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O Programa de Exceléncia Natuzzi visa estabelecer
diretrizes estratégicas fundamentais, avaliando
criteriosamente os pontos de venda com base em uma
variedade de critérios, que vao desde o aspecto visual
externo das lojas até a qualidade do relacionamento
entre colaboradores e clientes.

Através de instrumentos cuidadosamente elaborados,
o PEX Natuzzi visa reconhecer e enaltecer o mérito de
cada Loja Plena e Parceiro, destacando aqueles que
adotam as melhores praticas e transmitem de maneira
eficaz conteudos e conceitos, sempre prezando pela
padronizacdo da marca.

Esse programa nacional de premia¢cao nao apenas
busca reconhecer os parceiros exemplares, mas
também fomenta a busca pela melhoria continua dos
processos internos da marca.

Ao atribuir metas e premiacdes as unidades que
conseguirem desenvolver o sucesso desejado, o PEX
Natuzzi promovera um ambiente de engajamento e
colaboracao, impulsionando nao apenas o crescimento
das lojas parceiras, como também a reputacao da
marca.

Em um mercado onde o consumidor moderno exige
qualidade em todos os momentos da jornada de
compra, alinhar os pensamentos da rede em busca da
exceléncia torna-se essencial para manter a fidelidade
do cliente e garantir a relevancia da marca no cenario
varejista.
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PROGRAMA

O Programa de Exceléncia Natuzzi fornece direcionamentos aos pontos de vendas em
diversas areas, incluindo a gestao do negdcio, para o alcance de resultados e o
desempenho geral.

Seu objetivo é estimular a melhoria da qualidade da gestao por meio da execuc¢do
exemplar da rotina, além de identificar e disseminar as melhores praticas para alcancar
resultados positivos.

O programa também busca garantir a conformidade com os padrdes e conceitos da
Natuzzi, enquanto reconhece e premia os melhores desempenhos.

O Programa tera inicio com uma Avalia¢ao Qualitativa das Lojas Plenas, visando
identificar e analisar eventuais deficiéncias, abrangendo aspectos como a aparéncia visual
da loja, a qualidade do atendimento ao cliente, a gestao do negdcio, estoque, entre
outros.

Esta avaliacao sera conduzida pelo menos duas vezes ao ano por gerentes, supervisores
e representantes da marca no PDV.

Com base nesta avaliacao inicial, serao elaborados Planos de A¢ao com prazos e
designacao de lideres para o acompanhamento de cada ponto de melhoria identificado.
Se necessario, também deverao ser realizados investimentos locais para promover a
correta divulgacao da marca e capacitacao da equipe.

Por meio desse processo estruturado, o programa busca identificar eventuais areas de
aprimoramento, mas principalmente implementar medidas concretas para elevar a
exceléncia em todos os pontos de venda.

Em seguida, o Comité do Programa atuara nas analises e valida¢des das pontuag¢des
para eleger os ganhadores.
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PROGRAMA

O Comité sera composto por uma equipe multidisciplinar, com um colaborador de cada
setor da empresa (especialmente daqueles que tém interacfes diretas com os parceiros
ou lojas).

Entretanto, para analises e validacOes, serdo consideradas as avalia¢des, fotos e
pontuagdes fornecidas pela equipe comercial.

As reunides do Comité ocorrerdo fisicamente, na sede da Natuzzi Brasil, e de forma
remota, através da ferramenta Microsoft Teams.

PROCESSO DE AVALIAGAO

O processo de avaliagdo sera conduzido por meio de verificacBes qualitativas (in loco)
para o levantamento das pontuacdes.

Duas avaliagdes serdo realizadas durante o ano e encaminhadas ao Retail, seguindo o
cronograma e as datas definidas no timeline do programa.

As avaliacdes serao realizadas utilizando um formulario padrao, conforme as diretrizes
estabelecidas pela companhia e validadas pelo Comité.

Estas avaliacbes ocorrerao com espacamento de 6 a 8 meses, para haja tempo habil para
a execucdo dos Planos de Ac¢des e resolucBes das possiveis areas de aprimoramento, e
para que seja possivel atestar o progresso dos pontos de melhorias identificadas.

AVALIACAO

A Area Comercial sera responsavel por conduzir as avaliacdes de acordo com as
diretrizes previamente compartilhadas, com gerentes, supervisores e representantes
assumindo responsabilidades neste processo.

Ap0s a conclusao da avaliagdo, € necessario que o responsavel pela avaliacao (area
comercial) apresente os resultados ao gestor do pdv (dono do negdcio, gerente ou
consultor), oferecendo orientacdes sobre o0s aspectos a serem corrigidos nos itens nao
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PROGRAMA

pontuados. Devem estabelecer um Plano de A¢do (vide ANEXO XX) juntos, com prazos
factiveis de cumprimento e com os respectivos lideres de cada a¢ao designado.

