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Capitulo 1. Visao geral do Product Analyzer

O utilitario Product Analyzer apresenta informagdes de andlise de resposta do
consumidor sobre um produto, Grupo de demandas, Grupo de linhas e base de
categoria por divisdo. Ele pode ser usado como uma ferramenta para explorar os
relacionamentos entre produtos, Grupos de Demandas e categorias e para
visualizar rapidamente as curvas de resposta de demanda para um produto
selecionado no IBM® Omni-Channel Merchandising.

O Product Analyzer ilustra graficamente a sensibilidade para regular mudancas
nos pregos base e de promogédo, bem como outros fatores de elevagdo de promocao,
como antncios e exibi¢des. Isso também diagrama como o preco de um produto
muda conforme as regras na hierarquia de regras de um cendrio sdo processadas.

O Product Analyzer é aberto em uma janela de navegador separada para que vocé
possa pesquisar produtos e insights enquanto cria promogdes, analisa resultados
ou compara cenarios.

Nota: A Ajuda online, que tem 0 mesmo contetido deste guia do usuario, esta
disponivel apenas no utilitario Product Analyzer. Ela ndo esta disponivel em outros
aplicativos.

O Product Analyzer é dividido em guias separadas: Relacionamentos, Analise de

resposta de preco, Andlise de resposta de promo¢ao e Mudanca de preco por

regra:

* O painel Relacionamentos exibe informacoes detalhadas sobre o produto
selecionado, como varios custos, dados competitivos e membros da mesma
Marca, Tamanho ou Grupos de linha.

» Para Preco Analise de resposta e Andlise de resposta de promogiao, um
conjunto de curvas representa elevacdo potencial como resultado de
determinadas a¢es de marketing e um grafico de segmentacdo mostra o
desempenho de cada produto em relacdo aos outros de sua categoria.

* A guia Mudanca de preco por regra ilustra graficamente como o prego de um
produto em um cendrio de Precificagdo baseada em regras ou em uma
Atualizagdo de prego muda conforme as regras na hierarquia de regras do
cendrio sdo processadas.

O utilitario Product Analyzer pode ser acessado a partir de diversos aplicativos do
IBM Omni-Channel Merchandising ou do menu suspenso Ferramentas. Os painéis
Relacionamentos e Mudanca de Preco por Regra sdo visiveis somente quando o
Product Analyzer é acessado a partir do IBM Omni-Channel Merchandising Price
Management and Price Optimization. Os painéis Analise de Resposta de Preco e
Anilise de Resposta de Promocao sdo preenchidos com os dados quando um
processo separado é executado no sistema IBM Omni-Channel Merchandising.
Entre em contato com o Representante do IBM Omni-Channel Merchandising se
for necessario gerar dados.

Nota: Vocé deve ter as permissdes de Analise de Resposta de Preco, Analise de
Resposta de Promocao e Visualizar Limites de Regra e Mudancas de Preco
configuradas para acessar esses painéis no Product Analyzer.



Beneficios de usar o Product Analyzer

Use o Product Analyzer para confirmar as recomendagdes de preco, obter insight
dos pregos otimizados e ver o impacto de mudangas de pregos e descontos.

O Product Analyzer pode ajudar vocé nos casos a seguir:

Construa a confianga do usuario nos modelos do IBM Omni-Channel
Merchandising - Interagindo com o Product Analyzer, vocé vera que os modelos
do IBM Omni-Channel Merchandising refletem precisamente aquilo que vocé ja
deve saber sobre suas categorias. Isso leva a confianca nas recomendagdes de
preco e previsoes.

Entender os precos recomendados em cenarios de precificagdo - Quando um
determinado prego é movido de forma que vocé possa ndo entender, é possivel
visualizar as curvas de Andlise de resposta de preco para obter insight dos
precos otimizados.

Fazer suposicdes rapidas de solicitacdes de mudancga de preco e desconto - As
curvas canibalescas de Andlise de resposta de preco e Andlise de resposta de
promogdo indicam o impacto de mudangas significativas de precos e descontos
para um produto.

Traducoes

2

O Product Analyzer esta disponivel em vérias versdes do idioma nacional.

A interface de aplicativo do Product Analyzer estd disponivel nos idiomas
nacionais a seguir:

Portugués do Brasil
Inglés

Francés

Alemao

Japonés

Chinés simplificado
Russo

Espanhol

IBM Product Analyzer: Guia dos Usudrios



Capitulo 2. Analise de resposta de preco

A Anélise de Resposta de Preco do IBM Omni-Channel Merchandising ilustra
graficamente a sensibilidade nas mudancas de preco base para produtos, Grupos
de Demandas, Grupos de Linhas e categorias por divisdo. E possivel visualizar os
efeitos de elevacdo relacionados a outros produtos, Grupos de demanda ou Grupos
de linha na mesma categoria.

A Analise de resposta de preco é exibida em uma janela do navegador separada
para que vocé possa pesquisar produtos e comportamentos de merchandise
enquanto compara cenarios e analisa os resultados do cendrio, por exemplo. E
possivel acessar a Andlise de Resposta de Preco a partir destes locais: menu
suspenso Ferramentas na parte superior de uma pagina do IBM Omni-Channel
Merchandising , menu suspenso da guia Preco, dos relatérios Resultados do
Cenario, Aprovacao de Preco do Cenario e Aprovacao de Preco de Producao e
muitos dos relatérios compartilhados e de Preco de Manutenc¢do de Dados (nos
niveis de SKU).

Os usuarios do aplicativo Promocao, que estao experimentando EDLP diferente ou
tipos de detalhes de desempenho de substitui¢do de custo de preco/lista atuais,
devem fazer referéncia a elasticidade de prego e de outros valores na Analise de
Resposta de Preco, em vez da Andlise de Resposta de Promogdo. A Anélise de
resposta de promogdo mostra a resposta de volume das redugées de preco
provisdrias, enquanto a Anélise de resposta de preco mostra as respostas de
volume com base em pregos com prazos mais longos.

Nota: N° de mudancas de preco na drea Detalhes de selecao representa o ntimero
médio ponderado de volume das varia¢oes de preco em todas as lojas durante o
periodo de calculo. Para obter o nimero de mudangas de preco de um Grupo de
demandas, o produto no Grupo de demandas com o maior niimero de mudancas
de preco é usado no calculo.

Dados de modelagem usados

O produto IBM Omni-Channel Merchandising alavanca modelos cientificos
comprovados para isolar a sensibilidade de prego nos diferentes niveis da Andlise
de Resposta de Pre¢o (SKU, Linha, Grupo de Demandas, Categoria, Divisdo).

Ao implementar mudancas de preco individual em uma faixa de -50% a 50% em
incrementos de 10%, os modelos preveem mudangas percentuais para as métricas
de Volume da unidade, Receita e Margem bruta. Esses calculos ou elasticidades de
sensibilidade sdo apresentados nos gréficos da ferramenta de Analise de resposta
de preco.

A Analise de Resposta de Preco requer entradas de dados que sdo calculadas
usando os modelos de nivel de categoria do IBM Omni-Channel Merchandising.
Como resultado, s6 é possivel visualizar as informagoes de categoria na Andlise de
resposta de preco que tenham modelos existentes. A Andlise de resposta de preco é
uma parte exclusiva do sistema de modelagem e deve ser executada
separadamente. A cadéncia dessas execugdes pode precisar ser mais frequente do
que as remodelagens reais para levar em conta as mudancas de modelo que
ocorrem devido a mudangas na variedade. No entanto, o padrdo é executar a
Andlise de resposta de preco no mesmo horizonte temporal que a execucédo de



modelagem mais recente; assim, os dados exibidos que fornecem uma indicacdo da
qualidade do modelo, como o niimero de mudancas de prego, corresponderiam ao
que estd sendo utilizado pelo modelo.

Selecionando os niveis de analise

Divisdes, Categorias, Grupos de demanda e produtos selecionados conduzem as
informagdes no diagrama e nos gréaficos. Eles podem ser selecionados diretamente
ou acessados com o uso dos botdes Avangar e Anterior.

E possivel também selecionar o tipo de volume médio (Unidade do volume,
Receita, Margem bruta) e a porcentagem de mudancga de prego para o grafico
Segmentacao de elevagido de preco base.

Menu de divisao

A divisdo que vocé seleciona conduz o grafico Segmentacao de Elevacdo de Preco
Base e as op¢des disponiveis para os menus suspensos Categoria e Produto.

O primeiro menu suspenso no canto superior esquerdo da Andlise de resposta de
preco é o menu suspenso Divisdo. Ele estard disponivel se houver dados para uma
ou mais divisdes.

Menu categoria

O grupo de categorias ou demandas que vocé seleciona conduz o grafico
Segmentacdo de Elevagido de Preco Base e as opg¢des disponiveis para o menu
suspenso Produto.

O segundo menu suspenso no canto superior esquerdo da Andlise de resposta de
preco é o menu suspenso Categoria.

E possivel selecionar um dos seguintes itens no menu suspenso Categoria:
* DGP - Categoria (nivel de categoria, Grupo de demandas)

* Grupo de linhas — Categoria (categoria, Nivel de grupo de linhas)

* UPC - Categoria (categoria, nivel do produto)

Menu do produto

Suas sele¢des de menu do produto conduzem os detalhes exibidos em todos os
gréaficos do Product Analyzer.

O terceiro menu suspenso no canto superior esquerdo da janela Andlise de
resposta de preco é o menu suspenso Produto. Esse menu suspenso contém
descrigdes do produto ou Grupos de linha/demanda (se vocé selecionou o Grupo
de linhas/demandas, nivel de categoria no menu suspenso anterior). E possivel
também selecionar Todos os UPCs/DGPs/Grupos de linha, Categoria média,
para obter uma média de todos os produtos/Grupos de demanda/Grupos de linha
na categoria. Sua selecdo neste menu suspenso conduz os detalhes da selecio em
todos os graficos.

Procurar recursos

Para ajudar a localizar produtos dentro de categorias maiores, use os recursos de
procura para 0s menus Suspensos.
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E possivel selecionar o botdo avangar ou anterior (-, +) para percorrer as listas nos
menus suspensos.

Menus de grafico

Faca selegdes no menu grafico para exibir informagées no gréfico Segmentagio de
Elevaciao de Preco Base.

E possivel alterar a porcentagem de Métrica de resposta (Volume da unidade,
Receita, Lucro) e Mudanca de preco base para o produto selecionado. Esses
valores conduzem as informagoes exibidas no grafico Segmentacido de elevacdo de
preco base. Os menus suspensos estdo localizados na parte inferior da janela
Analise de Resposta de Preco.

