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VEJA OS NOSSOS ESFORGCOS DESSE ANO:

MAIS DE 200 MILHOES DE EXPECTADORES NA TV ABERTA.

19 CELEBRIDADES APARECERAM NOS NOSSOS COMERCIAIS DE TV.

MAIS DE 537 MIL VISUALIZAGOES DO TALK SHOW DO ORESTES NO YOUTUBE.

4L CRYSTAL ENCONTRA, NOSSO FESTIVAL DE MUSICA PROPRIETARIO,
COM A PRESENCA DE12 ARTISTAS AO TODO.

MAIS DE 1 BILHXO DE VIEWS NAS PLATAFORMAS DIGITAIS.

BEBA COM SABEDORIA.
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CARTAS E SUGESTOES

Envie suas criticas e sugestoes para a revista
DISTRIBUI(;AO, Rua Domingos de Morais, 770,
Torre 3, sala 4, CEP 04010-903, Vila Mariana,
S&ao Paulo, SP, ou para o e-mail clarijornalismo@
gmail.com. Com a sua participacao, faremos da
DISTRIBUICAO uma revista cada vez mais ditil

para os atacadistas distribuidores.
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MOMENTO

Emerson Destro,
presidente
da ABAD

Um ano promissor

ano que chega ao fim foi

certamente desafiador, mas

também muito construtivo.

No ambito do comité do Ca-

nal Indireto, houve muitas
reunides com as industrias parceiras, que
ajudaram a tracar e a entender o futuro
do canalindireto.

Nossa agenda politica foi muito in-
tensa, com muitas reunides realizadas
em Brasilia para tratar de temas como
o PL do Distribuidor, a venda de Medi-
camentos Isentos de Prescricdo (MIPs)
no varejo, o adicional de periculosida-
de para motociclistas e o adicional de
periculosidade resultante da instalacao
do tanque suplementar nos caminhoes,
uma antiga demanda do setor, que co-
lheu bons resultados.

Nos aproximamos dos parlamenta-
res alinhados com as necessidades dos
setores de comércio e servico e fomos
ouvidos. Em nosso Encontro de Valor,
realizado em S&o Paulo, em 25 de no-
vembro, contamos com os deputados
federais Efraim Filho, do Democratas
da Paraiba, que ¢ presidente da FCS -
Frente Parlamentar do Comércio, Ser-
vicos e Empreendedorismo, Jerénimo
Goergen, do PP do Rio Grande do Sul e
relator da Lei da Liberdade Econdmica,
e Osires Damaso, do PSC de Tocantins,
que é tambéem empresario do setor e li-
derda ABAD para a Regiao Norte.

Esses parlamentares trouxeram in-
formacdes importantes e colocaram
os convidados de nosso evento a par
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Acreditamos
que em 2020
serdo realizadas
as aguardadas
reformas
administrativa
e tributaria

do andamento, no Congresso Nacio-
nal, de questdes cruciais para o setor
e para a economia do Pais. Ao lado de
George Pinheiro, presidente reeleito da
Unecs — Unido Nacional de Entidades
do Comeércio e Servicos, eles também
reforcaram a importancia da participa-
cao politica do empresariado e de suas
entidades representativas no debate
desses temas. Nos, da ABAD, também
reiteramos a necessidade da atuacao
proativa de nossas filiadas estaduais
junto aos parlamentares de cada Esta-
do para obtermos resultados efetivos
em nossas demandas.

Acreditamos que em 2020 serao reali-
zadas as aguardadas reformas adminis-
trativa e tributaria. A ABAD encomendou
um estudo que mostrara a carga tributa-
ria atual do setor, bem como os possiveis
impactos das propostas enviadas ao Le-
gislativo para que possamos atuar ade-
guadamente com relagéo ao tema.

Lembro ainda que realizaremos em
abril, nos dias 27, 28 e 29, a 402 edicéo
da Convencao Anual do Canal Indireto
- ABAD 2020 Atibaia, para a qual esta-
mos preparando um conteudo especial,
sempre com o proposito de apresentar
oportunidades e novos caminhos para
0 Nosso setor. Com perspectivas positi-
vas, com fé em Deus e na forca do nos-
so trabalho, aguardamos a chegada do
novo ano e os bons resultados que cer-
tamente virao. Desejamos a todos um
excelente fim de ano e um 2020 de pros-
peridade e sucesso! D