Os lideres das acGes devem possuir autonomia e poder decisorio para sanar 0os pontos
de melhoria, e além deles, os responsaveis pelas avalia¢des (equipe Natuzzi) também
devem estar envolvidos em cada acao, especialmente no que tange o acompanhamento
das resoluc¢des e execucoes.

Em caso de discordancia em relacdo a pontuacdo atribuida, a loja tera o direito de
recorrer para discutir os critérios questionados e, se necessario, solicitar uma reavaliacao,
desde que a solicitacao formal seja feita dentro de 48 horas apés a avaliacdo realizada.

A solicitacdo de recurso devera ser enviada ao setor Retail, para a Responsavel pelo
projeto do Retail Excellence, através do e-mail aghurst@natuzzi.com, respeitando o prazo
mencionado acima.

Em eventual visita de um colaborador da companhia de outro setor (ex. Retail, Marketing,
Merchandising, Treinamento, outros), este também se torna responsavel por responder a
avaliacao, com o intuito de robustecer o Comité de mais informacdes qualitativas sobre o
pdv.

A avaliacao é dividida por area, onde cada uma possui Categorias e Topicos. Todas as
Categorias possuem em sua totalidade pontuagdo maxima, conforme tabela abaixo:

1 Arquitetura | Area Externa 25
2 Arquitetura | Area Interna 35
3 Arquitetura | Displays 35
4 Merchandising | Ambiente 15
5 Merchandising | Showroom 45
6  Operacdes | Ferramentas 30
7  Operacdes | Treinamentos 20
8  Gestdo de Equipe 15
9  Marketing e Relacionamento 30
10 Gestao Comercial 50
11 Experiéncia do Consumidor 50
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PROGRAMA

Cada Topico possui pontuacao estabelecida, e a pontuacao final sera a média das
avalia¢des, exemplo:

51  Vitrine 5 3 5 4
5.2 | Qualidade dos produtos expostos 5 4 5 5

Obs.": Caso algum Tépico ndo seja aplicavel, este deve ser contabilizado com a pontuagdo maxima
estabelecida.
Ex.: 1.7 Paisagismo, ndo devera ser aplicado para Lojas dentro de estabelecimentos comerciais.

Obs.% Caso o Tépico especifico ndo constar na loja, mesmo sendo consideravel imprescindivel, a pontuacdo
deve ser 0.
Ex.: 1.3 Estacionamento, para Lojas de rua.

A pontuacdo maxima para o Programa é de 350 pontos.

CRITERIOS PARA PREMIACAO

As Lojas pontuadas poderdo passar por uma reavaliacdo para confirmar a pontuacao,
Caso seja necessario. Apos a definicdo da pontuacgdo final, a posicao da Loja no ranking
sera verificada através do Comité do Programa, e entdo sera decidido se ela sera
premiada ou nao.

Para ser elegivel ao reconhecimento de mérito do Programa de Exceléncia Natuzzi, o
parceiro deve atender aos seguintes requisitos:
e Ser Loja Plena Natuzzi Editions ou Natuzzi Italia;
e Nao envolver-se em atividades fraudulentas contrarias as normas da empresa ou as
leis vigentes;
» Nao ter cometido infracOes graves que prejudiquem a reputacao da marca e/ou que
tenham resultado em uma adverténcia formal;
e Manter o contrato em vigor e aderir integralmente a todas as clausulas estipuladas no
acordo estabelecido com a Natuzzi;
e Nao possuir débitos pendentes com a empresa.
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INSTRUCOES GERAIS

Se durante a avalia¢do e validacao dos pontos por parte do Comité do Programa, ndo
forem comprovadas as evidéncias dos Topicos pontuados, bem com informacdes
contrarias, a Loja perdera os pontos do Topico em questao.

Somente sera considerado como pontuado quando for apresentado ao Comité, os
formularios necessarios para a valida¢ao, conforme padrao solicitado.

Comprovando-se a pontuacao, serdo divulgadas as cinco melhores Lojas do Brasil, sendo
elas:

1° Lugar: Diamante

2° Lugar: Ouro

3° Lugar: Prata

4° e 5° Lugar: Bronze

As trés melhores colocadas no ranking (Diamante, Ouro e Prata) serdo publicamente
reconhecidas, através das midias da Natuzzi Brasil, receberao troféus correspondentes a
sua colocacao para colocar em local de honra nos pontos de venda; conquistarao
também o direito ao uso do simbolo da sua posicao no ranking, com o referente ano da
conquista.
Estes simbolos poderao ser aplicados:

¢ Na vitrine da Loja, seguindo o padrao indicado;

e Nas Redes Sociais da propria Loja;

e (Cartbes de Visita e papelaria;

e Pin para funcionarios;

e Material de midia e divulgacao.

