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DISCLAIMER

Esta apresentação pode conter declarações e informações que expressam expectativas, crenças e previsões da administração do
Grupo SOMA sobre eventos e resultados futuros. Tais declarações e informações são unicamente previsões e não garantias do
desempenho futuro. Elas estão sujeitas a riscos, incertezas, fatores relativos às operações e ao ambiente de negócios. Embora o
Grupo SOMA entenda que eventuais expectativas e premissas contidas nas declarações sejam razoáveis e baseadas em dados
atualmente disponíveis à sua administração, advertimos aos investidores de que envolvem riscos, pois se referem a eventos
futuros e, portanto, dependem de circunstâncias que podem ou não ocorrer, além dos riscos apresentados nos documentos de
divulgação, sujeitos a mudanças sem aviso prévio.



This presentation may contain statements and information that express expectations, beliefs and previsions of Grupo SOMA's
administration over future events and results. Such declarations are solely previsions and not assurances of future performance.
They are subject to risks, uncertainties, operation related factors and the business environment. Although Grupo SOMA
understands that the expectations and premises appearing in the presentation are reasonable and based on current data available
to the administration, we advise investors about the involvement of risks, for they are referred to future events and, therefore, rely
on circumstances that may not occur. In addition, we advise around the risks presented in the release documents, subjects to
change with no further notice.

DISCLAIMER
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[CEO GRUPO SOMA]

ALISSON CALGAROTO
[DIRETOR EXECUTIVO DE INOVAÇÃO]

GUSTAVO FONSECA
[DIRETOR EXECUTIVO DE OPERAÇÕES]

THIAGO HERING
[CEO  HERING]

TIAGO DOWSLEY
[DIRETOR EXECUTIVO DIGITAL]

GABRIEL LOBO
[CFO GRUPO SOMA]
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ROBERTO JATAHY
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FARM BRASIL
MARCELLO BASTOS
[SÓCIO-FUNDADOR FARM]

FARM GLOBAL
KÁTIA BARROS
[SÓCIA-FUNDADORA FARM GLOBAL]

FÁBIO BARRETO
[CEO FARM GLOBAL]

MARCAS EM ACELERAÇÃO
RAFAEL OLIVEIRA
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[DIRETORA DA MARCA ANIMALE]
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[SÓCIOS-FUNDADORES NV]
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O FUTURO É UM LUGAR QUE SE CONQUISTA.



Sólido track record de
CRESCIMENTO e EXECUÇÃO

Fundação

Aquisição

1991 2010 2015 2016 2019

Note:
1. Numbers as of December 31st, 2020

Aquisição

Aquisição

Aquisição GLOBAL

2020

IPO
20201997

Feira Hype
Fundação

Aquisição Aquisição



Concluímos a primeira grande etapa da nossa jornada.
A partir de agora, entramos em um novo ciclo.



Recordar é preciso:
as avenidas de crescimento e os proceeds do IPO

Aceleração da agenda
de M&A

Momentum favorável para
consolidação de mercado

Marcas Nativas Digitais
Marcas com menor
dependência criativa e
com menor price point
.Athleisure

Principais targets:

Aceleração
Digital

Acelerar o pace de crescimento
do Digital

Disrupção do modelo de 
negócios do Atacado (Código 
multimarcas)

Desenvolvimento do novo 
aparato tech (apps, website, 
Plataforma, etc)

Expansão
Física

Aberturas de lojas
oportunísticas para
capturar o melhor da
experiência física

Lojas físicas como hub 
omnichannel



Planejamos um ano de 2021
de retomada pós pandemia

(1) Incluindo a Maria Filó. (2) Receita Captada no Digital / Receita de VarejoTotal; (3) Aberturas líquidas de fechamentos

M&A(1)

Digital

Atacado

Lojas Físicas

2019 REALIZADO

Portfolio de
8 marcas

R$ 262M
Receita Bruta de Digital

22%(2)

Penetração Digital

R$ 369M
Receita Bruta de Atacado

221 lojas

2021 - IPO

+ 2 novas marcas
R$ 420M
Receita de M&A

R$ 600M
Receita Bruta de Digital

46%(2)

Penetração Digital

R$ 315M
Receita Bruta de Atacado

+ 40 aberturas

RECEITA BRUTA

EBITDA

R$ 1,55B

R$ 183M

R$ 2,27B

R$ 260M
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Ganho acelerado
de share

+60% vs. 2019

CAGR ‘19-’21: 25,5%

CAGR ‘19-’21: 37,1%
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R$ 450M
Receita de M&A

R$ 856M
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46%(2)

Penetração Digital

R$ 591M
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E temos muito mais pela frente.



Desde nossa criação, 
crescemos em altas taxas

Nota: 2010-2013 – números não auditados

377
460

648

832 869
966

1.053
1.166

1.300

1.549
1.467

2.441

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

CAGR 10 anos (‘11-’21)

18,2%

CAGR Últ. 5 anos (’16-’21) 

18,3%’

+2x
A CADA
5 ANOS

Evolução da Receita Bruta
(R$ MM)



Com foco em AMPLIAÇÃO DE MARGEM BRUTA
via giro a preço cheio

2022 Forward
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022+

60,7%

59,7%

64,8%

63,8%

61,3%

66,1%

67,1(%)



E significativo GANHO DE RENTABILIDADE
com a captura dos efeitos de escala

77.0 86.5
98.0

112.5
126.5

182.6

66.5

343.1

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

CAGR Últ. 5 anos (’16-’21): 28,5%
Evolução do EBITDA
(R$ MM)



PILARES DO NOSSO PLANO DE VOO

Crescimento sustentável 
na receita de 

15% a.a., 

2x a cada 5 anos
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na margem EBITDA
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PILARES DO NOSSO PLANO DE VOO

Crescimento sustentável 
na receita de 

15% a.a., 

2x a cada 5 anos

Avanços constantes da 
margem bruta e margem 
EBITDA

Disciplina na alocação 
de capital, com foco em 
geração de caixa e na 
expansão do ROIC

Olhar atento para 
eventuais oportunidades 
de M&A e licensing

+100bps a.a.
na margem EBITDA
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Nossa Cultura

SONHAR GRANDE

FAZER
GIGANTE



2010

Aquisição

Aquisição

+

E onde sonhamos grande e fizemos GIGANTE?
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IPO
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E onde sonhamos grande e fizemos GIGANTE?

Aquisição

Aquisição

2010 2019

2020

IPO

Transformação
na Cia. Hering

2021

Aquisição

+



Autonomia com
Gravidade



Feminino Masculino Infantil Jóias Athleisure
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Nota: (1) Euromonitor

Oportunidade
de Categoria

Jeans

Oportunidade
Nativa Digital

Oportunidade de Price Point

Inteligência de Portfólio – Pré-IPO

Oportunidade
de Categoria

Íntima
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+

Oportunidade
de Categoria

Jeans

Inteligência de Portfólio – Pré-IPO e Pós-IPO

Íntima

Nota: (1) Euromonitor



Ganho de share e
crescimento sustentável

Aceleração de marcas
< R$ 30 Mi de EBITDA

03 04

GLOBAL

Exponencialização
do crescimento

02

Momentum das marcas

Integração e 
Alavancagem
Hering e
sub-marcas

01
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Mitigando Riscos

Receita Bruta
por Marca 
2019

*Sem Off Premium

46,5%

7,8%

Receita Bruta
por Marca 
2021

3,6%

2,9%
2,1%

GLOBAL

83,6%

21,2%

37,1%

33,9%

2,1%

1,7%

1,7%

6,4%
GLOBAL

6,5%

4,1%

12,7%

43,6%
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GENTE É O QUE SOMA



ROBERTA
BICALHO
Diretora-Executiva de Gente & Gestão,
Sustentabilidade e Comunicação
CPO, CSO e CCO
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CLIENTES SÃO PESSOAS.
COLABORADORES SÃO PESSOAS.
SE VOCÊ NÃO ENTENDE NADA DE 
PESSOAS, VOCÊ NÃO ENTENDE 
NADA DE NEGÓCIOS.
Simon Sinek



nossa ambição
TRANSFORMAR O GRUPO SOMA NA PRINCIPAL REFERÊNCIA 
EM GESTÃO DE PESSOAS E ESG DA MODA BRASILEIRA

ESTAR ENTRE AS 100
MELHORES EMPRESAS PARA
SE TRABALHAR DO BRASIL

SER CERTIFICADA NO 
SISTEMA B E ENTRAR NA
CARTEIRA DO ISE



Pessoas felizes, de alta 
performance, bem 
remuneradas e alinhadas à 
cultura SOMA

Modelo de gestão ágil e 
profissional

Sustentabilidade, 
Diversidade & Inclusão



Os melhores do mercado: Pessoas engajadas,
de alta performance e bem remuneradas.