LUCIANA CASSIA FOTOGRAFIA






CARTA AO LEITOR

Claudia Rivoiro,
diretora-editorial

Feliz nova década

epois de um ano estressan-
te, mas recheado de noticias,

se destacaram em sua parceria com o
setor atacadista distribuidor, a matéria

11

umas boasoutrasndo, finali-  sobre o terceiro ano da realizacdo do  Esperamos

zamos 2019, e partimos para  Congresso ABAD Jovens Sucessores, e que as noticias

o inicio de uma nova déca-  ainda, nasegdo Perfil de Sucesso,uma  ruins figuem
da, ade 2020, com novas expectativas,  entrevista exclusiva com o executivo  para trds,
boa_s ideiase persPectl\/as debonsne-  Augusto Lemos, que, com seus 47 anos,  juntamente
gocios, que deverdo aconteceremum  soma uma carreira bem-sucedida, Na  “com este ano
Brasil mais otimista. Afinal, foramanos  qual, depois de ter sido general ma- ue lodo se
recessivos, queda no consumo e alta  nager da Mondelez, passou a ocupar, 9 go S

encerrara

taxa de desemprego, mas sobrevive-
mos e com certeza saimos mais fortale-
cidos. Esperamos que as noticias ruins
fiquem paratras, juntamente com este
ano que logo se encerrara. Por isso,
meu convite é um pedido para que
nos mantenhamos firmes e otimistas,
a fim de comegarmos o novo ano com
o pé direito, com toda a garra e dispo-
sicao desejaveis e possiveis. Mas, antes
disso, espero que aproveitem bem os
artigos que preparamos para esta edi-
céo de dezembro e que incluem, em
especial, a cobertura do evento anual
Encontro de Valor, a entrega do troféu
FornecedorNota 10a 11 empresas que

DISTRIBUIGCAO

Impressa e digital

A0

desde 2018, a responsabilidade geral
da diretoria da Divisao de Consumo
da Cargill para a América do Sul. Mas,
como se ndo bastasse tudo isso, retra-
tamos em nossas paginas a brilhan-
te trajetoria de 65 anos da Gomes da
Costa. Ufal Um trabalho de félego para
trazer aos nossos leitores uma edicao
recheada de bons temas. E é com esse
félego renovado que me comprometo
atrazer,em 2020, muitas outras e boas
reportagens, matériasimportantes para
o setor e, se Deus quiser, boas noticias.
Até 2020, que ja estd chegando. Feliz
Natal e um ano novo igualmente feliz
e com muita prosperidade! D
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Presidente da Perfetti adianta os lancamentos

Henrique Romero (foto), presidente da Perfetti Van Melle,

2
o
2
a
o
-3
o
w
-3

abordou, em entrevista, o reforco das marcas ja existentes,

a parceria com o atacado distribuidor e o trabalho da

categoria no ponto de venda, além de dois langamentos.

| INDUSTRIA
M.Dias Branco cancela JBS compra, por meio da Seara, o Frigorifico Marba

COﬂStI’UQéO de unidade A JBS anunciou a aquisicao do Frigorifico
Marba por meio de sua controlada Seara

DIVULGAGAO

A M.Dias Branco cancela o projeto de

abertura de uma unidade fabril em Juiz Alimentos. O valor da aquisicdo nao fol

de Fora/MG. A empresa mantinha esse divulgado. Segundo a empresa, essa compra

orojeto desde 2014 Porém, depois da esta alinhada com a estratégia da empresa de ampliar a participagao

aquisicio da Piraqué e de um estudo de produtos de maior valor agregado e de marcas em seu portfolio.

. O faturamento anual é de cerca de 350 milhdes de reais.
de mercado, a empresa concluiu que
a abertura nao serd mais necessaria.
Isso porque a Piraqué ja tem plantas
industriais no Rio de Janeiro, [IFCORTRI
proximas & cidade de Juiz de Fora. Ambev tera novo diretor-geral a partir de janeiro

AAmbev informou que, a partir de 12 de janeiro

DIVULGAGAO

de 2020, o executivo Jean Jereissati Neto, atual

DIVULGACAO

diretor de Vendas e Marketing, assumira o cargo
de diretor-geral da empresa, em substituicao

a Bernardo Pinto Paiva, que decidiu deixar a Ambev para seguir
projetos pessoais. Paiva ficou durante 30 anos na companhia.
Jereissati Neto acumulara, a partir de 2020, o cargo de diretor-geral e

a direcao de Vendas e Marketing.