Durante o periodo de vigéncia do Programa*, os pontos de venda ganhadores das trés
primeiras posi¢cdes também receberao maior percentual de desconto nas compras dos
produtos Natuzzi, sendo proporcional a posicao no ranking, conforme descrito abaixo:

*Periodo de vigéncia do Programa equivalente a 11 meses - 01 de Janeiro a 30 de Novembro.
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PROGRAMA

1° Lugar: Diamante = 3% a mais de desconto
2° Lugar: Ouro = 2% a mais de desconto nSER DEF
3° Lugar: Prata = 1% a mais de desconto

Obs.": Estes descontos ndo serdo aplicaveis e validos em periodos (ou pedidos) oriundos de A¢des
Promocionais Comerciais ou de Marketing;

Obs.? Estes descontos deverdo ser vinculados ao ponto de venda ganhador especificamente (Cédigo de
Faturamento - Payer), e ndo ao Grupo.

Para as Lojas que se classificarem em 4° e 5° Lugar (Bronze), serdo contemplados com o
Certificado de Reconhecimento do Programa e Troféu correspondente a sua colocagao
no ranking para colocar em local de honra nos pontos de venda.

Dado que os prémios serdo categorizados por ano, o parceiro tem a possibilidade de
acumular titulos, sem incidir em qualquer forma de agregacao de prémios. No entanto,
tal pratica assegura ao consumidor um alto envolvimento com o padrdo da marca e
certifica a qualidade do respectivo ponto de venda.

RECONHECIMENTO PARA A EQUIPE COMERCIAL (REPRESENTANTES COMERCIAIS)
Em forma de reconhecimento pelo excelente trabalho de gestao realizado no pdyv, os
representantes que alcangarem as trés primeiras posi¢des no ranking serao
contemplados com Mini Troféu - Exceléncia em Gestao, Certificado de Reconhecimento e
percentual de desconto para a compra de produtos Natuzzi*, no periodo de vigéncia do
Programa**,
1° Lugar = 3% | 2° Lugar=2% | 3° Lugar= 1% DE;XNXDO

NSER
*Qbs.": Maximo 1 Total Living (Equivalente a cinco assentos);

Obs.% Apenas produtos inclusos no <Pronto em Armazém> e <Outlet>;
Obs ?: Esta venda deve seguir o procedimento VENDA DE PRODUTOS NATUZZI AOS COLABORADORES.

**Periodo de vigéncia do Programa equivalente a 11 meses - 01 de Janeiro a 30 de Novembro.

Para os representantes que se classificarem na 4 e 52 posigao, serao contemplados com
Mini Troféu - Exceléncia em Gestao e Certificado de Reconhecimento.
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EM CASO DE EMPATE NA PONTUACAO

Caso aconteca um empate na pontuag¢ao entre alguma das colocadas para a posi¢ao no
ranking, o critério de desempate sera o ponto de venda que possuir a maior pontuagao
na Categoria Gestao Comercial.

Caso 0 empate persista, a Categoria Experiéncia do Consumidor sera utilizada para o
desempate, e em seguida Opera¢oes (Ferramentas) e Operagoes (Treinamentos).

O programa deve iniciar em Janeiro, quando as primeiras avaliacdes qualitativas deverao
ser realizadas e terdo prazo de dois meses para serem concluidas, ou seja, até o final do
més de Fevereiro.

Nos meses seguintes, 0os parceiros e pdvs terdo prazo para a execucao dos Planos de
Acao e o monitoramento das a¢des de melhoria e reparo qualitativo.

Entre os meses de Agosto e Setembro, as segundas avaliacdes qualitativas devem ser
realizadas para validar o progresso qualitativo desses pdvs e fornecer ao Comité do
Programa o encerramento do ciclo, a fim de iniciar a etapa de andlise e validacao dos
pontos.

Durante Outubro e Novembro, as reunides do comité serdo realizadas para revisar as
informacdes recebidas e definir o ranking dos pdvs vencedores do programa.
Posteriormente, no més de Dezembro, os vencedores de cada categoria serao
divulgados, concedendo-lhes o direito aos prémios a partir do més de Janeiro do ano
seguinte.

12 Avaliacao Execucdo e Monitoramento
Qualitativa do Plano de Agcdo
JANEIRO FEVEREIRO MARGO ABRIL MAIO JUNHO JULHO
i - o Divulgacao ici
2° Avaliaggo Reunigo do Comité dgsg ";':'so
Qualitativa do Programa Vencedores premiacées
AGOSTO SETEMBRO OUTUBRO NOVEMBRO DEZEMBRO JANEIRO
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ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

ARQUITETURA | AREA EXTERNA

1.1 Localizagao do PDV

1.2 Tamanho do PDV

1.3 Acesso/ Estacionamento

1.4 Fachada de acordo com projeto
1.5 Qualidade da Fachada

1.6 Letreiro

1.7 Paisagismo

-~ b U1 W WWUL

1.1 Localizagao do PDV

Pontuagao maxima: 5 pontos

Instrugao: Estar localizado em regiao de alta decorac¢ao ou local de fluxo
importante para o negocio, de acordo com a localiza¢ao do publico-alvo.