SOMA mais admirado: Ambiente de confiança, 
ética e respeito 

SOMA conectado: Flexibilidade para se 
adaptar as novas formas e modelos de trabalho. 

SOMA Aprende: Oferece constante 
oportunidade de evolução, aprendizagem, re-
skiling

AS MELHORES PESSOAS
FAZEM O MELHOR LUGAR
PRA SE TRABALHAR

Ser referência em gente, significa:
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Escola da Moda



Ser referência em gestão, significa:

SOMA na veia: Cultura forte, autêntica, 
adaptável e coerente às estratégias.

Construindo uma fortaleza: Ter um sistema de 
gestão de resultados eficaz e eficiente que olha 
curto, médio e longo prazo.

De olho no futuro: Empresa que atrai, 
desenvolve e retém as pessoas certas - sucessão 
talentos e pessoas/funções chave.

Liderança evolutiva: Liderança forte, coesa, 
antenada, que lidera pelo exemplo.

IR AINDA MAIS LONGE COM
CONSISTÊNCIA E PERENIDADE
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Diversidade é o que SOMA: Empresa 
genuinamente diversa e inclusiva.

SOMAndo com a sociedade e meio ambiente:
Empresa socialmente responsável e que 
respeita o meio-ambiente em seus processos e 
atua na regeneração dos recursos naturais.

Olhar sistêmico ESG: Governança que agrega 
valor, impacta positivamente todos os 
stakeholders e gera resultados de forma 
sustentável (além do lucro).

GERAR IMPACTOS POSITIVOS
PARA A SOCIEDADE VESTINDO 
NOVAS FORMAS DE CUIDAR
DO MUNDO

Ser referência em ESG, significa:



Diversidade é o que SOMA: Empresa 
genuinamente diversa e inclusiva.

SOMAndo com a sociedade e meio ambiente:
Empresa socialmente responsável e que 
respeita o meio-ambiente em seus processos e 
atua na regeneração dos recursos naturais.

Olhar sistêmico ESG: Governança que agrega 
valor, impacta positivamente todos os 
stakeholders e gera resultados de forma 
sustentável (além do lucro).

GERAR IMPACTOS POSITIVOS
PARA A SOCIEDADE VESTINDO 
NOVAS FORMAS DE CUIDAR
DO MUNDO Letramento: Educação para diversidade, equidade & inclusão

Inclusão: Vagas afirmativas
Equidade: Aceleração de profissionais subrepresentados

Ser referência em ESG, significa:



Diversidade é o que SOMA: Empresa 
genuinamente diversa e inclusiva.

SOMAndo com a sociedade e meio ambiente:
Empresa socialmente responsável e que 
respeita o meio-ambiente em seus processos e 
atua na regeneração dos recursos naturais.

Olhar sistêmico ESG: Governança que agrega 
valor, impacta positivamente todos os 
stakeholders e gera resultados de forma 
sustentável (além do lucro).

GERAR IMPACTOS POSITIVOS
PARA A SOCIEDADE VESTINDO 
NOVAS FORMAS DE CUIDAR
DO MUNDO Letramento: Educação para diversidade, equidade & inclusão

Inclusão: Vagas afirmativas
Equidade: Aceleração de profissionais subrepresentados

Nova Política de Investimento Social Privado
Grupo SOMA 100% carbono neutro, rumo ao Carbono Zero
Aceleração de processos e matérias primas responsáveis

Ser referência em ESG, significa:



Diversidade é o que SOMA: Empresa 
genuinamente diversa e inclusiva.

SOMAndo com a sociedade e meio ambiente:
Empresa socialmente responsável e que 
respeita o meio-ambiente em seus processos e 
atua na regeneração dos recursos naturais.

Olhar sistêmico ESG: Governança que agrega 
valor, impacta positivamente todos os 
stakeholders e gera resultados de forma 
sustentável (além do lucro).

GERAR IMPACTOS POSITIVOS
PARA A SOCIEDADE VESTINDO 
NOVAS FORMAS DE CUIDAR
DO MUNDO Letramento: Educação para diversidade, equidade & inclusão

Inclusão: Vagas afirmativas
Equidade: Aceleração de profissionais subrepresentados

Nova Política de Investimento Social Privado
Grupo SOMA 100% carbono neutro, rumo ao Carbono Zero
Aceleração de processos e matérias primas responsáveis

Relato Integrado 2021 (em breve!)
Certificação Sistema B
Carteira do ISE
Índice de Transparência da Moda

Ser referência em ESG, significa:



UM OLHO NO PRESENTE E OUTRO NO FUTURO.
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ROBERTO
JATAHY

CEO Grupo SOMA
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Por que a Hering?
Marca Produto Digital Lojas

Físicas
Push

& Pull Omni



SOMA + HERING

Para capturar todo este potencial, 
fizemos uma reestruturação.



Estrutura Grupo SOMA

CEOs MARCAS

BU Hering
Thiago Hering

BU FARM
Marcello Bastos

BU Animale
Isabel del Priore

BU Farm Global
Fabio Barreto

BU NV
Antonio Junqueira

BU Marcas em Aceleração
Rafael Oliveira

Roberto 
Jatahy

CEO Grupo 
SOMA

Gustavo 
Fonseca

Operações

Alisson 
Calgaroto
SOMALabs

Roberta 
Bicalho

G&G

Tiago 
Dowsley

Digital

Gabriel
Lobo

Financeiro e 
RI

Rodrigo 
Martins

Controladoria



Thiago 
Hering

CEO Marca 
Hering

Roberto 
Jatahy

CEO Grupo 
SOMA

Gustavo 
Fonseca

Operações

Alisson 
Calgaroto
SOMALabs

Roberta 
Bicalho

G&G

Tiago 
Dowsley

Digital

Gabriel
Lobo

Financeiro e 
RI

Rodrigo 
Martins

Controladoria

Marca e
Produto Operações Industrial

Planejamento 
Tributário e 

Controladoria

Estrutura após Aquisição

G&G Financeiro e 
RI

Estratégia, 
Tecnologia e 

Digital

Comercial, 
Canais e 
Supply



Thiago 
Hering

CEO Marca 
Hering

Roberto 
Jatahy

CEO Grupo 
SOMA

Gustavo 
Fonseca

Operações

Roberta 
Bicalho

G&G

Tiago 
Dowsley

Digital

Gabriel
Lobo

Financeiro e 
RI

Rodrigo 
Martins

Controladoria

Estrutura Cia Hering
Atual

Tess
Argolo

Feminino
Intimates

Kids

Filipe 
Albuquerque

Masculino

Produto

Carlos
Amorim

Industrial

Fabíola
Guimarães

Marca

Carolina
Pires

Canais

Renata
Bove
G&G

Gustavo
Fonseca

Operações

+

Alisson C. 
Planej.

Comercial

Marcus Y.
Planej.

Comercial
TBD

Tiago
Dowsley

Digital

Alisson 
Calgaroto
SOMALabs

Gustavo
Kasprzak
Tecnologia



Plano de Ação

Curto Prazo
quick wins

Longo Prazo
Transformação Hering

Melhoria de
Eficiência Operacional

Planejamento 
Comercial

Supply
Chain

Construção de
Valor de Marca

Marca Produto DigitalLojas
Físicas



Plano de Ação

Curto Prazo
quick wins

Longo Prazo
Transformação Hering

Melhoria de
Eficiência Operacional

Planejamento 
Comercial



ALISSON
CALGAROTO

Diretor-Executivo de Tecnologia e Inovação
CTO
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Nossos objetivos são…

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PREÇO CHEIO . REDUÇÃO DE STOCK-OUT

Planejamento Comercial

. MELHORA DO ROIC



Nossos objetivos são…

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PREÇO CHEIO . REDUÇÃO DE STOCK-OUT

Planejamento Comercial

Evoluir ciclo de planejamento comercial

Readequação 
do sortimento

Melhoria no 
desenvolvimento 

da coleção
Alocação e 

abastecimento

. MELHORA DO ROIC



Nossos objetivos são…

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PREÇO CHEIO . REDUÇÃO DE STOCK-OUT

Planejamento Comercial

Evoluir ciclo de planejamento comercial

Readequação 
do sortimento

. MELHORA DO ROIC



1. Readequação do sortimento

Planejamento Comercial

Faturamento x qtd de artigos

 -
 10
 20
 30
 40
 50
 60
 70
 80

10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Receita (R$ MM)

stockout

liqui

• Concentração de receita em poucos artigos
• Altos volumes de off



1. Readequação do sortimento

Planejamento Comercial

Faturamento x qtd de artigos

 -
 10
 20
 30
 40
 50
 60
 70
 80

10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Receita (R$ MM)

