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Nossas
atengoes

se voltam
agora para
o Semindrio
ABAD &
Filiadas, que
serd realizado
em agosto.
Esse evento
reunira
diretorias e
o executivo
das filiadas
estaduais

Interacao e alinhamento

- sta edicdo da revista DISTRI-

BUICAO traz a cobertura da 392
== Convencao Anual do Canal Indi-

reto — ABAD 2019 Atibaia e mos-
e 112 COM riqueza de detalhes o
grande sucesso mais uma vez alcancado
pelo evento. Para a ABAD, é uma grande
satisfacdo comprovar os bons resultados
desse encontro, que, pelo segundo ano
consecutivo, retine o PIB do atacado dis-
tribuidor nacional para trés dias de inte-
racoes e alinhamentos com as grandes
industrias presentes e os principais pres-
tadores de servicos do setor, e acesso a
um amplo contetdo com foco em inova-
cao e competitividade.

Cada vez mais, fica claro que essa
sintonia fina entre os agentes de distri-
buicdo e seus fornecedores é a chave
para a continuidade e o sucesso dos
Nnossos negocios, juntamente com a
aquisicao e o aprofundamento de co-
nhecimentos sobre o mercado, as ten-
déncias e as novas tecnologias. Esse
conjunto de aspectos, é,em esséncia, 0
que a nossa Convencao anual oferece,
e é 0 que a torna atrativa e importante
para todos os participantes.

Ao lado de nossa permanente atuacao
institucional no campo politico-legislati-
vo, que tem merecido grande atencao
por parte da ABAD, é a atuacdo associa-
tiva que constitui a principal razao de
nossa existéncia. Promover e incentivar o
associativismo, as acoes colaborativas e
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a uniao de nossos associados em torno
de temas de interesse comum sao inicia-
tivas essenciais para garantir o desenvol-
vimento sustentavel da nossa atividade.

Isso move nosso empenho em realizar
encontros cada vez mais ricos em con-
tetdo e relacionamentos. Terminada a
Convencao, nossas atencoes se voltam
agora para o Seminario ABAD & Filiadas,
que sera realizado em agosto. Esse even-
to reunira diretorias e o executivo das fi-
liadas estaduais de todas as regides do
Brasil, além da propria diretoria da ABAD,
dos lideres regionais e de integrantes do
grupo ABAD Jovem.

Acreditamos que uma forte atuagao
associativa nacional esta alicercada
em entidades estaduais fortes; por
isso, o seminério anual é um encon-
tro dedicado ao aperfeicoamento dos
servicos prestados ao setor pelas enti-
dades estaduais e a disseminacdo das
melhores praticas por meio da troca
de informacdes e do incentivo a im-
plementacao de novas ideias.

O alinhamento estreito e permanente
entre as diretorias da ABAD e de suas fi-
liadas é um importante fator de coeséo,
que permite atuar de maneira coordena-
da e eficiente diante de demandas juridi-
cas que afetam o conjunto do setor, e re-
alizar debates sobre a legislacao relativa
a atividade atacadista distribuidora.

O associativismo nos faz mais fortes.
Prestigie e divulgue a atuagdo da ABAD! D






CARTA AO LEITOR

Claudia Rivoiro,
diretora-editorial

Evento consolidado

omo apresentar, em um nu-

mero restrito de palavras, um

evento que em duas edicoes se

consolidou eintegrou a agenda

dos atacadistas distribuidores
e dos seus parceiros, sejam eles colegas
daindustria ou prestadores de servicos?
Quem esteve na 392 ConvencaoAnualdo
Canal Indireto, promovida pela ABAD e
realizada em abril, em Atibaia/SP, presen-
ciouuma programacao de qualidade, na
qual se destacaram o estabelecimento
de uma coesa networking de contatos
e de proveitosas interacbes comerciais,
a apresentacao de lancamentos das in-
dustrias, e quatro palestras com temas
de interesse dos participantes. Foram,
enfim, dois dias intensos e muito produ-
tivos para os 500 participantes. O evento
incluiu, ainda, a sexta premiagao dos Me-
lhores do Ano, promovida pela entidade e
pela GfK, premiacéo essa que reconheceu
os atacadistas distribuidores que mais
se destacaram em todos os Estados bra-
sileiros pelos bons servigos prestados
aos seus clientes varejistas, a premiagao
dos Maiores do Ano, segundo o Ranking
ABAD/Nielsen 2019 (ano-base 2018) e as
homenagens aos ex-presidentes da enti-
dade, que foram momentos de reconhe-

cimento e emogao. Em especial, ocorreu
no evento a apresentacao do importante
e consagrado estudo do Ranking ABAD/
Nielsen, que comemorou seus 25 anos
de publicacéo ininterrupta e retrata com
fidelidade tanto o estado atual como o
desenvolvimento e a dinamica do setor,
apresentando analises dos varios topicos
destacados no estudo. Também foram ho-
menageadas duas empresas parceiras:
a JMacédo, pelos seus 80 anos de exis-
téncia, e a Procter&Gamble, por seus 30
anos de trabalho no Brasil. Nesta edicao,
tivemos como missdo retratar o evento
com fidelidade e bom jornalismo, em mais
de 30 paginas de cobertura. Quem esteve
no evento, podera relembrar e guem nao
pode comparecer, tera a oportunidade de
conferir o que aconteceu na Convengao
Anual. Para 2020, uma comemoracao e
um marco na histéria da entidade: a sua
402 Convencao, ja agendada para abiril,
e novamente em Atibaia/SP. Finalizando,
convido a todos para que assistam as en-
trevistas produzidas durante o evento, as
quais se encontram disponiveis no portal
da entidade e no site da revista DISTRI-
BUICAO, e que foram gravadas no esttdio
especialmente montado para isso. Boa
leitura e até a proxima edicao! D
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Advogado aborda pleitos da ABAD para 2019

Alessandro Dessimoni fala sobre os pleitos mais
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importantes para o setor, entre eles o projeto da Lei do

Distribuidor, que visa regulamentar a relacdo da industria

com o distribuidor, entre outros.

| NEGSCIOS | | NEGGCIOS
Assai abre sua 702 unidade Distribuidora carioca faz parceria com a Diversey

no Estado de Sao Paulo A Steffen, uma das maiores e mais tradicionais

AT0¢ loja Assal do Estado de S&o Paulo distribuidoras de produtos de limpeza e

DIVULGACAO

foi inaugurada em 28 de maio. A unidade suprimentos profissionais do Estado do Rio de

L Janeiro, acaba de selar parceria com a Diversey.
Assai Aricanduva, na zona leste da ’ P Y

: A , . : Aempresa carioca, que no préximo ano completara 50 anos de vida,
capital paulista, serd a maior da cidade e

. . . sera distribuidora exclusiva no Estado. “O acerto foi natural gragas a
funcionara em terreno isolado no complexo

do Shopping Aricanduva. “O investimento sinergia entre os propositos das empresas e os planos de crescimento

. A L para os proximos anos’, diz Vicente Maia, diretor da Steffen.
reforca a importancia estratégica da
regido para os negocios do Assai e marca

a continuidade do nosso plano de

Sodebo abre unidade no Brasil

A Sodebo, marca francesa de refei¢des prontas

aberturas para este ano”, afirma Belmiro

Gomes, presidente do Assai Atacadista.

DIVULGACAO

refrigeradas, inicia sua expansao internacional

DIVULGAGAO

com um investimento inicial de 80 milhdes

de reais para abrir sua primeira fabrica fora
da Franca. A unidade, com 11.000 m? esta localizada no interior de

Sado Paulo, em Porto Feliz, e terd capacidade para a producdo de 40

milhdes de produtos/ano.

| . - DISTRIBUI
Lelia também a revista S

no site da
www.revistadistribuicao.com.br

392 CONVENGAO
ABAD 2019
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LANCAMENTOS

Cachos domados

A Salon Line, marca

de cosméticos

capilares, lanca sua nova
linha Meu Liso Micelar,
as Ampolas Reparadoras
e o novo Creme para
Pentear Super Volumao.
Kamila Fonseca, gerente
de Marketing, ressalta
que nos ultimos trés
anos a marca adquiriu
um grande destaque.

“E importante que
continuemos assim?”,

comemora.
Cervejas e energéticos
O Grupo
Petropolis

esta com dois

novos rotulos

da Black

Princess: Tido

Bock e APA-

82. A primeira

combina

0 amargor

médio de uma

cerveja tipo

Bock, tipica

da cidade

de Einbeck,

no norte da

Alemanha, e a

APA-82, uma American Pale Ale com dry
hopping de lupulos norte-americanos e
notas citricas. Outra novidade sdo os trés
novos sabores do TNT Energy Drink: Acarl
e Guaranag, Citrus, e Péssego.
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| LIMPEZA |
Pelos removidos com facilidade

Para facilitar a remocdo de pelos

e outros residuos de sofas,

cortinas, roupas de cama e outros

produtos sujeitos a reter pelos

sem que se corra o risco de danificar

os tecidos, a Scotch-Brite™ lanca o

rolo adesivo reutilizavel Scotch-Brite™.

Contando com a tecnologia exclusiva da

3M de adesivo lavavel, permite o uso até

mesmo depois de ser lavado com

dgua corrente (retomando o poder de

adesdo depois de seco) e dura até cem lavagens. “Aproveitamos
a tecnologia de adesivo lavavel da 3M para produzir o rolo
reutilizavel e trazer essa opg¢do para o consumidor que

quer remover os pelos do sofd, tapete ou roupas de cama de
maneira eficiente e pratica”, comenta Marina Tonoli, gerente de
Produtos da marca Scotch-Brite™ da 3M do Brasil.

 QUELIO |
Portfolio ampliado

O Laticinio Scala promove o lancamento do mais novo
integrante de sua linha de produtos, o Cream Cheese Scala,
de 400 g. O langcamento vem para atender um mercado em
expansao, uma vez que o cream cheese esta ganhando espaco
na culindria brasileira pela sua praticidade e versatilidade

no preparo das mais variadas receitas. “Com as duas versoes
do nosso Cream Cheese (1,2 kg e 400 g), conseguiremos
atender todos os publicos e canais desse produto, desde
nossos clientes chamados transformadores até o consumidor
final. Entendemos que a demanda por esse item estd em
franca ascensao e

isso resulta em uma

grande oportunidade

de alavancagem nos

volumes de vendas”,

pondera Marco

Antonio Barbosa,

gerente de Marketing

e Vendas da Scala.



INDUSTRIA

| carGiLL |
Elefante de cara nova

A marca Elefante esta passando

por um processo de renovacgao.

Depois de permanecer 75 anos
consolidando a tradicdo do seu

nome e seu relacionamento com os
consumidores, a Cargill optou por mudar
0 posicionamento e os signos visuais

e verbais do atomatado. De acordo m
Tatiana Zambon, diretora de Marketing

e diretora-comercial para a divisao de
Consumo da Cargill Brasil, o produto
continua o mesmo. No entanto, a marca
esta mais moderna e com uma linguagem
mais acessivel e préoxima do consumidor.
“Entendemos que nosso cliente nao
busca apenas rendimento e sabor. O que
importa a ele é o resultado, o momento e
amemoria afetiva que fica”, destaca.

Nestlé aposta em

inovacoes no portfolio

A Nestlé esta ampliando seus esforgos

para introduzir mais produtos naturais

e organicos no Brasil, seu quarto maior
mercado mundial, como parte de uma
iniciativa mais ampla nas Américas para
cortar aclcar, sodio e gorduras saturadas
de seus alimentos. A subsidiaria brasileira
da Nestlé tem 25 iniciativas no cronograma
de inovacgdes do portfdlio de produtos

para 2019, um aumento em relagao aos

20 projetos conduzidos no ano passado,
sendo a maioria deles voltada para produtos
naturais, disse Frank Pflaumer, vice-
presidente de Marketing e Comunicacdo

da Nestlé Brasil. A empresa destinou 400
milhGes de reais para inovacdes nos ultimos
CiNCo anos, acrescentou.

por Claudia Rivoiro

Maria Paula Capuzzo assume a Colgate no Brasil

Depois de 18 anos fora do Pals, a executiva Maria Paula Capuzzo
(foto) volta ao Brasil para assumir um novo desafio: estar a frente
da Colgate-Palmolive como vice-presidente & general manager.
Ha 21 anos atuando na empresa, ja trabalhou em outros palses
da América Latina e também da América Central. “Estou muito
feliz por poder voltar a trabalhar em meu Pais”, enfatizou.

200

milhdes de reais foi o valor do investimento
do Grupo Heineken no Brasil na
inauguracgdo do seu parque edlico em
Acaraii, no Ceara. Ainiciativa faz parte da
estratégia da empresa de contribuir para

o desenvolvimento socioambiental do Pais
nos proximos trés anos. Com capacidade
para gerar 112 mil MWh/ano, o parque
edlico é a primeira dessas instalagées feita
por uma cervejaria no Pais e a maior da
fabricante no mundo. A iniciativa conta com
14 aerogeradores e tem estrutura capaz de
gerar o equivalente a 30% de toda a energia
elétrica consumida pelas 15 cervejarias do
Grupo no Brasil
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TECNOLOGIA

Maxima Sistemas agora € Maximalech

A Maxima Sistemas adotou uma nova identidade e agora

é MaximaTech. Aidentidade visual da empresa pretende
destacar sua missao de levar ao mercado simplicidade e
conectividade para agilizar as rotinas de venda e de entrega
do atacado distribuidor. A nova tipografia representa a
horizontalidade das relag6es da marca com todos os usuarios
das solugdes, independentemente de sua posicao na
empresa. De acordo com Wagner Patrus, CEO da MaximaTech,
a mudanca esta atrelada as novas maneiras de os usuarios
utilizarem as solu¢oes da empresa. “Diante da realidade
universal da digitalizacao, queremos conectar pessoas e
empresas, reforcando os nossos valores de simplicidade e
inovagao a partir de novas tecnologias”, finaliza Patrus (foto).

SOLUCAO
Grupo Kion enfatiza novo conceito

O Grupo Kion esta enfatizando o conceito de Intralogistica
Conectada, que promete prover por meio de um tnico

fornecedor as solugdes para o setor atacadista distribuidor, em
especial em movimentacao e armazenagem. Segundo Kareen
Ratton, business manager do Grupo Kion, uma das vantagens
é o olhar 360 graus sobre o negocio do cliente. “Também
possibilita a reducao de tempo no trabalho”, observa.