1.2 Tamanho do PDV
Pontuag¢ao maxima: 3 pontos
Instrugao: A Loja devera ser pontuada conforme descrito abaixo:
Natuzzi Editions
e Seigual ou acima de 300m? = 3 pontos
e Seentre 250 e 299,99m? =2 pontos
e Se menor que 249,99m? = 1 ponto
Natuzzi Italia
e Seigual ou acima de 400m? = 3 pontos
e Se entre 300 e 399,99m? = 2 pontos
e Se menor que 299,99m? = 1 ponto

1.3 Acesso/ Estacionamento
Pontuag¢ao maxima: 3 pontos
Instrugao: Dividir o valor da metragem do pdv por 60, e este resultado

sera o minimo esperado para vagas.

*Se 0 numero for menor do que 3, considerar como minimo, 3 vagas.
**Caso seja uma Loja de Shopping, a Loja deve receber a pontuacdo maxima
estabelecida.

1.4 Fachada de acordo com projeto

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrucgao: A fachada deve ser executada de acordo com as especificacdes
técnicas previamente aprovadas, e constantes no Projeto Executivo.
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ESTRUTURA N

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

1.5 Qualidade da Fachada

Pontuagao maxima: 4 pontos

Instrugao: A arquitetura da fachada deve estar com excelente aparéncia,
bem pintada e limpa.

1.6 Letreiro

Pontuagao maxima: 4 pontos

Instrucao: O letreiro deve estar em excelente condi¢des de apresentacao,
com a cor adequada e de acordo com o padrdo da marca, e ser mantido
aceso mesmo quando a Loja ndo estiver em funcionamento.

1.7 Paisagismo

Pontuag¢do maxima: 1 ponto

Instrucao: O paisagismo na entrada da Loja deve ser mantido
esteticamente agradavel, bem cuidado e alinhado com o conceito e

padrdo da loja.
*Caso nado seja aplicavel (ex.: Loja de Shopping), a Loja deve receber a pontuagao maxima
estabelecida.

ARQUITETURA | AREA INTERNA

2.1 Pintura

2.2 Qualidade das paredes
2.3 lluminacao

24 Piso

2.5 Forro

2.6 Sanitarios

2.7 Sala de Descanso/ Copa
2.8 Estoque/ Armazém

W N U1 Ul U1 U1

w
Ul

2.1 Pintura
Pontuag¢ao maxima: 5 pontos
Instrucao: A pintura interna deve estar alinhada com as cores do
conceito vigente, em conformidade com os padrdes da marca e de acordo
com as especificacdes técnicas previamente aprovadas, e constantes no
Projeto Executivo.
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ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

2.2 Qualidade das paredes

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrugao: As paredes devem estar em excelente estado qualitativo, ou
seja, sem marcas, manchas, parafusos ou pregos, bolhas ou descascadas.

2.3 lluminagao

Pontuag¢dao maxima: 5 pontos

Instrucao: A iluminacao deve estar de acordo com o Projeto Executivo
enviado, com todas as lampadas em funcionamento, acesas e
direcionadas aos produtos expostos.

2.4 Piso

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrucao: O piso deve estar com a especificacao de acordo com o
conceito vigente, sem avarias, manchas ou arranhdes.

2.5 Forro
Pontuag¢dao maxima: 5 pontos
Instrugao: O forro deve estar integro e limpo.

2.6 Sanitarios

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrugdo: E crucial garantir a limpeza dos sanitérios, verificar se h a
quantidade adequada de acordo com o tamanho da Loja, assegurar a
conformidade com as normas de acessibilidade para pessoas com
deficiéncia, avaliar o estado de manutencao e confirmar a presenca de
acessorios basicos como sabonete, papel higiénico e toalhas.

2.7 Sala de Descanso/ Copa

Pontuagao maxima: 2 pontos

Instrucgao: Verificar a existéncia de sala de descanso/ copa no ponto de
venda e avaliar se atende as necessidades da equipe.

2.8 Armazém/ Estoque

Pontuagao maxima: 3 pontos

Instrugao: O estoque/armazém deve atender a capacidade minima
necessaria, e o ambiente de armazenamento deve ser mantido limpo e
organizado para evitar danos por armazenamento inadequado.