Interpretando os graficos da Analise de Resposta de Preco

Os gréficos da Andlise de Resposta de Preco sdo uma representacdo grafica dos
modelos econométricos do IBM Omni-Channel Merchandising. Eles comunicam
como se espera que um produto, Grupo de demandas ou Grupo de linhas
responda a mudangas no prego base.

* Gréfico Segmentacdo de elevacdo de preco base — Pontos no grafico de
dispersdo mostram como um produto individual, Grupo de demandas ou Grupo
de linhas é comparado com outros na categoria de mudanca de prego base
selecionada e métrica de resposta.

» Grafico Resposta de preco — Nao canibalesco — Curvas de elasticidade mostram
como o volume do produto selecionado responde as mudancas de preco base.

* Gréfico Resposta de preco - Canibalesco — Curvas de elasticidade mostram
como o volume do produto selecionado responde as mudangas de preco base e
os efeitos canibalescos sobre os outros produtos no mesmo Grupo de demandas.

Grafico de segmentacao de elevacao de preco base

O grafico de Segmentacido de elevacdo de preco base destaca a resposta do item
especificado a mudanca de prego, bem como a resposta a mudanga de prego dos
outros itens na mesma categoria, grupo de demandas ou grupo de linhas.

O eixo horizontal representa o volume semanal médio (Unidade, Receita ou Lucro).
Os itens de volumes mais altos estdo a direita e os de volumes mais baixos a
esquerda. O eixo vertical representa elasticidade de preco (elevacdo). Os itens
préximos ao topo respondem grandemente a acdo de precificagdo, enquanto os
itens proximos a parte inferior tém muito pouca resposta.

O ponto azul de luz representa o item atualmente selecionado no menu suspenso.
Os outros pontos representam os outros itens na mesma categoria, grupo de
demandas ou grupo de linhas. A cor dos pontos reflete a métrica de resposta
escolhida, ou Volume da unidade (azul), Receita (verde) ou Lucro (vermelho).

Ao passar o mouse sobre o ponto de um item, as informacdes do item sdo exibidas
em uma dica de ferramenta. Ao clicar em um ponto, o item que o ponto representa
se torna o item especificado nos graficos.

Grafico Resposta de preco — Nao canibalesco

O grafico Resposta de preco — ndo canibalesco exibe a elasticidade no nivel de
analise selecionado para o item selecionado entre as dimensées de Volume da
unidade, Receita e Lucro. Cada curva exibe a elevagdo em toda a faixa de
mudangas de preco (normalmente -50% a 50%).

Capitulo 2. Analise de resposta de preco 5
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As curvas de elasticidade incluem os efeitos da elasticidade de diferencas
(alterando a diferenca de prego entre outros produtos no mesmo Grupo de
demandas), bem como da elasticidade de vendas (como os consumidores mudaréo
de comportamento com base no prego absoluto do item).

As elasticidades sdo ndo lineares. Os aumentos de precos podem ter respostas
diferentes das redugdes de pregos, e diferentes niveis de mudancas de prego
podem ter diferentes magnitudes de resposta.

As medidas sdo baseadas nas mudangas de prego histéricas. Se um item nunca
tiver sofrido um aumento de prego de 50%, o ponto +50% sera uma proje¢do com
base nas informagdes que os modelos disponibilizaram.

E possivel usar esse gréfico junto com gréfico Segmentagio de Elevacio de Preco
de Base para prever os efeitos da mudanca na porcentagem do preco base para o
item selecionado.

Grafico de Resposta de preco — Canibalesco

O grafico Resposta de preco — Canibalesco mostra as respostas de prego no nivel
de categoria (mudangas no Volume da unidade, Receita ou Lucro da categoria)
dividido pelo volume médio da unidade do item atualmente selecionado.

As respostas de preco da categoria sdo calculadas com o uso de um modelo
canibalesco. Por exemplo, um aumento de preco de um produto, causando uma
diminuicdo do volume de 1.000 unidades desse produto, levaria a um aumento de
volume em outros produtos no mesmo Grupo de demandas (efeito canibalizagdo).
A perda do volume liquido dentro da categoria seria menos de 1.000 itens por
causa desse efeito canibaliza¢do. O grafico Canibalesco destina-se a fornecer um
entendimento qualitativo de como as mudangas de pre¢o de um determinado
produto afetam a categoria geral.

Nota: Esse gréfico estard visivel somente se vocé selecionar a categoria, o nivel de
UPC no menu suspenso Categoria.

Item de Imagem de Preco

O relatério Item de imagem de preco identifica e exibe itens de imagem dentro de
uma categoria e divisdo ou entre categorias em uma divisdo.

O relatério Item de imagem de preco identifica e exibe itens de imagem dentro de
uma categoria e divisdo ou entre categorias em uma divisdo. Selecione a categoria
desejada no menu suspenso Categoria. Selecione a divisdo desejada no menu
suspenso Divisdo. A tabela mostra informagdes sobre itens individuais em uma
categoria e o grafico de plotagem mostra a distribuicdo desses itens com base no
volume relativo e na elasticidade relativa.

Nota: O aplicativo utiliza ambos indice de Elasticidade e indice de Volume para
Analise de Item de Imagem. A Elasticidade é calculada pela tarefa de modelagem e
para o nivel de categoria Andlise de Item de Imagem, o aplicativo usara
elasticidade no nivel de categoria. Cada categoria modelada terd uma elasticidade
por intervalo de mudanca de prego. O indice de Elasticidade ir4 calcular com base
no valor médio. O indice do volume é calculado com base no volume médio. Entre
em contato com o representante IBM para obter mais informagdes sobre como
ativar esse recurso.
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Entendendo as curvas de precos

As curvas de prego exibem informagdes sobre o volume da unidade, o lucro e a
receita em resposta a mudancas na precificagdo.

* A curva Azul no gréfico representa como o volume da unidade de um produto
responderd a vérias a¢Oes de precificagdo.

* Alinha Vermelha no grafico representa como o lucro de um produto (Margem
bruta $) respondera a varias agoes de precificagdo. Isso se baseia no custo do
produto no momento do tltimo modelo.

* Alinha Verde no grafico representa como a receita de um produto respondera a
varias agdes de precificagdo. Isso se baseia no preco médio de varredura do
produto no momento do tltimo modelo.

Exemplos
Estes exemplos mostram como as mudancas de preco impactam a representagao de
lucro, receita e volume unitario nos graficos do Analisador de Prego.

As trés curvas no grafico devem ser consideradas juntas. No exemplo a seguir, um
aumento de preco de 20% levard a um aumento de +40% no lucro (curva
vermelha), nenhuma mudancga na receita (curva verde) e uma reducao de -20% no
volume da unidade (curva azul) para o produto selecionado (todos os valores sdo

aproximados).
Price Response
Non-Cannibalistic
100%
0%
£
=1 -100%
=200%
-300% %
=50%-4 0% 30%-20%10% 0% 10% 20% 30% 40% 50%
Price Change

Neste exemplo, o grafico Resposta de preco — Nao canibalesco foi usado para
visualizar os efeitos de uma mudanga de preco base no produto selecionado e em
outros produtos na categoria antes de ajustar o grafico Segmentacdo de elevacao
de preco base.

Capitulo 2. Analise de resposta de preco 7
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Capitulo 3. Analise de Resposta da Promocao

A Anélise de Resposta de Promogdo do IBM Omni-Channel Merchandising fornece
insight sobre os efeitos de diferentes descontos e promog¢ées para produtos, Grupos
de Demandas, Grupos de Linhas e categorias por divisdo. E possivel visualizar os
efeitos de elevacdo relacionados a outros produtos, Grupos de demanda ou Grupos
de linha na mesma categoria.

A Analise de Resposta de Promocao é visualizada em uma janela do navegador
separada para que vocé possa pesquisar produtos e comportamentos de
merchandise enquanto cria promogcdes e analisa os resultados, por exemplo. E
possivel acessar a Andlise de Resposta de Promocéo a partir destes locais: menu
suspenso Ferramentas na parte superior de uma pagina do IBM Omni-Channel
Merchandising, menu suspenso da guia Promocao e o relatério Todos os Produtos
por Promogado na pagina Detalhes do Plano de Categoria.

Os usudrios do aplicativo Promogao, que estdo experimentando EDLP diferente ou
tipos de detalhes de desempenho de substitui¢do de custo de preco/lista atuais,
devem fazer referéncia a elasticidade de prego e de outros valores na Analise de
Resposta de Preco, em vez da Analise de Resposta de Promogdo. A Analise de
Resposta de Promogdo mostra a resposta de volume das redugées de preco
provisorias, enquanto a Andlise de Resposta de Preco mostra a resposta de volume
com base em pregos com prazos mais longos.

Nota: As métricas de produto e os tipos de promogado que vocé escolher poderdo
ser customizados para suas necessidades individuais. Entre em contato com o seu
Representante do IBM Omni-Channel Merchandising para obter mais informacdes.

Dados de modelagem usados

O IBM Omni-Channel Merchandising alavanca modelos cientificos comprovados
para isolar a sensibilidade de promogdo nos diferentes niveis da Andlise de
Resposta de Promocado (SKU, Linha, Grupo de Demandas, Categoria, Divisdo) e
por alavanca de promocao diferente, como TPR, Antincio ou Exibicao.

Esses calculos ou elasticidades de sensibilidade sdo apresentados nos gréficos da
ferramenta Andlise de Resposta de Promocéo.

A Analise de Resposta de Promogédo requer entradas de dados que sdo calculadas
usando os modelos de nivel de categoria do IBM Omni-Channel Merchandising.
Como resultado, s6 é possivel visualizar as informagoes de categoria na Anélise de
Resposta de Promogdo que tenham modelos existentes. A Analise de Resposta de
Promogéo é uma parte exclusiva do sistema de modelagem e deve ser executada
separadamente. A cadéncia dessas execugdes pode precisar ser mais frequente do
que as remodelagens reais para levar em conta as mudancas de modelo que
ocorrem devido a mudangas na variedade. No entanto, o padrdo é executar a
Analise de Resposta de Promogdo no horizonte ao mesmo tempo que a execugdo
de modelagem mais recente, de forma que os dados exibidos que fornecem uma
indicagdo da qualidade do modelo, tal como contagem de TPR, correspondam ao
que esta sendo alavancado pelo modelo.



Métricas de informacoes do produto

A Area de Informagdes do Produto contém o conjunto de métricas a seguir para
ajudar a compreender os impactos promocionais de cada produto.