Consinco apresenta sistema

Com os objetivos de proporcionar ganhos a opera¢do e garantir
mais eficiéncia na gestdo do estoque no varejo supermercadista,
a Consinco, desenvolvedora de sistemas de gestao para o varejo
e 0 atacado alimentar do Brasil, apresenta a tecnologia SOMMA,
sigla em inglés para gerenciamento movel na operacdo de loja,
que permite monitorar toda a operacao das lojas em tempo real.
O sistema funciona por meio de uma plataforma maével de gestdo
de processos de recebimento, armazenagem e ressuprimento €,
ainda, ajuda a identificar falhas com tempo suficiente para tomar
decisBes rapidas e que previnem perdas.
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milhoes é o niimero previsto

de aparelhos digitais ativos no
Brasil em 2019. O Brasil tem hoje
dois dispositivos digitais por
habitante, incluindo smartphones,
computadores, notebooks e
tablets. E o que revela a 30°
Pesquisa Anual de Administragédo

e Uso de Tecnologia da Informagéo
nas Empresas, realizada pela FGV
- Fundacao Getulio Vargas, de Sédo
Paulo. Entre os aparelhos, destaca-
se o uso de smartphones: segundo o
levantamento, ha hoje 230 milhdes
de celulares ativos no Pais. Quanto
aos computadores, notebooks

e tablets em uso no Brasil, seu
niimero é de 180 milhoes. Desde o
ano passado, o Brasil ja tem mais
de um smartphone por habitante






NEGOCIOS

(c]/.¥

Sistema de cobranca em teste

O Grupo Pao de Aglcar esta testando
seu proprio sistema de cobranca
automatica sem caixas, em modelo
semelhante ao da Amazon Go.

No formato, o cliente usara seu
smartphone para escanear os cédigos
de barra dos produtos e efetuar o
pagamento. O modelo dispensa
totalmente o uso de caixas. Ele
funciona por meio do aplicativo do
programa de fidelidade da rede, o
Pao de Aglcar Mais, que, em sua
ultima atualizagao, incluiu uma
funcao de scanner para que o cliente
passe os produtos e registre suas
compras. “Transferimos o ponto

de venda para dentro do celular do
consumidor. Ao mesclar o digital e o
fisico, eliminamos filas”, disse Antonio
Salvador, diretor de Transformacao
Digital e E-commerce do GPA.

DIVULGAGAO
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por Claudia Rivoiro

EXPANSAO

Fort Atacadista abre unidade farmacéutica

A unidade do Fort Atacadista em Chapec6/SC (foto) foi a
primeira da rede de atacarejos do Grupo Pereira a inaugurar
uma unidade farmacéutica da bandeira Fort Farma.
Segundo Celso Furtado, gerente nacional de Marketing do
Fort Atacadista, “ha um plano de expansao robusto para

a Fort Farma desenvolver ao longo dos anos seguintes.
Posso adiantar que a préxima unidade sera inaugurada em
Criciima, também em Santa Catarina”. Estao cadastrados
mais de 10 mil itens, que incluem medicamentos e produtos
de perfumaria, beleza e higiene pessoal. Outro diferencial
sao as a¢oes farmacéuticas disponiveis ao publico: teste de
glicemia, aplicacao de injecoes e afericao da pressao arterial.

Nova bandeira inaugura loja

O Carrefour inaugurou mais uma unidade da sua nova
bandeira de supermercados, o Carrefour Market, em Sao
Paulo/SP. As lojas desse modelo adotam o conceito de
supermercado de proximidade, com sortimento preciso e
foco na oferta de produtos frescos. “Apesar de esse formato
ser muito bem-sucedido no Brasil, um novo conceito de
supermercado com foco na proximidade refor¢a a sua
importancia como uma solugdo eficiente para as atuais
necessidades do consumidor da capital paulista”, destaca
Marco Alcolezi, diretor do Carrefour Market. Nos proximos
meses, a expansdo das lojas da nova bandeira passara a
seguir um cronograma estruturado para o formato. Nove das
unidades em operacdo foram inauguradas em 2018.

Grupo Martins vai vender FLV

0O CEO do Grupo Martins, Flavio Martins, anunciou

a entrada da empresa na comercializagao de frutas,
legumes e verduras (FLV). Segundo ele, esse segmento
é dificil de trabalhar, mas o varejista precisa ser
abastecido e tem as suas necessidades. “Apesar

das dificuldades, tem gente competente no ramo

com quem podemos nos unir”, enfatizou






PAINEL

ACELERAR

Governo pensa em liberar saques no FGTS

O governo estuda liberar saques de contas ativas do
Fundo de Garantia de Tempo de Servico (FGTS), em uma
medida semelhante a implementada pelo governo Michel
Temer no caso das contas inativas. A informacao foi
confirmada por Paulo Guedes, ministro da Economia. O
objetivo é 0o mesmo: injetar recursos capazes de alavancar
avolta do crescimento. A medida, entretanto, ainda

segue em estudo, e sé devera ser implementada depois
da eventual aprovacao da reforma da Previdéncia.

CAPTACAO

TOTVS prepara-se para crescer mais

A empresa de software de gestdao TOTVS prepara-se para
iniciar um novo ciclo de crescimento via aquisicoes depois
de ter captado um bilhao de reais na semana passada com
uma oferta primaria de a¢des, disse Dennis Herszkowicz,
presidente-executivo da companhia. “Vamos investir

tudo em aquisi¢oes”, declarou. A declaragao mostra como
Herszkowicz, que assumiu em novembro em substituicao
ao fundador Laércio Consentino, planeja uma retomada do
movimento de expansao nao organica da TOTVS, marcado
por mais de 30 aquisicoes em uma década até 2016.

da Redacgao

2%

foi o recuo porcentual

do Produto Interno

Bruto (PIB), soma de
todos os bens e servigos
brasileiros, de janeiro

a margo de 2019, em
comparagdo com o
quarto trimestre do ano
passado. Foi o primeiro
recuo trimestral da
economia brasileira
desde o fim da recessdo
em 2016. Na comparagéo
com o mesmo periodo

de 2018, o PIB cresceu
0,5%. O resultado final foi
puxado, em grande parte,
por quedas na industria
(0,7%) e na agropecuaria
(0,5%), enquanto os
servigos tiveram uma
leve alta de 0,2%

Coaf pode virar agéncia
de investigacao

O governo federal pretende transformar
o Coaf - Conselho de Controle de
Atividades Financeiras, érgdo ligado ao
Ministério da Economia, em uma agéncia
de investigacao para atuar na prevengao
e no combate a corrupgao a partir do
cruzamento de dados financeiros. A
informacéo foi fornecida por Onyx
Lorenzoni (foto), ministro da Casa Civil.

Valter Campanato/Agéncia Brasil
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ABAD 2019 ATIBAIA ABERTURA

Temas atuais em debate

Previdéncia e reformas
dominam o primeiro dia
da 392 Convencao Anual
do Canal Indireto

Da Redacdo

ABAD - Associacdo Brasileira
e Atacadistas e Distribuidores
iniciou, na noite de 23 de abril,
sua 392 Convencao Anual do
Canal Indireto - ABAD 2019
Atibaia, o mais tradicional e importante
encontro de negocios do setor, em seu
segundo ano de adocao de novo mode-
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lo de formato, onde contou com cerca de
500 pessoas, entre atacadistas distribui-
dores e representantes de indUstrias e de
empresas prestadoras de servico. Tam-
bém com a presenca de autoridades, a
abertura do evento manteve o foco na
questdo das reformas necessarias para
impulsionar o crescimento do Pais. “No
passado, mobilizamo-nos a favor da vi-
toriosa reforma trabalhista. Neste ano,
a alteracao das regras para inclusao
de consumidores no Cadastro Positivo
também contou com nosso apoio, e sua
aprovacao é mais uma vitoria da FCS -
Frente Parlamentar do Comeércio, Servi-

FOTOS: FOTOANDRES



cos e Empreendedorismo, com o apoio
da Unecs - Unido Nacional de Entidades
do Comércio e Servicos”, afirmou Emer-
son Destro, presidente da ABAD.

“Agora, a ABAD e a Unecs apoiam a
nova Previdéncia, que certamente con-
tribuira para a estabilidade econémica,
a melhoria do ambiente de negdcios
e a reducao dos gastos publicos, ele-
vando a capacidade do Pals para atrair

George Pinheiro,
presidente da
Unecs, Efraim

Filho, deputado
federal, Emerson
Destro e Felipe
Mémolo Portela,
procurador
federal

Coquetel antecedeu abertura oficial da Convencao

investimentos”, completou Emerson,
lembrando que o setor também ira atu-
ar a favor de uma reforma tributaria. As
autoridades presentes foram unanimes
em apontar a nova Previdéncia como
o ponto crucial para destravar o cresci-
mento do Pais.

O deputado federal Efraim Filho, presi-
dente da FCS, que também representou
Rodrigo Maia, presidente da Camara dos
Deputados, declarou sua confianca na
aprovacao do projeto da nova Previdén-
cia, mas frisou a importancia da partici-
pacdo do empresariado nesse processo.
“E preciso que 0s senhores busquem os
parlamentares de seus Estados e mos-
trem que apoiam as reformas. Além dis-
so, estamos em uma guerra de desinfor-
macao, que diz que a nova Previdéncia
prejudica os mais pobres, quando na
verdade a nossa Previdéncia é um Robin
Hood as avessas, onde o pequeno paga
o privilégio do grande. Precisamos que
0s senhores nos ajudem a disseminar a
informacao correta”, disse.

Fabio Augusto Luiz Pina, subsecreta-
rio de Desenvolvimento de Comeércio e
Servicos da Sepec - Secretaria Especial
de Produtividade, Emprego e Compe-
titividade do Ministério da Economia,
representando o secretario Carlos Ale-
xandre Jorge da Costa, disse que o go-
Verno, nos proximos dez anos, tem ain-
tencdo de baixar a carga tributaria para
um percentual préximo de 20% do PIB,
mas que “so é possivel falarem reforma
tributaria se for equacionada a questao
da Previdéncia, que foi acertadamen-
te escolhida por esse governo como a
primeira batalha a ser vencida. E sera
vencida, mas para isso o0 apoio dos se-
nhores é fundamental”, reforcou.
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O procurador federal Felipe Mé-
molo Portela, diretor de programas
da SEPRT - Secretaria Especial de
Previdéncia e Trabalho do Ministério
da Economia, representando Rogé-
rio Marinho, secretario especial de
Previdéncia Social, falou especifica-
mente sobre o tema da Previdéncia,
lembrando que esse assunto é uma
preocupacgao que ja tem alguns anos
e vem sendo discutido desde o go-
verno Dilma. “Os gastos crescentes
com a Previdéncia impactam dire-
tamente areas importantes, como a
salde e a educacao. Por isso, desde
2015 tém sido feitos diagndsticos so-

PROPOSTAS PARA O SETOR

Fabio Pina (foto), subsecretdrio de
Desenvolvimento de Comércio e Servicos da
Sepec - Secretaria Especial de Produtividade,
Emprego e Competitividade do Ministério da
Economia, representando o secretdrio Carlos
Alexandre Jorge da Costa, recebeu das mdos do
presidente Destro um documento elaborado pela
ABAD - Associacdo Brasileira de Atacadistas e
Distribuidores e suas filiadas estaduais com as
propostas e sugestées do setor para iniciativas
de desburocratizacdo que visam impulsionar

a atividade empreendedora no Paris.

Ele agradeceu pela contribuicdo do setor e
prometeu para muito breve, cerca de duas
semanas, um pacote de medidas nesse
sentido, as quais deverdo imprimir um novo
animo ao setor produtivo. “SGo medidas

de simplificagéo focadas na industria e no
comércio, que conseguimos implementar

sem ter de passar pelo Congresso e que faréo
toda a diferenca na vida do empresariado.”
Destro também destacou a atuagdo politica da
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bre a situacao fiscal e ficou claro que
uma reforma nédo é s6 importante,
mas também fundamental para que
tenhamos uma Previdéncia mais sus-
tentavel e mais justa do que aquela
que vigora atualmente”, destacou.
George Pinheiro, presidente da
Unecs e da CACB - Confederacao das
Associacbes Comerciais e Empresa-
riais do Brasil, frisou as expectativas
do empresariado em relagdo a nova
Previdéncia e as preocupacdes com as
dificuldades encontradas para o anda-
mento da pauta, mas reforcou a con-
fianca depositada no Congresso para
encaminhamento das reformas. D

ABAD, em parceria com a Unecs — Uniéo Nacional
de Entidades do Comércio e Servigos, que tém
promovido o movimento dos setores de comércio
e servicos em prol da aprovagdo das medidas que
esses setores consideram importantes para o Pais.






ABAD 2019 ATIBAIA ESPECIAL

Noite de

homenagens

Ex-presidentes recebem

troféus de reconhecimento, e
Procter & Gamble e J.Macédo

também sao agraciadas

da Redacdo

presidente da ABAD, Emer-

son Destro, reuniu os vice-

-presidentes da entidade

(Leonardo Miguel Severini,

José Rodrigues da Costa
Neto, Alair Martins Junior, Euler Fuad
Nejm, Hellton Verissimo Diniz, Luiz
Gastaldi Junior, Jodo Alberto Pereira,
José Luis Turmina e Juliano César Faria
Souto) para fazer a entrega de home-
nagens aos ex-presidentes da ABAD,
convidados especiais do evento. Cada
um deles recebeu das maos da direto-
ria um troféu comemorativo para exal-
tar sua atuacao em prol do setor ata-
cadista distribuidor. O primeiro a ser
homenageado foi Antonio Carlos Alves
(gestdao 1981 a 1990) que destacou a
conquista do espaco do atacado no
Pais. “Hoje, vejo que esta muito bem
representado no contexto econdmico”,
destacou. Por sua vez, Luiz Antonio To-
nin (gestédo 1993 a 1999) lembrou que a
fundacao da entidade ha 38 anos pos-
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André
Felicissimo, VP
de Vendas da
P&G, e Emerson
Destro

sibilitou uma visao de futuro para o se-
tor. Paulo Herminio Pennacchi (gestao
1999 a 2004) enfatizou a instalacado das
27 filiadas, bem como a do Instituto
ABAD. “Foi de grande importancia con-
tarmos com a representacdo da enti-
dade em todos os Estados brasileiros”,
destacou. Geraldo Eduardo da Silva
Caixeta (gestao 2004 a 2008) lembrou
a integracao do setor com os parceiros
em geral” E muito bom ver que esse re-



Diretoria atual
homenageia
ex-presidentes
da entidade

Walter Faria
Junior, CEO

da J.Macédo,
recebe troféu
pelos 80 anos da
empresa

FOTOS: FOTOANDRES

lacionamento se solidificou ao longo
do anos”, disse. Para Carlos Eduardo
Severini (gestdo de 2008 a 2012) um
dos destaques de sua gestdo foram
as Viagens Técnicas Internacionais,
que proporcionaram conhecimento
aos participantes. José do Egito Frota
Lopes Filho (gestao 2013 a 2016) foi re-
presentado por Jocélio Aguiar Parente,
presidente da Acad - Associacdo Cea-
rense de Atacadistas e Distribuidores.
Também foi entregue um troféu,
in memoriam, ao ex-presidente Rui
Carlos Silva, que esteve a frente da
entidade de 1990 a 1992. Os troféus
traziam os seguintes dizeres: “A ABAD
exterioriza seu reconhecimento aos
empresarios pelo empenho dedicado
ao fortalecimento da nossa entidade
e por sua inestimavel contribuicao ao
desenvolvimento do setor.”