Redução da 
cauda longa e 

remanejamento 
da verba

stockout

22%

liqui

• Concentração de receita em poucos artigos
• Altos volumes de off

• Redução de 22% do sortimento
• Realocação da verba da cauda longa

• Maior giro a preço cheio
• Menor stockout



Planejamento Comercial

Novidade
Tendência
Inovação
Desejo

Tendência consagradas
Variantes de cor e estampa

Peças básicas que vendem
bem e se repetem
sazonalmente

Peças básicas que vendem
bem o ano inteiro

Pirâmide da moda

Coleção
newness

Coleção
core

Essencial
sazonal

Essencial

1. Readequação do sortimento



Planejamento Comercial

Novidade
Tendência
Inovação
Desejo

Tendência consagradas
Variantes de cor e estampa

Peças básicas que vendem
bem e se repetem
sazonalmente

Peças básicas que vendem
bem o ano inteiro

ReceitaArtigo cor

24%

35%

29%

13%

54%

6%

14%

26%

Feminino

Atual
Pirâmide da moda

Coleção
newness

Coleção
core

Essencial
sazonal

Essencial

1. Readequação do sortimento



Planejamento Comercial

Novidade
Tendência
Inovação
Desejo

Tendência consagradas
Variantes de cor e estampa

Peças básicas que vendem
bem e se repetem
sazonalmente

Peças básicas que vendem
bem o ano inteiro

ReceitaArtigo cor

24%

35%

29%

13%

54%

6%

14%

26%

Feminino

Artigo cor

5-10%

20-30%

30-40%

20-25%

Atual Proposto

Newness
Core

Essenciais

Giro a
preço
cheio

Stock out

Coleção
newness

Coleção
core

Essencial
sazonal

Essencial

Pirâmide da moda

1. Readequação do sortimento



Nossos objetivos são…

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PREÇO CHEIO . REDUÇÃO DE STOCK-OUT

Planejamento Comercial

Evoluir ciclo de planejamento comercial

Melhoria no 
desenvolvimento 

da coleção

. MELHORA DO ROIC



2. Melhoria no Desenvolvimento da Coleção

Planejamento Comercial

Cartela de 
Cor/estampa

Planej. 
Demanda (OTB)

Desenvolv. da coleção

Show room
Peça Lacre + prova 

online

Def. da compra e 
compra de insumos

• Digitalização dos processos de des. de produto
• Gestão de calendário

• Melhora do time to Market
• Cumprimento dos prazos – atraso da cadeira

• Maior giro a preço cheio
• Melhor qualidade do produto

Digitalização



2. Melhoria no Desenvolvimento da Coleção

Planejamento Comercial

Machine
Learning

Data

Sugestão

• Seleção dos melhores newness e core
• Ajuste da profundidade do newness e core

• Aumento do giro a preço cheio

Prova online

Coleção

100% 40%

gordura



Nossos objetivos são…

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PREÇO CHEIO . REDUÇÃO DE STOCK-OUT

Planejamento Comercial

Evoluir ciclo de planejamento comercial

Alocação e 
abastecimento

. MELHORA DO ROIC



3. Alocação e Abastecimento

Planejamento Comercial

• Modelo empurrado de alocação
de estoque em loja própria

• Criação de estoque pulmão no
CD para loja própria e ecom

1- Push & Pull – loja própria + ecom

Push
Pull Push

Push

Push

Multimarca

Loja própria + ecom

Franquias

Revisão da compra
e produção

Venda no 
Show Room

Consolidação dos 
pedidos no CD



3. Alocação e Abastecimento

Planejamento Comercial

• Modelo empurrado de alocação
de estoque nas franquias

• Criação de estoque pulmão no
CD compartilhado entre franquias,
lojas própria e ecom

2- Push & Pull – loja própria + ecom +
franquias

Push

Pull

Push

Push

Push

Revisão da compra
e produção

Venda no 
Show Room

Consolidação dos 
pedidos no CD

Multimarca

Loja própria + ecom

Franquias



3. Alocação e Abastecimento

Planejamento Comercial

3.1. Franquia e loja própria compartilhando
estoques entre si

3.2. Multimarca acessando os pulmões
do CD e vendendo estoque de lojas próprias, 
franquias e ecom (e vice e versa, nos moldes do 
SOMA)

• Melhorar a utilização e giro de nossos estoques
• Aumentar a rentabilidade de nossas franquias

e multimarcas
• Diminuir os estoques offs nas franquias,

melhorando o freshness

3- Compartilhamento de estoques 
físicos nas lojas

Push

Pull
Push

Push

Push

Revisão da compra
e produção

Venda no 
Show Room

Consolidação dos 
pedidos no CD

Multimarca

Loja própria + ecom

Franquias



Plano de Ação

Curto Prazo
quick wins

Longo Prazo
Transformação Hering

Melhoria de
Eficiência Operacional

Planejamento 
Comercial

Supply
Chain



GUSTAVO
FONSECA
Diretor-Executivo de Operações

COO
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Relembrando os objetivos…
Desempenho do supply chain

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PREÇO CHEIO . REDUÇÃO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC



Relembrando os objetivos…
Desempenho do supply chain

Contextualização Ajuste de oferta Redução de 
atraso médio PLM Venda ilimitada

B2B

Captura SOMA 
da Indústria 

Hering

• Desempenho do supply chain: Atraso médio e % de fullfillment

• Desempenho atual      Consequências indesejadas para o negócio

• Diagnóstico pautado em três grandes alavancas

• Terceirização: perda de margem bruta em um primeiro momento, para gerar um ciclo virtuoso no médio/longo prazo

• Primeiro “alvo”no supply: patamares de 2019

• Resultados      Incremento de top line e expansão

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PREÇO CHEIO . REDUÇÃO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC

Aplicação da metodologia SOMA na Hering 

Eficiência 
industrial Hering 

aplicada no SOMA
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Existem grandes oportunidades em trazer Hering para o desempenho do
SOMA ou superior, dada a maior simplicidade dos produtos e indústria interna

*considera somente as produções entregues até agora

B2B: % de fullfilment
(faturamento/venda) 

83%
90%

Lojas próprias e e-commerce: 
atraso médio de chegada em loja 
(em dias)

Contextualização
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Efeitos indesejáveis

↓ Receita 250-300M

↓ Share-of-wallet

↓ Multimarcas

↓ Sell-out dos 

franqueados/multimarcas

↓ Venda a preço cheio

↑ Estoque OFF 

(38% Hering vs 22% SOMA)

↑ Demarcação

*considera somente as produções entregues até agora

B2B: % de fullfilment
(faturamento/venda) 

83%
90%

Lojas próprias e e-commerce: 
atraso médio de chegada em loja 
(em dias)

Contextualização
Existem grandes oportunidades em trazer Hering para o desempenho do
SOMA ou superior, dada a maior simplicidade dos produtos e indústria interna
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79%
58%

2017 2018

83%

77%
72%

87%

2019

67%

2020

76%

2021

+18%

SOMA Hering
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2017 20212018 20202019
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1T2022*

Ajustar vazão

§↑Capacidade da fábrica

§ % de demanda terceirizada
ü

ü
Ajustar priorização

§ MRP com priorização de acordo

com alvo de entrega vs FIFO

Efeitos indesejáveis

↓ Receita 250-300M

↓ Share-of-wallet

↓ Multimarcas

↓ Sell-out dos 

franqueados/multimarcas

↓ Venda a preço cheio

↑ Estoque OFF 

(38% Hering vs 22% SOMA)

↑ Demarcação

Como resolver?