Métrica

Descricao

Finalidade

Elasticidade de TPR

A resposta de elasticidade
para um TPR em uma
redugdo de 10% no prego.

Uma elasticidade de -2 =
uma expectativa de aumento
de 20% do volume em um
desconto de 10%.

Destaca o quao sensivel um
produto especifico é para
uma redugdo de prego
tempordria.

Elevagdo de Anuncio

O percentual de elevagdo
devido a um produto ser
colocado no Antincio. Essa
elevagdo é estimada sem
outra atividade de
merchandise, embora
observagoes tipicas incluam
outra atividade desse tipo.

Destaca o quéo sensivel um
determinado produto é para
um suporte de publicidade.

Elevagdo de Exibicdo

O percentual de elevacao
devido a um produto ser
colocado em Exibigao. Esta
elevagdo é estimada sem
outra atividade de
merchandise.

Destaca o qudo sensivel um
determinado produto é ao
ser colocado em exibigdo.

Varias Elevagoes

O percentual de elevagdo
devido a um produto ser
colocado em Varios. Esta
elevacdo é estimada sem
outra atividade de
merchandise.

Nota: Isto assume 100% de
ACYV de exibic¢do ou de
conformidade, portanto,
cuidado ao fazer suposigdes
de que esta porcentagem de
elevacdo poderia ser um
fator multiplicador sem
primeiro ajusta-lo para
consideragoes de
conformidade ou de ACV
mais realistas.

Destaca o quao sensivel um
determinado produto é
quando ele é executado em
varios.
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Métrica

Descrigiao

Finalidade

Contagem de TPR

Numero de ocorréncias de
um TPR para um
determinado produto com
média ponderada entre lojas
nas quais o produto esta
ativo.

Contagem de Antncios

O numero de ocorréncias de
um Antncio para um
determinado produto com
média ponderada entre lojas
nas quais o produto esta
ativo.

Exibir Contador

O ntmero de ocorréncias de
uma Exibi¢do para um
determinado produto com
média ponderada entre lojas
nas quais o produto estd
ativo.

Contagem de Muiltiplo

Numero de ocorréncias de
um Preco Mudltiplo (tal como
2 para $1) para um
determinado produto com
média ponderada entre lojas
nas quais o produto esta
ativo.

Fornece um nivel de
confianga em um tipo
especifico de alavanca de
promogao com base na
frequéncia com que ela
ocorreu historicamente nos
dados durante o periodo de
modelo.

Médio Semanal

Volume semanal médio para
o produto durante as tltimas
52 semanas de histérico de
varredura no periodo
durante o qual a Resposta de
Promocgdo foi executada. A
média inclui quaisquer
semanas ausentes como
zeros. Se o produto tiver <52
semanas de histérico de
varredura, a média sera a
partir da primeira semana do
histérico de varredura.

Fornece um entendimento do
volume e a importancia do
produto.

Receita Semanal

Calculada da mesma maneira
que o volume, mas com base
no preco médio de varredura
de PDV e no volume da
unidade.

Fornece um entendimento da
receita e a importancia do
produto.

Lucro Semanal

Lucro Bruto semanal médio
com base no Preco de
Varredura e custo "liquido"
fornecido pelo varejista. O
custo "liquido" geralmente é
fatorado em alguns dos
abonos promocionais
recebidos pelo varejista.

Fornece um entendimento da
lucratividade e a importancia
do produto.

Capitulo 3. Analise de Resposta da Promogao 11



Selecionando os niveis de analise

Divisdes, Categorias, Grupos de Demandas, Grupos de Linhas e produtos
selecionados conduzem as informacdes no diagrama e nos graficos. Eles podem ser
selecionados diretamente ou acessados com o uso dos botdes Avangar e Anterior.

Também é possivel selecionar o tipo de volume semanal médio (Volume da
Unidade, Receita, Lucro) e a porcentagem de desconto para o grafico Segmentagao
de Promocao.

Menu Divisao

A divisao que vocé seleciona conduz o grafico Segmentacdo de Promocao e as
opgoes disponiveis para os menus suspensos Categoria e Produto.

O primeiro menu suspenso no canto superior esquerdo da Analise de Resposta de
Promogéo é o menu suspenso Divisdo. Ele estard disponivel se houver dados para
uma ou mais divisdes.

Nota: Se a Andlise de Resposta de Promogédo for acessada a partir de uma
promocdo com varias divisdes dentro do aplicativo Promogao, somente a primeira
divisdo disponivel sera exibida no menu suspenso Divisao.

Menu categoria

A categoria, Grupo de Demandas, ou Grupo de Linhas que vocé seleciona conduz
o grafico Segmentacao da Promogio e as opgdes disponiveis para o menu
suspenso Produto.

O segundo menu suspenso no canto superior esquerdo da Andlise de Resposta de
Promocao é o menu suspenso Categoria. A categoria, Grupo de Demandas, ou
Grupo de Linhas que vocé seleciona conduz o grafico Segmentacao da Promocao e
as opgdes disponiveis para o menu suspenso Produto.

E possivel selecionar um dos seguintes itens no menu suspenso Categoria:
* DGP - Categoria (nivel de categoria, Grupo de demandas)

* Grupo de linhas — Categoria (categoria, Nivel de grupo de linhas)

* UPC - Categoria (categoria, nivel do produto)

Menu do produto

Sua selecdo neste menu suspenso conduz os detalhes da selecdo em todos os
graficos.

O terceiro menu suspenso no canto superior esquerdo da janela Andlise de
Resposta de Promogédo é o menu suspenso Produto. Esse menu suspenso contém
descri¢des do produto ou Grupos de linha/demanda (se vocé selecionou o Grupo
de linhas/demandas, nivel de categoria no menu suspenso anterior). Também é
possivel selecionar Média de Categoria de Todos os Grupos de
UPCs/DGPs/Grupos de Linha para obter uma média de todos os
produtos/Grupos de Demandas/Grupos de Linhas na categoria.

Procurar recursos

Para ajudar a localizar produtos dentro de categorias maiores, existem recursos de
pesquisa para 0s menus suspensos.
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E possivel selecionar o botdo avangar ou anterior (-, +) para percorrer as listas nos
menus suspensos.

Menus de grafico

As selecdes nos menus do grafico conduzem a informagdes exibidas nos gréaficos.

Nota: E possivel fornecer promocdes casuais diferentes destas, ou reconfigurar o
rétulo das alavancas promocionais de forma diferente com base em como vocé
normalmente se refere a elas. Da mesma forma, se nenhum dado existir para um
nivel especifico, elas podem ser desativadas dentro das Configura¢des do Sistema.

* Alavanca da Promocao - A alavanca da promogdo (Vérios, Antincio, Exibicéo,
TPR) que é exibida no grafico Segmentac¢do de Promogdo. O eixo vertical do
grafico de segmentagdo serd mudado para refletir essa selecao. Os tipos de
alavancas podem ser configurados.

* Varios ("2 por um $1,00”) é uma alavanca exclusiva, embora seja um tipo de
TPR. Como é muito usado comumente, ele é modelado separadamente dos
outros tipos de TPRs.

* Métrica - Seleciona efeitos de elevacdo de Volume da Unidade, Receita ou Lucro
a serem exibidos em todos os trés graficos. O eixo horizontal do gréfico de
segmentagdo e o eixo vertical dos gréficos de elevagdo serdo mudados para
refletir essa selecéo.

* Desconto - Seleciona o nivel de desconto a ser exibido no grafico de
segmentagao.

* SKU / Canibalistico - Atualiza o gréfico de segmentagdo com os dados
selecionados a partir do gréfico Elevacao de SKU ou Elevacdo do Grupo de
Demandas.

Interpretando os graficos de Analise de Resposta de Promocao

Os graficos da Andlise de Resposta de Promogdo sdo uma representacdo grafica
dos modelos de econometria do IBM Omni-Channel Merchandising. Eles
comunicam como se espera que um produto, Grupo de Demandas, Grupo de
Linhas ou categoria responda a mudangas na alavanca de promogédo e descontos.

* Gréfico Segmentacao de Promogao - Pontos no grafico de dispersdo mostram
como a elevagdo para o produto, Grupo de Demandas, Grupo de Linhas ou
categoria selecionada é comparada com os outros itens para a alavanca de
promogao e o nivel de desconto selecionados.

* Gréfico Elevag¢dao de SKU - Curvas de elasticidade mostram como o volume do
produto selecionado responde a diferentes alavancas de promocao e mudangas
de desconto.

* Grafico Elevagao do Grupo de Demandas (apdés Canibalizacao) - Curvas de
elasticidade mostram os efeitos canibalisticos sobre os outros produtos no
mesmo Grupo de Demandas para as diferentes alavancas de promogao e
mudancgas de desconto.

Grafico de segmentacao de promocao

O grafico Segmentacdo de Promocdo exibe a elevagdo de métrica selecionada para
uma alavanca selecionada em um nivel de desconto selecionado para todos os
produtos na categoria/agregacdo selecionada com relagdo a métrica semanal
média.

O eixo horizontal representa o volume semanal médio (Unidade, Receita ou Lucro).
Os itens de volumes mais altos estdo a direita e os de volumes mais baixos a
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esquerda. O eixo vertical representa a elasticidade de preco (elevacdo) para a
alavanca selecionada. Os itens préximos ao topo respondem grandemente a acédo
de precificagdo, enquanto os itens préximos a parte inferior tém muito pouca
resposta.

O ponto azul claro representa o produto atualmente selecionado no menu
suspenso. Os outros pontos representam os outros produtos na categoria ou Grupo
de Demandas. A cor dos pontos reflete a métrica de resposta escolhida, ou Volume
da unidade (azul), Receita (verde) ou Lucro (vermelho).

Quando vocé passa o mouse sob um ponto de um produto, a informagdo do
produto é exibida em uma janela de dicas. Ao clicar em um ponto, o produto que
o ponto representa se torna o produto especificado no gréfico.

Grafico de elevacao de SKU

O gréfico Elevagao de SKU mostra os efeitos da elevacdo na métrica selecionada
para cada nivel de desconto e alavanca promocional. Cada curva exibe a elevagdo
em toda a faixa de mudangas de desconto (normalmente 0% a 50%).

As curvas de elasticidade incluem os efeitos da elasticidade de diferencas
(alterando a diferenca de prego entre outros produtos no mesmo Grupo de
demandas), bem como da elasticidade de vendas (como os consumidores mudarédo
de comportamento com base no preco absoluto do item).