*E importante que o armazenamento das pecas sigam as indicacdes da marca
para que nao haja danos aos produtos.
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ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

ARQUITETURA | DISPLAYS

3.1 Conceito Vigente

3.2 Displays Luminosos

3.3 Displays Divisorias

3.4 Mesa de Atendimento

3.5 Adesivo de Vitrine

3.6 Tags ou displays de beneficios
3.7 Tags ou displays de precos
3.8 POP List

(S S R AN B S B Oy

w
U

3.1 Conceito Vigente

Pontuag¢do maxima: 5 pontos

Instrugao: O pdv deve estar atualizado de acordo com as especifica¢cdes e
diretrizes do conceito vigente da marca.

3.2 Displays Luminosos

Pontuagao maxima: 5 pontos

Instrugao: Todos os displays luminosos devem estar em bom estado
qualitativo e funcionando corretamente. Além disso, € necessario que
permanecam ligados mesmo quando a Loja ndo esteja em
funcionamento.

3.3 Displays Divisérias

Pontuagao maxima: 5 pontos

Instrucao: Os displays devem se manter em bom estado e livre de danos
Ou avarias.

3.4 Mesa de Atendimento

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrugao: A mesa de atendimento deve estar em bom estado qualitativo,
organizada, limpa e alinhada aos padrdes da marca.

3.5 Adesivo de Vitrine
Pontuag¢ao maxima: 4 pontos
Instrugao: Os adesivos de vitrine devem estar em bom estado, alinhados

com a estratégia de marketing e a comunicacao interna da Loja.
(Checar Campanhas Vigentes em FTP - Natuzzi Editions/ Italia - Campanhas)
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ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

3.6 Tags ou displays de beneficios

Pontuagao maxima: 4 pontos

Instrugao: As tags ou displays com os pontos fortes e beneficios de cada
produto devem estar expostos, para facil visualiza¢dao dos clientes.

3.7 Tags ou displays de precos

Pontuag¢ao maxima: 4 pontos

Instrugao: As tags ou displays com os precos de cada produto devem
estar expostos e visiveis, para ser facilmente identificados pelos clientes.

3.8 POP List

Pontuag¢ao maxima: 3 pontos

Instrucao: O Kit de embalagem (POP LIST), como sacolas de compras e
papel de presente, devem estar alinhados com a estratégia da marca.

MERCHANDISING | AMBIENTE

4.1 Climatizacdo

4.2 Som Ambiente g
4.3 Limpeza, Conservacao e Manutencao c
15

4.1 Climatizacao

Pontuag¢do maxima: 5 pontos

Instrucdo: E necessério que a temperatura do ambiente esteja agradavel
para a confortavel permanéncia dos consumidores.

4.2 Som Ambiente
Pontuagao maxima: 5 pontos
Instrugao: Deve haver musica ambiente, com volume agradavel, dentro

dos padrdes esperados da marca.

(O indicado sdo musicas com estilo MPB, batidas suaves, internacionais ou nacionais, em
volume médio para que seja possivel ouvir os clientes com tom baixo, porém proporcionar
a experiéncia sensorial através da audicao).

4.3 Limpeza, Conservac¢ao e Manutencao
Pontuagao maxima: 5 pontos
Instrugao: O estado de conservacao do ambiente deve estar impecavel,

limpo e com aroma agradavel. 15



ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

MERCHANDISING | SHOWROOM

5.1 Vitrine

5.2 Qualidade dos produtos expostos

5.3 Exposi¢ao de produtos fora de linha

5.4 Exposi¢do das novidades

5.5 Sets bem definidos, atrativos

5.6 Range de preco adequado no set

5.7 Aproveitamento nos Pontos Focais

5.8 Humanizacao dos ambientes

5.9 Conexao na energia

5.10 Presenca dos complementos homologados

w oo MUt DM UTWUG

N
Ul

5.1 Vitrine

Pontuagao maxima: 5 pontos
Instrugao: A vitrine deve expor produtos de acordo com as diretrizes da
marca (Best sellers, novidades, campanhas de MKT), estar atrativa,

despertando curiosidade e desejo do consumidor local.
(Checar Campanhas Vigentes em FTP - Natuzzi Editions/ Italia - Campanhas ou FTP - Retail
- Manual de Visual Merchandising)

5.2 Qualidade dos Produtos expostos

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrugao: Os produtos e complementos em exposicao devem estar
limpos e sem nenhum tipo de avaria (arranhdes , manchas, etc).

5.3 Exposicao de produtos fora de linha

Pontuag¢dao maxima: 4 pontos

Instrugao: Se, eventualmente, ocorrer a presenca de produtos fora de
linha na exposicdo, € imperativo que estes sejam posicionados em areas
de menor destaque dentro do pdv.

A Loja devera ser pontuada conforme descrito abaixo:
¢ Se ndo ha a presenca de produtos fora de linha = 4 pontos
¢ Se ha presenca entre 1 e 2 sets = 3 pontos
e Se ha presenca entre 3 e 4 =2 pontos



ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

5.4 Exposicao das novidades

Pontuag¢ao maxima: 4 pontos

Instrucao: Sdo definidos como novidades os produtos lan¢ados nos
ultimos dois anos, e é necessario que cada pdv invista em pelo menos
20% do showroom para garantir a vitalidade da marca.

