE-UNITED-STATES/
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As estratégias de promocao e preco sao especificas para cada categoria: Sua diversidade é o cerne de sua eficacia. Elas devem ser cuidadosamente criadas e
executadas para se manterem fiéis a direcdo de uma organizacao. Nao existe uma abordagem tnica para todos, mas ha cinco abordagens principais a serem

consideradas. Elas incluem:

$ Precos baseados em
custos

O preco baseado em custo é a
estratégia de preco mais comum
usada atualmente. Ela leva em
conta todo o pacote de precos,
calculando os custos de producao
para um produto e, em seguida,
adicionando uma margem de lucro
predeterminada para os precos de
venda.

Essa pode ser uma estratégia de
precos eficaz porque permite que
as empresas de consumo massivo
recuperem os custos e garantam
um lucro para cada produto
vendido. Entretanto, ha
desvantagens a serem
consideradas. Essa estratégia de
precificacao nao leva em conta as
mudancas do mercado ou da
concorréncia, como um pico na
demanda ou o lancamento de um
produto semelhante por um
concorrente a um prego mais
baixo. Essa estratégia também se
baseia em custos de producao
estaveis - qualquer aumento nos
custos dos ingredientes reduz as
vendas ou forca a empresa a
aumentar os precos de forma
erratica, o que pode perturbar os
clientes ou leva-los a trocar de
marca se nao forem fiéis ao
produto.

A precificacao competitiva € outra
estratégia popular de precificacao
que determina o ponto de preco,
igualando ou reduzindo o preco
dos produtos da concorréncia.

Essa pode ser uma forte estratégia
de precos em setores com menos
variagao entre o custo e a
qualidade do produto, como os
produtos basicos de mercearia.

Entretanto, se os custos gerais
forem mais altos do que os da
concorréncia, ou se a concorréncia
decidir competir em termos de
preco, as tentativas de acompanha-
la podem afetar os lucros e resultar
em perda de receitas.

I:l'( Precos de penetracéao

A precificacdo por penetracao é
uma estratégia dinamica de
precificacao que envolve o
lancamento de produtos a um
preco baixo para despertar o
interesse e, em seguida, aumentar
os precos quando a demanda for
criada.

Esse é um modelo muito
promissor para mercados
altamente competitivos e usado
por grandes empresas para
dominar rapidamente um mercado
e limitar a concorréncia.
Entretanto, esse modelo exige que
a empresa tenha o capital
necessario para sustentar margens
menores enquanto aumenta o
interesse, bem como a capacidade
de criar interesse suficiente para
que os consumidores permane¢cam
fiéis ap6s o aumento dos precos.

o Precos baseados em
valor

A precificagdo baseada em valor,
também conhecida como
precificacao baseada em demanda,
envolve a pesquisa de demanda
para definir precos que atendam as
necessidades dos consumidores.

Nesse modelo, o valor vem do fato
de saber o que os consumidores
estao dispostos a pagar e atendé-
los nesse ponto.

Embora esse modelo possa ser
altamente lucrativo para produtos
com alto valor agregado, ele exige
uma forte ferramenta de anélise de
dados do varejo para revelar as
tendéncias de demanda, os
comportamentos dos
consumidores e as mudancas

no mercado.

O oposto do preco de penetragéo,
a desnatacao de precgos, ou “Price
skimming” envolve o langamento
de um produto a um preco alto e
sua reducdo quando a
concorréncia entra no mercado.

Isso geralmente é reservado para
produtos que estabelecem um
novo mercado ou quando a
concorréncia atual € muito fraca
em termos de qualidade ou
demanda para ser uma ameaca.