Duas parceiras do setor também
foram homenageadas na noite de
abertura: a Procter & Gamble, pelos 30
anos de atuacdo da empresa no Brasil,
com troféu entregue a André Felicissi-
mo, seu vice-presidente de Vendas, e
a J.Macédo S.A,, que destacou os 80
anos de fundacéo da empresa; a ho-
menagem foi recebida pelo CEO Wal-
ter Faria Junior. Felicissimo ressaltou
a importancia da parceria com o setor
na distribuicao dos produtos em todo
o Pais. “E fundamental a parceria para
chegarmos a 800 mil lojas no Brasil e
com o mix correto para cada uma’,
destacou. Para Walter Faria Junior, a
homenagem vem se somar ao ano de
comemoracao dos 80 anos da J. Ma-
cédo. “Estamos muito otimistas e pre-
parando langamentos ao longo desse
ano” finalizou. D
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Premiacoes
em alta

A ABAD e a GfK destacam mais uma
vez 0s atacadistas e distribuidores
que prestam um servico nota 10 aos
seus clientes varegjistas de todo o Pais
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abertura da 392 Convencao

Anual do Canal Indireto -

ABAD 2019 Atibaia, realizada

na noite de 23 de abril pela

BAD - Associacao Brasileira

de Atacadistas e Distribuidores, tam-
bém contou com a entrega dos prémios
de “Melhor Atacadista Distribuidor por
Estado” e de “Melhor Atacadista Distri-
buidor Nacional”, pelo quinto ano con-
secutivo, apontados em pesquisa rea-
lizada entre janeiro e marco deste ano
pelo instituto de pesquisa de mercado
GfK, por meio de questionario e entrevis-
tas pessoais realizadas com mais de trés
mil varejistas de todas as unidades da
Federacao, com base nos servicos e nos
atendimentos prestados aos seus clien-
tes. “O objetivo do estudo foi pesquisar,
junto aos pequenos estabelecimentos



atendidos pelo Canal Indireto, quais sao
seus principais fornecedores atacadis-
tas/distribuidores e qual a avaliagéo dos
mesmos”, informa Marco Aurélio Lima,
diretor de Varejo da GfK, responsavel
pela realizacdo e pela apresentacao da
pesquisa no evento.

Marco Aurélio Lima também apresen-
tou um estudo que apontou que o varejo
de vizinhanga tem expectativa bem po-
sitiva de crescimento para 2019. Segun-
do a pesquisa “Mercado de Vizinhanca”,
apurada pela GfK Brasil, no primeiro tri-
mestre, 71% dos varejistas avaliam que
este ano sera “melhor” ou “muito me-
lhor” do que 2018. A pesquisa, com pe-
riodicidade anual, tem como fontes de
informacao entrevistas pessoais com 400
lojistas e informacdes do Painel Pequeno
Autosservico, que visita mais de 23 mil

lojas. O mercado de vizinhanga tem nos
distribuidores e atacadistas seus maiores
parceiros para se abastecer em um pais
com dimensdes continentais como o
Brasil. Além disso, formam a maior frente
de concorréncia para hiper e supermer-
cados nas regides em que atuam. Entre
os fatores mais importantes para o va-
rejista de vizinhanca no relacionamento
com distribuidores e atacadistas estao
a agilidade na reposicao do estoque e o
preco baixo. O e-commerce estd influen-
ciando com muita forca essa relacao. Os
varejistas passaram a diversificar e am-
pliar seus canais de origem de compras.
Com a mudanga de comportamento no
habito de consumo da populagéo em di-
regao ao e-commerce, 0s varejistas estao
aderindo a essa forma de comprar para
manter as gondolas abastecidas.

FOTOS: FOTOANDRES

O presidente da
ABAD, Emerson
Destro, os
patrocinadores
e os premiados
do ano
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Segundo Marco Aurélio Lima, diretor
da GfK e responsavel pelo levantamen-
to, “30% dos varejistas de vizinhanca
ja adquiriram o habito de comprar
mercadorias para repor estoques via
e-commerce, sendo que esse indice
cresce na mesma propor¢do do porte

Marco Aurélio da loja”. A pesquisa constata que nas
Lima, da GfK, lojas com quatro checkouts, ou mais,
apresentou os a proporcao é de 39%. No palco, esti-
ganhadores do veram presentes representantes dos
prémio Melhores patrocinadores do evento, fornecedo-
do Ano res e parceiros do setor. D
Melhor Atacadista Distribuidor Nacional Martins Comércio e Servicos de Distribuicao
Acre RB Distribuidora / Ecoacre
Alagoas e Sergipe Andrade Distribuidor
Amapa Armazém Santa Maria
Amazonas e Roraima Mercantil Nova Era
Bahia Lutan Distribuidora de Alimentos
Ceard J.Sleiman & Cia.
Goids, Mato Grosso do Sul, Tocantins e Distrito Federal JC Distribuicdo e Logistica
Espirito Santo Elson’s Produtos Alimenticios
Maranhdo e Piaui Jorge Batista & Cia.
Mato Grosso Irmdos Domingos
Minas Gerais Decminas Distribuicdo e Logistica
Pard Marques & Melo
Paraiba Nordece Nordeste
Parana e Santa Catarina Destro Macroatacado
Pernambuco EBD Nordeste Comércio
Rio de Janeiro Garcia Atacadista Ltda.
Rio Grande do Norte Riograndense Distribuidora de Alimentos
Rio Grande do Sul Frohlich S.A.
Rondo6nia Coimbra Importacao e Exportacdo Ltda.
Sdo Paulo Atacado Bate Forte
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MELHOR ATACADISTA DISTRIBUIDOR NACIONAL [V ARTINS N 3

£

Foco nas regioes

anter a equipe atenta e empenhada em atender o
pequeno e médio varejo em todo o Brasil é uma

tarefa ardua, mas que rende louros. E a opinido de
Flavio Lucio Martins, CEO do Grupo Martins, coroado como
o Melhor Atacadista Distribuidor do Brasil. “Temos por mis-
sdo acompanhar diariamente nossa performance em cada
regiao, considerando ajustes que devem ser feitos para que
possamos atender bem os clientes.” O grupo prevé que teré
um crescimento de 11% em 2019, uma meta desafiadora e
realista.

ACRE Fcoacre Distribuidora

o

Wy
— 4
PRINCIPAIS FORNECEDORES ,“q'
® Unilever
® Procter & Gamble
@ Colgate-Palmolive
@ Nestlé
@ Diageo
® PepsiCo e outras

Credibilidade junto ao cliente

res e Melhores Atacadistas Distribuidores por Estado.

Para Pedro Neves, socio-proprietario da empresa, 0
prémio permite que ndo somente a empresa, mas tambéem
as industrias da regido sejam representadas no evento e no
mercado. “O Brasil € um pais diversificado e receber este pré-
mio é uma referéncia, uma garantia de que temos reputacao,
idoneidade e credibilidade junto aos clientes que nos avalia-
ram” comentou Neves.

M ais uma vez, a Ecoacre levou para casa o prémio Maio-

ALAGOAS/SERGIPE Andrade Distribuidor

PRINCIPAIS FORNECEDORES y

@ Acucar Itamarati
@ 3Coragoes

® Coty

@ Ragoes Pedigree - Grupo Mars
@ Biscoito Casaredo

Modelo consistente

arejistas alagoanos e sergipanos elegeram a Distribui-
dora Andrade como a melhor da regido. Silvio Celso de

Lira Pessoa, diretor-presidente, acredita que a escolha
se deve ao resultado de um modelo consistente de atender,
com foco na execugao e realizado com simplicidade. O gru-
po trabalha com 8 mil itens e cerca de 7.500 clientes. Para
2019, a empresa prevé que crescera em torno de 10%.
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PRINCIPAIS FORNECEDORES

@ Unilever

® Alpargatas

@ Colgate-Palmolive
® L’Oréal

® Coty




AMAPA /rmazém Santa Maria

Atendimento em primeiro lugar

Armazém Santa Maria recebeu, pela quinta vez con-
O secutiva, o prémio resultante da pesquisa realizada

pela GfK. Para Petrénio Luiz Gomes, diretor-geral da
empresa, esse reconhecimento se deve ao 6timo atendi-
mento que a empresa presta no Estado. “Estamos sempre
em busca de exceléncia no atendimento. Hoje, a esperanca
de todos no setor é de melhoria. E, especialmente quando
as coisas estdo mais dificeis, precisamos investir principal-
mente em atendimento”, falou.

AMAZONAS / RORAIMA Mercantil Nova Era

3t
L
s

@ Nestlé

@ Leite Camponesa
@ Politriz

® Caramuru

@ Elgin Lampadas

Dedicacao pelo segmento

o0 Estado do Amazonas, a Mercantil Nova Era é imbati-

N vel quando o assunto séo os prémios Maiores e Melho-

res. Luiz Gastaldi Junior, presidente da empresa, con-

tou que se sente agradecido e orgulhoso por essa conquista.

“Sempre tivemos a honra de receber esse prémio e acredita-

mos que o motivo seja a dedicagao com que trabalhamos, o

nosso empenho em sempre oferecer o melhor para o cliente,

e anossa preocupagao constante com o segmento como um
todo”, avaliou Gastaldi Junior.

BAHIA | utan Distribuidora

St
S
13

PRINCIPAIS FORNECEDORES .

|
@ Alpargatas ..1"-"
@ Reckitt Benckiser ,‘.“
® J.Macédo
@ Caryill
@® Rayovac

O diferencial esta na qualidade

pondentes da pesquisa realizada pela GfK como Melhor
tacadista do Estado da Bahia, e seu diretor, Luis da Sil-
va Pires, acredita que o prémio é resultado do esforco de toda
a empresa para trabalhar e prestar um bom servico ao cliente.
“Esse prémio tem importancia maxima para 0 Nosso setor e
acreditamos que esse reconhecimento se deve ao fato de que
temos muita preocupacao com o cliente, com o nivel da quali-
dade que entregamos a ele”, comentou.

Q Lutan Distribuidora também foi reconhecida pelos res-

@ Unilever
@ Nissin

@® Masterfoods

® Gomes da Costa
@ PepsiCo
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CEARA ) Sleiman & Cia.

Desafios e oportunidades

om atuacao em todo o0 mercado cearense, a J.Sleiman &
CCia. também voltou para casa com mais uma premiagao,

um reconhecimento, na bagagem. Prémio que, para Ale-
xandre Sleiman, diretor-comercial da empresa, representa todo
o esforco feito pela companhia durante 2018. “O ano passado
foi dificil, muito complicado e cheio de desafios. E conseguimos
transformar esses desafios em oportunidades, reinventando-
-nos e buscando um ambiente mais desejavel para o sucesso
do negocio”, avaliou Sleiman.
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PRINCIPAIS FORNECEDORES L% |
@ Unilever L 4

@ Colgate

® L’Oréal

@ Johnson & Johnson

@® Unicharm

DISTRITO FEDERAL, GOIAS, MATO GROSSO DO SUL E TOCANTINS JC Distribuicdo

Facilitando a vida do cliente

dor em quatro Estados: Distrito Federal, Goias, Mato Gros-
o do Sul e Tocantins. O feito inédito para a empresa foi
creditado a proximidade que ela tem com seus clientes. “Essa
premiacao nos da uma responsabilidade ainda maior para con-
tinuarmos melhorando nosso trabalho. Nosso foco é simplificar
0 negocio, facilitando a operagéo do cliente. E essa premiacao
inédita é resultado disso, é fruto dessa proximidade”, comemo-
rou José Rodrigues da Costa Neto, presidente da empresa.

Q JC Distribuicao foi reconhecida como o melhor distribui-

ESPIRITO SANTO F/son’s Produtos Alimenticios

PRINCIPAIS FORNECEDORES

® Unilever
@ Nestlé
® Procter & Gamble
@ Colgate

@® Diageo

Inovacao e capacitacao

[ star atenta as inovacdes e necessidades dos clientes e
— mercados em que atua no que tange a oferta de produtos
|___e servicos. E esta a receita da Elson’s Produtos Alimenti-
cios para conquistar os varejistas. Com uma carteira de 5 mil
clientes, a empresa, segundo Bruna Carone, diretora-executiva,
acredita na retomada dos indicadores econémicos do Pals e
fortalece a politica de capacitacao e aperfeicoamento da pres-
tacdo de servicos.
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@ Ajinomoto

@ Barilla

® Fleischmann
® Jasmine

@ Melitta

® Nissin

® Sakura

@® SCJohnson
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MARANHAO E PIAUI Jorge Batista & Cia.

Investimentos em logistica

Floriano, no Piauf, foi novamente reconhecido pelo va-

rejo de vizinhanca como uma empresa de destaque no
setor. Para Jairon Batista da Silva, diretor do Grupo, o prémio é
resultado de um trabalho arduo e assiduo. “Acredito que o se-
gredo do nosso sucesso esteja no trabalho e nos investimentos
que realizamos em logistica e também em treinamento, espe-
cialmente na area de vendas. Tudo isso colabora para que te-
nhamos éxito em nosso negocio, atingindo nossas metas”, disse.