*considera somente as produções entregues até agora

B2B: % de fullfilment
(faturamento/venda) 

83%
90%

Lojas próprias e e-commerce: 
atraso médio de chegada em loja 
(em dias)

Contextualização
Existem grandes oportunidades em trazer Hering para o desempenho do
SOMA ou superior, dada a maior simplicidade dos produtos e indústria interna



Terceirização para garantir o nível de serviço no curto prazo e ajuste
na capacidade da fábrica para retomar margem no futuro

Ajuste de Oferta

17% 23% 28% 25% 20%

83% 77% 72% 75% 80%

2022

100%100%

20212019 Share téorico 
mix atual

Share teórico 
mix alvo

100%100% 100%

Produção interna Terceirização

Fábrica ainda entrega abaixo de 2019
(entrega em milhões de peças)

... precisando de mais terceirização
até estabilização

0
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Demanda 22

2019

2021

2022



Terceirização para garantir o nível de serviço no curto prazo e ajuste
na capacidade da fábrica para retomar margem no futuro

Ajuste de Oferta

17% 23% 28% 25% 20%

83% 77% 72% 75% 80%

2022

100%100%

20212019 Share téorico 
mix atual

Share teórico 
mix alvo

100%100% 100%

Produção interna Terceirização

R$ 1.483

R$ 549

R$ 1.752

R$ 618

Receita B2B (R$ MM) Lucro Bruto
B2B(R$ MM)

+R$ 269
(+18%)

+R$ 70
(+13%)

2022 forecast. 2022 Ef. Soma

... precisando de mais terceirização
até estabilização

... para garantir abastecimento de nossos parceiros, 
aumentando receita e lucro bruto com uma perda 
temporária de margem

Fábrica ainda entrega abaixo de 2019
(entrega em milhões de peças)

0

2

4

6

JULJUNMAIJAN FEV ABRMAR AGO SET OUT NOV DEZ

Demanda 22

2019

2021

2022



É possível reduzir o atraso médio da Hering com a adoção do
MRP + PLM SOMA, evitando perda de receita por ruptura e demarcação

Redução de Atraso 
Médio 

S/
M

RP

Data 
Loja
(01/05)

10

CD 
Produto

60

Confecção

10

CD MP

30

Materiais

20

Ateliê 

C/
M

RP

10

CD 
Produto

Confecção

10

CD MP

30

Materiais

20

Ateliê 

10

CD 
ProdutoConfecção

10

CD MP

30

Materiais

10

Ateliê 

Data 
Loja
(01/06)

Na confecção, o produto 
de maio esgotou apenas 
15% do tempo vs 40% de 

junho

90

30

Todas as etapas do 
produto de maio deveriam 

iniciar antes do produto 
de junho

HOJE 

MRP proprietário prioriza etapas produtivas e 
comunica através de sistema de cores simples



É possível reduzir o atraso médio da Hering com a adoção do
MRP + PLM SOMA, evitando perda de receita por ruptura e demarcação

Redução de Atraso 
Médio 

Hering

27
17

Simulação 
priorização teórica

2021

-37%

75 55

Antecipadas Atrasadas

-27%

52
82

AtrasadasAntecipadas

+58%

SOMA

S/
M

RP

Data 
Loja
(01/05)

10

CD 
Produto

60

Confecção

10

CD MP

30

Materiais

20

Ateliê 

C/
M

RP

10

CD 
Produto

Confecção

10

CD MP

30

Materiais

20

Ateliê 

10

CD 
ProdutoConfecção

10

CD MP

30

Materiais

10

Ateliê 

Data 
Loja
(01/06)

Na confecção, o produto 
de maio esgotou apenas 
15% do tempo vs 40% de 

junho

90

30

Todas as etapas do 
produto de maio deveriam 

iniciar antes do produto 
de junho

HOJE 

SOMA reduz atraso durante o processo produtivo 
reduzindo lead times nas produções atrasadas

(lead time em dias)

Atraso da Hering deveria reduzir 20-30% com a 
implementação do sistema

(atraso médio em dias)

MRP proprietário prioriza etapas produtivas e 
comunica através de sistema de cores simples



Reduzindo o leadtime de produção poderíamos viabilizar mais 
produtos com venda ilimitada na Hering durante o showroom

Aumento de Venda
Ilimitada

A
TU

A
L

DistribuiçãoConfecção

10251035

CD MPFabricação MP 

80d

Ecommerce
Franquias
Lojas
Multimarcas
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Franquias
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Para isso, vamos criar um Estoque de 
Bases de materiais....



Reduzindo o leadtime de produção poderíamos viabilizar mais 
produtos com venda ilimitada na Hering durante o showroom

Aumento de Venda
Ilimitada

# Produtos Venda Ilimitada

62% 81%

Atual Estimado

+31%

7.250 9.500

Atual Estimado

+2.250

% Produtos Venda Ilimitada

Venda ilimitada

R$65 - R$130 
MM de 

oportunidade

79 107 137

Venda 
limitada

S/ 
canibalização

C/50% de 
canibalização

+58
(+73%)

Ve
nd

a 
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r p
ro

du
to
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m
 R

$ 
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00
)

A
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A
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DistribuiçãoConfecção

10251035

CD MPFabricação MP 

80d

Ecommerce
Franquias
Lojas
Multimarcas

PR
O
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ST

O

60d

Ecommerce
Franquias
Lojas
Multimarcas

Es
to

qu
e 

de
 B
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e

10251015

Para isso, vamos criar um Estoque de 
Bases de materiais....

Com isso, poderíamos aumentar a venda ilimitada em 31%,
ou aproximadamente 2250 produtos no ano

Esses produtos vendem até 73% a mais que os demais, 
possibilitando que a receita aumente em até 130 milhões



É possível reduzir custos de malhas e viscoses do SOMA e reduzir a
demarcação desses produtos, utilizando a eficiência da fábrica da Hering

Captura SOMA da
Indústria Hering

Fábrica da Hering entrega 14% de redução 
de custos vs terceirização....



Captura SOMA da
Indústria Hering

R$190M

Compra anual 
SOMA

5-25%

Range de eficiência 
fábrica Hering

10-
R$48M

Saving anual est.

• Saving ainda pode ser superior, dado que volumes da Hering são 5x o 
do SOMA, possibilitando uma melhor eficiência de negociação

• Captura ainda sem data prevista

Fábrica da Hering entrega 14% de redução 
de custos vs terceirização....

...e malhas e viscoses do SOMA poderiam 
ser fabricadas na Hering...

É possível reduzir custos de malhas e viscoses do SOMA e reduzir a
demarcação desses produtos, utilizando a eficiência da fábrica da Hering



Captura SOMA da
Indústria Hering

R$190M

Compra anual 
SOMA

5-25%

Range de eficiência 
fábrica Hering

10-
R$48M

Saving anual est.

• Saving ainda pode ser superior, dado que volumes da Hering são 5x o 
do SOMA, possibilitando uma melhor eficiência de negociação

• Captura ainda sem data prevista
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Fábrica da Hering entrega 14% de redução 
de custos vs terceirização....

Além disso, a fábrica é 50 dias mais rápida 
em média do que a produção do SOMA

...e malhas e viscoses do SOMA poderiam 
ser fabricadas na Hering...

É possível reduzir custos de malhas e viscoses do SOMA e reduzir a
demarcação desses produtos, utilizando a eficiência da fábrica da Hering



Captura SOMA da
Indústria Hering

R$190M

Compra anual 
SOMA

5-25%

Range de eficiência 
fábrica Hering

10-
R$48M

Saving anual est.

• Saving ainda pode ser superior, dado que volumes da Hering são 5x o 
do SOMA, possibilitando uma melhor eficiência de negociação

• Captura ainda sem data prevista

Desconto médio 
projetado

Desconto 
médio atual

25%
18%

-28%

R$ 692 R$ 762

Receita 
s/algoritmo

Receita 
c/algoritmo

Mg Bruta 
s/algoritmo

Mg Bruta 
c/algoritmo
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Malha e viscose SOMA

Fábrica da Hering entrega 14% de redução 
de custos vs terceirização....

...o que alavanca a reatividade do SOMA, gerando menos 
demarcação nessas categorias, incrementando em R$ 70M
a receita e em 2,7pp a Margem Bruta, com 45% reativo

Além disso, a fábrica é 50 dias mais rápida 
em média do que a produção do SOMA

...e malhas e viscoses do SOMA poderiam 
ser fabricadas na Hering...

+70
(+10%) 2,7

É possível reduzir custos de malhas e viscoses do SOMA e reduzir a
demarcação desses produtos, utilizando a eficiência da fábrica da Hering



Relembrando os objetivos…
Desempenho de produtos

Contextualização Aumento de giro 
a preço cheio

Redução da 
ruptura de 
essenciais

• Giro de produtos, % de venda a preço cheio e % de ruptura

• Produtos não-essenciais     acertar a quantidade por produto via algoritmo de compra

• Produtos essenciais     modelo de reposição de produtos no CD (via pedido automático para a fábrica)

• Resultados     incremento de top line e percepção de produtos na loja

. AUMENTO DE RECEITA . AUMENTO DE GIRO A PREÇO CHEIO . REDUÇÃO DE STOCK-OUT . MELHORA DO ROIC



A estratégia de atuação na compra dos produtos da Hering
é dividida de acordo com a previsibilidade de demanda

Contextualização

Newness

Core

Essential

Essential sazonal

Definição e atuação

Definição: são itens recorrentes 
(camisetas, blusas, bermudas...)
de demanda conhecida.

Como atuamos: mantendo um estoque 
alvo suficiente para minimizar ruptura.

Definição: modelos e/ou cores inéditas 
que não conhecemos a demanda.