No entanto, pode ser um modelo
arriscado se 0s consumidores
considerarem seus produtos
excessivamente caros ou se 0s
concorrentes puderem subcotar
seus precos e ganhar participacao
no mercado.
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“Otimizar precos e promocoes é
complexo e critico para os
negocios. Seja inflacao,
competicdo, superpromocao, falha
em "conquistar" seus clientes ou
uso de dados desatualizados e
ferramentas de planejamento — ou
varios desses desafios — com o0s

quais voceé estad se preocupando,
nunca é tarde demais para
corrigir o curso. Ao assumir o
controle dos precos e promocoes
agora, vocé pode comecar a
maximizar as oportunidades de
crescimento”

Presidente de Varejo Internacional, NIQ

Outras estrategias de promocéao que impulsionam o
trafego e criam valor para a cesta incluem:

Precos baixos todos os dias

varejistas de precos baixos todos os dias, como a DM
Drogerie Markt, mantém um preco mais baixo para os
produtos por um periodo sustentado. Esses varejistas
estao focados principalmente em obter os precos de
gondolas mais competitivos. Essa abordagem é mais
adequada para produtos em categorias maduras, onde o
ROI é maior do que o desconto e/ou onde a marca tem o
poder de influenciar a dinamica da categoria.

Preco alto-baixo

Varejistas de pregos altos e baixos, como a Target,
ocasionalmente reduzem o preco diario em uma
promocao. Produtos mais relevantes para um modelo de
precos altos e baixos sdao aqueles em que os compradores
estocam por um preco mais baixo, consumindo mais, e
aqueles que passam por picos sazonais, onde as quedas de
preco geram urgéncia. Este modelo se baseia em
promocoes para atrair clientes e aumentar o valor da cesta
de compras por viagem.

Estratégia de Precos Competitivos

Essa abordagem é geralmente empregada para precificar
itens essenciais da cesta, focando no menor ponto de
preco regular e melhores precos promocionais para evitar
perder clientes nesses itens sensiveis ao pregco. Como esses
itens essenciais da cesta impulsionam a frequéncia do
cliente e a escolha da loja, a técnica é usada para itens
regulares e promocionais que tém um grande impacto no
valor total da cesta.

e precisc')\‘ 1 . 7 _i‘
segundos

para os compradores selecionarem
um item para compra


https://www.linkedin.com/in/michael-mclaughlin-0760a350/
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Estrategias de precos
e promocao baseadas
em dados

A diferenca baseada em dados

Definir precos precisos é a diferenca entre fazer margens, empatar ou perder
dinheiro em um preco promovido. Em média, nossos clientes que

iImplementaram a solucgéo experimentaram uma
melhoria de 5% a 7% na eficiéncia dos gastos comerciais.

Uma estratégia de precificacdo e promocao bem executada e Z HPRE A
orientada por dados & o Santo Graal para os varcjistas. A NIQ esta posicionada de forma Unica para fornecer aos
Sabemos por experiéncia que muitos varejistas tém

dificuldade para determinar as vendas mecrementais e~ VAI'€]IStas 0s dados necessarios para tomar decisoes
el o comati com s vendac s Mais rapidas e eficazes sobre pregos e promogdes para
geradas. Sem saber o retorno definitivo sobre o investimento, g aran tl O Sucesso a cu rtO e a | on g 0 p razo:

o planejamento e a estratégia futuros sao seriamente
prejudicados. Isso d4 a sua concorréncia uma vantagem.

Dados e insights sobre o mercado, consumidores,
concorréncia, canais e seu desempenho sdo vitais. Quando
vocé vé suas estratégias de precificagdo e promogio em
contexto, vocé tomara melhores decisoes. Em particular, vocé

Revenue Performance Enriched
Optmizer Pricing Events

Modelos analiticos que oferecem

pode

Otimize o portfélio de precgos das
marcas, a arquitetura de
embalagens/preco e promogdes

Analise da dispersao do ponto de
preco e do impacto potencial nas
vendas e na lucratividade

uma compreenséo profunda do
desempenho do evento de uma

Analisar a capacidade de uma promocao de impulsionar as

vendas e ajustar conforme necessario. promocao

Calcular sua sustentabilidade em seu negocio.

Avaliar o momento — critico em nossa economia volatil.