As medidas sdo baseadas nos descontos histéricos. Se um produto nunca tiver
sofrido um decréscimo de preco de 50%, o ponto +50% serd uma projegdo com
base nas informacgoes que os modelos tinham disponiveis.

E possivel usar esse gréfico junto com gréfico Segmentagdo de Promogao para
prever os efeitos da mudancga na porcentagem de desconto para o produto
selecionado.

Grafico Elevacao de Grupo de Demandas (apo6s
Canibalizacao)

O grafico Elevacdo do Grupo de Demandas (apés Canibalizacdo) mostra efeitos
de canibalizacdo na categoria para a métrica selecionada para cada nivel de
desconto e alavanca promocional ou indicador de causalidade de demanda.

Por exemplo, um desconto menor aplicado a um produto, causando uma
diminuicdo do volume de vendas de 1.000 unidades desse produto, levaria a um
aumento de volume em outros produtos no mesmo Grupo de Demandas (efeito de
canibalizagdo). A perda do volume liquido dentro da categoria seria menos de
1.000 itens por causa desse efeito canibalizagdo. O grafico Canibalistico destina-se a
fornecer um entendimento qualitativo de como as mudangas de desconto de um
determinado produto afetam a categoria geral.

Os efeitos da canibalizacdo podem produzir curvas negativas para volume da
unidade, renda ou lucro no gréfico. A seguir estdo alguns exemplos em que essas
curvas negativas pode ocorrer:

* Elevagdo do Volume da Unidade devido a promogéo: Isso poderd ser negativo
no raro caso em que vocé promove um item muito grande (tal como dgua em
embalagem de 24 unidades) com elevacdo promocional baixa, que estd no
mesmo Grupo de Demandas que um item pequeno (tal como itens tinicos), e ha
alta canibaliza¢do entre os dois itens. Um exemplo extremo poderia ser uma
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promogdo que aumenta o volume de casos em 100 unidades fisicas (2400
unidades equivalentes) e diminui os itens tinicos em 2400 unidades fisicas (2400
unidades equivalentes). Portanto, o efeito total do Grupo de Demandas seria
-2300 unidades para promover este item. Na realidade, isso deverd acontecer
raramente e, se encontrado, vocé deverd avaliar a embalagem com 24 unidades
de dgua deve estar no mesmo Grupo de Demandas que as por¢des tnicas.

Elevacédo de receita devido a promogdo: Isso podera ser negativo devido ao
exemplo da elevacdo de volume da unidade acima, ou quando um item com
preco muito alto tem uma elevagdo promocional baixa e estd no mesmo Grupo
de Demandas que um item com prego baixo, e hd um alto nivel de canibalizacdo
entre os dois. Por exemplo, um cabo de impressora de $10 estd no mesmo Grupo
de Demandas que um cabo de impressora de $100. Eles sdo completamente
canibalescos. Vocé promove o item de $10 (somente exibi¢do — ndo TPR) e obtém
100 unidades de elevagdo (+$1000), mas 20 dos itens sdo canibalizados a partir
do cabo $100 (-$2000). O efeito liquido seria uma perda de -$1000. O efeito pode
ser mais pronunciado quando TPRs estdo envolvidos pois a receita do item
promovido se torna inferior.

Elevagdo do lucro devido a promogdo: Isso podera ser negativo devido aos dois
efeitos acima, ou poderia ocorrer quando um item de margem muito alto esta
em um relacionamento altamente canibalistico com um item de margem inferior.
Por exemplo, uma camera descartavel de marca da loja estd no mesmo Grupo de
Demandas que uma camera de marca famosa. O item de marca famosa é $10,
enquanto que o rétulo privado é $9. No entanto, o item de marca famosa tem
uma margem de lucro de $1 enquanto o rétulo privado tem uma margem de
lucro de $5. Se vocé promover o item de marca famosa, colocando-o em exibicdo
(sem TPR), poderd obter um aumento de 1000 itens (+$1.000 no lucro), mas 500
virdo do item de rétulo privado (-$2500), resultando em uma perda de lucro
liquido. Esse efeito é mais pronunciado na presenca de TPRs ja que um TPR
reduz a lucratividade do item alvo.
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Capitulo 4. Relacionamentos de produtos

Ao revisar os resultados de um cenario de precificagdo, é possivel acessar
facilmente o painel Relacionamentos do Product Analyzer para pesquisar um
produto selecionado.

Por exemplo, vocé pode estar interessado nos atributos do produto, dados de
custo, dados do concorrente ou outros itens da mesma familia de marcas ou
tamanhos. Selecione e clique com o botdo direito em um produto nas paginas
Resultados do Cenario, Aprovacao de Preco do Cenario e Aprovacao do Preco de
Producdo do aplicativo Preco (nos niveis de SKU) para abrir o painel
Relacionamentos diretamente.

O lado esquerdo do painel lista os atributos do produto, como categoria, UPC,
Grupo de demandas, nome de marca, precos novos e atuais e custo.

Expanda os painéis a seguir para ver informagdes detalhadas. Nesses painéis, é

possivel organizar as colunas arrastando e soltando o titulo da coluna em uma

nova posigao.

* Grupo de produtos - Mostra todos os grupos de produto (estaticos e dindmicos)
que sdo usados no cendrio e contém o produto atualmente selecionado.

* Informacdes competitivas - Lista os nomes de concorrentes, precos competitivos
mais recentes, diferencas entre preco atual e competitivo e datas de vigéncia.

¢ Membros da linha, Membros da familia de marca, Membros da familia de
tamanho, Outral/Outra2 familia & classe - Mostra todos os produtos que
pertencem a essa familia ou linha, preco unitario (média ponderada de volume
do novo preco no nivel de SKU/Loja) e o preco equivalente calculado como
preco unitario dividido pelo tamanho no nivel de SKU/Loja.

* Informacoes de relacionamento de produto ou linha — Se a regra de
Relacionamento de produto ou linha for definida com o produto atualmente
selecionado, a coluna Motivador de relacionamento mostrard o produto
motivador para cada grupo conduzido de produto ou linha no relatério, a
coluna Valor de relacionamento mostrard o coeficiente entre o motivador e o
grupo conduzido de produto/linha e a coluna Tipo de relacionamentoindicara
se o coeficiente é um multiplicador ou valor relativo. A regra de Relacionamento
de produto ou linha define o prego do segundo grupo de produtos ou linhas em
um par, com base em um multiplicador ou valor relativo aplicado ao tltimo
preco otimizado do primeiro grupo de produtos ou linhas (o "motivador"),
conforme mostrado nestas equagdes:

Preco de UPC(2) = Preco de UPC(1) x Valor multiplicador
Preco do UPC(2) = Preco do UPC(1) + Valor relativo
Precos na linha(2) = Pregos na linha(1) x Valor multiplicador

Precos na linha (2) = Precos na linha (1) + Valor relativo

Nota: Também é possivel visualizar Relacionamentos do Produto no nivel de
Zona.
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Capitulo 5. Mudanca de preco por regra

Para cada produto em um cenario de Precificagdo baseada em regras ou Prego
atualizado, vocé pode visualizar um gréfico de alto nivel na guia Mudanca de
preco por regra que ilustra como o preco inicial é alterado conforme cada regra na
hierarquia de regras do cendrio foi aplicada.

O gréfico mostra cada regra e a sua descri¢do, os limites inferior e superior na
definicdo de regra e a diferenca entre os limites inferior e superior. Selecione e
clique com o botdo direito em um produto nas paginas Resultados do cendrio,
Aprovacao de preco do cenario e Aprovacdo de preco de producido do aplicativo
de preco (nos niveis Loja e Zona) para abrir o painel Mudanca de preco por regra
diretamente.

A opcdo de clique com o botao direito para abrir o painel Mudanga de preco por
regra ndo estard disponivel para produtos pré-precificados o bloqueados, ou
produtos nos resultados do cendrio que nédo foram selecionados pelo usuario
quando o cendrio foi criado pela primeira vez. A permissdo Visualizar Limites de
Regra e Mudancas de Preco deve ser configurada para abrir o painel Mudanca de
Preco Por Regra.

O grafico mostra o preco de zona inicial do produto na parte superior da lista, na
coluna Preco, e o preco conforme cada regra € aplicada para se chegar ao prego
final exibido na parte inferior.

Uma linha vertical azul no meio do grafico representa o prego original e uma linha
vermelha representa o novo preco. A linha vermelha mudara para a direita quando
a regra relevante fizer com que o preco original aumente; e mudara para a
esquerda quando a regra relevante fizer com que o prego original diminua. A
diferenca entre as linhas vermelha e azul é a difusdo entre os precos inicial e
intermediério.

Os limites na definicdo de regra também sdo mostrados. Uma caixa de tonalidade
cinza representa a diferenca entre os limites da regra, mas s6 sera exibida se
ajustar-se na coluna do gréfico.

Processamento de regras

O preco é calculado a partir do preco de Zona inicial e das regras relacionadas.
Cada vez que uma regra da hierarquia de regras € incluida para fazer um célculo,
0 prego é atualizado para um novo preco intermedidrio. Quando a tdltima regra é
adicionada, todas as regras serdo inseridas no calculo.

O prego intermediario pode néo ser alterado. Por exemplo, suponha que um
produto receba um grande nimero de regras e seu preco de zona inicial seja $10. A
regra mais alta na hierarquia é Limites de SKU (-10%, +0%); a segunda regra mais
alta é a Competitiva ($12, $13), sendo que ambas compdem o preco intermedidrio
em $10. O preco intermediario ficard em $10 por todo o tempo até o preco final. Se
o valor do preco intermedidrio serd alterado ou ndo depende principalmente da
comparagdo entre o prego anterior e os limites de regra incluidas.

Nota: As regras na hierarquia de regras serdo processadas, mas ndo exibidas se
forem aplicadas no nivel de grupo (como Regra de precificagdo - Grupo de
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demandas), ou se ja tiverem sido satisfeitas por regras anteriores na hierarquia. As
regras que sdo processadas internamente no sistema também ndo serdo exibidas.
As regras que sdo aplicadas apds a otimizagdo serdo exibidas na parte inferior da
lista, anotadas por um “P”.