Como atuamos: algoritmo de compra 
proprietário que melhora a assertividade 
da compra inicial



Existe oportunidade em aumentar o giro a preço cheio
dos produtos da Hering, usando a metodologia SOMA

Aumento de Giro
a Preço Cheio
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*capturamos esse resultado na ponta, sendo LP + Ecommerce diretamente pra Hering e nas franquias em um segundo momento pois,
podemos capturar mais mark-up no sellin e/ou tornar a franquia mais atrativa e expandir | 70% do ganho é de franquias

Aplicação do algoritmo de compra SOMA 
na Hering, já subiu o giro em 90 dias e ainda 
há oportunidades de melhoria



Existe oportunidade em aumentar o giro a preço cheio
dos produtos da Hering, usando a metodologia SOMA

Aumento de Giro
a Preço Cheio

S/ Algoritmo C/Algoritmo

No 4T21, aplicamos o algoritmo em 13% da compra 
monomarca e obtivemos os resultados* abaixo. No 2T22 
atingimos 33% e no 4T22 estimamos 80% da compra

R$ 595 R$ 252 
R$ 1.064 

R$ 450 
R$ 685 

R$ 320 

R$ 1.426 

R$ 718 
58%

Receita Receita Lucro Bruto Mg BrutaLucro Bruto

64% 69%58%

Mg Bruta

+ R$ 89
(+15%) + R$ 68

(+27%)
+6

(+10%)

+ R$ 362
(+34%) + R$ 268

(+59%)
+11

(+19%)

Lojas Próprias + Web
(80% da compra)

Franquias sell-out
(80% da compra)
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podemos capturar mais mark-up no sellin e/ou tornar a franquia mais atrativa e expandir | 70% do ganho é de franquias

Aplicação do algoritmo de compra SOMA 
na Hering, já subiu o giro em 90 dias e ainda 
há oportunidades de melhoria



Existe oportunidade em aumentar o giro a preço cheio
dos produtos da Hering, usando a metodologia SOMA

Aumento de Giro
a Preço Cheio

57

66
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Hering
S/ Algoritmo C/Algoritmo

• Reatividade 2.0 -> evolução do algoritmo já em uso

• Provão Online -> algoritmo predição de demanda para 
melhorar a assertividade da compra inicial

• Algoritmo de distribuição -> melhora a assertividade de 
distribuição por PDV, a partir de reposição.

• Omnichannel, melhoria do produto, exposição....  

*capturamos esse resultado na ponta, sendo LP + Ecommerce diretamente pra Hering e nas franquias em um segundo momento pois,
podemos capturar mais mark-up no sellin e/ou tornar a franquia mais atrativa e expandir | 70% do ganho é de franquias

Aplicação do algoritmo de compra SOMA 
na Hering, já subiu o giro em 90 dias e ainda 
há oportunidades de melhoria

No 4T21, aplicamos o algoritmo em 13% da compra 
monomarca e obtivemos os resultados* abaixo. No 2T22 
atingimos 33% e no 4T22 estimamos 80% da compra

Além do algoritmo de correção de compra temos as 
seguintes alavancas para aumentar o giro da Hering

R$ 595 R$ 252 
R$ 1.064 

R$ 450 
R$ 685 

R$ 320 

R$ 1.426 

R$ 718 
58%

Receita Receita Lucro Bruto Mg BrutaLucro Bruto

64% 69%58%

Mg Bruta

+ R$ 89
(+15%) + R$ 68

(+27%)
+6

(+10%)

+ R$ 362
(+34%) + R$ 268

(+59%)
+11

(+19%)

Lojas Próprias + Web
(80% da compra)

Franquias sell-out
(80% da compra)



Há 23% de ruptura em lojas* nos essenciais gerando
uma perda de receita de 53M/ano

Redução de 
Ruptura de 
Essenciais 

Existe uma ruptura alta nas lojas, causada 
principalmente por uma ruptura de estoque no CD   

Criamos um modelo de reposição automática de 
produtos no CD para reduzir essa ruptura



Há 23% de ruptura em lojas* nos essenciais gerando
uma perda de receita de 53M/ano

Redução de 
Ruptura de 
Essenciais 

Existe uma ruptura alta nas lojas, causada 
principalmente por uma ruptura de estoque no CD   

Criamos um modelo de reposição automática de 
produtos no CD para reduzir essa ruptura Tamanho: M

Aplicando modelo de ressuprimento 
automático para camiseta M



Há 23% de ruptura em lojas* nos essenciais gerando
uma perda de receita de 53M/ano

Redução de 
Ruptura de 
Essenciais 

Existe uma ruptura alta nas lojas, causada 
principalmente por uma ruptura de estoque no CD   

Criamos um modelo de reposição automática de 
produtos no CD para reduzir essa ruptura Tamanho: M

Ruptura Loja %

11%

5%
2%

-83%

Histórico* C/Modelo SomaHistorico últimos 3M

* Ruptura: 01/11/21 a 15/01/22, Estoque médio: 2021 e Faturamento: orçamento 2022

80
7

252

8
Estoque Médio (R$ mil) Faturamento (R$ M)

+217%

+11%

Para a camiseta M, há oportunidade de 
aumentar a receita em 11% com o modelo...

Aplicando modelo de ressuprimento 
automático para camiseta M



Há 23% de ruptura em lojas* nos essenciais gerando
uma perda de receita de 53M/ano

Redução de 
Ruptura de 
Essenciais 

Existe uma ruptura alta nas lojas, causada 
principalmente por uma ruptura de estoque no CD   

Criamos um modelo de reposição automática de 
produtos no CD para reduzir essa ruptura

Ruptura Loja %

23%
16%

8%

-66%

C/Modelo SomaHistórico últimos 3 MHistórico *

Tamanho: M

* Ruptura: 01/11/21 a 15/01/22, Estoque médio: 2021 e Faturamento: orçamento 2022

4

293

8

329

10

346

Estoque Médio (R$ M) Faturamento (R$ M)

+173%

+18%

Aplicando modelo de ressuprimento 
automático para camiseta M

...e para todos essenciais, 18% de aumento

Ruptura Loja %

11%

5%
2%

-83%

Histórico* C/Modelo SomaHistorico últimos 3M

80
7

252

8
Estoque Médio (R$ mil) Faturamento (R$ M)

+217%

+11%

Para a camiseta M, há oportunidade de 
aumentar a receita em 11% com o modelo...

* Ruptura: 01/11/21 a 15/01/22, Estoque médio: 2021 e Faturamento: orçamento 2022



Thiago Hering
CEO Hering, Hering Kids, Hering Intimates e 
Dzarm

FOTO

liberada para 
design



Plano de Ação

Curto Prazo
quick wins

Longo Prazo
Transformação Hering

Melhoria de
Eficiência Operacional

Planejamento 
Comercial

Supply
Chain

Construção de
Valor de Marca

Marca



SOMA + HERING
Integração



A HERING é um ícone
Uma marca que faz parte da vida
das pessoas há mais de 140 anos



Alavancas 
de Marca
Força da
Marca

Investimento
forte em talento
criativo

Produto icônico
mais fresco e
identitário (cor)

Collabs para 
oxigenar e gerar
conexão

Sustentabilidade Efeito WOW
na experiência
de PDV



O BÁSICO DO BRASIL
REINVENTADO



Icônico Jovem Contemporâneo Democrático Desejo+ + + + +



COMUNICAÇÃO 
PROPRIETÁRIA:

Uma marca cheia de vida:

Personalidades icônicas,  
novos talentos e pessoas reais
Diversidade
Brasilidade
Orgulho

Fortalecer atributos 
icônicos
em comunicação

•

• 
•
•



Fernanda 
Montenegro

Fernanda
Torres

Gilberto Gil Bela Gil Emicida Ivete 
Sangalo

Maria 
Bethânia

Majur Gaby 
Amarantos

Duda Beat Silva Zeca 
Veloso



Collabs e 
licenciamentos 

como ferramentas 
para alavancar 

desejo



Reposicionamento da marca com oxigenação, frescor, desejo, 
ampliação de audiência, conexão e engajamento com clientes.



One-stop-shop
Potencialização de sub-marcas
Jornada integrada on e offline
Curadoria, VM e atendimento personalizado
Top 1: Jornada de camiseta

Dominar a jornada 
do básico

•
•
• 
•
•

EXPERIÊNCIA
DE MARCA:



EXPERIÊNCIA
DIGITAL



NOVOS CLIENTES

3,2

Churn: - 10 p.p

3.500.000

3.000.000

2.500.000

2.000.000

1.500.000

1.000.000

500.000

PERFIL CONSUMIDORES

2021-02    2021-03   2021-04   2021-05   2021-06   2021-07   2021-08   2021-09   2021-1   2021-11   2021-12   2022-01   2022-02

BASE ATIVA DE CLIENTES

80,1%

15,3%

4,7%

10,7%

4,3%

85%FEV/21
2.543.558

FEV/22
3.081.225 MULTICANAL

EXCLUSIVO DIGITAL

EXCLUSIVO LOJA

25-34 ANOS

28%
ANOS MAIS JOVEM

+22% 
CLIENTES FIÉIS

LTM +18% TKM

5x FREQUÊNCIA



O QUE VEM POR AÍ?