OGrupo Jorge Batista, que tem sua matriz na cidade de

MATO GROSSO |rmdos Domingos

@ Nestlé

® Unilever

@ Casa Doce

® Kian

@ Quimica Amparo

Preco e qualidade

empresa Irmaos Domingos completa cinco décadas neste
Aano. Dos varejistas, recebeu como presente a indicagdo de

melhor atacadista na regido em que atua. O empresario
Antonio Domingos, socio-diretor, acredita que o prémio é re-
sultado de agao pensada no aprimoramento da prestacéo de
servicos combinado com um preco competitivo e produtos de
qualidade. Para 2019, a companhia projeta obter um incremen-
to de negocios a partir de 10%. Atualmente, atende de 5 a 6 mil
clientes por més com um mix de 6.500 itens.

MINAS GERAIS DFEC Minas Distribuicdo e Logstica

PRINCIPAIS FORNECEDORES

® Ypé

® Sepac

@ Bunge
@ Cargill

Caminho certo

ais uma vez reconhecida como o melhor distribuidor do

|\/| Estado de Minas Gerais, a DEC Minas esteve presente na

premiacao e foi representada por seu presidente, Euler

Fuad Nejm. Confiante na melhora do ambiente de negocios no

Pais, Nejm destacou a importancia da premiacao e as razoes

que levaram a DEC Minas a essa honraria. “Credito esse prémio

ao reconhecimento de um trabalho que é feito diariamente, de

sol a sol, e sdo coisas assim que motivam a gente a caminhar e
nos mostram que estamos no caminho certo”, comentou.
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PARA Varques e Melo - Dismelo

Pilares solidos

m prémio dedicado a equipe. Foi assim que José
U Wanderley Melo, presidente da Marques e Melo (Dis-

melo Distribuidora), se referiu a premiacdo recebida
pela empresa. “Temos investido muito na capacitacéo e na
qualificacdo de nossa equipe, além de infraestrutura e tec-
nologia. Acreditamos que esses sao trés pilares importantes
para 0 negdcio, mas o principal é a equipe e esse prémio so
foi possivel gracas a ela”, disse Melo.

PARAIBA Nordece Nordeste

he

PRINCIPAIS FORNECEDORES

;]

@ Unilever

@ Colgate

@ Alpargatas

@ Procter & Gamble
@ Kimberly Clark

Trabalho incansavel

elo terceiro ano consecutivo, a Nordece é reconhecida
Ppelo varejo de vizinhanca como o melhor atacado distri-
buidor da Paraiba e a razéo para isso, na visdo de Zezé Ve-
rissimo Diniz, presidente da empresa, € o trabalho. “Trabalhar,
trabalhar e trabalhar. E, se sobrar um tempinho, a gente trabalha
mais um pouco. Acredito que é por essa dedicacdo que temos o
reconhecimento de nossos clientes” comentou.

PARANA E SANTA CATARINA Destro Macroatacado

PRINCIPAIS FORNECEDORES ’

@® Embaré

@ Unilever

® J.Macédo

@ Quimica Amparo

@® Raymundo da Fonte

Confiabilidade e competéncia

Distribuidor nos dois Estados. Para o empresario Jodo

Destro, a dupla premiacao é resultado do trabalho de
equipe adotado pela companhia e suas coligadas, firmado
na confiabilidade e na competitividade. “Colhemos os frutos
do que plantamos”, comemora. A empresa atende de 90 a
100 mil clientes em quatro Estados - Sao Paulo, Parana, San-
ta Catarina e Rio Grande do Sul -, a metade deles instalada
no Parana e em Santa Catarina.

O Destro Macroatacado foi eleito o Melhor Atacadista
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PERNAMBUCO £BD Nordeste

Publico fiel

empresa EBD Nordeste Comércio foi eleita o Melhor Ata-
Acad'sta Distribuidor de Pernambuco pelos varejistas. Ao

receber o prémio, Marcelo Loureiro, gerente-comercial,
explica que a companhia atua com muito empenho na presta-
cao de servicos, que inclui a oferta de marcas consagradas no
mix de cerca de 3 mil itens, muitos dos quais com distribuicao
exclusiva. “O varejista do nosso Estado é muito fiel. E reconhece
quem entrega bem e com rapidez’, ressalta, lembrando que tem
uma carteira de 4.400 clientes aptos a comprar. Prevé que tera
um crescimento real de 3% nos negocios em 2019,

RIO DE JANEIRO Garcia Atacadista

-y

PRINCIPAIS FORNECEDORES i

Q,J‘

,

@ Unilever

@ Ajinomoto

@ Nissin

® Johnson & Johnson

Busca pela eficiéncia

Garcia Atacadista conquistou, pelo segundo ano con-
secutivo, o titulo de melhor empresa do setor no Estado

do Rio, pelo olhar dos varejistas. O prémio foi entregue a
Mario Garcia, presidente, e Oberdan Garcia, diretor. Entre os fa-
tores que eles consideram essenciais para essa conquista estao
0 bom atendimento prestado pelo seu time de profissionais e o
esforco para bem servir, do fornecedor a ponta final, acompa-
nhando indicadores e buscando eficiéncia.

RIO GRANDE DO NORTE Riograndense Distribuidora

St
el

PRINCIPAIS FORNECEDORE

® Mondelez
@ Unilever
@ Cargill

@ Bunge

@ Bombril

i

‘ 3

s "‘{”’.
s

Qualidade mantida

[ starsempre perto do cliente. Esta € a meta da Riograndense
— Distribuidora, e um dos diferenciais que levaram a empresa
| a conquistar o prémio de Melhor Atacadista do Rio Grande
do Norte pela 122 vez. Para Dorian Moraes, presidente da com-
panhia, a meta agora é chegar a 20 premiagoes. “Cada ano é um
desafio enorme, o cliente esta cada vez mais exigente, o mun-
do estéd mais exigente, e temos de fazer de tudo para manter a
qualidade do nosso servico e, principalmente, continuar perto
do nosso cliente, junto a ele no ponto de venda’, comemoroul.

b

‘-’j
® Unilever

@® Johnson & Johnson

@ Reckitt Benckiser

® L’Oréal

@® M.Dias Branco
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RIO GRANDE DO SUL (rohlich SA.

Marca propria forte

om a bandeira de negdcios fincada no mercado gau- PRINCIPAIS FORNECEDORES
Ccho, a Frohlich consegue a proeza de ser eleita, por va- )

rias vezes, a melhor empresa do setorno Estado. Oem- @ Santista
presario Lauro Carlos Frohlich, fundador dessa companhia @ Unilever
familiar, acredita que o prémio é um reconhecimento pelo @ Procter & Gamble
trabalho em equipe e pela forca da marca prépria (especial- @ Girando Sol
mente da Fritz & Frida, de alimentos), mix que impulsiona os ® Flora

negocios. A empresa tem previsao de crescer 10% neste ano.

RONDONIA Coimbra Importacdo e Exportacdo

Esforco reconhecido

nfrentar os desafios de logistica para cobrir uma area
— de 1,2 mil quildbmetros quadrados, e oferecer servicos PRINCIPAIS FORNECEDORES
e mix adequados para cada ponto de venda. E dessa

maneira que a Coimbra Importagdo e Exportacao justificou ® J.Macédo

o prémio que lhe foi outorgado, de Melhor Atacadista Distri- @ Bunge

buidor de Rondoénia. André Maia, gerente de Compras, expli- @ LG Eletronicos
ca que o pequeno varejo é considerado o “principal ativo” @ BIC

da empresa, que hoje tem uma carteira de 6 mil clientes e @ Mondelez

um portfolio de 5.800 itens.

SAO PAULO /\tacado Bate Forte

Forca de vendas

Ovalor das equipes comercial, de vendas e de logjstica &

considerado o trunfo que levou o Atacado Bate Forte a
conquistar o prémio de Melhor Atacadista Distribuidor

do Estado. Lucas Pereira, seu diretor, destaca que 520 vendedo- ® Colgate - Palmolive

res cobrem a regido e atendem cerca de 23 mil clientes. “Essa :l‘\:;m:lt?r& Gamble
forca de vendas, que atua todos os dias na rua, é a nossa gran- ® Ces f:l
devirtude.” Outro cuidado do grupo € atuar com um mix enxuto argt

® Mondelez

e rentavel, de 3 mil itens. A empresa estima que crescera acima
de 10% em 2019.
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Discussao
positiva

A Convencdo abordou temas

como o futuro do canal indireto,

a transformacao digital no setor,

O papel do trade marketing e os
caminhos da retomada da economia

por Rubia Evangelinellis, Adriana
Bruno e Thais Campanaro

programacao de palestras

da 392 Convencao Anual

do Canal Indireto da ABAD

- Associacdo Brasileira de

Atacadistas e Distribuidores
contou com a apresentacao de quatro
painéis no dia 24 de abril. O primeiro
deles abordou o tema “Alinhando o
Presente e Projetando o Futuro do Ca-
nal Indireto”. Na ocasiao, empresarios
e representantes da industria e dos
agentes de distribuicdo divulgaram o
resultado de trés encontros conjuntos,
ocorridos em 2018. A proposta do co-
mité consistiu em manter reunioes re-
gulares, duas ja confirmadas para este
ano, Como recurso para avaliar o atual
cenario e alinhar expectativas de negé-
cios a partir de tendéncias ja sinaliza-
das no sistema de abastecimento.
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Entre os pontos altos abordados,
destacam-se as medidas que deve-
rao ser adotadas para que o Canal se
adapte a um mercado que abre espa-
co preferencialmente para a especiali-
zacao, a troca de informacgdes - como
recurso muito Util para dar dinamismo
as relacdes comerciais -, 0 avanco tec-
nologico (inclusive como ferramenta
de vendas), o fortalecimento das alian-
cas entre as empresas que atuam na
cadeia de consumo, e as maneiras de
superar os gargalos e de estabelecer
um plano de negocios que possibilite
a negociagao ganha-ganha, em que
todos obtém o melhor resultado. Outro
ponto de destaque diz respeito a como
preparar o vendedor atual, prepara-
cdo essa estabelecida em um modelo
transacional de negbcios, para que ele
adote uma postura de profissional do
futuro, de consultor de negécios.

Roger Saltiel, da Integration Consul-
ting, que atua como um dos mediado-
res do grupo, apresentou uma sintese
da linha mestra dos trabalhos desen-
volvidos pelo comité, que conta com a
participacao de grandes empresas. Na
avaliacéo do grupo, o panorama atual,
pelo olhar da industria, revela a renta-
bilidade da cadeia pressionada, com
custo e margem muito pressionados,
mas com uma tecnologia que facilita
a comparacao de precos entre canais
e produtos. O grupo tambeém ressalta
a necessidade de que a especializacao
atinja niveis mais elevados (inclusive
com a industria avancando no atendi-
mento direto) e um portfélio mais am-
plo. Por sua vez, na visdo dos agentes
de distribuicao, ocorrem no momento



distorcdes de politica comercial. Eles
entendem que existe a necessidade de
um alinhamento dos papéis desempe-
nhados pelos canais de vendas, com a
clara definicao, pela industria, do que
ela espera de cada modelo devendas e
da transparéncia de custos.

Nelson Barrizzelli, também media-
dor do comité, explica que um dos as-
pectos considerados refere-se a como
fazer a transposicdo da situacao atual
para a futura, no que tange a perspec-
tiva de que a tecnologia, em um pro-
cesso sem volta, vai mudar o papel do
vendedor em razao da inquestionavel
vantagem oferecida pelos recursos tor-
nados disponiveis gracas aos sistemas
eletronicos. “Temos hoje vendedores
que visitam pontos de venda ainda
recorrendo a um sistema de compras
absolutamente transacionais, com um

elevado custo de locomocdo e com a
possibilidade de que ocorram rupturas
de estoque se o vendedor ndo chegar.
Se houver uma mudanca nesse modo
de atuar, também havera uma vigoro-
sa alteracdo nas relacbes com a indus-
tria” destaca.

André Felicissimo, vice-presidente
da P&G, acredita que a transicao vai le-
var a um processo de evolugao e exigir
que o profissional inclua em seu perfil
caracteristicas de consultor, com co-
nhecimentos de ciéncias exatas e de
planejamento. Outro ponto abordado
foi o sistema colaborativo, que exige
modelos tecnoldgicos mais avanca-
dos, como 0s que capacitam a repo-
sicao continua. Analisando pelo viés
da industria, Walter Faria Junior, CEO
da J.Macédo, acredita que a situagao
deve ser reconhecida como uma mu-

Na primeira
palestra:

José Luiz
Turmina, André
Felicissimo,
Roger Saltiel,
Walter Faria
Jr., Emerson
Destro, Nelson
Barrizzelli, Euler
Fuad Nejm e
David Kahn
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dancga de paradigma. “Cada vez mais, o
planejamento sera fundamental. O pla-
no de negocios deve ser implementa-
do de maneira organizada, mapeando
0s produtos em uma operagao de con-
fianca mutua e que agregue valor aos
dois lados. Juntos, podemos combater
o mal maior, que é a ruptura.”

Fuler Fuad Nejm, vice-presidente da
ABAD, considera importante pensar
além do CNPJ de cada um quando o
assunto € abastecimento. E considera
a troca de informacdes com a indus-
tria como uma iniciativa fundamental
para se obter eficiéncia e fidelizar con-
sumidores e varejistas. David Kahn,
vice-presidente da PepsiCo, que tem
na carteira clientes pequenos e espe-
cializados, entende que o sucesso da
operacao passa necessariamente por
saber a qualidade e capacidade de
entrega de cada distribuidor. José Luiz
Turmina, vice-presidente da ABAD,
explica que no momento nado existe
compartilhamento de dados, mas sim
a doacao de dados dos atacadistas
para as industrias.

