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Comércio de Sao Paulo

Daki: operacao, diferencial e modelo

Por jJorge Priori

onversamos sobre

a Daki com Ricar-

do Costa, diretor
de Retail do supermercado
digital.

O que faz a Daki?

Antes de explicar o que
faz a Daki, seria legal ex-
plicar o porqué de ela ter
surgido. Isso aconteceu
quando  percebemos  que
a experiéncia de comprar
online num supermercado
nao era boa por “n” razoes.
Por exemplo, havia uma in-
finidade de aplicativos, que
quando acessados, tinham
uma infinidade de super-
mercados, 0 que ji gerava
uma fricgao na experiéncia
de compra; as pessoas com-
pravam itens para depois
descobrir que eles haviam
acabado, ou, muitas vezes, a
pessoa que estava no super-
mercado fazendo a com-
pra

para avisar que nio havia

mandava mensagens
um item e perguntar se ele
poderia ser substituido por
outro, quando, em tese, a
compra ji havia sido feita
€ a pessoa NAo queria mais
ficar recebendo mensagens.
Além disso, havia uma
baixa confianca em com-
prar itens frescos como
frutas, legumes e verduras.
Como esses sdo itens mais
pereciveis, quem ia garan-
tir que eles chegariam num
bom nivel de detalhe?
Como essa experiéncia
era ruim, nés nos pergun-
tamos como poderiamos
resolver isso. Foi assim que
surgiu a Daki. N
mos na entrega de uma ex-

foca-

periéncia de supermercado
confiavel, solida e rapida,
dentro, obviamente, de um
preco justo, vendendo itens
variados de forma a cobrir
o maximo de ocasides pos-
siveis de compra. Como o
nosso estoque ¢é real time,
se uma pessoa compra a
tnica Coca-Cola da loja,

ninguém mais vai conseguir
comprar esse item, evitando
assim o problema de stock-
out que acontece muito nos
aplicativos de marketplaces.

A Daki nao se posiciona
como um player de con-
veniéncia para que a pessoa
compre uma coisa que es-
queceu. Nos queremos es-
tar tao competitivos quanto
o supermercado a0 lado da
sua casa, oferecendo um
sortimento que faga senti-
do.

Como a empresa or-
ganiza a distribuigdo das
suas dark stores e seus
raios de cobertura?

Hoje, a Daki esti em
Siao Paulo, Rio e BH, além
de outras cidades como
Campinas e Santos, com a
cobertura de 60 dark stores.
Cada cidade tem um centro
de distribuicio que recebe
as cargas consolidadas e
expede para as lojas, que,
geralmente, estao posicio-
nadas nas suas regides mais

densas. Como a densidade
¢ um fator relevante para
0 nosso negdeio, o raio de
atuacao de cada loja equiva-
le a 10 minutos de bicicleta
ou de moto. Essa ¢ mais ou
menos a conta de padeiro
Com

que fazemos. isso,

conseguimos  cobrir uma
mancha bem grande da par-
te mais densa de cada uma

dessas cidades.

Essa ¢ uma operagao rap-
ida. Quando o pedido cai,
cle ja esta roteirizado para
que a pessoa possa pegar
os itens dentro da loja, que
esta otimizada para ser efi-
ciente do ponto de vista
de e-commerce, ou seja, de
picking. As nossas lojas nao
estdo otimizadas para que
um cliente entre e possa
fazer uma compra.

Além disso, temos uma
rede de entregadores par-
ceiros que fica dedicada
a cada loja, com base no
nosso estudo de demanda
e alocagdo. Esse é um as-
pecto muito elogiado pelos
nossos clientes, pois temos
entregadores  recorrentes
que estdo sempre indo as
mesmas  residéncias. Isso
também ¢ apreciado pelos
entregadores, que possuem
uma central para ir e voltar,

em Vi

de simplesmente fi-
carem rodando pela cidade.

Por mais que tenha um
modelo de negocio difer-
ente, a Daki acaba com-
petindo com empresas
de delivery. Como crescer
num mercado altamente
competitivo onde todos
os servicos parecem ser
iguais, ja que para as pes-
soas tudo se resume a pe-
dido, coleta e entrega?

Diferenciacio ¢é algo que
fica em movimento. A Da-
ki comecou com a entre-
ga rapida e a experiéncia,
dois fatores que nos difer-
enciaram do mercado no
comego. Cabe ressaltar que
no6s inauguramos no Brasil
a entrega em 15 minutos.

O aplicativo é superin-
tuitivo e facil de entender e
de utilizar. Com relacio aos
produtos, além dos princi-
pais do mercado, ns temos
produtos  diferentes, que
podem ser descobertos pe-
los clientes, e produtos de
marca propria. Na entrega,
as sacol.

s de papel ou bio-
degradaveis sio da Daki, e
os entregadores sao avalia-
dos.