A collab  têm parte do lucro revertido à luta para proteger a fauna.

PREVIEW SOMA DAY 22
EM LOJAS A PARTIR DE AMANHÃ



1 DIA DE SHOWROOMSOLD OUT EM 



em breve….





NOVA
MEGA STORE



Plano de Ação

Curto Prazo
quick wins

Longo Prazo
Transformação Hering

Melhoria de
Eficiência Operacional

Planejamento 
Comercial

Supply
Chain

Construção de
Valor de Marca

Marca Produto



McKinsey & 
Company

144

Tendências Qualidade
Cores

/ estampasEstilo Smart Choice

Como o estilo básico se traduz 
no sortimento da Hering?

Com informação de moda, 
Atemporal. 

Sempre atualizada. Digital e 
contemporânea.

Acompanha tendências de 
comportamento 

e consumo e traduz no 
design da coleção.

Algodão, malharia com 
qualidade, variedade de 
texturas e gramaturas, 

com relevância na 
coleção.

Autoridade em cor

Colorida e alegre

Fortaleza em estampas 
atemporais 

Básico com design 

Básico que traz conforto 
com versatilidade, qualidade e 

design.

Básico é promover bem-
estar para todos e para o 

mundo! 

Inclusiva, diversa, 
medidas padronizadas.

A smart choice do 
guarda roupa do 

brasileiro com qualidade 
e design.

Inovação com 
sustentabilidade

Modelagens



VESTIDO

Fortalecer Feminino
Mais assertividade no mix

Melhoria em atributo de  produto

Curadoria na jornada de compra delas

Em produto:

BOTTOM CURTO JEANS CAMISETA TRICÔMOLETOM

Rentabilidade em categorias-chave



ALAVANCAS DE VALOR
Redução de
sortimento

Aumento de
produtividade

Camisetas / Regatas

Shorts

Tricô / Blusões

Calças Moletom

Vestidos

Jeans

Calças - Outros

Jaquetas /  Casacos

Saias

Autoridade

Preferencial

Conveniência

+31%
VERÃO 2021 vs 2019

VESTIDOS

OUTONO 2022 vs 2021

MOLETOM+TRICOT

+132%

VERÃO 2021 vs 2019

SHORTS

+27%

FEMININO



CAMISETAS

Reafirmar masculino
Ser líder absoluto em camisetas

Ser a referência do básico para o homem
com design, conforto, qualidade e 
versatilidade.

Rentabilidade em categorias-chave:

JEANS BOTTOM CURTO MOLETOM TRICÔ

Em produto:



ALAVANCAS DE VALOR

Redução de
sortimento

Aumento de
produtividade

Camisetas / Regatas

Bermudas

Tricô / Blusões

Calças Moletom

Polos

Jeans

Camisas

Calças - Outros

Jaquetas / Casacos

Autoridade

Preferencial

Conveniência

MOLETOM+TRICOT

+87%
OUTONO  2022 vs 2021

~R$580M
CAMISETAS

TOP/BOTTOM

3,1
VERÃO  2021 

MASCULINO

LTM



VESTIDOS MOLETONS CONJUNTOS JEANS BOTTONSCAMISETAS

Atender à shopper mãe
Ser a marca que acompanha o crescimento 
da criança em todas as suas fases;

Aumentar eficiência operacional, potencializando 
a categoria como atributo de marca e oportunidade dentro 
da jornada

Rentabilidade em categorias-chave:

Em produto:



UNDERWEAR
FEMININO

UNDERWEAR
MASCULINO

PIJAMA
FEMININO

PIJAMA
MASCULINO

Em produto: Potencializar a íntima 
Ser referência em sleepwear

Potencializar underwear masculino

Ampliar e fortalecer o underwear feminino



PARTICIPAÇÃO NA RECEITA TOTAL 
DA LOJA vs 

ÁREA DESTINADA

RECEITA 2021 vs 2019

2x

+83%

+57%
AUMENTO DE VENDAS 
APÓS LANÇAMENTO 

DA PRIMEIRA CAMPANHA DEDICADA



Plano de Ação

Curto Prazo
quick wins

Longo Prazo
Transformação Hering

Melhoria de
Eficiência Operacional

Planejamento 
Comercial

Supply
Chain

Construção de
Valor de Marca

Marca Produto Lojas
Físicas



MEGA LOJA

HERING STORE

HERING LIGHT
BASIC SHOP

MULTIMARCAS

Experiência  e sortimento completos
Gerar desejo pelo básico
> 500m²
Grandes cidades e/ou shoppings-destaque

Experiência  e sortimento significativos
(completos para autoridades e core de 
preferenciais)

Capturar vendas
> 100 - 140m²
Cidades médias e grandes

Experiência smart  e sortimento 
reduzido

Aumentar capilaridade
50- 100m²
Cidades médias e grandes

Experiência e sortimento core
Comunicar autoridade na categoria

Elevar o papel do básico 
(oportunidade premium)
50- 100m²
Praça AB+ ou de grande fluxo

Experiência  e sortimento + fluídos
Gerar capilaridade e volume de vendas
50% entre 50- 100m²
Praças complementares –
cidades médias e pequenas

Arquitetura de canais

DIGITAL
Conteúdo e sortimento full
Jornada omni



Apresenta a experiência 360º da Hering com as premissas: 

Mega Loja

1.ONE STOP SHOPPING
a jornada de consumo do consumidor na Mega Loja reúne em um só lugar 
Hering, Hering Kids, Hering POP, Hering Intimates e Hering Sport;

2.FACILIDADE DE COMPRA
navegação intuitiva entre os setores e curadoria de looks.

4.INTEGRAÇÃO ON E OFFLINE
retirada e envio de produtos da loja e arara infinita;

3.OPEN FRONT 
ampla visualização, atratividade e destaque no shopping;

5.CHECK OUT SEM ATRITO
compra de qualquer lugar da loja, agilidade e redução de filas;

6.SMART FITTING ROOM
provadores amplos com possibilidade de atendimento 
assistido para busca de peças, sem precisar sair da cabine;



INDICADORES DE 
PERFORMANCE POSITIVOS

+118%NO FATURAMENTO
vs.2020

+20% TICKET MÉDIO
VS. 2020

5p.p MAIORCONVERSÃO

MEGA LOJAS

“Teve um estímulo para entrar 
na loja porque 
é uma loja bem grandona 
e parece que vai ter número, 
vai ter variedade."

ENCANTAR À
PRIMEIRA VISTA



NPS DENTRO DA
ZONA DE EXCELÊNCIA

REJUVENESCIMENTO
DA MARCA

81 PONTOS

VALORIZAÇÃO DO
LIFESTYLE DA MARCA

72% DAS COMPRAS CONTÉM
A CAMISETA OU OUTROS 
ITENS BÁSICOS

CONEXÃO COM
PÚBLICO FEMININO

70% DOS CONSUMIDORES
SÃO MULHERES

CLIENTES COM
IDADE MÉDIA 3 ANOS INFERIOR AO

RESTANTE DA REDE

25-34CONCENTRAÇÃO
NA FAIXA DE

ANOS

+13PP EM RELAÇÃO 
A REDE

MEGA LOJAS

“Eu sempre acompanho 
a marca. A completude 
de produtos, a forma 
de exposição, os looks... 
Eu recomendaria a loja.”