Por padrado, somente regras undrias (como Regra de volume, Regra de lucro ou
Regra de preco — Limite de SKU) serdo exibidas na lista. E possivel ativar uma
configuracdo de sistema para que regras undrias e bindrias (como as regras de
Marca ou Tamanho) sejam exibidas. Como excecdo, as regras bindrias relacionadas
a margem bruta ndo serdo exibidas. Entre em contato com o Suporte ao Cliente do
IBM Omni-Channel Merchandising para ativar esta configura¢do do sistema.
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Capitulo 6. Glossario

Esse glossario fornece termos e defini¢des para o software e produtos do IBM
Omni-Channel Merchandising.

As referéncias cruzadas a seguir sdo utilizadas nesse glossario:

* Consulte o encaminha de um termo ndo preferencial para o termo preferencial ou
de uma abreviacdo para a forma extensa completa.

* Consulte também encaminha-o para um termo relacionado ou de contraste.

Para obter outros termos e definicdes, consulte o [website de Terminologia IBM]
(abre em uma nova janela).

“A”|['B” na pagina 22|[“C” na pagina 22|/“D” na pagina 25|[“E” na pégina 26|[“F” na|
pagina 27|[“G” na pagina 28||“H” na pagina 29[[“1” na pagina 30[/“K” na pagina 30
“L” na pagina 30/["M” na pagina 31|[“O” na pagina 32||"P” na pagina 32||"R” na|
pagina 35/[“S” na pagina 36//“T” na pagina 37[|U” na péagina 37|[“V” na pagina 38|
“7” na pagina 39

ABC  Consulte |custo baseado em atividade]

abono Um desconto dado para um varejista por um fabricante no formulério ou
verbas, descontos do produto, descontos de remessa, e assim por diante.

abono de antincio
Uma soma de dinheiro paga a um varejista na execucdo de uma série de
propagandas para o fabricante. O abono é determinado pela quantidade de
produto comprado de um fabricante.

abono de armazém
Um desconto oferecido para o varejista sobre todos os produtos enviados
para o varejista a partir do fabricante.

abono de caixa
Um desconto de uma quantia em délar fixa no pre¢co de uma caixa de um
produto. Por exemplo, o fabricante oferece uma redugdo no prego por caso
de produto para transferir rapidamente o inventario.

abono de compra
Uma soma de dinheiro paga a um varejista que é determinada pela
quantidade de caixas do produto compradas pelo varejista.

abono de descumprimento
Fundos adicionais do fabricante para o varejista que ndo estdo ligados a
uma promogao. Alguns exemplos sdo abono de frete, abono, abono de
retorno, abono de estrago e abono de compras.

abono de desempenho
Um desconto para o qual um varejista se qualifica apés executar uma
promogdo em nome do fabricante.

abono de estrago
Um desconto oferecido ao varejista para compensar a deterioracdo de
mercadorias.
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abono de frete
Uma soma de dinheiro paga a um varejista que é determinada pela
quantidade de produtos movidos do local do fabricante para o local de um
varejista pelos caminhdes pertencentes ao fabricante.

abono de varredura
Um desconto oferecido ao varejista pelo fabricante para um produto
especifico que é vendido durante um periodo de promogao.

abono de viagem de volta
Uma soma de dinheiro paga a um varejista que é determinada pela
quantidade de produtos movidos do local do fabricante para o local de um
varejista pelo uso de caminhdes contratados.

alocacao de gasto adicional
Valor dos custos indiretos atribuidos a um determinado produto.

alteracdo de custo do fornecedor
Consulte [/mudanca do custo do fabricante]

armazenamento
Consulte [carregamento de despensal

ASP  Consulte provedor de servicos de aplicativo}

assortment
A variedade de produtos dentro de uma categoria de merchandise, grupo
ou departamento.

attribute
Uma caracteristica ou trago de uma entidade que descreve a entidade
como, por exemplo, o nimero do telefone de um funcionario é um dos
atributo do funcionario.

backhaul
Uma retirada e entrega adicionais na direcdo contraria feitas enquanto um
veiculo estava retornando para o local inicial apds ter feito uma entrega.

bloquear
Consulte

bloqueio de preco
Uma fungdo de otimiza¢do que mantém o pre¢o unitario de um item de
linha constante.

BOGO
Consulte compre um ganhe um gratis|
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calendario principal
Um calendério de atividade de merchandise.

canibalizagao
O efeito negativo sobre a venda de um produto quando um consumidor
compra um produto em vez de outro. Por exemplo, quando um novo
sabor de iogurte é introduzido, o aumento das vendas do novo sabor afeta
as vendas dos outros sabores de iogurte.
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canibalizacao do tempo
Consulte carregamento da despensal

carregamento de despensa
O ato de estocar um produto porque estd em liquidagdo ou é promovido.

cartao do clube
Consulte fprograma de cartao fidelidade]

caso incremental
O ndmero de casos em que o varejista ird vender da promocao.

categoria
Um grupo em um sistema de classificagdo cujo contetido compartilha
propriedades semelhantes.

Cenario
Conjunto de restri¢des e regras aplicadas a dados de produtos, lojas, pregos
e custos que sdo otimizados para atingir um determinado objetivo
comercial em termos de lucro, receita e volume. Consulte também

Promogao,
chain Uma colegdo de marca de lojas com um tnico proprietario.

chave do produto do cliente
O identificador SKU exclusivo do cliente para este produto.

chave local
Um ndmero designado a uma loja que esta designado a um niimero de
SKU em particular.

classe ancora
Uma colegdo de produtos com pregos ancora semelhantes.

classe da marca
Uma colecdo de marcas com base no conjunto de caracteristicas ou
atributos semelhantes. Por exemplo, refrigerantes genéricos podem ser
colocados em uma classe de marca de rétulo privado e a Coca-Cola em
uma classe de marcas com rétulo nacional.

classe de custo
Uma colegdo de produtos com custos semelhantes ou relacionados.

classe de formas
Um grupo de produtos que compartilham a mesmo forma, tal como um
liquido ou um sélido.

classe de grupo do local (LGC)
Um grupo hierdrquico de grupos do local.

classe de preco de linha
Um grupo de produtos relacionados que compartilham um prego fixo.

classe de pré-preco
Um grupo de produtos que compartilham o mesmo pré-preco.

classe de tamanho
Um grupo de produtos que sdo determinados por seu tamanho, volume e
peso.

cliente
Pessoa ou organizacdo, interna ou externa a organizacdo produtora, que
assume a responsabilidade financeira pelo sistema. Em um sistema grande
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isto ndo pode ser o usuario. O cliente é o destinatario definitivo do
produto desenvolvido e seus artefatos.

cliente
O aplicativo de interface com o usudrio instalado no site do cliente.

c6digo de produto universal (UPC)
Um cédigo de barras padrdo, comumente usado para marcar o preco de
itens em lojas, que pode ser lido e interpretado por um computador.

coeficiente
Um niimero representando a relacdo entre uma variavel dependente (por
exemplo, volume de vendas, participagdo no mercado) e uma variavel
independente (por exemplo, preco bésico, desconto).

COGS Consulte [custo das mercadorias vendidas]

comercializagiao
Os varios aspectos relacionados com a promogdo de um produto. Isso
inclui coordenagdo da produgdo e marketing, desenvolvimento de
publicidade, gerenciamento de exibi¢des do produto e estratégias de
vendas.

comparacdo de compras (comp shop)
O ato de verificar o preco de um produto ou servigo de um concorrente.

comparacao na mesma loja
Uma medida de crescimento nas vendas em lojas, excluindo o impacto de
lojas recém-abertas.

compartilhamento do produto
A razdo entre a receita de um produto individual e a receita total de uma
loja.

compra em quantidade
Um TPR que permite que o consumidor compre diversos itens pelo preco
equivalente de menos itens. Por exemplo, trés pelo preco de dois. Consulte

também [varios

compre um ganhe um gratis (BOGO)
E uma tatica promocional que geralmente é usada para incentivar os
consumidores a comprar um produto e estoca-lo.

comp shop
Consulte |compra comparatival

concorrente
Um varejista que ¢é identificado quando o preco correspondente a um item,
e que pode estar oferecendo o item por um prego inferior ao oferecido pela
empresa correspondente.

conjunto de classe de tamanho
Um grupo de classes de tamanho que é preenchido com classes de
tamanhos semelhantes compostas de categorias do produto relacionadas.

conjunto de considerac¢des
O conjunto de marcas que um consumidor considera ao tomar uma
decisdo de compra do produto.

consumidor
Um individuo que adquire produtos ou servigos de uma empresa.
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contexto de calculo
Uma defini¢ao de configuracdo que prevé uma promogdo em um contexto
especifico a fim de considerar os niveis histéricos de promogdo em
produtos ndo promovidos.

CQD Consulte |desconto de quantidade acumulatival

cubo de caixa
O volume de um produto quando embalado em uma forma de caixa.

cubo do produto
O volume de espago ocupado por um produto, expresso em pés ctibicos.

curva de demanda
A demanda para um produto em um intervalo de prego no periodo.

custo A quantia de dinheiro paga a um fabricante para um produto.

custo baseado em atividades (ABC)
Um método de contabilidade usado para medir o custo e o desempenho de
atividades, recursos e objetos de custo.

custo da lista de caixas
O custo do fabricante de um produto em forma de caixa.

custo das mercadorias vendidas (COGS)
A quantia de dinheiro que um varejista paga a um fabricante por um
produto.

custo de capital
A a de dinheiro associada a execucdo de inventario de merchandise.

custo de referéncia
O custo usado para determinar os acionadores no processo de atualizacdo
de preco.

custo do produto
A quantidade de dinheiro pago a um fabricante ou atacadista por um
varejista a fim de transportar um produto especifico.

custo fixo
Um gasto que ndo varia com o volume de producéo, tal como renda,
equipamentos, edificios, imposto da propriedade e alguns saldrios.

Custo pés-negociacdo do fabricante
O custo do produto do fabricante ponderado apds fatoragdo nos gastos de
comércio para um volume de unidade.

custo pré-negociacao do fabricante
O custo ponderado do produto do fabricante antes de fatorar em gastos
comerciais para um volume de unidade.

custo unitario
O fornecedor por unidade de custo associado ao SKU.

custo variavel
Um custo operacional que varia diretamente com o volume de produgao;
por exemplo, materiais consumidos, mdo de obra direta, comissdes de
vendas.