Emerson Destro, presidente da
ABAD, observou, entre outros aspectos,
a necessidade de se considerar o con-
junto de acbes que precisam ser ava-
liadas para fazer a diferenca na ponta
final. “Entendo que a indUstria precisa
ter um plano de negdcios com o apoio
dos seus parceiros para evitar a rup-
tura. E que a informacéo é essencial,
uma vez que cada vez mais o vendedor
precisa entender melhor os habitos do
consumidor, e que ha tecnologias que
permitem aos atacadistas distribuido-
res prestarem melhor seus servicos.”
Mas acrescenta que também é preciso
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No segundo
painel, a
mediagdo foi de
Eduardo Terra
presidente-
executivo da
Sociedade
Brasileira

de Varejo e
Consumo

levar em consideracao o aspecto cultu-
ral, especialmente no pequeno varejo,
gue compra pelo preco. Por isso, con-
sidera que a informagdo sera essencial
desde que seja bem trabalhada, com
a industria usando uma estratégia cla-
ra, e o atacadista distribuidor prestan-
do servico para um cliente que esteja
aberto para recebé-lo. “A informacao e
a digitalizacdo serao importantes para
a migracao do modelo.”

TRANSFORMACAO DIGITAL O segundo
painel do dia abordou as transfor-
macoes que o setor devera encarar
no futuro ao discutir o tema “A Trans-
formacdo Digital do Atacado Distri-



buidor” Com mediacdo de Eduardo
Terra, presidente-executivo da Socie-
dade Brasileira de Varejo e Consumo,
e apresentacdo de Leonardo Severini,
vice-presidente da ABAD, Ana Paula V.
Maniero, gerente de Engajamento Se-
torial da GS1 Brasil, Marcio Cruz Lopes,
diretor de Desenvolvimento de Nego-
ciosdo Grupo KION Dematic, e Kai Phi-
lipp Schoppen, presidente da Infraco-
merce, o painel tragou um panorama
sobre o impacto dessa transformacao
nas operacoes do atacadista distri-
buidor, apresentando tendéncias e,
especialmente, discutindo como essa
mudanca cultural deve elevar o negoé-
cio do atacado distribuidor a um novo
patamar dentro da cadeia de abaste-
cimento. “Um dos desafios que o ata-
cado precisa enfrentar é a necessida-
de de ter capilaridade, vascularizacéo,
ou seja, estar presente para o cliente
e fica dificil pensar em alcancar esse
objetivo sem ser digital”, comentou

Kai Philipp
Schoppen, da
Infracomerce,
tracou um
panorama sobre
a transformacao
digital

Ana Paula V.
Maniero, da GS1
Brasil, participou
do segundo
painel

Terra. Para ele, a transformacao digital
faz parte de uma mudanca de cultura
que nao ira acabar com a esséncia da
empresa; pelo contrario, ira usar essa
esséncia para aprimorar o negocio.
Em sua apresentacdo, Ana Paula V.
Maniero destacou a importancia da
qualidade e da utilizacdo dos dados
para garantir uma operacdo mais efi-
ciente e sustentavel ao atacado distri-
buidor. “Vivemos na era da informacao
e é fundamental que o canal indireto
inclua na agenda de investimentos a
obtencdo de dados confidveis e segu-
ros”, disse. Uma das preocupacoes dos
atacadistas distribuidores quanto as
operacoes digitais no B2B é a relacao
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com os RCAs. Para Kai Schoppen, am-
bos s6 tem a ganhar. “Um RCA que faz
de seis a oito visitas por dia passaria a
fazer de dez a 12 contatos sem sair da
empresa se a operacao fosse digita-
lizada. Aumentando, inclusive, o seu
ganho mensal. E importante que a di-
recdo da empresa deixe claro que os
RCAs continuardao ganhando, mesmo
nas operagoes digitais”, comentou.

Outro aspecto da transformacao
digital € o ganho de produtividade e
competividade. “O estoque é o pulméo
das operacdes e com a transformacéo
digital surge a tendéncia de as empre-
sas terem centros de distribuicao re-
gionais ainda menores no futuro”, falou
Marcio Lopes. Por sua vez, Leonardo
Severini reforcou que a transformacéo
digital nao € uma intencao, mas sim
um habito, o qual se n&o for praticado
nado levara a lugar algum. “Nao adianta
ter agenda se ndo se pratica”, disse.

O PAPEL DO TRADE MARKETING Um dos
grandes desafios que o canal precisa
vencer sera a transformacao do atual
vendedor em consultor de negécios. O
tema foi abordado no terceiro painel da
Convencéo Anual ABAD 2019, com foco
na importancia do trade marketing para
dinamizar a area comercial com o apoio
de ferramentas tecnolégicas, mirando no
perfil desejado do profissional da area.
Na abertura do painel, Luiz Fernando
Leite, gestor da RTM Solucdes, apresen-
tou os topicos que devem ser considera-
dos fundamentais para a transicdo, en-
tre eles as necessidades de se ter uma
definicdo clara e realista do profissional
habilitado para a area e de se investir na
capacitacdo (pratica especializada em
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No terceiro
painel: Luiz
Fernando Leite,
Patricia Amaro,
Emerson Destro
e Jodo Pereira

tecnologia) e na constante reciclagem.
Outros cuidados que deveréo ser ado-
tados pelas empresas no ambito do trade
marketing incluem rotinas claras e diarias
de trabalho, planejamento de vendas
com fundamentos de gerenciamento de
categorias e de tecnologia objetiva e es-
sencial, e acompanhamento da perfor-
mance diaria, com feedback qualificado.
“E essencial desenvolver um trabalho
colaborativo que traga beneficios para to-
dos, com planos de acao adotados com
disciplina e organizacao”, acrescenta.
Patricia Amaro, diretora da Unilever,
destaca a importancia de, primeiramen-
te, entender afungdo do trade marketing
para compreender a atual transforma-
¢do. “E, basicamente, uma criacdo de
estratégia de execugao das marcas para
que o consumidor tenha um melhor
acesso a elas, tanto em oferta como em
preco, portfolio, etc. Mas temos de pen-
sarque o consumidor atual mudou com-
pletamente sua conduta e seus valores,
e é hojeimpulsionado pela tecnologia, o
gue implica em novas formas de traba-



lho, que exigem uma qualificagédo mais
aprimorada. E isso nao € uma opgao,
mas sim a necessidade de se adaptar ao
novo mundo”, diz.

Para Emerson Destro, presidente da
ABAD, o inicio da transformacao ocor-
re com a integracao da industria, que
investe em pesquisa, e do desenvolvi-
mento de um cronograma que aponta
o caminho do consumidor no varejo. E
essa estratégia, que é embarcada nos
processos da industria, precisa chegar
ao pequeno varejo: “As empresas do
setor ainda precisam desenvolver uma
estrutura de trade e vendas alinhada
aos objetivos da indUstria para traba-
lhar a execucéo na ponta.”

Joao Alberto Pereira, vice-presidente
da ABAD, considera que o RCA tem um
trabalho arduo paracumprirametajun-
to aos clientes: “Fala-se muito em digi-
tal, plataforma e outras ferramentas, e
temos de pensar que o RCA precisa ser
submetido a treinamentos continuos
que resultem em melhor performance,
e assistir a palestras, para, so depois, a

empresa pensar em implantar o trade.”
Ainda que agregue valor ao negocio,
acrescenta, € um investimento caro,
em um momento de rentabilidade
apertada. Na sua opinido, a indUstria
precisa ser mais proativa, pensar mais
nos clientes, em especial no varejo de
até quatro checkouts.

RETOMADA ECONOMICA O painel “Os
Caminhos da Retomada Econdmica”
encerrou o cliclo de palestras da Con-
vencdo Anual ABAD 2019 Atibaia, tendo
como participantes a economista Ana
Carla Abrao Costa, socia e principal exe-
cutiva da consultoria Oliver Wyman no
Brasil, Juliana Azevedo, presidente da
P&G Brasil, Manzar Feres, vice-presiden-
te da Serasa Experian, e Rafaela Kayser
Nejm, diretora da DecMinas Distribui-
cao e Logistica, que apresentaram suas
visdes e contribuicbes, mediadas pela
jornalista Christiane Pelajo.

A jornalista
Christiane Pelajo
fez a mediacao
no painel que
abordou a
retomada da
economia
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Ana Carla Abrao Costa proferiu a pa-
lestra inicial, apresentando dados de
estudos realizados pela Oliver Wyman,
0S quais apresentam um panorama
da economia brasileira nos ultimos 20
anos. Apesar de se destacarem dados
sociodemogréaficos positivos, como o
crescimento do PIB per capita, a que-
da do indice de mortalidade infantil e o
aumento da expectativa de vida, além
de boas noticias para os setores produ-
tivos, como a Selic em seu menor pata-
mar historico, a economista destacou
que o quadro geral ainda é ruim.

De acordo com o estudo, os seis
principais pilares desse mau resultado
sao educacdo de ma qualidade, infra-
estrutura deficiente, falta de abertura
comercial, ambiente de negocios des-
favoravel, mercado de crédito insufi-
ciente e ineficiéncia do setor publico.
Tudo isso impacta a confianca e o nivel
de investimentos.

Para Juliana Azevedo, a solucao esta
na inovacdo, ndo apenas em relacdo a
produtos, mas também a produtivida-
de, aos transportes, ao uso de dados
na comunicagao e a sua incorporcao
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Encerrando o dia
de palestras:
Christiane Pelajo,
Ana Carla Abrao,
Juliana Azevedo,
Rafaela Nejm e
Manzar Feres

ao modelo do negdcio como um todo.
“Nossa empresa esta apostando nisso,
e devera inaugurar em breve um novo
centro de pesquisas (foiinaugurado no
dia 9 de maio ultimo) para poder ofere-
cer produtos que atendam aos anseios
do consumidor de maneira ainda mais
certeira, que apresentem boa relacao
custo/beneficio e que impactem me-
nos o bolso da populagcao.”

Rafaela Nejm opinou que o pior ja
passou e que é importante cada empre-
sa olhar para dentro de casa a procura
de eficiéncia, produtividade e criativida-
de a fim de desenvolver novas formas
de solucionar problemas. “O empresa-
rio € naturalmente um otimista, e conti-
nua fazendo o que precisa ser feito.”

Manzar Feres, que esta no setor de ser-
Vvicos, também é otimista e associa inova-
cao a criatividade e produtividade. Como
exemplo de inovacao de efeitos positivos
na economia, destacou a aprovacao das
novas regras do cadastro positivo. “A Se-
rasa espera incluir 23 milhdes de pessoas
em seus bancos de dados, o que devera
impulsionar o crédito e ajudar o Pais a re-
tomar o crescimento”, concluiu.D






ABAD 2019 ATIBAIA MAIORES DO ANO

da Redacdo

a noite de encerramento da
39 Convencao Anual do Ca-
nal Indireto — ABAD 2019 Ati-

baia, foi realizada a premia-
cao dos “Maiores Atacadistas

0
Distribuidores por Estado”, apontados na
pesquisa do Ranking ABAD/Nielsen 2019,
ano-base 2018. Para entregar os troféus, a

N . entidade reuniu as diretorias das filiadas

A Convencao Anual do Canal Indireto estaduais e as liderancas regionais.
premiou os Maiores Atacadistas Antes da premiacdo, o publico pre-
T . sente ouviu as palavras do presidente da
Distribuidores segundo o Ranking ABAD, Emerson Destro, sobre aimportan-

ABAD Nielsen 2019 (a no-base 2018) éia do estudo para o setor e para o merca-
0, bem como do papel fundamental da

participacdo das empresas no aumento

continuo da consisténcia e da abrangén-

cia da pesquisa. “E muito importante que

o atacadista distribuidor participe res-
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pondendo ao Ranking para que, assim,
possamos obter um retrato fiel do setor, e
as industrias possam ter uma visdo mais
precisa do canal indireto e da sua impor-
tancia”, observou Destro.

Em seguida, o professor Nelson Bar-
rizzelli, pesquisador da FIA - Fundacgao
Instituto de Administracédo, e Claudio
Czarnobai, diretor da Nielsen, fizeram
apresentacoes sobre o cenario econé-
mico e as tendéncias de consumo que
impactam o setor. O evento encerrou-

Representantes das
empresas premiadas
recebem troféus na
segunda noite do evento

-se na sequéncia, com jantar e show
musical da banda Prime. Conheca, a
seguir, as empresas agraciadas com o
troféu em cada Estado. D
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OS PREMIADOS

REGIAO NORTE
ESTADO

Acre

Para

Amapa
Amazonas
Rondonia
Roraima
Tocantins

REGIAO SUL
Parana

Santa Catarina
Categoria Farma
Categoria Mercearil
Rio Grande do Sul

REGIAO SUDESTE
Rio de Janeiro
Sao Paulo

Minas Gerais
Espirito Santo

REGIAO NORDESTE

Pernambuco
Bahia
Sergipe
Maranhao
Alagoas
Ceara

Piaui
Paraiba

Rio Grande do Norte

REGIAO CENTRO-OESTE

Distrito Federal

Categoria Material de Construcdo

Categoria Mercearil
Goids
Mato Grosso

Mato Grosso do Sul
Categoria Material de Construgao

Categoria Mercearil

EMPRESA

Recol Distribuicao e Comércio
Marques e Melo

Rachel Loiola & Cia.

Mercantil Nova Era

Coimbra Importacdo e Exportacdo
Parima Distribuidora

Mix Alimentos

Destro Macroatacado

GAM — Genésio A. Mendes & Cia.
Deycon Comércio e Representacao
Unidasul Distribuidora Alimenticia

Zamboni Comercial

Makro Atacadista

Martins Comércio e Servicos de Distribuicao
Unilider Distribuidora

Paraty Atacado e Distribuidora

Atakarejo Distribuidor de Alimentos e Bebidas
Fasouto

Comcarne Comercial de Carne

Andrade Distribuidor

J.Sleiman & Cia.

Jorge Batista & Cia.