Customized Price Everyday
and promotions Analytics

Simular os resultados e ajuste a abordagem.

Avaliar se os consumidores estdo confiando em promocoes e

refinar suas titicas. Andlise comercial e de precos de

_ alto nivel com base em conjuntos promoc¢Bes em voos para apoiar
ReW§ar Seus precos regﬂa?mente para entender o que de dados desagregados no nivel as decisdes de precos e
funciona melhor para os clientes. da semana da loja promogcoes

Mensurar suas promogcdoes para garantir que elas
permanecam relevantes e rentaveis.

Analise acessivel de precos e
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Melhores praticas para alinhar estratégias de preco e
promocao com objetivos gerais de negocios

Varejistas de todos os tamanhos estdo abandonando seus
sistemas inflexiveis baseados em regras e adotando
tecnologias baseadas em IA para uma abordagem
altamente intuitiva para seus precos. Essas ferramentas
sofisticadas dependem de dados precisos, proprios e de
terceiros, sobre o desempenho de um varejista, tendéncias
de mercado, concorrentes, comportamento do
consumidor, custos da cadeia de suprimentos, demografia
e geografia, feriados e festivais — até mesmo a previsao do
tempo.

50% das vendas

promocionais nao
teriam ocorrido sem
a oferta. use os dados para

planejar suas atividades e evitar
a perda de receita e, a0 mesmo
tempo, aumentar as vendas e a
penetragcdo no mercado.

O NIQ Retail Price Optimization capacita os varejistas a
gerenciar e executar estratégias de precos poderosas por
meio de um mecanismo de regras altamente intuitivo que

automatiza o processo de precos. Ele ajuda os varejistas a:

+ Implementar objetivos estratégicos, desde metas de
otimizacao até barreiras competitivas por meio de
regras de negocios.

* Impulsionar a otimizacdo continua de precos usando
analises avangadas e modelos comprovados de
aprendizado de maquina.

+ Planegjar e executar promogdes vencedoras com
simulacoes de hipoteses e quantificacao de impacto.

Combinado com os dados dos varejistas, a plataforma
permite estratégia, otimizacao e automacao de rotinas de
precos para atingir os resultados méximos. A plataforma
apresenta pregos baseados em regras e IA para permitir
simulagoes de hipoteses, faixas de preco e calculos com
base em elasticidade para a otimiza¢ao da busca de
objetivos.

“A capacidade de executar uma
variedade de cenarios de
precos permitiu que nosso
cliente modelasse o impacto de
uma variedade de niveis de
precos. A ferramenta nao
apenas identificou uma vida

util projetada de 159%, mas, ao

liberar a equipe dos processos

manuais, permitiu a liberacao
recursos valiosos.”

SVP, Lider Comercial de Analytics dos EUA,
NIQ



https://www.linkedin.com/in/peter-conti-83723a5/
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Perspectivas futuras e recomendacoes

Os dados estao no centro do futuro
dos precos e promocoes

A medida que a pressdo inflacionaria diminui, alguns
varejistas de grandes marcas comegaram a oferecer
reducoes de precos — ou anunciaram que farao isso em
breve. O desafio é que os precos na cadeia de suprimentos
permanecem altos, entdo os varejistas precisam cortar
custos nos itens de valor-chave certos para manter e
aumentar a sua participagdo de mercado.

A demanda do consumidor estd mudando em resposta a
sua percepcao de valor — e os varejistas devem
responder. Isso significa que os players devem executar
uma estratégia diversificada de técnicas de precificacao e
promocao para acompanhar a dinamica macroeconémica
do mercado.

Maximizando ativos de dados para
ROI

Esperamos uma convergéncia dos ativos analiticos de
merchandising em um ecossistema coeso para ajudar os
varejistas a operar com a méxima eficiéncia de custo. Por
exemplo, solucoes de planejamento de demanda
incorporarao dados de planejamento e execucao de precos
promocionais e basicos para informar a cadeia de compras
e suprimentos. Outro exemplo é usar dados da cadeia de
suprimentos para fornecer alertas e gatilhos para reduzir o
excedente de estoque de acordo com a sazonalidade ou
reducao de perdas.