5.5 Sets bem definidos, atrativos

Pontuagao maxima: 5 pontos

Instrugao: Os sets devem estar atrativos, bem definidos, arrumados,
organizados e convidativos.

5.6 Range de preco adequado no set

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrucao: Os itens expostos em um mesmo ambiente devem ter precos
proporcionais, entre estofados, complementos e acessorios.

5.7 Aproveitamento nos Pontos Focais

Pontuag¢dao maxima: 5 pontos

Instrucao: O /ayout do pdv deve ser trabalhado como uma ferramenta
comercial, onde os Pontos Focais (Areas Quentes) devem ser aproveitadas
a0 Maximo para captar a atengao do consumidor.

5.8 Humanizacao dos ambientes

Pontuag¢ao maxima: 4 pontos

Instrucdo: E importante que o espaco esteja humanizado com plantas
naturais e decora¢ao dentro das diretrizes da marca.

5.9 Conexao na energia

Pontuag¢dao maxima: 5 pontos

Instrucao: Todos os produtos mecanizados devem estar conectados na
energia, sem fios aparentes.

5.10 Presenca dos complementos homologados
Pontuag¢do maxima: 3 pontos
Instrugao: Os parceiros homologados de complementos e acessorios
investem anualmente em novas cole¢des para garantir que o conceito e
padrdo da marca sejam impressos em cada ponto de venda.
A Loja devera ser pontuada conforme descrito abaixo:

¢ Se ha a presenca de todos os parceiros homologados = 3 pontos

¢ Se ha a presenca de 50% ou mais =2 pontos

¢ Se ha a presenca de menos de 50% de parceiros homologados = 1 ponto
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ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

OPERAQéES | FERRAMENTAS

6.1 Uso do NARES 5
6.2 Uso do D-Sales 4
6.3 Uso do Configurador 3D 3
6.4 Matriz do pdv inserida/ atualizada no NARES 3

30

6.1 Uso do NARES

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos (peso 2)

Instrugao: O uso da ferramenta correta envolve insercao de orcamentos,
vendas e fluxo no pdv.

6.2 Uso do D-Sales

Pontuag¢dao maxima: 4 pontos (peso 2)

Instrucao: O D-Sales deve ser utilizado durante o atendimento ao cliente,
como uma ferramenta comercial completa.

6.3 Uso do Configurador 3D

Pontuag¢ao maxima: 3 pontos (peso 2)

Instrugao: Uso da ferramenta para facilitar a tomada de decisao dos
clientes no momento da compra.

6.4 Matriz do PDV inserida/ atualizada no NARES

Pontuagao maxima: 3 pontos (peso 2)

Instrugao: A Matriz vigente deve ser inserida na secao Line Up do NARES,
para que seja possivel realizar a busca por oportunidades na exposicao de
forma mais objetiva pela equipe Comercial.

OPERAQ()ES | TREINAMENTOS

7.1 O PDV possui todos os treinamentos vigentes 5
7.2 Estdo atualizados 5
20
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ESTRUTURA N

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

7.1 O PDV possui todos os treinamentos vigentes

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos (peso 2)

Instrucdo: E indispensével que a equipe de vendas invista em todos os
treinamentos de qualificacao, disponibilizados pela empresa.

7.2 Estao atualizados
Pontua¢ao maxima: 5 pontos (peso 2)
Instrucgao: Estes treinamentos devem ser reforcados frequentemente.

GESTAO DE EQUIPE

8.1 Cobertura 5

8.2 Equipe dedicada 5

8.3 Dress Code 5
15

8.1 Cobertura

Pontuag¢do maxima: 5 pontos

Instrugao: A Equipe de Vendas deve ser composta pelo nimero correto
de funcionarios, para que seja possivel ter a cobertura adequada de
horarios e dias. O nimero de consultores deve ser calculado de acordo

com a meta de venda, dividido pelo valor de referéncia*.
*Valor de referéncia = R$ 100.000,00 - 150.000,00 - a depender do fluxo da regiao.

8.2 Equipe dedicada

Pontuagao maxima: 5 pontos

Instrucdo: E indispensével que a equipe de vendas seja dedicada ao
atendimento com a marca.

8.3 Dress Code

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrucdo: E fundamental que a equipe possua diretrizes de trajes a
serem seguidas (trajes sociais, traje esporte fino, roupas pretas...),
conforme indicado pela marca.