POTENCIALIZANDO 
LOVERS



Ampliar presença da marca e levar a experiência para diferentes localidades: 

Light

2019
inauguração primeira loja

2020 - 2021
168 lojas

1.BAIXO CUSTO DE INVESTIMENTO
democratização do modelo de franquia

2.MARGEM EBITDA
média de 12,6%
3.PAYBACK
1,3 ano
4.NPS
90
maior média entre os modelos Hering



Estabilidade no 
abastecimento

-

Estabilização do 
abastecimento

Melhorias de incentivos e 
gestão

Otimização do modelo operacional

Novo modelo de 
recomendação de 
compra

Evolução do Programa de 
Excelência

Aceleração da 
omnicanalidade

Implementação 
push&pull nas franquias

Gestão de franquias



Gestão de franquias | Programa de Excelência

Fonte: Análise do time; Controle de lojas Hering jul/21

Métricas utilizadas em
Programa de Excelência

Descrição KPIs (jan-dez ano anterior)

60% 
SELL-OUT

40% 
QUALIDADE 
EXECUÇÃO 

# KPIs

• Cobertura estoque – peças em janeiro vs. 
média de peças vendidas ano anterior

• Atingimento meta sell-in showrooms
• Adesão recomendação compra

ESTOQUE
8 3

• Lojas inauguradas
• Lojas encerradas
• Layout atualizado de lojas

EXPANSÃO 3

• Entrega DRE
• Bom pagador
• Supervisora de operações avalia: cultura, 

relacionamento, execução VM, redes sociais, 
retaguarda backoffice/gerente, treinamentos, 
tecnologia, 

OPERAÇÃO 9

COMERCIAL

• Same-store-sales
• Sell-out por m²
• Ticket médio
• PA médio
• Representatividade OMNI (% sellout)

5

Evolução da rede

+

+

+
8

16

48

>
PIMA
Exemplo para rede

MALHA
Maturidade na gestão

FIO
Determinado controle gerencial

FIBRA
Necessitam 
acompanhamento

ALGODÃO
Franqueados novos

2021 2022

3,3%
6,1%

22,9%

37,1%

23,7%

36,9%

5,8%
28,3%

30,9%
5,0%

80 - Pontuação máxima

amadurecimento de 
novos franqueados



693
LOJAS 

Retomada Varejo

762
LOJAS 

Upside de 10% no número total de lojas no período entre o início da pandemia e hoje.

SSS: 3T21 e 4T21 vs. 3T19 e 4T19. 1T22 vs. 1T21.
1T22 considera  jan e fev (mês fechado) e março prévia com 20 dias  (01/03/22 a 20/03/22 vs. 02/03/21 a 
21/03/21)
Número de lojas monomarca Hering  e Hering Kids.
SSS e EBTIDA considerando Hering, Hering Íntima e Hering Kids em todos os canais físicos.

3T21
4T21

1T22

56,9%

+13,3%+8,7%

SSS 

12,2%
10,4%

5,8%

Considerando franqueados que disponibilizam DRE (60% da rede).
EBTIDA do 1T22 ainda em fechamento.

Março/2020 Março/2022

%EBITDA

RENTABILIDADE

2019 20212020

/



Alcance de todo o Brasil

Multimarcas

NORTE

6.790 
NORDESTE

23.183 

SUDESTE

63.927  

CENTRO-OESTE

12.236

SUL

30.285  

ATUALMENTE ESTAMOS PRESENTES 
EM MAIS DE 8 MIL PDVs
Meta para 10 anos: chegar a 20 mil PDVs

PDVs potenciais por região:

Região 2020 2030
Norte 788 964

Nordeste 1.076 3.432

Centro-Oeste 281 1.462

Sudeste 4.131 9.811

Sul 2.439 4.435

Total 8.715 20.104



Giro Desenvolvimento de Produtos Desenvolvimento de Mercado Diversificação de portfólio

Retirar a 
concorrência Vender mais Lançamento/inclusão de 

novas linhas de produtos
Criação de novos 

canais
Abertura de  novos 

clientes Lançamento/Introdução de novas Linhas

Matriz de fidelidade Intimates Expansão Integrada Intimates

+ HeringTrade Itens Exclusivos

Gestão de multimarcas 

Inteligência de Mercado

Nova plataforma B2B

MESMOS CLIENTES NOVOS CLIENTES

Como vamos crescer?

Quais as nossas ações?

Redes Regionais

Ressignificação do papel do representante



Alto Verão 21* Outono 22 Inverno 22

Crescimento x 21 36% 39% 30%

Abertura de clientes + de 530 + de 470 + de 730

Same Clients 34% 26% 24%

* 2021 x 2019, Cenário de 2020  não comparável pela pandemia

+ de 6.500m²
Espaços dedicados

Hering 

+70
Lojas licenciadas

+ Hering

Gestão de multimarcas | principais resultados

+144MM
Faturamento estimado

+30% de receita 
incremental

Estimativa do giro planejado no período de 1 ano.



MARKET SHARE CIDADES MÉDIAS

Crescimento de mercado

Mega Franquia H. Light MM

Expansão +20-30 - +35 +210

2025 30-40 120 70 ~900

Mega Franquia H. Light MM

Expansão +50-80 - +45 +100

2025 50-80 130 55 ~900

Mega Franquia H. Light MM

Expansão - - +220 +1,9k

2025 - 250 280 4,3k

CIDADES PEQUENAS

Mega Franquia H. Light MM

Expansão - - - +5,3-6,4k

2025 - - 20 9,9-10,8k

Fonte: Consumo potencial de Vestuário IEMI; Euromonitor; Análise do time

1. Considerando canais físicos monomarcas e multimarcas; Tamanho de mercado do IEMI
2. Canais físicos Monomarcas e Multimarcas; Valores de sell-out utilizam como referência 2019 fechado, consideram apenas potencial de aumento de portas - sem considerar aumento de SSS ou inflação
3. Considerando apenas aberturas de novas lojas com range de produtividade (reduzindo para 4Q e mantendo mediana)

Projeção 2025
GRANDE SP E RJ

CIDADES GRANDES E CAPITAIS

2%

1,6%

2,4%

1,2%

+ 1.000 LOJAS, sendo 100 MEGAS                         ~16mil PDVs



GERAÇÃO DE DESEJO



Plano de Ação

Curto Prazo
quick wins

Longo Prazo
Transformação Hering

Melhoria de
Eficiência Operacional

Planejamento 
Comercial

Supply
Chain

Construção de
Valor de Marca

Marca Produto Lojas
Físicas Digital



TIAGO
DOWSLEY
Diretor Executivo Digital
CDO

20
22

DAY



Objetivos Digital:
Presença digital que gera desejo de marca e resultados rentáveis

. PRESENÇA DIGITAL ADQUIRINDO      
CLIENTES PARA A REDE

. RESULTADO EM 
RECEITA E MARGEM

. DIGITALIZAÇÃO
DO FRANQUEADO

. EXPANDIR
MARKETPLACE



Objetivos Digital:
Presença digital que gera desejo de marca e resultados rentáveis

Comunicação 360 
gerando desejo 

através do digital

Aumento da 
presença digital 
e fluxo no site

Melhorar VM digital 
e conversão com 

troca de plataforma

Vender a preço 
cheio aumentando 

margem

Melhora da 
experiência e 
recorrência

Expansão dos 
marketplaces

. PRESENÇA DIGITAL ADQUIRINDO      
CLIENTES PARA A REDE

. RESULTADO EM 
RECEITA E MARGEM

. DIGITALIZAÇÃO
DO FRANQUEADO

. EXPANDIR
MARKETPLACE



Objetivos Digital:
Presença digital que gera desejo de marca e resultados rentáveis

Comunicação 360 
gerando desejo 

através do digital

. PRESENÇA DIGITAL ADQUIRINDO      
CLIENTES PARA A REDE

. RESULTADO EM 
RECEITA E MARGEM

. DIGITALIZAÇÃO
DO FRANQUEADO

. EXPANDIR
MARKETPLACE



Papel do digital na jornada atual do consumidor

Comunicação 360 
gerando desejo 

através do digital



OCASIÃO
COMPRA DE PEÇAS BÁSICAS

CONHECE MARCA

CONHECE PEÇAS

PROMOVE 

REALIZA 
COMPRA

CONSIDERA COMPRA

FIDELIZA 
CLIENTE

Comunicação 360 
gerando desejo 

através do digital

Papel do digital na jornada atual do consumidor



Objetivos Digital:
Presença digital que gera desejo de marca e resultados rentáveis

Aumento da 
presença digital 
e fluxo no site

. PRESENÇA DIGITAL ADQUIRINDO      
CLIENTES PARA A REDE

. RESULTADO EM 
RECEITA E MARGEM

. DIGITALIZAÇÃO
DO FRANQUEADO

. EXPANDIR
MARKETPLACE



Oportunidade em acelerar o fluxo no site

Aumento da 
presença digital 
e fluxo no site

. Integração das campanhas de marketing e digital com 
site como ponto de contato importante da marca

. Aumento de eficiência da operação de mídia

. Digitalização das 750 franquias e dos 5.400 vendedores 
com social selling e agenda dos vendedores

. Otimização dos canais orgânicos em social e CRM

. Correlação de fluxo no site e aquisição de clientes 
na marca tem R = 0,8 no SOMA.   