A importancia do comprador
individual

A marcha em dire¢ao a personalizacao em todas as
atividades de precos e promocoes é imparavel. O
comprador individual esta se tornando mais importante e,
a medida que dados e metadados se tornam mais
onipresentes, as oportunidades de personalizacao de
ponta a ponta se expandem no varejo. A criacdo de uma
promocao personalizada e estratégia de precos base para
cada comprador e cada viagem est4 no horizonte. A
analise de dados impulsionara essa estratégia a medida
que os varejistas se afastam das abordagens em massa.

“Os varejistas precisam
maximizar seus ativos de
dados, complementando-os
com fontes e conhecimentos
precisos e confidveis de
terceiros que possam ser
integrados para tracar um

curso através da proxima fase
do varejo, indo além do
impacto comercial do proprio
varejista para vencer em um
nivel de mercado total.”

Diretor de Retail Analytics, NIQ



https://www.linkedin.com/in/parm-p-singh/
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Resumo

Estratégias eficazes de preco e promocao ajudam a combater mercados
imprevisiveis, suavizar a volatilidade do mercado e impulsionar a receita.
Elas podem melhorar a fidelidade e a satisfacao do cliente e elevar o
desempenho da marca.

Aproveite dados e insights
precisos paraimpulsionar seus
negaocios:

1. Adotando as tendéncias atuais no varejo: Precos dinamicos,
personalizados e automatizados estao sendo usados por seus
concorrentes, entdo nao fique para tras.

2. Elevando suas promocoes: Projete, simule, revise e adapte suas
promocoes para criar certeza comercial nos mercados imprevisiveis de
hoje.

3. Deixando os dados orientarem suas decisoes: Dados e insights sobre o
mercado, consumidores, concorréncia, canais e seu desempenho sao
vitais. Quando vocé vé suas estratégias de precos e promogoes em
contexto, vocé tomara melhores decisoes.

Entre em contato com n0osSsos
especialistas para discutir sua

estratégia de preco e promocao de
varejo.
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Como varejista no mercado atual, adaptar-se
as necessidades de clientes informados e
capacitados exige reinvencgao constante. Vocé
pode navegar nessa complexidade e se tornar
a escolha preferida dos seus clientes ao adotar
uma nova era de inteligéncia, impulsionada por
dados, anélises avancadas e IA.

A NIQ oferece o Full View™ para varejo,
alimentado pelos dados mais completos e
tecnologia avancada. Com um conjunto de
ferramentas projetadas para uma nova era de
inteligéncia, vocé pode traduzir insights em
acOes poderosas e lucrativas e ficar a frente da
concorréncia. Acompanhe a dindmica do
mercado e o comportamento do consumidor
em rapida mudanca enquanto colabora com os
fornecedores para tomar decisfes inteligentes
e rapidas.

A NielsenlQ (NIQ) é a empresa lider mundial
em inteligéncia do consumidor, oferecendo o
entendimento mais completo do
comportamento de compra do consumidor e
revelando novos caminhos para o crescimento.
A NIQ se uniu a GfK em 2023, reunindo os dois
lideres do setor com alcance global
incomparavel. Hoje, a NIQ tem operacdes em
mais de 95 paises, cobrindo 97% do PIB. Com
uma leitura holistica do varejo e os insights
mais abrangentes do consumidor — fornecidos
com analises avancadas por meio de
plataformas de ultima geracdo — a NIQ
oferece o Full View™,

Para mais informacoes, visite


https://nielseniq.com/global/en/industries/retail/?utm_source=Report&utm_campaign=CMP-03574-J3G3Y&utm_medium=Document/Presentation&utm_term=global_above-market_pricing-report&utm_content=pricing-report-report-link-retail-page
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