Nordece-Nordeste Representacdo e Distribuicao
Riograndense Distribuidora

Condor Atacadista
Disdal Distribuidora de Alimentos

JC Distribuicao e Logistica

Norte Sul Real Distribuidora e Logistica

Mecari Distribuidora
J. C. dos Santos
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FATURAMENTO (R$)

374.470.023,19
543.853.523,40
184.789.304,00

4 944.075.375,63
665.882.907,29
34.762.052,13
81.296.788,03

1.462.680.29214

1.513.788.114,00
1.269.208.836,00
467.793.711,00

781720.579,60
6.935.622.395
4.900.052.921,67
733.813.550,22

635.006.063,26
1.501.541.352,00
153.738.448
649.955.345,56
532.542.650,50
724.413.056,00
587.578.950
652.013.953,70
342.080.811,00

390.141.274,06
309.722.685,96
1.449.551.040,75
301146.000,00

72.755.491,86
44.750.524,02
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Elos fortalecidos

Um dos pontos altos do evento anual
do Canal Indireto foi a oportunidade de
relacionamento dos representantes do
setor com as indUstrias presentes

da Redacao

esde o evento do ano pas-
sado, a Convencao Anual da
ABAD em Atibaia/SP apre-
senta, conforme promete sua
agenda, durante os dois dias
em que é realizada, as novidades das
indUstrias parceiras, além de proporcio-
nar oportunidades de relacionamento
valiosas para todos os participantes.
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Grandes nomes da indUstria, como Ma-
ria Paula Capuzzo, a nova presidente da
Colgate-Palmolive no Brasil, classifica-
ram o evento como top delinha. “Fiquei
muito impressionada com a Conven-
cao”, declarou. Jodo Carlos de Oliveira,
presidente da GS1 Brasil, também se
mostrou satisfeito com a parceria tao
duradoura e longeva das duas entida-
des. André Felicissimo, vice-presidente
de Vendas da P&G no Brasil, ressaltou
que a parceria com o setor é funda-
mental para que se chegue aos milha-
res de municipios brasileiros. Por sua
vez, Eduardo Guido, superintendente
corporate do Bradesco, destacou que a
instituicao bancaria quer proporcionar
um atendimento cada vez mais perso-



nalizado aos atacadistas distribuidores.
Amauri Pazzini, diretor de Novos Nego-
ciosdo Banco Original, também elogiou
o evento. “Fiquei impressionado com a
representividade dos participantes. Foi
muito produtivo para nos”, destacou.
Participante pela primeira vez, a Lumi-
nae, empresa de projetos de ilumina-
cao para o setor, também deu nota 10
a Convencao. “Gostamos muito de ter
participado e de conhecer mais esse
universo”, disse o seu diretor-presidente
André Ferreira. A Cargill aproveitou a
ocasiao e apresentou a nova identida-
de visual do extrato de tomate Elefante.
O diretor de Vendas, Luis Claudio Pinto,
explicou que a empresa esta fazendo
uma renovagao na marca com o objeti-
vo de conquistar o publico jovem. “Esta-
mos bastante animados com esse novo
momento do produto”, enfatizou. Roger
Arslan, diretor nacional de Vendas da
JTI (marcas de cigarro Camel e Wins-
ton), também participando pela primei-
ra vez, aprovou a Convencao. “Estrea-
mos muito bem”, destacou.

NOVIDADES PARA A ABAD 2020 Segundo o
superintendente-executivo da ABAD, Os-
carAttisano, por sugestao dos participan-
tes do evento e depois de o presidente
alinhar-se com a diretoria, algumas ino-
vacoes foram definidas para a Convencéo
do proximo ano. A principal delas é a mu-
danca do inicio do evento de terca-feira
para segunda-feira: “Avaliamos que seré
mais produtivo iniciar na segunda-feira’,
diz Oscar. “Assim, as datas da Convencao
2020 serao 27,28 e 29 de abril”

Outras mudancas também estao pre-
vistas. “Os quatro painéis terdo o tempo
reduzido de 1h30 para 1h15. Com isso, o

coffee break passa a ter 1h15 de duracao,
0 que permitira mais tempo de interacao
entre os empresarios do setor e os patro-
cinadores”, esclarece o superintendente.
“Os coquetéis de abertura e encerramen-
to também terminarao as 19h, e ndo as
20h, como vinha ocorrendo, e as progra-
magdes oficiais da segunda-feira e da
terca-feira seréo iniciadas uma hora an-
tes. Dessa forma, a confraternizacao final,
na terca, também comecara mais cedo e
permitird que todos possam aproveitar
melhor esse momento de descontracao’,
completa Oscar.

As indUstrias parceiras que apoiaram
o evento neste ano foram: Diamante: ©
Bradesco, ® GS1 Brasil, ® P&G, @ Sera-
sa Experian, ® Grupo Kion e @ Unilever.
Platina: © J.Macédo, ® Mercedes-Benz,
0 Mondelez, @ Nestlé, @ PepsiCo, ® TO-
TVS. Ouro: ® BIC,® Cargill, ® Havaianas,
© Colgate, ® Compex, ® Condor, ® Con-
sinco, ® DMCard, @ Flora, @ iFoodShop,
® JTI, ® Luminae, ® Maxima Tech, ®
MAN Caminhoes e Onibus, @ Zero Cal.
Prata: ® Cia. Muller,® Banco Original, ®
BRF,® Bufalo, ® Diageo, ® LIQ, ® Melitta,
@ NotCo, ® Polibras, @ Reckitt Benckiser,
© Ypé e Bombril. D
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ENTREVISTA ROGERIO MARINHO

Medida
essencial

O secretario especial da Previdéncia e
Trabalho reforca a esperanca de que
a proposta da Reforma ira melhorar

0 ambiente de negocios no Pais

por Rubia Evangelinellis

uando o assunto ¢ a Re-
forma da Previdéncia, ja
se sabe que é um tema
que esquenta as discus-
sdes no mundo politico
e provoca a sensacao da
necessidade de rever o atual modelo,
fragilizado e deficitario. Em entrevista
concedida com exclusividade para a
revista DISTRIBUICAO, Rogério Mari-
nho, secretario especial de Previdén-
cia e Trabalho, destaca a necessidade
de ajustes urgentes. E faz a defesa do
projeto apresentado pelo Executi-
vo, que possibilitara uma economia
de 1,2 trilhdo de reais em dez anos,
sendo que 190 bilhdes de reais ja po-
derdo ser contabilizados em quatro
anos depois da sua implantacgao.
Indagado sobre o impacto que a
aprovacao de uma Nova Previdéncia
tera sobre as empresas, Rogério Mari-
nho assegura que ela contribuira para
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melhorar o ambiente de negocios. Isso
porque desafogara o orcamento, pos-
sibilitando mais investimentos do go-
verno, e atraira novos investidores do
setor privado. “E uma medida essencial
para impulsionar o crescimento eco-
nomico”, diz, enfatizando um estudo
realizado pelo Ministério da Economia,
no qual se prevé a criagao de mais oito
milhdes de empregos até 2023.
Economista por formacdo, Mari-
nho foi também relator da Reforma
trabalhista em 2017. Embora as cifras
tenham seu valor, ele assegura que a
Nova Previdéncia tem como pilares



fundamentais o combate a fraudes e
privilégios, a equidade, a cobranga de
dividas e o impacto fiscal.

Entre as regras propostas esta a
adocdo de aliquotas progressivas de
contribuicdo, a partir de 7,5% (hoje é
de 8%) para quem ganha um salario
minimo) até 16,79%. “O sistema atual
é injusto. Poucos ganham muito e mui-
tos ganham pouco. A média de apo-
sentadoria dos servidores do Poder Le-
gislativo é de 29.195,00 reais por més,
enquanto a do aposentado do Regime
Geral é de 1.371,25 reais”, avalia. A se-
guir, confira a entrevista exclusiva.
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E importante
frisar que o
texto assegura
que ninguém
vai receber
menos de

um salario
minimo de
aposentadoria

FOTOS: EDU ANDRADE/ASCOM/MINISTERIO DA ECONOMIA

Quais sao os principais pontos da
Reforma da Previdéncia e que nao
permitem negociac¢ao para exclusao
ou redugao? A Nova Previdéncia tem
como pilares fundamentais o combate
a fraudes e a privilégios, a equidade,
a cobranca de dividas e o impacto fis-
cal. Trabalhamos sempre focalizando
o fato de que o texto aprovado precisa
desafogar as contas publicas e permi-
tir que o governo retome a capacidade
de investir. A proposta encaminhada
preserva o perfil solidario da socieda-
de brasileira a0 mesmo tempo em que
prevé uma economia de 1,2 trilhdo de
reais em dez anos. £ importante frisar
que o texto assegura que ninguém vai
receber menos de um salario minimo
de aposentadoria, seja no sistema atu-
al ou em um sistema novo.

O senhor acredita que a adogao de
aliquotas diferenciadas de contri-
buicao, por si so, é capaz de corrigir
a maior parte das distor¢coes? Em
que proporcao? A progressividade
das aliquotas € uma medida importan-
te de promocao da justica. Cobrar mais
de quem ganha mais gera recursos
para cobrar menos de quem ganha me-
nos. Essa alteragao vai gerar uma eco-
nomia de 27,7 bilhdes de reais com o
aumento da contribuicdo dos servido-
res publicos da Unido que recebem as
maiores remuneracoes. 1sso neutraliza
o investimento de 28,4 bilhdes de re-
ais com a diminuicao das aliquotas de
quem ganha menos. Por exemplo, para
mais de 60% da populacdo, que ganha
um salario minimo, a cobranca caira de
8% para 7,5%. Esse € um dos grandes
principios da Nova Previdéncia: quem
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ganha mais paga mais, quem ganha
menos paga menos. O sistema atual é
injusto. Poucos ganham muito e mui-
tos ganham pouco. A média de apo-
sentadoria dos servidores do Poder
Legislativo € de 29.195 reais por més,
enquanto a do aposentado do Regime
Geral é de 1.371,25 reais. Hoje, 0s 15%
mais ricos acumulam 47% da renda
previdenciaria. Com as novas regras,
aproximadamente 20 milhdes de pes-
soas vao ter reducdo da contribuicao.

O senhor acredita que ha condi¢des
para a Reforma ser aprovada até
julho? Esta mais do que clara a ne-
cessidade de uma Nova Previdéncia.
A maioria da populacao ja percebe a
importancia de realizarmos mudan-
cas no sistema de aposentadorias, as-
sim como os parlamentares também
ja reconhecem a urgéncia da pauta. O
Congresso tem demonstrado compro-
metimento com a Reforma e boa dis-
posicao para fazer tramitar a PEC com
agilidade.

A Reforma, segundo as estimativas,
possibilitara ao governo obter uma
economia de 1,2 trilhao de reais na
proxima década. Escalonadamen-
te, a partir de quando seria possivel
contabilizar a reducao de despesas
e em que cifra? Em quatro anos, a
economia, com aimplantacéao da Nova
Previdéncia, sera de aproximadamente
190 bilhoes de reais.

Qual a importancia da Reforma para
a iniciativa privada? O que muda
para as empresas? A aprovacao da
Nova Previdéncia certamente tera um
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papel importante no ambiente de ne-
gbcios na medida em que desafoga os
orcamentos, possibilitando mais inves-
timento por parte do governo e também
atraindo novos investidores do setor
privado. E uma medida essencial para
impulsionar o crescimento econémico.
Um estudo realizado pelo Ministério da
Economia prevé que, com a aprovacao
da Reforma, serdo criados mais oito mi-
lhdes de empregos até 2023.

De 1 a 10, qual é o nivel de risco de
a Previdéncia deixar de honrar com
os compromissos? Qual o tamanho
do rombo atual da Previdéncia? O
déficit da Previdéncia em 2018 foi de
264 bilhdes de reais, a projecao para
2019 é de 295 bilhoes e reais. Para se
ter uma ideia de como o orcamen-
to esta comprometido, o gasto com a
Previdéncia e a Assisténcia em 2018
foi aproximadamente dez vezes maior
gue o investimento feito em Educacéo
e cerca de sete vezes maior que o inves-



timento em Saude. Isso deixa claro que
ha coisas erradas, que exigem ajustes.
Estados, municipios e o proprio gover-
no central ndo tém mais condicdes de
prover educacdo, seguranga, infraes-
trutura. E ndo podemos nos esquecer
de que, ao mesmo tempo, o setor pu-
blico precisa pagar salarios e honrar
aposentadorias e beneficios. O atraso
no recebimento de salarios e aposen-
tadorias infelizmente j& é uma realida-
de para muitos funcionarios publicos
estaduais. O Rio Grande do Norte, por
exemplo, ha meses enfrenta dificulda-
des para pagar salarios e aposentado-
rias de seus servidores.

O senhor acredita que a populagao
cré na necessidade de se fazer a Re-
forma ou prevalece o temor de que
havera perda dos direitos? De que
maneira o setor produtivo pode con-
tribuir para uma campanha positiva
a favor da aprovagao? Uma pesquisa
recente mostrou que 59% dos entrevis-

tados ja reconheciam a necessidade de
se reformar a Previdéncia. Desenvolve-
mos um trabalho continuo de esclare-
cimento que tem sido bem-sucedido
em sua intencdo de comprovar que
nao ha perda de direitos. Para quem ja
é aposentado ou ja cumpriu 0s requisi-
tos para se aposentar, ndo muda nada.
Para quem ja esta trabalhando, a Nova
Previdéncia tem opcoes de transicao,
respeitando o tempo que o trabalha-
dor esteve em atividade sob o regime
atual. As regras novas vao valer, inte-
gralmente, para quem entrar no mer-
cado de trabalho depois de aprovada a
nova legislacao. As mudancas sdo ne-
cessarias e a populacao ja compreende
isso. A populacao esta sentindo na pele
os problemas da falta de investimentos
do Estado em &reas essenciais, como
salde e seguranga publica.

A proposta toma como base algum
modelo ja adotado por algum pais?
Se sim, ja demonstrou resultado posi-
tivo? A Nova Previdéncia considera, em
primeiro lugar, o Brasil. Esta demonstra-
do que ja passamos, e muito, da hora de
mudar. A boa noticia é que os brasileiros
estdo vivendo mais. Mas os brasileiros
também estao tendo menos filhos. Ano a
ano, cai o nimero de pessoas em idade
ativa e aumenta a populacao idosa. Em
1980, havia 14 brasileiros em idade ativa
para um idoso. Em 2060, serdo apenas
2,35 pessoas em idade ativa por idoso.
Dai a nossa obrigacao de elaborar um
mecanismo que assegure 0 pagamento
das aposentadorias futuras. Estudamos
a legislacao de dezenas de paises, absor-
vemos o que é positivo e aprendemos
com suas experiéncias. D
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Muito alem
da barba

O brasileiro se rendeu aos produtos de
beleza e, com isso, aos hidratantes, itens para
cuidados ao barbear, artigos de perfumaria

e sabonetes, entre outros produtos
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por Adriana Bruno

e, até algum tempo atras,
muitos homens tinham
vergonha de revelar sua
vaidade, hoje em dia
iSso caiu por terra. Joga-
dores de futebol, cantores, atores, e
outros influenciadores mostraram ao
mundo que cuidar da aparéncia nao
é uma caracteristica exclusivamente
feminina, mas também é uma neces-
sidade de salde e de bem-estar.