Leia também a revista digital
no site da ou

www.revistadistribuicao.com.br/revista-digital
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LANCAMENTOS

Ourolux expande portfolio

A Ourolux, empresa ja

reconhecida no mercado

de lampadas LED no Brasil,

entra no segmento de pilhas

e baterias. “Acreditamos que

o conceito da marca Ourolux,

que agrega qualidade e

logistica aos nossos clientes,

pode ser aplicada em outros

eixos do mercado”, explica

Renata Pilao, gerente de

Marketing da empresa. Ela

explica que os pontos de venda

serao os supermercados, os

autosservicos e as lojas de material de construgao. A
Ourolux colocara no mercado pilhas e baterias de zinco e
alcalinas nas versoes: AA, AAA, C, D e 9V.

Adria reforca aposta no publico infantil

|deais para compor a lancheira dos pequenos, 0s Bolinhos Plugados
da Adria jé estdo sendo sdo comercializados em embalagens de
40 g e estdo disponiveis em trés sabores: Brigadeiro com Recheio
de Chocolate, Baunilha com Recheio de Chocolate e Baunilha
com Recheio de Morango. Quanto a Goiabinha Plugados, cldssico
biscoito com recheio de goiabada, tem embalagem de 75 g. Com
o licenciamento do filme Meu Malvado Favorito, as embalagens
da linha Plugados tém estampados os Minions, personagens de
destaque do cartoon. “O lancamento dos Bolinhos e da Goiabinha
Plugados reforca nosso objetivo de consolidar de maneira
competitiva e rentavel os produtos do segmento infantil”, comenta
Vanessa Costa, gerente de Produto da Adria.
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LINHA REPAGINADA

,
logurtes com nova formula

A ltambé

apresenta a sua

nova linha Fit.

Repaginada por

dentro e por

fora, a novidade

chega as

gbndolas com

embalagens mais modernas e delicadas,
aléem da nova formulacdo dos iogurtes,
gue passam a ser triplo zero: zero
acUcar, zero gordura e zero lactose. “Ao
reformular a linha Fit, ampliamos a oferta
de produtos para clientes que buscam
uma alimentacdo mais leve e balanceada
sem abrir mao do sabor. O novo conceito
e a nova embalagem respondem a essa
demanda e reforcam o compromisso

da empresa em inovar”, explica Beatriz
Cardoso, gerente de Marketing da ltambé.

(Graos e achocolatado

A Dona Raiz, marca goiana do Grupo
GSA, lancou uma linha de graos -
que inclui aveia, quinoa, linhaga,
chia e gergelim - rica em nutrientes.
Além da linha de graos, a marca
também lanca no mercado um
achocolatado com 40% de cacau,
cappuccino, aclicar demerara e
acucar mascavo em calda. Ao todo,
a marca goiana entrara no mercado
com 18 novos SKUs. “A consciéncia
sobre os alimentos ingeridos é uma
necessidade para quem busca uma
vida mais equilibrada”, ressalta o
gestor da marca, Murilo Spada.






DIVULGACAO

NEGOCIOS

23

lojas foram
contabilizadas pelo
Grupo Villefort com

a inauguracgdo da sua
unidade na cidade de
Itabira/MG. A empresa,
que iniciou suas
atividades na Ceasa
Minas, esta expandindo
suas operagoées para
vdrias cidades com
unidades em Belo
Horizonte, Contagem,
Ribeirdo das Neves, Santa
Luzia, Montes Claros
(norte de Minas), Coronel
Fabriciano (Vale do A¢o),
Divinopolis, Juiz de Fora
e sua primeira unidade
fora do territorio mineiro,
na cidade de Jatai/GO
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por Claudia Rivoiro

Grupo Martins planeja expandir

suas vendas em nova plataforma

Flavio Martins (foto), CEO do Grupo Martins, acredita que até
2020 a empresa terd uma participacdo importante nas vendas
pela plataforma de marketplace B2B — servindo como vitrine
para que seus concorrentes também comercializem produtos

—, que chegaréa a 30% das vendas pelo Grupo. Atualmente,

essa participacdo ja representa 25%. Para expandir as vendas

no ambiente digital, foi preciso investir 15 milhdes de reais na
integracdo completa ao Sistema Martins, que inclui cartdo proprio,
banco, maqguininha, seguro e conta digital. Segundo a empresa,
0s 500 maiores players do Brasil ja vendem pelo www.martins.
com.br. Até o momento, 350 mil varejistas ja estdo cadastrados na
plataforma, a qual oferece cerca de 25 mil itens.