Além de se apresentar com trajes em bom estado de conservagao e
limpeza.
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ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

MARKETING & RELACIONAMENTO

9.1 Marketing Compulsorio
9.2 Members Program

9.3 Ac0es de Marketing Online
9.4 AcOes de Marketing Offline
9.5 Ac0es para consumidores
9.6 Acg0es para especificadores
9.7 Plano de Marketing

u b~ MO0~ WL

9.1 Marketing Compulsério

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrucdo: E imperativo a comprovacdo mensal do marketing
compulsorio, de acordo com a meta estabelecida em contrato.

9.2 Members Program

Pontuag¢dao maxima: 3 pontos

Instrucao: Participacdo e engajamento no Programa de Relacionamento
da marca.

9.3 A¢des de Marketing Online

Pontuag¢ao maxima: 4 pontos

Instrugao: As estratégias de marketing online tém como objetivo
promover a marca localmente por meio da internet e midias sociais.
Exemplos de ac¢des online incluem publica¢des organicas em midias
sociais, trafego pago, colaborac¢fes com especialistas ou influenciadores
em redes sociais, producao de videos promocionais e envio de newsletters.

9.4 Acoes de Marketing Offline

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos

Instrugao: As estratégias de marketing offline tém como objetivo
promover a marca localmente de forma presencial e fisica. Ou seja,
através de participa¢do ou realizacdo de eventos, exposi¢oes de
decoracdo, treinamentos, anuncios em outdoor, revistas ou tv local, visitas
técnicas aos escritérios dos especificadores e visitas guiadas ao pdv.
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ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

9.5 A¢des para consumidores

Pontuagao maxima: 4 pontos

Instrugao: AcBes promocionais ou desconto voltadas para os
consumidores finais.

9.6 A¢des para especificadores

Pontuagao maxima: 4 pontos

Instrugao: Acdes promocionais ou desconto voltadas para os
especificadores, a¢cdes de relacionamento, ativacao, prospecc¢ao e
comunicacao com o publico especificador.

9.7 Plano de Marketing

Pontuag¢do maxima: 5 pontos

Instrucdo: E importante que o parceiro possua um Plano de Marketing
devidamente aprovado, bem estabelecido, com a¢des voltadas aos
consumidores finais, especificadores e engajamento local.

GESTAO COMERCIAL

10.1 Gestdo de carteira

10.2 Meta Sell In

10.3 Meta Sell Out

10.4 Acbes Comerciais de incentivo

10.5 Busca por oportunidades de negdcio
10.6 Analise da saude do negdcio

A WO b

10.1 Gestao de carteira

Pontuagao maxima: 4 pontos (peso 2)

Instrucdo: E importante que exista uma periodicidade constante para a
Gestdo de Carteira do parceiro (Analise dos orcamentos em aberto,
definicdo de estratégias comerciais, percentual de conversao e limpeza do
sistema).



ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

10.2 Meta Sell In

Pontuag¢dao maxima: 5 pontos (peso 2)

Instrucao: O parceiro deve cumprir ou estar acima da meta Sel/ In
estabelecida em contrato. O parceiro devera ser pontuado conforme
percentual realizado:

Se acima de 110% =5 pontos

Se 100% a 109,99% = 4 pontos

Se 90% a 99,99% = 3 pontos

Se 80% a 89,99% = 2 pontos

10.3 Meta Sell Out

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos (peso 2)

Instrugao: O parceiro deve cumprir ou estar acima da meta Sell Out
estabelecida em contrato. O parceiro devera ser pontuado conforme
percentual realizado:

e Seacimade 110% =5 pontos
* Se 100% a 109,99% = 4 pontos
* Se 90% a 99,99% = 3 pontos

* Se 80% a 89,99% = 2 pontos

10.4 Acdes Comerciais de incentivo

Pontuagao maxima: 3 pontos (peso 2)

Instrucao: S3ao acdes comerciais de qualquer tipo para promover a venda
Sell Out dentro do pdv. Desde a¢des de incentivo para consultores, até
acdes promocionais de algum produto especifico ou desconto.

10.5 Busca por oportunidades de negécio

Pontuag¢dao maxima: 4 pontos (peso 2)

Instrugao: A busca por oportunidades de negdcio deve ser realizada
através de anadlise da concorréncia, produtos mais vendidos na regiao e
exposi¢do assertiva no showroom.

10.6 Analise da saude do negécio

Pontuag¢ao maxima: 4 pontos (peso 2)

Instrugao: A analise da saude do negdcio deve ser realizada com certa
periodicidade, com o intuito de alinhar ou redefinir estratégias. Caso
necessario, o Business Plan pode ser revisto, bem como o ponto de
equilibrio da operacao, como esta o sell out ou estoque do parceiro.



ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

EXPERIENCIA DO CONSUMIDOR

11.1 Cerimbnia de Vendas

11.2 Argumentacdo e Abordagem
11.3 Baixela

11.4 Servicos de hospitalidade
11.5 Servico de Entrega

11.6 Pos Venda

Ul U1 W N U1

11.1 Cerimonia de Vendas

Pontuagao maxima: 5 pontos (peso 2)

Instrucao: A Cerimdnia de Vendas deve acolher o consumidor, entender
as suas necessidades e orienta-lo para a melhor escolha. Envolve também
apresentac¢do pessoal, condu¢ao no showroom e negociacao para
fechamento da venda.

11.2 Argumentacao e Abordagem

Pontuagao maxima: 5 pontos (peso 2)

Instrugdo: E primordial que o consultor seja embaixador da marca,
conheca os pontos forte e diferenciais dos produtos em colecdo, lide com
as objecdes e saiba guiar o consumidor na experiéncia da compra.

11.3 Baixela

Pontuag¢dao maxima: 2 pontos (peso 2)

Instrugao: Para alcancar a exigéncia do consumidor, € importante
atencao aos detalhes, portanto as loucas, copos e talheres devem estar
alinhados ao padrdo da marca, conforme instrugdo.

11.4 Servico de hospitalidade

Pontuag¢ao maxima: 3 pontos (peso 2)

Instrugao: A forma como o consumidor é recebido no pdv faz toda
diferenca, portanto ofertar agua, cafés especiais ou aperitivos, é
considerado apropriado.
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ESTRUTURA

CATEGORIAS, TOPICOS & PONTUAGOES MAXIMAS

11.5 Servico de entrega

Pontuag¢do maxima: 5 pontos (peso 2)

Instrucdo: E altamente recomendavel que os produtos sejam submetidos
a avaliacao pela equipe do parceiro antes de sua entrega ao consumidor
final, visando assegurar a qualidade do produto antes do momento da
entrega.

E essencial que os funciondrios de entrega estejam devidamente
uniformizados, sigam as orientacdes da marca para entrega e montagem,
instalem e testem os produtos no local, além de esclarecer pontos
fundamentais de uso com o consumidor.

11.6 P6s venda

Pontuag¢ao maxima: 5 pontos (peso 2)

Instrugao: Apos a conclusao da venda, é imperativo acompanhar o cliente
e a usabilidade do produto por um periodo, com o objetivo de assegurar a
confiabilidade da marca.

Em caso de qualquer situa¢do que requeira a abertura de um chamado,
todas as interacdes com o cliente devem ser conduzidas mantendo o
padrdo de atendimento estabelecido pela marca.
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BONUS

COEFICIENTE DE COMPLEXIDADE

O Coeficiente de Complexidade visa premiar os pdvs levando em consideracao
também a complexidade do negocio/ mercado, bem como o tempo de parceria e

relacionamento com a Natuzzi.

12.1 Complexidade da Operacao
Instrucgao: Ter a pontuagao conforme indica¢ao abaixo:

Média de venda Sell Out de até R$ 100.000,00/ més = 1%

Média de venda Sell Out de R$ 100.001,00 a R$ 300.000,00/ més = 2%
Média de venda Sell Out de R$ 300.001,00 a R$ 500.000,00/ més = 3%
Média de venda Sell Out de R$ 500.001,00 a R$ 700.000,00/ més = 4%
Média de venda Sell Out de R$ 700.001,00 a R$ 900.000,00/ més = 5%
Média de venda Sell Out acima de R$ 900.001,00/ més = 6%

Obs.: Considerar a média da venda no periodo dos seis Ultimos meses.

12.2 Tempo de Parceria

Instrucao: Devera ser contado o periodo anual completo, ou seja, se faltar um dia

para completar 5 anos, devera ser considerado 4 anos.
Este item sera medido a cada avaliacao final, sendo contabilizado da seguinte forma:

De 1a2anos=0,5%
De2a4anos=1%
De4a6anos=1,5%
De6a8anos=2%

De 8a 10 anos =2,5%
Acima de 10 anos = 3%

Exemplo:

Avaliacdo de Pontos = 300 pontos
Média de venda Sell Out = 1%
300x1% =3

Tempo de parceria = 0,5%
300x0,5%=1,5

300+ 3 + 1,5 = 304,5 pontos totais

N
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COLOCARLINKS:
CERIMONIAL DE VENDAS
MANUAL VM

MANUAL DE ABERTURA

PROCEDIMENTO POS VENDA (WIP C/
MME JR)

TREINAMENTOS: COMO CONSTRUIR

UM SHOWROOM ENCANTADOR;
CONCEITO NI NE
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PLANO DE ACAO

MODELO DE PLANO DE ACAO P/ EQUIPE COMERCIAL/ ACOES CORRETIVAS NO
PDV.
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TERMO DE ENTREGA

Formulario de confirmacao do recebimento/ entrega do produto no local,
atestando a qualidade do item, funcionamento, apresentacdao do Manual do
Usuario e dicas de conservacao.

(EM ANDAMENTO)
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