E esse movimento em torno da be-
leza masculina acabou por abrir um
leque de oportunidades para o cres-
cimento de categorias de cosméticos
e produtos para higiene pessoal, per-
fumaria e cuidados para esse publico.
Cuidados que antes praticamente se
limitavam ao barbear hoje se esten-
dem para muito além das gondolas. Os
homens ja buscam informagdes sobre
produtos e tratamento e também que-
rem produtos especificos para eles.

Comportamento que se reflete no
crescimento do mercado. No Brasil,
ele cresceu 70% em relacao aos Ul-
timos trés anos. Somente em 2017,
o brasileiro gastou cerca de 6,21 bi-
lhdes de dolares com produtos para
cuidados e beleza, ficando atras ape-
nas dos Estados Unidos, com o fatu-
ramento de 8,72 bilhdes de dolares.
“Isso significa que as marcas e empre-
sas que atuam nesse setor precisam
estar atentas a todas as oportunida-
des que possam gerar vendas e con-
quistar consumidores”, diz Fernando
Bueno, gerente de Marketing da Gil-
lette e da Gillete Venus para o Brasil.
Segundo Bueno, de acordo com uma

DIVULGACAO

pesquisa realizada pelo SPC - Servico
de Protecdo ao Crédito e pela CNDL
- Confederagdo Nacional de Dirigen-
tes Lojistas, 57,4% dos homens brasi-
leiros se consideram vaidosos e mais
de 10% se declaram muito ou extre-
mamente preocupados com a apa-
réncia. “Entre os entrevistados pelos
pesquisadores, 46,8% disseram que
se preocupam em se manter sempre
bem cuidados e arrumados, mas sem
exageros. Aléem disso, uma pesquisa
realizada no ano passado pelo Google
BrandlLab Sado Paulo constatou que a
visualizacdo do publico masculino
em videos de beleza cresceu 44%. Ou
seja, o homem brasileiro esta cada
vez mais vaidoso, interessado e pre-
ocupado com sua aparéncia. O que
acarreta um aumento da procura por
produtos de cuidados e beleza entre
os homens”, conta Fernando Bueno.
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sua aparéncia.

O que acarreta
um aumento

da procura por
produtos de
cuidados e beleza
entre os homens
FERNANDO BUENO,
gerente de Marketing

da Gillette e
da Gillete Venus
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Na hora da
escolha de itens
de cuidados
pessoais, o
brasileiro leva em
consideragdo, na
maioria das vezes,
a boa fragrancia
earelagdo preco/
qualidade

RAQUEL FERREIRA,
diretora de Contas da
Kantar WorldPanel

CATEGORIAS Categorias tradicionais,
como fragrancias e desodorantes, estdao
impulsionando o mercado masculino,
segundo Raquel Ferreira, diretora de
Contas da Kantar WorldPanel. “Os gas-
tos com fragrancias masculinas cresce-
ram 11% em 2018, crescimento porcen-
tual acima da inflacao, considerando-se
que o IPCAde 2018 foi de 3,75%. Por sua
vez, categorias como produtos para bar-
bear tém espaco para se destacar mais,
bem como itens especificos para cuida-
dos com a pele masculina”, comenta.
Caio Caridade, diretor-comercial da
Soffie Biocosméticos, conta que atu-
almente a diversidade de desodoran-
tes masculinos responde por 60% do
volume comercializado pela empresa.
Ele também revela que qualidade, fra-
grancia e embalagem sao os critérios
mais considerados pelo shopper para
escolher seus produtos. “O publico
masculino esta, de maneira geral, cada
vez mais interessado em cuidados pes-
soais e 0 atacado distribuidor desem-
penha papel fundamental e participa-
¢do ativa na construcao dos habitos de
consumo”, comenta Caridade.
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Segundo o estudo “Consumer Insi-
ghts 2018” da Kantar, categorias com
maior valor agregado ganham impor-
tancia no bolso do consumidor. Entre
os itens de higiene e beleza, o desta-
gue vai para os cremes e locoes, deo-
colonias, xampus e antissepticos bu-
cais. “Na hora da escolha de itens de
cuidados pessoais, o brasileiro leva em
consideracdo, na maioria das vezes, a
boa fragrancia e a relagdo preco/quali-
dade”, comenta Raquel.

Entre os produtos que mais se des-
tacaram estdo as espumas e 0s cremes
parabarbear,com crescimento de4,69%
e 10,17%, respectivamente, de acordo
com numeros divulgados pela Abihpec
- Associacdo Brasileira da Industria de
Higiene Pessoal e Cosmeéticos. “Por sua
vez, 0S xampus masculinos apresenta-
ram um aumento de 5,77%, e os fixado-
res, que integram as pomadas capilares,
cresceram 123% no ano passado”, co-
menta Carlos Valotta, diretor-comercial
da Memphis. Segundo ele, hoje em
dia percebe-se que ha dois perfis de
shopper, aqueles que compram de ma-
neira automatica e racional, buscando
marcas conhecidas, e aqueles que estao
mais abertos a experimentacao de mar-
cas e produtos. “Esses consumidores
ficam mais tempo na frente da gobndo-
la, analisando os rotulos e procurando
seus produtos. Eles tém como primeiro
item da sua decisdo o beneficio, ou a
utilidade, dos produtos, por exemplo,
verificando se ele é s xampu ou 2 em 1.

BENEFICIOS E ATRIBUTOS Em segui-
da, vém a marca e o preco. Dessa ma-
neira, € importante que o PDV esteja
apto para satisfazer as necessidades



dos dois perfis, apresentando os produ-
tos de maneira clara, além dos seus prin-
cipais beneficios e atributos”, comenta
Valotta. E, nesse ponto, a expertise do
atacado distribuidor faz toda a diferenca
na hora de ajudar o varejista a entender
a categoria e oferecer tanto a solugéo
como a melhor experiéncia de compra
para o cliente final, inclusive no planeja-
mento e na composicao do mix de mar-
cas e produtos. “E importante ter itens

: CARLOS VALOTTA,
voltados para todos os tipos de consu- diretor-comercial
midores, desde aqueles que querem um da Memphis
produto com preco mais acessivel até
aqueles que buscam um aparelho de
barbear mais robusto, além dos comple-
mentos, como laminas avulsas, cremes,
géis e espumas, oferecendo um portfélio
completo”, recomenda Bueno. D
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UNECS

Diretoria da
Unecs promoveu
reunido durante
a Convencao

Reunido positiva

Entre outros topicos, foi discutida

a comunicacao da Frente
Parlamentar do Comercio,

Servicos e Empreendedorismo

por Ana Paula Alencar

eorge Pinheiro, presidente

da Unecs - Uniao Nacional

de Entidades do Comeércio

e Servicos e da CACB - Con-

federacdo das Associacoes
Comerciais e Empresariais do Brasil,
convocou a 32 Reuniao Geral da Unecs
de 2019, no Bourbon Atibaia, mesmo
local de realizacao da 392 Convencdo
Anual do Canal Indireto, promovida
pela ABAD.

Com a presenca de presidentes e
executivos das outras entidades que
compdem a Unecs, na pauta das dis-
cussoes estavam 0s proximos eventos,
convénios e a comunicacao da Frente
FCS - Frente Parlamentar do Comércio,
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Servicos e Empreendedorismo, relan-
cadaem Brasiliaem 27 de marco, entre
outros topicos. Participaram do encon-
tro, além de George Pinheiro, Joao San-
zovo, presidente da Abras — Associacao
Brasileira de Supermercados, Paulo
Solmucci, presidente da Abrasel — As-
sociacao Brasileira de Bares e Restau-
rantes, Zenon Leite Neto, presidente da
Afrac - Associacdo Brasileira de Auto-
macao para o Comeércio, Claudio Conz,
presidente da Anamaco - Associacao
Nacional dos Comerciantes de Material
de Construcdo, Nabil Sahyoun, presi-
dente da Alshop - Associacao Brasilei-
ra de Lojistas de Shopping, e Emerson
Destro, presidente da ABAD.

“A Convencao Anual da ABAD foi
mais uma oportunidade para nos
reunirmos e debatermos as questoes
que afligem os setores de comércio e
servicos, alem de alinhar as proximas
acoes. Temos de agradecer a ABAD
por proporcionar esse momento, nes-
se grandioso evento’, finalizou George
Pinheiro.D






LEGISLACAO

Giovanna
Gabriele Alvarez
Perini

Lei de Criacao das Empresas
Simples de Crédito

= m 24 de abril de 2019, foi sancio-
nada a Lei Complementar n¢ 167
(LC167),quecriaaESC (empresa
simples de crédito), que entrou
emvigoremtodo o Brasilnadata
de sua publicacédo (25 de abril de 2019). A
ESC foi criada com o proposito de gerar
maior acesso ao crédito para MEls (mi-
croempreendedores individuais), MEs
(microempresas) e EPPs (empresas de
pequeno porte), abrangendo todo o ter-
ritorio municipal, distrital ou municipios
limitrofes de sua sede. Além disso, a ESC
devera ser constituida por pessoas fisi-
cas e devera adotar como tipo societario
a forma de Eireli (empresa individual de
responsabilidade limitada), empresa-
rio individual ou sociedade limitada, de
modo que em sua denominagao devera
constar a expressao “Empresa Simples
de Credito”.

Além disso, a ESC ndo podera exer-
cer e nem expressar em sua deno-
minacao atividade de banco ou de
qualquer outra instituicdo autorizada
a funcionar pelo Bacen, uma vez que
tal atuagao é regulada por legislacao
especifica. No que se refere ao capital
social da ESC, ele devera ser integra-
lizado em moeda corrente nacional e
nao ha capital social minimo estabe-
lecido, com a ressalva da regra especi-
fica para a constituicao da Eireli.
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ALC167
também criou o
regime especial
simplificado
“Inova
Simples’),

que concede
tratamento
diferenciado

as startups

ou empresas
que tenham
objetivos
inovadores

Apesar de a LC 167 trazer essa “sim-
plificagdo” aos empresarios, algumas
vedacdes foram estabelecidas, a sa-
ber: I- recolher impostos na forma do
Simples Nacional; II- captar recursos,
em nome proprio ou de terceiros, sob
pena de responder por crime contra
o sistema financeiro nacional, ou de
realizar operacdes e creditos as enti-
dades da Administracao Publica; e II-
auferir receita bruta anual que exceda
o limite da EPP - atualmente em 4,8
milhoes de reais.

Além do mais, a LC 167 também
criou o regime especial simplificado
“Inova Simples”, que concede trata-
mento diferenciado as startups ou
empresas que tenham objetivos ino-
vadores, com vistas a estimular sua
formalizagdo no mercado empresa-
rial. Esse tratamento diferenciado de
constituicdo das startups por meio do
Inova Simples incide na utilizacdo do
mesmo ambiente do portal da Rede-
sim. Por fim, a ESC devera providen-
ciar a anotacao, em bancos de dados,
dasinformactes de adimplemento ou
inadimplemento de seus clientes, na
forma da legislacdo em vigor. D

* Giovanna Gabriele Alvarez Perini é advogada
da Area Societéria da Dessimoni & Blanco
Advogados.
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Ader] tem nova
diretoria empossada

m assembleia geral ordinaria e extra-

ordinaria, realizada em 29 de abiril,

foi eleita por unanimidade a nova
diretoria da Aderj - Associacdo de Ataca-
distas e Distribuidores do Estado do Rio de
Janeiro, bem como seus Conselhos Fiscal,
Deliberativo e Consultivo para o triénio
2019-2021. A nova diretoria tera como pre-
sidente Joilson Maciel Barcelos, primeiro
vice-presidente na gestdo de José Bastos
Couto, que faleceu em fevereiro deste ano.

Também foi apresentado o Plano de
Atividades para este ano, que conta com
novidades como o “Café & Conhecimento”,
em parceria com a Fundacdo Dom Cabral,
o tradicional “Aderj faz amigos”, a “Festa do
Fornecedor”, que encerra 0 ano, e a “Escola
de Vendas”, que tem como objetivo treinar
e certificar vendedores das empresas asso-
ciadas, com a possibilidade de também ser
aberta para empresas néo associadas.

Apds a eleicao, o presidente Joilson Ma-
ciel Barcelos, ao lado da mulher, Cecilia,
que vai cuidar da parte social da entidade,
disse que sera um grande desafio presidir

a Associacao, que tem feito parte das solu-

FOTOKAISER

Joilson
Barcelos é o
novo presidente
da filiada

coes de diversos problemas da economia
fluminense. “Somos uma entidade que
ganhou musculatura e temos defendido o
nosso segmento em todos os niveis, des-
de os que envolvem municipios fluminen-
ses até os relativos a assuntos que dizem
respeito ao governo do Estado e também
a Unido. Vamos dar continuidade a esse
trabalho de uma entidade que esta com-
pletando 33 anos, sempre agregando valo-
res e o respeito da sociedade organizada,
vamos continuar seguindo esse modelo e

evoluindo sempre”, disse Joilson. D
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Sinca-PR promove workshop para RH

O Sinca-PR - Sindicato do Comeércio Atacadista e Distribuidores do
Estado do Parana realizou, em 21 de junho, um workshop voltado
para a area de Recursos Humanos das empresas representadas com
foco em aspectos da reforma trabalhista e do e-Social. Quarenta
pessoas inscreveram-se para participar da oficina, realizada na
sede da entidade, em Curitiba/PR, e ministrada pelo advogado Alan
Ordakovski. Especialista em prestacdo de servicos de assessoria
juridica para empresas do setor atacadista distribuidor, Ordakovski
fez um recorte sobre os principais pontos que geram duvidas nos
dois assuntos abordados pelo workshop. “Consideramos essas
mudangas como fatores benéficos para o empregador. O e-social
trouxe a desburocratizagdo, que ocasionou algumas duvidas no
momento da implantacdo, seja pelo processo judicial eletrénico,
seja porinconsisténcias de sistemas”, pontuou.