CERVEJAS ESPECIAIS

GPA aposta em marca exclusiva

0 mercado de cervejas especiais cresce em ritmo acelerado
no Brasil e no mundo, com expectativa de crescimento

de 25% em numero de fabricas, segundo a Abracerva -
Associacao Brasileira de Cerveja Artesanal. O Grupo Pao

de Acucar resolveu apostar em uma linha de cervejas

especiais de marca exclusiva, a Fabrica 1959, que ja esta a
venda. “0O lancamento da Fabrica 1959 esta alinhado com
o objetivo do GPA de aumentar para 20% sua participacao
nas vendas até o fim de 2020. O GPA prevé que a nova
marca atingira, em um ano, 25% da participagao nas
vendas em volume da categoria de cervejas especiais”,
analisa Samir Jarrouj, diretor de Marcas Exclusivas do GPA.

Grupo Muffato abre unidade em Ponta Grossa

O Grupo Muffato inaugurou em Ponta Grossa/PR sua 18¢ loja
do Max Atacadista. E o quinto empreendimento da empresa
na cidade. Juntos, os cinco somam 1.600 empregos, entre
diretos e indiretos, e um mix de 15 mil itens.






TECNOLOGIA & LOGISTICA

Sistema moderno de B2W entra no
transelevadores ramo de entregas
No dia 7 de outubro, em Barra Velha/ As grandes

SC, foi inaugurado um moderno sistema
de transelevadores desenvolvido pela
SSI Schaeffer para a varejista Havan. A
solugao foi projetada para ser um buffer

cidades brasileiras
foram invadidas,
recentemente, por

de expedicdo capaz de aumentar a

performance do abastecimento das mais

de 130 lojas da rede no Brasil.

0%

de darea a mais em
comparagéo com o centro
anterior. Foi para obter
esse objetivo que a GSK
inaugurou o seu novo
Centro de Distribuig¢éo
(CD). Aempresa, que ja
havia estabelecido em

seu plano estratégico o
proposito de duplicar o
negocio até 2023 (tendo
como ano-base 2017),
conta agora com uma nova
drea de armazenamento

e distribuigdo de 17 mil
metros quadrados. O
espago, no municipio de
Duque de Caxias, no Rio de
Janeiro, tem capacidade
para armazenar até 25 mil
paletes de produtos, que
incluem medicamentos,

vacinas e produtos de saude

do consumidor
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motoqueiros com

boxes gigantescos

em suas costas entregando de tudo, de comida a dinheiro. E
um negocio que reline empresas como a colombiana Rappi,

a norte-americana Uber e as brasileiras iFood e Loggi. Esse
mercado tem um novo competidor. E a B2W, dona das marcas
Submarino e Americanas.com. Em agosto deste ano, a empresa
lancgou a Voe, sua plataforma de entregadores independentes,
que usam diversas modalidades, como motos, bicicletas e
patinetes, para fazer entregas em até duas horas para quem
compra nos sites da empresa. Mas isso deve se acelerar

nos proximos meses. “Hoje, temos quase 40 mil lojistas.

Mais de 50% deles tém lojas fisicas”, afirmou Fabio Abrate,
diretor-financeiro e de relagées com investidores da B2W.

AQUISIGAO

Maxima anuncia incorporacao de startup

O Grupo Maxima anunciou a incorporagao da startup
Onblox, que atua no segmento de solugoes logisticas para
o atacado distribuidor. Com a fusao das operacoes, que
nao teve o valor divulgado, a holding reforca sua atuagao
logistica ao incluir em seu portfélio sistemas para o
gerenciamento de armazéns e de transportes e logistica

(WMS e TMS), assim como a gestao interna de frota
desenvolvida pela Onblox. Localizada em Goias, a Onblox
foi criada ha quatro anos para desenvolver solucoes
logisticas integradas. “Com a Onblox, vamos atender os
nossos clientes conforme a sua demanda frente a um
mercado de distribuidores em evolucao”, explica Rafael
Martins, head de Tecnologia do Grupo Maxima.