Para o futuro, estamos
olhando a estratégia de
marca propria, caprichando
em produtos que somente
serdo encontrados na Daki,
sejam ecles fabricados com
fornecedores parceiros ou

produtos frescos. Estamos
trabalhando em solucdes de
recomendacao de produtos
e na experiéncia de compra
dentro do aplicativo, cada
mais consultivas. Por exem-
0a nio vai abrir

plo, a pess
o ZPP pam ver o que preci—
sa comprar, mas para ver o

que a Daki esta recomen-

dando. A construcao dessas

\

Ricardo Costa

camadas € progressiva e, em
algum grau, infinita.

Como
pessoas a baixarem o
aplicativo da Daki e a,
efetivamente, utiliza-lo?

convencer as

Pelos nimeros que te-
mos, a Daki ainda é uma
empresa, de alguma forma,
pouco conhecida, o que nos
surpreende. Quem conhece
a Daki conhece muito, mas
ainda ha um grande nimero
de pessoas que nio a con-
hece.

Por que baixar o aplicati-
vo da Daki? Porque ele foi
feito para ajudar as pessoas,
aumentando o grau de con-
veniéncia e otimizando o
tempo de quem o valoriza,
nio sendo mais necessario
sair de casa para fazer su-
permercado.

E por que fazer um pe-
dido? Tudo comega pela
experiéncia. Na  primeira
vez que eu fiz um pedido na
Daki, fiquei surpreso com o
tempo de entrega e a quali-
dade dos produtos e da sac-
ola. Isso me deu um estalo.
Internamente, costumamos
dizer que isso “nao ¢é magia,
mas tecnologia”. Todo o
trabalho de ir a0 supermer-
cado, que consome uma,
duas, trés horas da sua vida,
comprar suas coisas, carre-
gar sacolas e passar na fila
do caixa, nio precisa mais
ser feito.

Esse estalo ¢ muito forte.
Quando as pessoas per-
cebem que niao precisam
mais ir a0 supermercado,
essas duas, trés horas lib-
eradas se tornam tempo de
vida. Isso é quase um efeito
terapéutico. Por mais que a
pessoa chegue cansada em
casa e no tenha nada na ge-
ladeira, em 15, 20 minutos
chega a entrega da Daki pa-
ra resolver algum problema.

Como vocé vé o atual
modelo de supermercado
no Brasil?

Antes da Daki, eu era

Divulgacéo Daki

consultor de estratégia e
gestao e passei por grandes

tas, que, em algum
grau, eram alimentares tam-
bém. Quando falivamos do
setor de varejo, nos viamos
que era preciso sair do mod-
clo one-si

-fits-all para um
modelo de vizinhanca e de
conveniéncia.

Se pegarmos uma jane-
la de 30 anos, saimos dos

hipermercados, com hiper-

inflagio e carrinhos lotados
no primeiro dia do més,
para os supermercados e,

mais recentemente, para
os modelos de vizinhanca
como Carrefour Bairro,

Carrefour Express ¢ GPA
Minuto, pois estar mais per-
to do consumidor e ter um
grau de conveniéncia maior
€ uma tendéncia do varejo.
Na minha visio, o modelo
de dark store da Daki con-
tinua essa jornada, mas da
um salto, pois esse ¢ um
modelo em que vocé niao
precisa mais sair de casa.
Ela é tao proxima que esta
no seu celular.

Ha cem anos que a forma
como fazemos compra no
supermercado é a mesma.
O primeiro supermercado
no modelo de galpao, com
produtos que podiam ser
postos no carrinho e com
as pessoas passando pelo
check-out no final, foi cri-
ado em 1920 nos
Unidos. Com a Daki, essa

istados

¢é primeira vez que estamos
fazendo de um jeito difer-
ente: aplicativo, entrega rap-
ida, prego justo, itens legais
e gondolas infinitas por ser
digital. E 6bvio que, com
pouco mais de dois anos, ha

muito para descobtirmos,
mas enxergo muito a Daki
mirando numa disrupgio,
de fato, na maneira como as
pessoas fazem supermerca-
do.

A integra desta entrevista
estd disponivel em monitormer-
cantil.com.br/ daki-operacao-dif-
erencial-e-modelo

espera 28 milhoes
comprando para as maes

onsiderado pelo va-

rejo a segunda me-

lhor data para ven-
der, ficando atras apenas do
Natal, o Dia das Maes deve
levar cerca de 28,3 milhdes
de pessoas as compras em
todo o estado de Sao Pau-
lo. Os nimeros fazem refe-
réncia a pesquisa realizada
pelo Confederagao Nacio-
nal de Dirigentes Lojistas
(CNDL), pelo Servico de
Protegio ao Crédito (SPC
Brasil), em parceria com a
Offerwise e Federacio das
Camaras de Dirigentes Lo-
jistas do Estado de Sao Pau-
lo (FCDL-SP).