INDICADORES ECONOMICOS E SETORIAIS

BANCO DE DADOS (ABAD/FIA)
Nominal Real

Abril/2019 x Mar¢o/2019 172%  -2,27%
Abril/2019 x Abril/2018 +515%  +0,20%
Acumulado de janeiro a abril de 2019* +2,67%  -1,56%

*Em relacdo ao mesmo periodo de 2018.

|

ADAR EMPRESARIAL (GS1)*

Brasil MPE
Abril/2019 x Margo/2019 -22,9%  -242%
Abril/2019 x Abril/2018 -13,8% 171%
Acumulado Ultimos 12 meses -6,1% -7.2%

*O Radar Empresarial € calculado com base na descontinuidade do uso de codi-
gos de barras dos produtos em circulagéo no Pais.

‘

NDICE DE CONFIANCA (FGV)*
Consumidor — Maio/2019
Comércio — Maio/2019

IndUstria — Maio/2019
*Més em relagcdo ao més anterior.

-2,9 pontos (86,6 pontos)
-5,4 pontos (96,8 pontos)
-0,7 ponto (97,2 pontos)

NTENCAO DE CONSUMO (CNC)
Maio/2019 x Abril/2019

PIB (IBGE

Primeiro trimestre de 2019 -0,2%
*Em relacdo ao trimestre anterior.

-1,7% (94,6 pontos)
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Ademig esta
de casa nova

nova sede da Ademig — Associa-

cado dos Atacadistas Distribuido-

es do Estado de Minas Gerais,
agora instalada no primeiro andar do
Edificio Monterey, no bairro Alto Caigaras,
em Belo Horizonte, foi inaugurada em 16
de maio. Para comemorar, associados de
varias partes do Estado reuniram-se para
um coquetel de confraternizagao.

O evento também abriu espaco para
uma palestra que foi proferida pelo
economista Gustavo Franco. Ele j& ocu-
pou diversos cargos de lideranca nos
setores publico e privado no Brasil,

DIVULGAGAO

Economista
Gustavo
Franco proferiu
palestra
durante o
evento
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com destaque para a presidéncia do
Banco Central. Serasa Experian, Ban-
co Millenium, Guide Investimento, CLR
Advogados Associados e Maxima Siste-
mas patrocinaram o evento.

A ABAD e o presidente da entidade,
Emerson Destro, foram representados
no evento por Euler Fuad Nejm, vice-
-presidente da ABAD. Paulo César Bue-
no de Souza, presidente da Ademig,
abordou os atuais desafios com que a
entidade se defronta e destacou nime-
ros que revelam a importancia econ6-
mica do segmento.

Em relacdo a nova sede, salientou
que esse investimento é fruto de um
trabalho iniciado em gestdes passa-
das, sobretudo durante o mandato do
ex-presidente Virgilio Villefort, que ini-
ciou o projeto. “O passo que estamos
dando é coerente com um dos objeti-
vos da atual gestdo, o de dinamizar a
relacdo entre os associados e a Ade-
mig. Por isso, criamos um espac¢o de
coworking, que ja era uma demanda
dos associados”, complementou. D
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FILIADAS

ACAD - Associagdo Cearense dos Atacadistas e

Distril de Prod Industriali
Presidente: Jocélio Aguiar Parente
Executiva: Kétia Goes executiva@acad.org.br
Rua Idelfonso Albano, 1.281 — Aldeota

CEP: 60115-000 Cidade: Fortaleza / CE

T (85) 3452-5381 E-mail: acad@acad.org.br

ACADEAL - Associagao do Comércio Atacadista e
Distribuidor do Estado de Alagoas

Presidente: Sr. José de Souza Vieira

Executivo: Alcione Constantino Tavares

E-mail: tavares.executivo@acadeal.com.br

Rua Afonso Pena, 89 - Farol - CEP: 57051-040 Maceid / AL
= (82) 3435-1305

ADAAP - A go dos Distril

e Atacadistas do Amapa

Presidente: Jodo Carlos Silva Valente

Executiva: Juliana Borges Santos

E-mail: adaap_ap@hotmail.com

Rua Santos Dumont, 2.408 / C / Altos do X do Sul - Buritizal
CEP: 68902-880 Cidade: Macapa / AP

= (96) 3222-6692 E-mail: adaap_ap@hotmail.com

ADAC - Associacao dos Distribuidores

e Atacadistas Catarinenses

Presidente: Valmir Miiller

Executivo: José Roberto Schmitt

E-mail: jrschmitt@adac.com.br

Rua Jod&o Rodi, 200 - Fazenda - CEP: 88302-240 Cidade:
ltajai / SC = (47) 3348-5525 E-mail: adac@adac.com.br

ADACRE - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Acre

Presidente: Valdir Sperotto Junior

Executiva: Marcela Marrana Dalman

E-mail: adacre@uol.com.br - Avenida Ceard, 2.351/ Alto da
Acisa — Dom Giocondo - CEP: 69900-303 - Rio Branco / AC
= (68) 3224-6349

ADAG - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Estado de Goias

Presidente: Valtercides José de Souza

Executiva: Maria Maurilia Monteiro de Rezende

E-mail: comercial@adag.org.br - Rua 26, 341/ QD. J-13/LT. 12
— Setor Marista - CEP: 74150-080 Cidade: Goiania / GO

= (62) 3251-5660 T Fax: (62) 3251-8890

ADAPA - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Estado do Para

Presidente: Geam Gomes de Freitas

Executiva: Simone de Campos

E-mail: adapa.contato@gmail.com.br - Avenida Governador
Magalh&es Barata, 651/ SL. 08 / Ed. Belém Office Center —
S&o Braz - CEP: 66063-240 - Belém / PA - = (91) 3259-0597

SINCAD-RN - Sindicato do Comércio Atacadista e
Distribuidor do Rio Grande do Norte

Presidente: Sérgio Roberto de Medeiros Cirne

Executiva: Andrezza Rangel da Silva

E-mail: diretoriaexecutiva@adarn.com.br

Rua Monte Sinai, 1.920 / 22 Andar / SL. 05 / Galeria Brito —
Capim Macio - CEP: 59078-360 Cidade: Natal /RN -

T (84) 3207-1801 E-mail: financeiro@adarn.com.br

ADARR - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas de Roraima

Presidente: Marcelo Lima de Freitas

Executiva: Gisana Maia da Silva

E-mail: adarr_bv@hotmail.com

Rua Almério Mota Pereira, 1.217 — Jardim Floresta -
CEP: 69312-055 Boa Vista / RR - & (95) 3224-6354

ADASP - Associagdo dos Distribuidores e Atacadistas de
Produtos Industriais do Estado de Sdo Paulo

Presidente: Sandoval de Araujo

Executivo: Jodo Fagundes Junior

E-mail: joao@adasp.com.br

Alameda Tocantins, 75 / 11 Andar / SLs. 1103 a 1105
Alphaville - CEP: 06455-020 - Barueri / SP -= (11) 4193-4809
= Fax: (11) 4193-4800 - E-mail: info@adasp.com.br

ADAT - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Tocantins

Presidente: Sr. Osires Rodrigues Damaso

Executiva: Sillene Sousa

E-mail: adat.eventos@gmail.com

Qd. 912 Sul, Al. 05, APM 3A — Distrito Eco Industrial
CEP: 77023-462 Cidade: Palmas / TO - = (63) 3217-7777
7 Fax: (63) 3214-5398 - E-mail: adat.adat@hotmail.com

ADEMIG - Associacdo dos Atacadistas

e Distribuidores do Estado de Minas Gerais

Presidente: Paulo César Bueno de Souza

Executivo: Joselton Carvalho Pires Ferreira

E-mail: joselton.pires@ademig.com.br - Avenida Bardo
Homem de Melo, 4.500 / CJ. 1.403 - Estoril - CEP: 30494-270
Cidade: Belo Horizonte / MG - = Filiada (31) 3247-6333
E-mail: flavia@ademig.com.br

ADERJ - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Estado do Rio de Janeiro
Presidente: Sr. Joilson Maciel Barcelos Filho
Executiva: Ana Cristina Cerqueira

E-mail: cristina.diretoria@aderj.com.br

Rua do Arroz, 90/ SL. 512 a 515 — Penha Circular
CEP: 21011-070 - Rio de Janeiro / RJ

= (21) 2584-2446 T Fax: (21) 2584-3590

E-mail: aderj@aderj.com.br

AGAD - Associacdo Gaticha de Atacadistas e Distribuidores
Presidente: |zair Ant6nio Pozzer

Executiva: Ana Paula Vargas

E-mail: anapaula@agad.com.br

Rua Moura Azevedo, 606 / CJ. 501 — S&o Geraldo

CEP: 90230-150 - Porto Alegre / RS

= (51) 3311-9965 - E-mail: agad@agad.com.br

AMAD - Associacdo Matogrossense

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Jodo Carlos Sborchia

Executivo: Marcos Vitério da Silva Taveira

E-mail: marcos@amad.org.br - Avenida Couto Magalh&es, 887
/SL. 202 / Edificio Piaté - Centro - CEP: 78110-400 Cidade:
Vérzea Grande / MT - Tel.: (65) 3642-7443

E-mail: amad@amad.org.br

AMDA - Associagdo Maranhense

de Distribuidores e Atacadistas

Presidente: Jo&o Januério Moreira Lima

Executiva: Antonia Aradjo

E-mail: amda@amda-ma.com.br - Av. dos Holandeses,

Qd. 38/ Lts. 13 a 18/ Sl. 01/ Sobreloja — Quintas do Calhau
CEP: 65071-380 - S&o Luis / MA = (98) 3248-4200

APAD - Associagdo Piauiense

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Sr. Luiz Gonzaga de Carvalho Junior

Executiva: Jéssica Jane Silva Brito Carvalho E-mail:
apadpiaui@gmail.com - Rua Climério Bento Gongalves, 373 —
Séo Pedro. - CEP: 64019-400 - Teresina / Pl

T (86) 98877-9964

ASDAB - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas da Bahia

Presidente: Roque Eudes Souza dos Santos

Executivo: Emerson Borges S. Carvalho

E-mail: emersoncarvalho@asdab.com.br

Al. Salvador, 1.057 / Cond. Salvador Shop. Business / Torre
Europa / SLs. 2106 a 2114 - Caminho das Arvores

CEP: 41820-790 - Salvador / BA - = (71) 3342-4977

E-mail: asdab@asdab.com.br

ASMAD - A iacdo Sul-Mat

de Atacadistas e Distribuidores
Presidente: Aureo Francisco Akito Ikeda
Executiva: Valquiria Marques

74 www.revistadistribuicao.com.br JUN/JUL 2019

E-mail: asmad.asmad@gmail.com

Rua Delegado José Alfredo Hardman, 308 / Parque dos
Poderes — Jardim Veraneio - CEP: 79037-106 - Campo
Grande / MS - = (67) 3382-4990 - = Fax: (67) 3383-3785

ASPA — Associagdo Pernambucana

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: José Luiz Torres

Executiva: Nélia Azevedo

E-mail: nelia@aspa.com.br -

Avenida Engenheiro Domingos Ferreira, 801/ SL. 306/401 -
Boa Viagem - CEP: 51011-050 - Recife / PE - = (81) 3465-3400
/3327-1902 E-mail: aspa@aspa.com.br

ASPAD - Associacdo Paraibana

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: José Gonzaga Sobrinho

Presidente interino: Zezé Verissimo Diniz

E-mail: nordece.zeze@terra.com.br

Executivo: Severino dos Ramos de Carvalho
E-mail:aspadjp@gmail.com - Avenida Presidente Epitacio
Pessoa, 1.251/ SL. 109 - Dos Estados - CEP: 58030-001
Cidade: Jodo Pessoa / PB - = (83) 3244-9007

SINCADAM - Sindicato do Comércio

Atacadista e Distribuidor do Estado do Amazonas
Presidente: Enock Luniére Alves

Executivo: Hermson da Costa Souza

E-mail: hermson@sincadam.org.br - Rua 24 de Maio, 324
Centro - CEP: 69010-080 - Manaus / AM = (92) 3234-2734
E-mail: sincadam@sincadam.org.br

SINCADES - Sindicato do Comércio Atacadista

e Distribuidor do Estado do Espirito Santo

Presidente: Idalberto Luiz Moro

Executivo: Cezar Wagner Pinto

E-mail: cezar@sincades.com.br - Avenida Nossa Senhora dos
Navegantes, 675 / SL. 1.201a 1.209 / Ed. Palacio do Café -
Enseada do Sud

CEP: 29050-912 Vitdria / ES = (27) 3325-3515

E-mail: sincades@sincades.com.br

SINCADISE - Sindicato do Comércio Atacadista

e Distr. de Produtos Industrializados do Est. de Sergipe
Presidente: Breno Pinheiro Franga

Executiva: Rosemarcia Oliveira Costa

E-mail: sincadise@infonet.com.br

Avenida Rio Branco, 186 / 22 Andar / SL. 212 / Edificio Oviedo
Teixeira - Centro - CEP: 49018-910 Cidade: Aracaju / SE

= (79) 3214-2025 = Fax: (79) 3222-6093

SINCAPR - Sindil do Comércio A dista e
Distribuidores do Estado do Parana

Presidente: Paulo Herminio Pennacchi

Executivo: Mauro César Carsten

E-mail: mauro@sincapr.com.br

Alameda Prudente de Moraes, 203 — Mercés

CEP: 80430-220 - Cidade: Curitiba / PR = (41) 3225-2526
E-mail: sincapr@sincapr.com.br

SINDIATACADISTA - DF - Sindicato

do Comércio Atacadista do Distrito Federal
Presidente: Julio César Itacaramby

Executivo: Anderson Pereira Nunes

E-mail: anderson@sindiatacadista.com.br

Rua Copaiba, LT. 01/ DF Century Plaza / Torre “B” /
Sls. 2.501a 2.510 — Aguas Claras - CEP: 71919-900
Brasilia / DF = (61) 3561-6064

E-mail: sindiatacadista@sindiatacadista.com.br

SINGARO - Sindicato do Comércio

Atacadista de Géneros Alim. do Estado de Rondénia
Presidente: Julio Cezar Gasparelo

Executivo: Edilamar Ferrari

E-mail: singaro.rondonia@hotmail.com

Avenida Guaporé, 3.427 — Agenor de Carvalho

CEP: 76820-265 - Porto Velho / RO = (69) 3225-0171
E-mail: singaro.rondonia@gmail.com



( . ) CONHEGA NOSSA
Imperial LINHA COMPLETA!
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