FOTOLIA
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ENTREVISTA AUGUSTO LEMOS

Na Cargill, vocé precisa administrar
um portfolio diferente e dirigir ou-
tro olhar para o mercado? Estou na
divisdo bioindustrial de uma empresa
de alimentos, que é grande no mundo
e tem portfélio muito diversificado. Sou
responsavel por essa unidade na Amé-
rica do Sul, na divisdo que chamamos
de Consumo. O coracao do nosso nego-
cio esta no portfolio de oleos, gorduras
para a industria, atomatados e outros
adicionais. Faco parte de um time glo-
bal e meus pares sao responsaveis pelo
México, EUA, Europa e Asia. E nessa torre
de negocios no Brasil, tenho sob minha
responsabilidade trés divisdes de vendas
de produtos ao varejo, para food service
(das grandes redes até restaurantes in-
dependentes) e de ingredientes para a
industria (6leos e gorduras).

E qual é a divisao mais importante? A
divisédo de consumo, onde temos 6leos,
atomatados, maioneses e molhos para
salada com marcas emblematicas, como
Liza, Mazola, Purilev, Maria e os atomata-
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A diferenca
équeas
categorias
com as quais
trabalho
atualmente
tém altissima
penetracao
nos lares
brasileiros e
sdo parte da
alimentagdo
basica. E isso
faz uma grande
diferenca

dos Elefante, Pomarola e Tarantella. Sdo
essas Ultimas marcas que estao sendo
relancadas e modernizadas.

A partir da sua transicao, como vé
o consumidor brasileiro hoje? Vejo
o mercado brasileiro em recuperagao,
ainda lenta, mas positiva. Como o poder
de compra esta associado a empregabi-
lidade, acredito que, com a melhora da
geracao de emprego, a capacidade de
consumo pelas familias aumentara. A di-
ferenca é que as categorias com as quais
trabalho atualmente tém altissima pe-
netracdo nos lares brasileiros e sao par-
te da alimentacao basica. E isso faz uma
grande diferenca. Por exemplo, qual é o
lar que ndo tem oleo de soja para prepa-
rar arroz e feijdo e fritar batatas? Qual é a
casa que nao tem molho e/ou extrato de
tomate para temperar 0 macarrao servi-
do no fim de semana? O bacana de tra-
balhar com essas categorias é que, em-
bora sejam maduras, ainda encontram
espaco para crescer no mercado.

Como isso é possivel? £ fato que o
consumidor nos ultimos anos sofre com
a retracao do poder de compra. Como
consequéncia, percebemos que houve
a migragao para marcas mais em conta
e a reducéo da frequéncia de compras,
movimento que agora estabilizou. Em
contrapartida, observamos agora uma
maior preocupacao com temas relacio-
nados a promogdo da saude e da pro-
tecao ao meio ambiente, e com os in-
gredientes que compdem os alimentos
comprados. Nosso objetivo é oferecer
um portfolio alinhado com estas exigén-
cias: oferecer produtos saudéaveis, segu-
ros e sustentaveis.



E como essas a¢des se traduzem?
Relancamos o Pomarola com nova for-
mula, com mais tomate, menos acucar,
menos sal e nenhum conservante. Con-
trolamos desde a semente entregue ao
fazendeiro até o processamento do to-
mate e avenda novarejo. Também esta-
mos trazendo uma linha premium, im-
portada da Italia, batizada de Pomarola
Chef. Quanto ao Elefante (com embala-
gem e marca renovadas), ele tem muito
tomate, aclcar e nada mais. Estamos
apresentando nova embalagem plasti-
ca em pote reutilizavel, com tecnologia
inovadora que garante a seguranca do
alimento quando aberto e guardado na
geladeira. A troca da embalagem tam-
bém permite reduzir as emissoes de
carbono em torno de 20% na producao,
guando comparada com as emissdes
envolvidas na producdo das latinhas,
que serao gradativamente substituidas.

Como vocé vé o comportamento da
familia brasileira na hora da esco-
lha de produtos? As familias buscam
primeiramente alimentos seguros, nos
quais elas confiam, e que sejam sauda-
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Comas
inovagoes,
buscamos
modernizar e
contemporizar
o portfolio
para atender a
todos. Vamos
continuar
trabalhando
para trazer
mais novidades
nas linhas,
inclusive nos
oleos

veis e 0s mais naturais possiveis. Outro
ponto é que gostam de dar um toque es-
pecial e pessoal ao prato que seréa ofere-
cido, como forma de afeto e carinho, aos
familiares e amigos. Com as inovacoes,
buscamos modernizar e contemporizar
o portfélio para atender a todos. Vamos
continuar trabalhando para trazer mais
novidades nas linhas, inclusive nos éleos.