Dados de PDV
Consulte [dados do ponto de vendas]
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dados do painel
Uma colecdo de dados sobre um individuo que é o resultado do
monitoramento de seus padrdes de consumo, o impacto das promogdes no
seu comportamento de consumidor e mudangas em seu comportamento de
consumidor.

dados do ponto de venda (dados do PDV)
Informagdes que sdo coletadas pela varredura de produtos no registro de
saida. Os dados incluem os itens comprados, o volume de vendas e o
preco de compra para todos os itens vendidos.

dados do scanner
Consulte [dados do ponto de vendas]

data de validade
A data em que a demanda normal para um produto cai para um valor
muito proximo a zero.

desconto de quantidade acumulativa (CQD)
Um abono que varia com o volume. Por exemplo, o varejista recebera um
pagamento de $1,00 por caso para os primeiros 1000 casos ou $2,00 por
caso para os proximos 1000 casos.

detalhes de desempenho
Uma estratégia de merchandise. Isso inclui o exibi¢des de produto, redugdo
de preco provisoéria, ou prego baixo diario.

dias de crédito do fornecedor
O numero de dias estendidos ao cliente antes do vencimento do
Ppagamento.

diferenca de preco
A diferenga de precos entre dois produtos relacionados.

diferenca de preco equivalente
Uma medida da diferenca entre o preco equivalente inicial e o prego
equivalente ideal.

diferenca de volume
A diferenca entre os volumes inicial e ideal ou o ndmero previsto de
unidades vendidas.

diferenca de volume equivalente
A diferenga entre o volume equivalente inicial e o volume equivalente ideal
em termos absolutos.

DSD  Consulte |entrega de loja diretal
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EDLP Consulte [precificacdo diaria baixal

elasticidade
Uma medida de responsividade do consumidor em termos de quantidade
de um produto comprado em relagdo ao aumento ou a diminui¢do do
preco do produto.

elasticidade cruzada
Uma medida de relatividade entre a compra de produtos que é expressa
em termos de um valor numérico. O relacionamento é expresso por um
valor positivo se os produtos estiverem relacionados e um valor negativo,
se eles ndo estiverem relacionados.
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elasticidade cruzada de demanda
Consulte [elasticidade cruzadal

elasticidade de demanda
A taxa de variagdo da demanda causada por uma alteragdo de prego.
Alteracdo da demanda dividida pela alteragdo de prego.

elasticidade de preco
Consulte [elasticidade de preco de demandal

elasticidade de preco de demanda
A taxa na qual a demanda do produto muda devido a uma mudanga no
preco do produto. A elasticidade é representada como uma mudanca na
demanda dividida pela mudanga de preco.

elasticidade do produto
Elasticidade de prego da demanda por um determinado produto.

elevacgao
Medida estatistica que é a razdo entre a probabilidade conjunta de duas
variaveis com respeito a suas probabilidades esperadas sob a suposicdo de
independéncia.

encaminhamento de compra
Uma compra de uma quantidade do produto que excede as necessidades
imediatas a fim de tirar vantagem do preco favoravel oferecido nas
promogoes.

entrega de loja direta (DSD)
O envio de um produto do fabricante para o varejista ignorando
distribuidores e atacadistas.

equivalizacao
A designagdo de uma unidade de medida padronizada para um produto
com base na descri¢do do produto e na diferenca de tamanhos ou
contagens que se aplicam a essa descrigdo. Por exemplo, tanto uma caixa
de Coca-Cola como dois pacotes de Coca-Cola com 12 unidades sdo iguais
a uma caixa equivalente. Consulte também funidade equivalente]

escopo de otimizacao
Os aspectos de uma promocgao que a otimizagdo foi autorizada a mudar,
como um TPR, quaisquer produtos em exibi¢do, e assim por diante.

event Um grupo de promogGes organizadas em um tema especifico.

face O numero de itens em uma prateleira que estdo voltados para o cliente. A
exposicdo dos produtos fornece uma medida de espaco de armazenamento
alocado para um tnico produto.

familia da marca
Um subconjunto de uma classe de marca.

familia de tamanho
Um subconjunto de uma classe de tamanho. As familias de tamanho séo
criadas para excluir alguns membros da mesma classe de tamanho.

familia do custo
Um subconjunto de uma classe de custo.

Capitulo 6. Glossario 27



fidelidade do consumidor
A afinidade que um consumidor tem para um produto ou um varejista que
torna mais provavel comprar um produto especifico, ou em uma loja
especifica.

fora da fatura
A quantia de dinheiro que o varejista obteve do fabricante como resultado
da execugdo de uma promogao.

frequéncia de reabastecimento
O ndmero de vezes que o inventario da loja ou do centro de distribuigdo é
substituido em um determinado periodo de tempo.

fundo de comércio
As verbas oferecidas a um varejista por um fabricante para a promocéo de
um conjunto de produtos. Este fundo geralmente é alocado para pagar por
atividades promocionais na parte do varejista, incluindo antincios,
exibi¢des e redugdes de prego provisorias.

fundo de comércio fixo
Somas de dinheiro que o fabricante paga ao varejista para proteger uma
exibi¢do ou uma propaganda.

fundo de comércio variavel
A soma dos abonos de desempenho e abonos de encaminhamento de
compra.

fundo de provisao de reserva
Um método de financiamento que é usado para alocar os fundos de
comércio entre um fabricante e um varejista.

fundo de provisido de reserva de producio
A quantia de fundos de comércio gastos por uma conta especifica. A
quantia gasta é determinada pelo nimero de caixas que um varejista
compra do fabricante no ano atual.

fundo de provisao de reserva histérico
A quantia de fundos de comércio gastos por uma conta especifica. A
quantia gasta é determinada pelo ndmero de caixas que um varejista
compra do fabricante no ano anterior.
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gasto com comércio
Consulte fundo de comérciol

gerenciador de categorias
Pessoa responsével por todas as atividades de merchandising de uma
categoria de produtos, inclusive preco, promogdes, colocagdo e sortimento.

gerenciador de marca
Uma pessoa que representa a estratégia e a tatica em torno do plano da
marca. Por exemplo, o gerenciador de marca rastreia quais novos produtos
sdo desenvolvidos e quais eventos de combinagdo de marketing ocorrerdo.

gerenciamento de categoria
O processo de determinar o prego, promogdes, sortimento e as prateleiras
de uma categoria de produto.

gross margin

Consulte

IBM Product Analyzer: Guia dos Usudrios



grupo de armazenamento
Um conjunto de lojas que sdo tratadas como uma unidade para atingir
uma meta de negécio. Por exemplo, as lojas em uma determinada regido
sdo tratadas como uma unidade.

grupo de demandas
Uma colecdo de produtos com alta elasticidade cruzada. O preco e a
promogdo de um item no grupo afetam diretamente essa demanda para os
outros itens.

grupo de detalhes de desempenho
Uma combinagdo de detalhes de desempenho que se aplicam ao mesmo
produto, e ao mesmo local.

grupo de linha
Uma colecdo de produtos relacionados dentro de uma linha de produto.

grupo de lojas dindmico
Um conjunto de lojas que sdo tratadas como uma unidade na qual lojas
sdo incluidas ou removidas automaticamente com base em critérios de
filtragem.

grupo de precos de linha
Consulte [classe de preco de linhal

grupo de produto promovido (PPG)
Um grupo de produtos da mesma linha de produtos que sdo promovidos
conjuntamente.

grupo de produtos dindmicos
Uma colegdo de produtos com custos semelhantes ou relacionados na qual
novos produtos sdo automaticamente incluidos ou removidos com base em
um critério de filtragem.

grupo de produtos estaticos
Uma colecdo de produtos com custos semelhantes ou relacionados na qual
novos produtos sdo incluidos ou removidos manualmente.

grupo de tamanhos
Consulte [classe de tamanho}

grupo de zonas
Um grupo de lojas que compartilham um prego estabelecido para um
determinado produto.

grupo do local (LG)
Um grupo hierdrquico de locais que podem ser selecionados para uma
promogéo.

horario
Uma secdo légica dentro de uma area. Uma zona pode sobrepor 4reas, mas
pertence apenas a area em que foi criada. As zonas sdo as unidades nas
quais as regras podem ser definidas e executadas.

horizonte temporal
A duracdo de uma promocido do produto ou cenario do produto.
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ID do grupo
Um identificador de agrupamento gerado pelo sistema para intervalos de
anuincio que devem aparecer juntos.

imagem de preco
Percepc¢do do consumidor sobre os precos e o valor oferecidos por um
lojista.

impacto da venda
Uma medida do efeito de uma venda ou promog¢do na demanda de um
produto.

imposto sobre valor agregado (VAT)
Um imposto de consumo transacional cobrado sobre a maior parte do
consumo publico e privado.

imposto sobre vinhetas
Um imposto de taxa fixa sobre um produto que nio representam uma
quantia proporcional do preco do produto.

Inferéncia bayesiana
Uma inferéncia estatistica na qual probabilidades sdo interpretadas como
graus de aceitagdo.

instru¢ao what if
Variacdo de premissas bésicas para determinar como os resultados finais de
uma andlise diferirdo.

'KPI  Consulte [indicador de desempenho de chaves|

LG Consulte[grupo do local]

LGC Consulteclasse de grupo do locall

liberar
Uma distribui¢do de um novo produto ou uma nova funcéo e corre¢des
APAR (Relatério Autorizado de Analise de Programa) para um produto
existente. A primeira versdo de um produto é apresentada como release 1,
nivel de modificacdo 0.

licenca de termo

Consulte

License
Um acordo legal que autoriza o uso de informagdes do proprietario,
incluindo, mas a ele ndo se limitando, informagées de copyright ou
patenteadas.

limitagao
Consulte fregra de negdcios|

limite de passagem
A porcentagem méxima de um abono que pode ser transmitida para
clientes de varejo.
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linha Produtos relacionados a uma empresa que sdo comercializados
individualmente.

lista de desbloqueio
Uma lista de websites aprovados que sdo ignorados pelo software para
bloquear janelas pop-up de antincio e autorizados a funcionar sem
interferéncia.

