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% Horas Operacionais Disponíveis

impacto relevante na operação e 
sentimento da cliente no 1T21.

Média 
61%

As clientes C&A continuam com muito 
medo da pandemia - na última quinzena, 
há o maior número de clientes receosas 

desde do ano passado.
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"Ainda estou preocupada, mas acho que as
coisas estão começando a melhorar".
"Estou bastante receosa, ainda estamos numa
fase perigosa de contágio".
"Estou mais tranquila, acho que o pior já passou".

Qual seu sentimento em relação à pandemia neste momento?

ela na pandemia
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construindo o futuro. 
otimizando o presente.

ÅComitê de Crise: retorno de agenda 
de reuniões mais frequentes;

ÅProtocolos de Segurança:  reforço da observação dos 
protocolos de segurança nas operações e corporativo 
volta a home office

ÅContingenciamento de despesas e 
investimentos: elaboração de 
diferentes cenários com planos de 
ação desenhados;

ÅSuporte aos associados: lançamento de campanhas 
internas para relembrar medidas de suporte, retomada 
de pesquisas para entender momento do associado e 
sensibilização da liderança a respeito de saúde emocional

AGRAVAMENTO DA PANDEMIA PEDIU AJUSTES SEM PERDER FOCO NO LONGO PRAZO

ÅManutenção do investimento 
perante cenários traçados

ÅAceleração das vendas por 
WhatsApp

ÅAumento do número de sellersno 
Galeria C&A, nosso marketplace

ÅAtivação e posicionamento da 
marca

ÅRelevante abertura de lojas

ÅAvanços na modernização da cadeia 
de suprimentos



entregas do plano de crescimento no 1T21. (1/5)

novas lojas e formatos:
Å2 novas lojas abertas no 1T21

Åtotal de 297lojas
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+ 7 lojas já abertas no 2T21 
somando 304 no total
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transformação digital:
ÅCrescimento do GMV* on-line de 179%,atingindo R$139 milhões

ÅApp : mais de 3,2 MMde usuários ativos mensais

* Gross MerchandiseVolume 1P ςfirst-party relationship ou vendasdiretas, 3P ςthird-party relationship ouvendasdo marketplace 5

ÅVendas por WhatsApp com mais de 600 associados 

dedicados e crescimento de 47% em vendas vs. 4T20, 

com campanhas em vídeo e abordagem mais 

personalizada

ÅGaleria C&A com 338 sellers

ÅMinha C&A com 740 lojas / influenciadoras

ÅImplementação novo sistemade CRM e contratação sistema de PLM
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transformação digital:

* Gross MerchandiseVolume 1P ςfirst-party relationship ou vendasdiretas, 3P ςthird-party relationship ouvendasdo marketplace 6

ÅReestruturação da Tech, respondendo ao CEO, organizada em tribos e squadscom missões de 
tecnologia (Infra, Arquitetura, Dados e Cyber) e missões de negócio (APP, Lojas, MinhaC&A, 
Whatsapp,...)

ÅAumento em mais de 80% do time (com parceiros) comparado ao 1T20 - atualmente com mais de 530 
profissionais, e reforçado com perfis de Segurança, Cientistas de Dados, DEVs, Arquitetos, entre outros

ÅNova versão de PDV (ponto de venda) com redução de mais de 40% no tempo de emissão de cupom 
fiscal

ÅImplementação do primeiro Data Lake NRT (NearReal Time), com processamentode dados de vendas 
de todos os canais em streaming

ÅImplementação de algoritmo de predição para produtos bestsellers, automatizando a recompra, com 
uso de Inteligência Artificial e Cloud que permite escalabilidade
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modernização do modelo operacional de Supply
Chain:

ÅEquipamentos sorter: segundoentrando em operação no 2º trimestre e 
terceiro no 2º semestre;

ÅTempo de entrega médio de 3,3 dias* com 44%em até dois diasconsiderando 
todo país;

ÅAvanços na automaçãoem nosso CDdo eCommerce;

ÅFase de implantação do WMS (sistema de gestão do CD)

que se tornou referencia global do fornecedor;

ÅRoll-out do RFID: 22 lojas e 38 fornecedores 

*Entre captação e entrega do pedido 7

Maquete 3D do projeto de automação do CD do eCommerce

ü Projetos visam ganhos tanto na redução de lead time e custos, como no aumento de vendas e melhoria da 
eficiência de estoque por meio da adoção do modelo push& pull com capacidade de distribuição por SKU e 
tecnologias garantindo acuracidade dos estoques e distribuição inteligente
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aumento da oferta de crédito:
Åagenda de negociação intensa com parceiro 

Åcapacitaçãoe estudode alternativasatuais possíveis 
no mercado de crédito
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