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Este guia de bolso foi desenvolvido para media owners de retail DOOH
responsaveis pela estratégia comercial do seu inventdrio. Esteja vocé
lancando uma nova rede ou otimizando uma existente, encontrard uma
abordagem prdtica para avaliar sua estratégia atual, identificar
oportunidades de melhoria e dar o proximo pPAsso ruMmo a um
ecossistema omnicanal.

Precisa de ajuda para transformar isso em realidade?



https://wa.link/h8rxfp
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Ol.

Preparagédo do inventdrio

O inventdrio ndo gera valor comercial apenas por estar
disponivel. Ele gera valor quando é facil de compreender,

organizar, ativar e vender.

Key checks

Cada tela pertence a uma taxonomia comercial
padronizada.

O inventdrio premium estd claramente identificado e
diferenciado.

A disponibilidade do inventdrio € atualizada
automaticamente.

Informacgdes de audiéncia estdo disponiveis junto com as
informagdes do inventario.

O status do inventdrio é visivel tanto para as equipes de
Operacdes quanto Comercial.

As telas podem ser agrupadas dinamicamente em pacotes
como ‘Shoppings premium’, "Alto fluxo nos finais de semanad;,
etc.

A equipe comercial consegue identificar limitacdes técnicas
antes de confirmar uma campanha.

Insight Venda momentos de compra
Area da loja Mindset do shopper Oportunidade
Entrada Orientacdo Awadreness
Corredores principais Exploracdo Pescoberta e
P P PIordt consideracdo
, : : 3 Lancamentos e
Areas promocionais Comparagdo )
promocoes
. Compra por impulso
Checkout Espera [ decisd@o

e conversdo



Nd&o organize o inventdario em torno do hardware

Organize-o da forma como os anunciantes compram. Em vez de "Loja
152 - Totens de entradad’, pense em:

@ Compradores aos finais de semana

O Lojas com alto tempo de permanéncia

©  Familias fazendo compras de abastecimento

@ Rede de alimentos frescos



02.

Otimizac¢do de receita

A receita ndo cresce apenas aumentando a ocupagdo do
inventario. Ela cresce ao combinar o inventdrio certo,
estratégia de precificagdo adequada e o canal de vendas
ideal para cada oportunidade.

Os precos refletem o valor comercial, e ndo apenas a

Key checks 8 disponibilidade.

O A distribuicdo do inventdrio entre vendas diretas e
programaticas estd claramente definida.

O Pacotes sazonais séo preparados com antecedéncia (Volta
as Aulas, Dia das Mdes, Natal).

Inventarios de baixo desempenho sdo revisados
O regularmente e possuem uma estratégia de ativacdo
definida.

O A concentracdo de receita &€ monitorada para evitar
dependéncia de um numero reduzido de anunciantes.

A compra programatica complementa as vendas diretas,

Insight ndo as substitui.
Oportunidade Principal canal de vendas
Patrocinios premium Vendas Diretas
Compradores preferenciais Private Marketplace (PMP)

Negdcios automatizados

garantidos Programmatic Guaranteed e

Demanda flexivel Open Programmatic

Desbloqueie a demanda ndo endémica

Pense além da categoria do varejista. O comportamento da audiéncia
pode criar oportunidades para anunciantes que normalmente Ndo
considerariam o retail DOOH.



03.

Desempenho de campanhas

Relatdrios de campanhas de alto impacto vao além de
confirmar a veiculagdo. Eles ajudam a justificar
investimentos futuros, fortalecem discussdes sobreprecos
e posicionam vocé como um parceiro estratégico.

Os relatorios destacam resultados de negdcio, e ndo apenas
Key checks ) .

meétricas de entrega.

O O inventdrio de melhor desempenho é identificado para
fortalecer futuros pacotes comerciais.

O Padrdes recorrentes de desempenho sdo utilizados para
criar propostas comerciais mais robustas.

O As campanhas podem ser adaptadas dinamicamente de
acordo com hordario, clima ou condicdes da loja.

Insight Vé além do Proof of Posting (POP)

Um bom relatdrio de campanha ndo apenas comprova que o
campanha foi exibida, mas demonstra por que vale a pena investir
novamente. Sempre que possivel, complemente o POP com indicadores
comerciais como:

. Loyalty CHeolthy 78) /

® Recorréncia 84
® Tempo de permanéncia 65
® Exposicdo repetida 84

. Intent Score <Heolthy 77> 4
® Qualidade da audiéncia 71
® Afinidaode contextual 76

® Atencdo 93



® 04

Além do DOOH

O retail DOOH ndo deve competir com outras midias do
ecossistema de retail. As redes mais fortes combinam
pontos de contato fisicos e digitais para melhorar a
experiéncia do shopper.

\ 4
Jornada . -
Etapa Principal midia
do shopper
DOOH, redes sociais,
Awareness .
andncios em buscadores
Consideragdo Site ou aplicativo do varejista
Compra DOOH na loja
L 3 E-mail, WhatsApp,
Fidelizacdo S .
aplicativo do varejista
\ 4
AVCI“CIC!‘C'IO Use esta lista para avaliar se sua rede possui as bases necessarias para

de maturidade um ecossistema omnichannel:

disponibilidade do inventdrio em tempo real?

Pergunta Sim N&o

» O inventdrio estd estruturado como produtos D D
=2 comerciais em vez de telas individuais?
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O o} As decisOes comerciais sdo apoiadas por
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O 9 dados operacionais, de audiéncia e de D D
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Q @) desempenho?
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S S A equipe comercial tem acesso ¢ D D
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O inventdrio oferece suporte a multiplos D D
modelos de compra?

Ativagdo omnichannel

O Retail DOOH pode ser planejado e
comprado como parte de uma estratégia D D
mMais ampla de Retail Media?

A oferta de Retail DOOH estd integrada ao D D

X

roadmap comercial mais amplo do varejista?