De acordo com o levan-
tamento, cada consumidor
deve comprar em média dois
presentes, totalizando um ti-
quete médio de R$ 258. Hs-
tima-se que serdo injetados
RS 10,1 bilhGes na economia
paulista. Cerca de 34% dos
entrevistados  pretendem
pagar os presentes no PIX,
33% no cartao de crédito
parcelado, 26% no cartao de
débito e 22% no dinheiro.

A pesquisa aponta que
roupas, calcados e acesso-
rios deverao ser os itens
mais procurados pelo con-
sumidor (46%); logo em se-
guida, os perfumes marcam

42% de preferéncia, por

dltimo vemos os chocola-
tes, com 23% de escolha de
compra.

A compra realizada em
lojas fisicas ainda é maioria
para o periodo, com 72%
dos entrevi
do que irdo até o comércio
comprar os presentes para
o Dia das Maes; desse to-

tados afirman-

tal, 31% tém preferéncia de
realizar as compras em um
shopping center, ja 18% di-
zem preferir lojas de rua.

O comércio digital foi
escolhido por 40% dos en-
trevistados, desse total, 57%
afirmam buscar sites de
varejistas nacionais para a
compra, 51% buscam vare-
jistas internacionais, e 35%
optam por sites de roupas

tradicionais. Dentro do uni-

verso varejista internacio-
nal, destacam-se a Amazon
(64%), a Shopee (64%) e a
Shein (44%).

A pesquisa mostra que os
homens possuem uma in-
ntear
as mies, com 79,5%, contra
78% das mulheres. Os jo-
vens entre 18 e 34 anos tam-
bém sio os mais propensos
a consumir na data, 86,6%;
pessoas entre 35 e 54 repre-
sentam 79,2% do publico
consumidor, maiores de 55
anos marcam 64,4%.

teng¢io maior de pr

Brasil pode faturar
R$ 1 trilhao com
reciclagem de residuos

Brasil tem capaci-

dade para faturar

R$ 1 trilhio com
reciclagem de residuos e
chegar a 30 milhées de co-
operados em 2027, segundo
o presidente da Organiza-
¢a0 das Cooperativas Brasi-
leiras (OCB), Marcio Lopes
de Freitas. O nimero repre-
senta o dobro do valor fa-
turado em 2021, de R$ 52°
Segundo o mais
recente anuario da OCB,
de 2022, o pais tem 4.880
cooperativas  de
gem, das quais 2.535 estio
no mercado ha mais de 20
anos, e 18,9 milhdes de co-
operados. De acordo com
0 anuario, o setor emprega
493 mil pessoas. A forca do
cooperativismo brasileiro é
uma das mais importantes
conquistas para celebrar o
Dia Internacional da Reci-
clagem, comemorado em
17 de maio.

bilhoes.

recicla-

A reciclagem ¢ um dos
sete Rs da economia cir-
cular  (repensar,
reduzir, reaproveitar, reuti-
lizar, reciclar e recuperar).
O Panorama dos Residu-

recusar,

os Solidos, da Associagao
Brasileira de Empresas de
Limpeza Publica e Residuos
Especiais (Abrelpe), aponta
que o Brasil produziu 27,7
milhées de toneladas de re-
siduos reciclaveis em 2021,
principalmente  plasticos,
papel e papelao, vidros,
metais ¢ embalagens multi-
camadas. Entretanto, pou-
co mais de um quarto das

cidades brasileiras, 27% ou
cerca de 1,5 mil municipios,
sequer contam com coleta
seletiva, impactando a des-
tinagio final dos residuos e
a extracdo de recursos natu-
rais.
Instituido
no ano passado, o Plano
Nacional de Residuos S6-
lidos (Planares) apresenta
metas ambiciosas para os
proximos 20 anos. A pro-
posta ¢ reciclar mais de 100

oficialmente

mil toneladas de residuos
solidos urbanos por dia em
2040, quase metade do que
¢é gerado no pais, com re-
ciclagem,  compostagem,
biodigestio e recuperagao
energética. Isso envolve um
grande processo de mobili-
zagdo social e empresarial. O
anuario da OCB mostra que
hoje o cooperativismo é re-
presentado majoritariamen-
te pela participacio de pes-
cas, 87%, diante de
apenas 13% de empresas.
Esse exército de coope-
rados garante avangos ex-
pressivos para a economia,
os cofres publicos e toda
a sociedade. O anuario da

soas

OCB aponta que, apenas
em 2021, as cooperativas de
reciclagem  injetaram mais
de R$ 17 bilhdes em tri-
butos nos cofres publicos
e foram responsaveis por
outros R$ 18 bilhoes entra-
rem na economia, valores
referentes a0 pagamento de
salarios e outros beneficios
destinados a0s colaborado-
res.