Fluxo no site 2021/# lojas

1.250.000

1.000.000

750.000

500.000

250.000

0



Objetivos Digital:
Presença digital que gera desejo de marca e resultados rentáveis

Melhorar VM digital 
e conversão com 

troca de plataforma

Vender a preço 
cheio aumentando 

margem

. PRESENÇA DIGITAL ADQUIRINDO      
CLIENTES PARA A REDE

. RESULTADO EM 
RECEITA E MARGEM

. DIGITALIZAÇÃO
DO FRANQUEADO

. EXPANDIR
MARKETPLACE



Aumento do desejo, conversão e venda de preço cheio

Melhorar VM digital 
e conversão com 

troca de plataforma

Vender a preço 
cheio aumentando 

margem

. Mudança de plataforma em Hering Outlet e 
Dzarm aumentou conversão em 30%

. Criação de jornada digital para linhas de produtos 
Hering gerando desejo da mídia até a página de produto

. Em 2021 70% da venda do site Hering foi promocional 
enquanto FARM tem apenas 20% e Animale 35%



Objetivos Digital:
Presença digital que gera desejo de marca e resultados rentáveis

Melhora da 
experiência e 
recorrência

. PRESENÇA DIGITAL ADQUIRINDO      
CLIENTES PARA A REDE

. RESULTADO EM 
RECEITA E MARGEM

. DIGITALIZAÇÃO
DO FRANQUEADO

. EXPANDIR
MARKETPLACE



Redução de cancelamentos e melhoria da experiência aumenta a recorrência de compra

Melhora da 
experiência e 
recorrência

Comparativo de indicadores de 
Experiência do cliente online em 2021

6,6%

1%

85%

7,7

1,1%

21%

95%

8,9

CANCELAMENTO DE PEDIDOS

ENTREGA DE PEDIDOS EM D+1

SATISFAÇÃO DO SAC

RECLAME AQUI



Objetivos Digital:
Presença digital que gera desejo de marca e resultados rentáveis

Expansão dos 
marketplaces

. PRESENÇA DIGITAL ADQUIRINDO      
CLIENTES PARA A REDE

. RESULTADO EM 
RECEITA E MARGEM

. DIGITALIZAÇÃO
DO FRANQUEADO

. EXPANDIR
MARKETPLACE



Expandir as vendas nos canais de market place

Expansão dos 
marketplaces

. Troca de sistema de integração com marketplace
que hoje disponibiliza apenas 55% do estoque

. Aceleração das modalidades Full e Envios melhorando 
a experiência e ranking nos marketplaces

. Evolução do VM digital dentro dos marketplaces

. Se apropriar dos canais tomando o lugar de 
multimarcas e franquias

. Aumento do relacionamento com campanhas 
integradas e maior disponibilização de estoques 

Receita R$ Milhões/mês

10

8

6

4

2

0

2020/01 2020/07 2021/01 2021/07 2022/01



Onde estamos agora

FEITO 2T22

REESTRUTURAÇÃO DE EQUIPE HERING 
COM REFORÇOS DE EQUIPE SOMA 

IMPLANTAÇÃO DE OKRS NA HERING 
MUDANDO MINDSET DE PROJETO PARA 
RESULTADO (CULTURA DIGITAL E ÁGIL)

INTERNALIZAÇÃO DE AGÊNCIAS DE 
MARKETING DIGITAL 

MUDANÇA DE PLATAFORMA PARA VTEX 

ACELERAÇÃO DOS MARKETPLACES 

UNIFICAÇÃO DE COMUNICAÇÃO ONLINE E OFFLINE 

MUDANÇA DE FOCO DO CANAL DE ESCOAMENTO 
DE OFF PARA COMUNICAÇÃO E VENDE DE PREÇO 
CHEIO 2T22 ATE 4T22



Plano de Ação

Curto Prazo
quick wins

Longo Prazo
Transformação Hering

Melhoria de
Eficiência Operacional

Planejamento 
Comercial

Supply
Chain

Construção de
Valor de Marca

Marca Produto Lojas
Físicas Digital

Ondas de Captura







Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)

Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 
cauda longa e provão online

150 - 250 45 – 901



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024

Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 
cauda longa e provão online

1

150 - 250 45 – 90

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

90 – 160 15 – 45

1

240 - 410 60 – 135

2

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

1

2

240 - 410 60 – 135

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Supply Chain Otimização operacional do 
Supply Chain

Redução da quebra do B2B e 
aumento da venda ilimitada

290 – 450 45 – 85

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

1

2

530 - 860 105 – 220

3

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Supply Chain Otimização operacional do 
Supply Chain

Redução da quebra do B2B e 
aumento da venda ilimitada

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

1

2

3

530 - 860 105 – 220

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Supply Chain Otimização operacional do 
Supply Chain

Redução da quebra do B2B e 
aumento da venda ilimitada

Supply Chain Ajuste de Compra Ressuprimento de básicos e 
algoritmos de compra B2C/B2B

130 – 305 75 – 185

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

1

2

3

660 – 1.165 180 – 405

4

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Supply Chain Otimização operacional do 
Supply Chain

Redução da quebra do B2B e 
aumento da venda ilimitada

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

1

2

3

4

Supply Chain Ajuste de Compra Ressuprimento de básicos e 
algoritmos de compra B2C/B2B

660 – 1.165 180 – 405

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Supply Chain Otimização operacional do 
Supply Chain

Redução da quebra do B2B e 
aumento da venda ilimitada

Lojas Físicas Expansão do footprint Abertura de Mega Lojas, 
Hering Light e novas MM

650 – 910 100 – 175

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

Supply Chain Ajuste de Compra Ressuprimento de básicos e 
algoritmos de compra B2C/B2B

1

2

3

4

1.310 – 2.075 280 – 580

5

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Supply Chain Otimização operacional do 
Supply Chain

Redução da quebra do B2B e 
aumento da venda ilimitada

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

Supply Chain Ajuste de Compra Ressuprimento de básicos e 
algoritmos de compra B2C/B2B

1

2

3

4

5

Lojas Físicas Expansão do footprint Abertura de Mega Lojas, 
Hering Light e novas MM

1.310 – 2.075 280 – 580

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Supply Chain Otimização operacional do 
Supply Chain

Redução da quebra do B2B e 
aumento da venda ilimitada

Digital Acelerando a experiência 
digital 

Aquisição de clientes, venda a 
preço cheio e mktplaces

390 – 675 95 – 190

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

Supply Chain Ajuste de Compra Ressuprimento de básicos e 
algoritmos de compra B2C/B2B

Lojas Físicas Expansão do footprint Abertura de Mega Lojas, 
Hering Light e novas MM

1

2

3

4

5

1.700 – 2.750 375 – 770

6

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Frente

Execução & Captura
Alavanca Iniciativa

Potencial Estimado Acumulado (2026)

2022 2023 2024
Produto Sortimento e Aposta Adequação da pirâmide e da 

cauda longa e provão online

Supply Chain Otimização operacional do 
Supply Chain

Redução da quebra do B2B e 
aumento da venda ilimitada

Produto Push and Pull Readequar distribuição 
criando pulmões de estoque

Supply Chain Ajuste de Compra Ressuprimento de básicos e 
algoritmos de compra B2C/B2B

Lojas Físicas Expansão do footprint Abertura de Mega Lojas, 
Hering Light e novas MM

1

2

3

4

5

6

Digital Acelerando a experiência 
digital 

Aquisição de clientes, venda a 
preço cheio e mktplaces

Potencial Adicional das Iniciativas (2026) 1,7 BI – 2,75 BI 375 MM – 770 MM

1.700 – 2.750 375 – 770

Receita ’26
(R$ MM)

Mg. Contrib. ’26
(R$ MM)



Q&A

20
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SO
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14:00

14:30

15:30

16:00

16:15

16:30

17:00

FARM BRASIL
MARCELLO BASTOS
[SÓCIO-FUNDADOR FARM]

FARM GLOBAL
KÁTIA BARROS
[SÓCIA-FUNDADORA FARM GLOBAL]

FÁBIO BARRETO
[CEO FARM GLOBAL]

MARCAS EM ACELERAÇÃO
RAFAEL OLIVEIRA
[DIRETOR EXCECUTIVO DE MARCAS EM ACELERAÇÃO]

ANIMALE
ISABEL DEL PRIORE
[DIRETORA DA MARCA ANIMALE]

NV
NATÁLIA VOZZA e ANTONIO JUNQUEIRA
[SÓCIOS-FUNDADORES NV]

Q&A

HAPPY HOUR



20
22

DAY

SO
MA



MARCELLO
BASTOS

Sócio-fundador da FARM e do Grupo SOMA

20
22

DAY

SO
MA

























































































KÁTIA
BARROS
Sócia-fundadora FARM Global

FÁBIO
BARRETO

CEO FARM Global









































































































































































20
22

DAY

SO
MA





NATÁLIA
VOZZA

Co-Fundadora NV

ANTÔNIO
JUNQUEIRA

Co-Fundador NV
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20
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MA

ISABEL DEL 
PRIORE
diretora de marca Animale
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obrigada!

risomagrupo.com.br
www.somagrupo.com.br/investidores