LSP  Consulte [tltimo preco sugerido}

lucrat Receita menos custos varidveis, custos fixos e custo baseado em atividades.

lucro bruto
Receita menos custo.

lucro do fabricante incremental
Qualquer lucro do fabricante adicional gerado a partir de uma promocao.

lucro liquido
Vendas brutas menos custo dos bens vendidos, custo de operagdes,
tributos, juros e depreciagdo.

marca A origem de uma "promessa de valor" relevante, distinta e duradoura para
um conjunto especifico de clientes. A promessa deve ser relevante para
esses clientes e ser diferenciada das dos concorrentes. Uma marca poderosa
influencia um mercado, demonstra lideranca e qualidade e é familiar e
confidvel.

margem de contribuicio
A quantia em ddlar restante em uma margem bruta ajustada depois que os
custos varidveis sdo subtraidos.

margem de contribuicao do fabricante
O lucro bruto do fabricante menos gastos de comércio.

margem liquida
Consulte

markdown
O valor pelo qual o preco é reduzido para aumentar as vendas de um
produto.

market
Um conjunto de potenciais compradores/clientes que possuem requisitos
comuns que estdo dispostos e capazes de gastar dinheiro para satisfazer
seus desejos e necessidades.

método drop ship
Um método de remessa de produto usado para reduzir os custos de
inventario no qual o fabricante envia um pedido diretamente ao
consumidor em nome do varejista.

midia de exibicao
Varios métodos para atrair a aten¢do do consumidor para um determinado
produto.

modelagem
Uma técnica que é usada para prever o comportamento futuro de clientes
com base nos dados histéricos do consumidor e nas promogdes da loja de
histérico.
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modelagem financeira
Consulte [custo baseado em atividadel

modelo de demanda do consumidor
Um sistema de equagdes para prever quanto os consumidores comprardo
com base em fatores como preco, sazonalidade, promogdes, etc.

modelo de resposta do consumidor
Consulte [modelo de demanda do consumidor]

mudanga de custo do fabricante
Uma mudanga orientada pelo fabricante no preco de compra de um
produto.

mudanca de percentual do volume
A diferenga entre os volumes inicial e ideal ou o nimero previsto de
unidades vendidas em termos de porcentagem.

mudanca de percentual do volume equivalente
A diferenga entre o volume equivalente inicial e o volume equivalente ideal
em termos de porcentagem.

mudancga de porcentagem de preco equivalente
Uma medida da diferenca entre o preco equivalente inicial e o prego
equivalente ideal em termos de mudanga de porcentagem.

oferta O preco de um produto, em uma ou mais ocorréncias, juntamente com um
conjunto de condigdes tal como um intervalo de tempo efetivo ou um
intervalo de quantidade aceitavel, que deve ser satisfeito para usar o prego.

otimizagao
O processo de determinacdo da melhor férmula para obter um
determinado objetivo de merchandise.

otimizac¢ido de exposi¢ao dos produtos
Um processo que é usado para determinar a exposi¢do dos produtos mais
eficiente.

otimizacio de sortimento
Uma ferramenta de estratégia de marketing que determina o melhor
sortimento a fim de maximizar a eficicia de um cenério.

overhead
Os custos incorridos na operagdo de um negécio que ndo podem ser
diretamente relacionados aos produtos ou servigos individuais produzidos.
Esses custos, tais como luz, aquecimento, supervisdo e manutencdo podem
ser agrupados em vdrios conjuntos (departamento, fabrica, gasto adicional
geral) e distribuidos para unidades de produto ou servigo, por qualquer
método padrdo, como horas de mao de obra direta, custo de mdo de obra
direta, e assim por diante.

Pacote Um grupo de produtos vendidos para um termo de prego tinico que é
diferente do que se os produtos fossem adquiridos separadamente.

pacote de caso
O ntmero de unidades de um produto quando empacotado em forma de
caixa.
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par de produtos
Um conjunto de dois produtos que tém entre si uma restricdo promocional
estabelecida.

participacdo da loja de histérico
Uma métrica que é usada para estimar a proporcdo de lojas que executardo
uma atividade promocional.

percentual de financiamento
Uma base de abono que calcula a quantidade de abono, como uma
porcentagem da quantia de TPR da promogao.

periodo de desempenho
Um periodo de tempo no qual uma promocéo é executada. Por exemplo, a
quantidade de tempo que um produto aparecera na exibi¢do ou serd
anunciado.

periodo de negociacao
Um periodo de tempo no qual um varejista se qualifica para o preco
descontado do fabricante.

permitir retorno
Um campo Booleano que indica se um produto pode ser retornado ao
fornecedor no caminhdo do fornecedor no caso de um produto nédo
vendido ou danificado.

plano de categoria
Todas as promogdes de uma categoria que se cruzam no tempo com um
intervalo de datas especificado.

planograma
Uma representacao virtual visual de layout do produto em uma loja. Um
planograma é usado para otimizar exibi¢des de produto e maximizar a
eficicia da colocagdo de produtos.

ponto de base
A menor medida usada para cotar o retorno financeiro. Um ponto base é
igual a um centésimo de ponto percentual. Por exemplo, a diferenca entre
as margens de lucro liquido de 2,25% e 2,50% ¢é de 25 pontos base.

ponto de medicao
Um ponto ao longo da cadeia de suprimento onde um abono de
movimento é calculado.

porcentagem de ACV
Consulte fhistorico de participacio da lojal

porcentagem de elevacao de volume da unidade
A porcentagem de unidades que serdo vendidas como resultado de uma
promogao.

porcentagem de elevacao do volume de caso
A porcentagem de casos que serdo vendidos como resultado de uma
promocgao.

PPG  Consulte |grupo de produto promovidol

prazo da negociagio
Condicoes, restricdes e exclusdes indicadas em um acordo.
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precificacao baixa diaria (EDLP)
Um tipo de detalhe de desempenho que é usado quando uma mudanga de
preco dura mais de oito semanas ou significativamente mais que uma
mudanca de prego provisoria.

precificacdo de franquia
Um conjunto de funcionalidade que permite que os usuérios do
Gerenciamento de Preco e Otimizagdo de Prego definam precos de
transferéncia.

preco ancora
Um ponto de preco pré-estabelecido, em torno do qual as flutuagdes de
prego sdo determinadas.

preco base
O preco de varejo sugerido pelo fabricante.

preco competitivo
Um prego do produto que é considerado como sendo um bom valor em
comparagdo com aquilo que a concorréncia estd cobrando para o mesmo
produto.

preco de linha
A designagdo de um preco fixo em produtos semelhantes.

preco de transferéncia
Consulte [precificacio de franquia|

preco de varejo
O preco que um consumidor paga por um produto.

preco de varejo equivalente
O preco da prateleira de um produto dividido pela unidade de medida
padronizada.

preco de zona
Um preco do produto estabelecido para um grupo de lojas em uma
determinada zona.

preco magico
Um ponto de preco no qual a demanda para um produto aumenta
drasticamente.

previsao
Uma fungdo que pode fornecer uma previsdo do desempenho futuro de
um sistema gerenciado usando os dados anteriores coletados nesse sistema
gerenciado.

previsao inserida pelo usudrio (UEF)
Uma ferramenta que permite que o usudrio substitua a previsao gerada
pelo sistema.

principal indicador de desempenho (KPI)
Uma medida quantificavel projetada para controlar um dos fatores criticos
de sucesso de um processo de negdcios.

produto competitivo
Um produto que é vendido de forma rentavel e é capaz de manter seu
lugar dentro de um mercado de produtos semelhantes.

produto complementar
Um item que um consumidor compra porque ele estd relacionado a um
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outro produto. Por exemplo, os consumidores que compram
cachorros-quentes geralmente comprardo paes de cachorro-quente.

produto substituto
Um produto que o consumidor compraria em vez de outro produto com a
mesma utilidade ou utilidade semelhante sem a perda de uma quantidade
significativa de valor percebido.

programa de cartao fidelidade
Um programa em que os consumidores se inscrevem para receber
descontos ou beneficios em troca do monitoramento de seus padroes de
comportamento.

promocao
Um ajuste de preco do produto provisério, beneficio do consumidor, ou
ambos, ligados diretamente a compra de um produto. Consulte também

promovido
O ndmero de unidades vendidas de uma determinada SKU.

provedor de servicos de aplicativo (ASP)
Um fornecedor que fornece uma funcéo terceirizada para alavancar
economias de escala, por exemplo, servicos de hospedagem.

provedor de servicos vertical
Um provedor de servigos de aplicativo focado no segmento de mercado.

quantidade média potencial
A média dos valores de quantidade minima e méxima para um pacote.

receita do fabricante incremental
Qualquer receita do fabricante adicional gerada a partir de uma promogao.

Reducido bayesiana
Uma metodologia bayesiana em que as informagdes sdo emprestadas entre
produtos e lojas a fim de reduzir de forma inteligente estimativas de
modelo e moderar valores extremos.

reducdo de preco proviséria (TPR)
Uma reducdo proviséria no prego ao consumidor de um produto.

regra da marca
Uma restrigdo imposta em membros de uma marca que determina o
relacionamento de prego entre os membros.

regra da taxa de obstaculos
Uma restri¢do imposta sobre a taxa minima de retorno sobre o
investimento de um novo produto.

regra de classe de marca
Uma restricdo imposta a membros de uma classe de marca que determina
o relacionamento de preco entre os membros.

regra de dois produtos
Uma restri¢do imposta em dois produtos.
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regra de margem bruta
Uma restrigdo imposta sobre a otimizagdo para permanecer dentro de um
intervalo de margem bruta determinado.

regra de negdcios
Uma restri¢do na otimizacdo que permite que regras descrevam estratégias
ou politicas que sdo importantes na orientacdo do resultado da otimizacao
para adequar as necessidades do cliente.

regra de produto tnico
Uma restri¢do imposta na otimiza¢do de um produto tnico.

regra de tamanho
Uma restri¢do imposta sobre produtos similares que estdo relacionados no
volume, peso e contagem.

regra de volume
Uma restricdo imposta aos produtos dentro de um intervalo de volume
determinado.

regra na integra
Uma restri¢gdo que se aplica a um cendrio inteiro.

regra para definicdo de preco
Consulte fregra de negdcios|

regra para definicdo de preco do concorrente
Uma restri¢do imposta no preco de um produto ou servigo para ficar
dentro da faixa de prego de um concorrente de varejo.

relacionamento de produto
A conex@o estabelecida entre dois produtos.

retorno sobre o investimento (ROI)
A quantia dos lucros ou a economia de custo que é realizada para um
determinado gasto.

revenue
As verbas que sdo recebidas para produtos ou servigos prestados aos
clientes.

ROI  Consulte [retorno sobre o investimentol

ROI do fundo de comércio do fabricante
A mudanga de lucro bruto do fabricante devido a promogéo dividida pelo
despesas de comércio.
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Sazonalidade
Uma tendéncia no comportamento dos consumidor que é determinada pela
época do ano.

scope A extensdo total dos aspectos de um projeto.

série temporal
Conjunto de valores de uma varidvel em pontos periddicos de tempo.

SKU Consulte junidade de manutencio de estoque]

SKU (stock keeping unit)
Um identificador alfanumérico para cada item de mercadoria ou entrada
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do catalogo. A menor unidade disponivel para manter o controle do
inventério. Pode incluir variaveis de departamento, classe, fornecedor,
estilo, cor, tamanho e local.

status do fluxo de trabalho
Um tipo de categoria usado para rastrear o status de um plano de
promogéo ou de categoria.

strategy
O plano geral de agdo (como para a unidade de marca, unidade de
negdcios, canal ou empresa) para atingir uma meta estabelecida.

suporte base
O volume total da linha de base exposto a uma promogéo.

tampa da extremidade
Um mostrudario no final de uma goéndola.

taxa de abertura
Uma taxa cobrada para um fabricante para a introdugdo de um novo
produto na prateleira de um varejista.

taxa de mao de obra
Custo horario da méao de obra, incluindo salérios e beneficios.

taxa de obstaculos
A taxa de retorno minima para um novo investimento de produto.

tendéncia
Uma série de medidas relacionadas que indicam uma direcdo definida ou
um resultado futuro previsivel.

tipo de armazenamento do produto
A localizagdo na loja que abriga um produto.

tipo de custo
A categoria de nivel mais alto para a qual os custos sdo designados no
orcamento e contabilidade, por exemplo, hardware, software, pessoas,
acomodacéo, externos e transferéncia.

TPR  Consulte reducdo de preco provisorial

trafego da loja
Ntumero de compradores por unidade de tempo.

trilha de navegacao
Uma técnica de navegagdo usada em uma interface com o usudrio para
fornecer aos usudrios uma maneira de rastrear seu local no programa ou
documentos.

UEF  Consulte [previsao inserida pelo usudrio}

ultimo preco sugerido (LSP)
O preco recomendado a partir da tdltima agao de precificagdo, tal como
uma otimizagdo, precificagdo de regras, atualizagdo de prego ou reprevisao.

unidade do consumidor
Uma unidade de vendas abstratas que pode agregar diversos UPCs
exclusivos no que um consumidor considera um tnico item. Por exemplo,
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UPCs diferentes para as varias marcas do mesmo produto podem ser
vinculados por uma unidade de consumo.

unidade equivalente
Uma medida de volume padronizada com base em um processo de
equivaléncia. Consulte também |equivalizacao|

unidade incremental
O ntmero de unidades que um varejista vende durante um periodo de
promocgao.

unidade logistica
Uma fonte de informacdo que indica como um produto deve ser enviado a
um varejista.

UPC  Consulte |cédigo de produto universall

validagao da promocao
Um processo que detecta automaticamente erros em uma promogao.

valor incremental
Uma medida de mudanca do lucro incremental.

varias Uma instrugdo de preco na qual varios produtos sao oferecidos a um
determinado preco. Por exemplo, dois produtos sdo oferecidos por $1,00.
Consulte também [compra em quantidade]

variavel
Parte de um produto que estd incluido no produto ou pode ser solicitado
separadamente.

VAT  Consulte imposto sobre valor agregadol

velocidade do produto
A taxa de vendas de um produto sobre um periodo de tempo definido. Por
exemplo, o nimero de unidades de um produto que sdo vendidas em um
més.

vendas

Consulte

vendas de loja para loja
Consulte comparacdo na mesma lojal

vendas de unidade
Consulte [volume de vendas]

vendor
Uma pessoa ou empresa que fornece materiais ou servigos para outra
pessoa ou empresa.

volume de medida
O tamanho do SKU em termos absolutos.

volume de vendas
Ntmero de unidades de produtos vendidas em transagées ao consumidor
ou entre empresas.

volume equivalente
O ntmero relativo de unidades equivalentes vendidas. Por exemplo, se
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dois pacotes de Coca-Cola com 12 unidades sdo iguais a uma caixa
equivalente e duas caixas equivalentes sdo vendidas, o volume equivalente
serd dois.

volume incremental
O crescimento acumulativo de um grupo de produtos em termos de
volume como resultado da inclusdo de produtos adicionais no grupo.

zona da loja
Grupos de lojas que compartilham um conjunto de precos.

zona de antincios
Uma série de lojas que oferecem a mesma promogdo anunciada.

zona de preco
Um grupo de lojas que sempre tém os mesmos precos para todos os
produtos.
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Avisos

Estas informagdes foram desenvolvidas para produtos e servigos oferecidos nos
Estados Unidos.

E possivel que a IBM ndo ofereca os produtos, servigos ou recursos discutidos
nesta publicagdo em outros paises. Consulte um representante IBM local para obter
informagdes sobre os produtos e servicos disponiveis atualmente em sua érea.
Qualquer referéncia a produtos, programas ou servigos IBM néo significa que
apenas produtos, programas ou servicos IBM possam ser utilizados. Qualquer
produto, programa ou servico funcionalmente equivalente, que ndo infrinja
nenhum direito de propriedade intelectual da IBM podera ser utilizado em
substituigdo a este produto, programa ou servigo. Entretanto, a avalia¢do e
verificagdo da operagdo de qualquer produto, programa ou servi¢o ndo IBM sdo de
responsabilidade do Cliente.

A IBM pode ter patentes ou solicita¢gdes de patentes pendentes relativas a assuntos
tratados nesta publicacdo. O fornecimento desta publicagdo ndo lhe garante direito
algum sobre tais patentes. Pedidos de licengas devem ser enviados, por escrito,
para:

Geréncia de Relacoes Comerciais e Industriais da IBM Brasil Av Pasteur, 138-146
Botafogo - Rio de Janeiro R] CEP 22290-240.

Para pedidos de licenca relacionados a informagdes de DBCS (Conjunto de
Caracteres de Byte Duplo), entre em contato com o Departamento de Propriedade
Intelectual da IBM em seu pais ou envie pedidos de licenga, por escrito, para:

Intellectual Property Licensing Legal and Intellectual Property Law IBM Japan Ltd.
1623-14, Shimotsuruma, Yamato-shi Kanagawa 242-8502 Japan

O parégrafo a seguir ndo se aplica a nenhum pais em que tais disposi¢des ndo
estejam de acordo com a legislagdo local: A INTERNATIONAL BUSINESS
MACHINES CORPORATION FORNECE ESTA PUBLICACAO "NO ESTADO EM
QUE SE ENCONTRA", SEM GARANTIA DE NENHUM TIPO, SEJA EXPRESSA
OU IMPLICITA, INCLUINDO, MAS A ELAS NAO SE LIMITANDO, AS
GARANTIAS IMPLICITAS DE NAO INFRACAO, COMERCIALIZACAO OU
ADEQUACAO A UM DETERMINADO PROPOSITO. Alguns paises nédo permitem
a exclusdo de garantias expressas ou implicitas em certas transag¢des; portanto, essa
disposi¢do pode ndo se aplicar ao Cliente.

Essas informacdes podem conter imprecisdes técnicas ou erros tipogréficos. Sdo
feitas altera¢Ges periddicas nas informacgoes aqui contidas; tais alteragdes serdo
incorporadas em futuras edi¢des desta publicagdo. A IBM pode, a qualquer
momento, aperfeigoar e/ou alterar os produtos e/ou programas descritos nesta
publicacdo, sem aviso prévio.

As referéncias nestas informagdes a websites que ndo sejam da IBM sdo fornecidas
apenas por conveniéncia e ndo representam de forma alguma um endosso a esses
websites. Os materiais desses websites ndo fazem parte dos materiais desse
produto IBM e a utilizagdo desses websites é de inteira responsabilidade do
Cliente.
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A IBM pode utilizar ou distribuir as informacdes fornecidas da forma que julgar
apropriada sem incorrer em qualquer obrigagdo para com o Cliente.

Licenciados deste programa que desejam obter informagdes sobre este assunto com
objetivo de permitir: (i) a troca de informagdes entre programas criados
independentemente e outros programas (incluindo este) e (ii) a utilizagdo mutua
das informacoes trocadas, devem entrar em contato com:

Geréncia de Relagbes Comerciais e Industriais da IBM Brasil
Av. Pasteur, 138-146

Botafogo - Rio de Janeiro, R]

CEP 22290-240

Estas informagdes podem estar disponiveis, sujeitas aos termos e condi¢oes
apropriados, incluindo, em alguns casos, o pagamento de uma taxa.

O programa licenciado descrito nesta publicagdo e todo o material licenciado
disponivel sdao fornecidos pela IBM sob os termos do Contrato com o Cliente IBM,
do Contrato Internacional de Licenga do Programa IBM ou de qualquer outro
contrato equivalente.

Todos os dados de desempenho aqui contidos foram determinados em um
ambiente controlado. Portanto, os resultados obtidos em outros ambientes
operacionais poderdo variar significativamente. Algumas medidas podem ter sido
tomadas em sistemas em nivel de desenvolvimento e ndo héd garantia de que tais
medidas sejam iguais em sistemas geralmente disponiveis. Além disso, algumas
medidas podem ter sido estimadas por extrapolagdo. Resultados reais podem
variar. Os usudrios deste documento devem verificar os dados aplicaveis para o
ambiente especifico.

As informacdes relativas a produtos ndo IBM foram obtidas dos fornecedores
desses produtos, de seus antincios publicados ou de outras fontes publicamente
disponiveis. A IBM néo testou estes produtos e ndo pode confirmar a precisdo de
seu desempenho, compatibilidade nem qualquer outra reivindicagao relacionada a
produtos ndo IBM. Duividas sobre os recursos de produtos ndao IBM devem ser
encaminhadas aos fornecedores desses produtos.

Todas as declaragdes referentes a direcdao ou intento futuro da IBM estdo sujeitas a
mudangas ou retirada sem aviso prévio e representam apenas metas e objetivos.

Todos os pregos IBM mostrados sdo precos de varejo sugeridos pela IBM, sao
atuais e estdo sujeitos a alteracdo sem aviso prévio. Os precos dos revendedores
podem variar.

Estas informagdes contém exemplos de dados e relatérios utilizados em operacdes
comerciais didrias. Para ilustrad-los da forma mais completa possivel, os exemplos
podem incluir nomes de individuos, empresas, marcas e produtos. Todos os nomes
sdo ficticios e quaisquer semelhancas com nomes e enderecos utilizados por uma
empresa real é mera coincidéncia.

Marcas comerciais
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IBM, o logotipo IBM e ibm.com sdo marcas ou marcas registradas da International
Business Machines Corp., registradas em varios paises no mundo todo.

Outros nomes de produtos e servigos podem ser marcas registradas da IBM ou de
outras empresas.

Uma lista atual das marcas comerciais da IBM est4 disponivel na web em
"Copyright and trademark information" em www.ibm.com/legal/copytrade.shtml.
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