A renovacao do portfolio esta atre-
lada a um movimento global da em-
presa? A Cargill ndo tem produtos de
consumo no mundo todo. Mas existe,
sim, a preocupagao com a seguranca,
a qualidade e a sustentabilidade como
pilares globais. Eu diria que € um movi-
mento que parte do Brasil, e que € uma
referéncia para os negdcios de consumo
para a empresa no mundo.

O que é o Brasil para a Cargill? £ um
dos maiores mercados. Obviamente es-
tou considerando todos os negocios jun-
tos, inclusive a divisao agricola, de expor-
tacao de graos.

Qual é a importancia da sua area no
Brasil? Nao abrimos essas informacoes.
Mas digo que é uma area de importancia
significativa em vendas, rentabilidade.
Temos como marcas principais Liza, Ele-
fante e Pomarola. As trés juntas sao pila-
res de investimentos.

Vocé sempre teve uma vigorosa atu-
acao junto ao atacado distribuidor.
Pretende estreitar a parceira? Sempre
apoiei a agenda da ABAD. E na Cargill
fortalecemos essa relacéo, participando
em grupo de discussao de modelos de
distribuicao, de logistica. E apoiamos o
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Encontro de Valor. Acreditamos na forca
da Associacdo como veiculo de desen-
volvimento do setor. Nosso plano tam-
bém consiste em expandir nossa presen-
ca geografica por meio dos associados
da entidade. Estamos nos aproximando
geograficamente de varios clientes por-
que percebemos muitas oportunidades
dedistribuicao. Embora as marcas sejam
muito conhecidas, temos lojas que nao
oferecem todo o portfélio. Daf o trabalho
de parceria, de explicacdo da importan-
cia das categorias para o consumidor.

Ha regioes em que é preciso expan-
dir a distribuicao? Temos areas sub-
desenvolvidas no Norte, no Nordeste e
no Centro-Oeste para as nossas marcas.
Em algum modelo de distribuicao em
especial, temos combinacbes de mo-
delos de distribuicdo, atendendo dire-
tamente a grandes supermercadistas e
distribuidores. E incluindo o atacado na
cobertura geografica. A ideia é continu-
ar com o modelo hibrido adaptado para
cada regido do Brasil.
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O consumidor
brasileiro tem
muito orgulho
das marcas
que levaa
mesa, as quais
ele reconhece
como sendo de
alta reputacgado

No tripé formado por varejo, food
service e industria, algum deles me-
rece atencao especial? Enxergamos
que para cada um deles, ha oportunida-
de de mercado. No food service, a Cargill
é conceituada e vem crescendo acelera-
damente. Mas no varejo vemos a opor-
tunidade de avancar no redesenho das
marcas e na presenga em lojas — com
crescimento de maneira sustentada.

E para 2020, o que se pode esperar
quanto ao consumo de marcas? Pela
minha leitura, a recuperacao gradual do
mercado ja é uma excelente noticia. E
espero que o Brasil siga o caminho certo,
apesar da volatilidade. Por outro lado,
entendo que cabe a industria e aos vare-
jistas fazerem a sua parte, e nao ficarem
esperando o mercado reagir. Temos de
motivar os consumidores e mostrar o va-
lor de terem produtos melhores, de reno-
var habitos de consumo, de gerar valor
as compras dos consumidores. Temos
uma licdo de casa para fazer e, indepen-
dentemente do cenario econémico, pre-
cisamos melhorar a vida do consumidor.

0O consumidor quer qualidade e mar-
ca? Quem levar a proposta de valor aos
produtos vai se destacar. O consumidor
brasileiro tem muito orgulho das mar-
cas que leva a mesa, as quais ele reco-
nhece como sendo de alta reputacao,
inovadoras, de qualidade e agora pro-
motoras de saude.

Quanto o atacado distribuidor repre-
senta para a Cargill? Mais de 50% do
negdcio. O ano de 2019 foi de resultados
positivos. E 20207 Esperamos manter a
trajetéria positiva. D












ENCONTRO DE VALOR 2019

Agenda
lotada

Evento trouxe debate, palestra,
homenagens a industrias, a
pesquisa Categorias em Destaqgue
e a premiacao do Fornecedor Nota
10, que completou uma déecada
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Ana Paula Alencar e
Thais Campanaro

Encontro de Valor ABAD
2019, realizado em 25 de
novembro, na sede da Fe-
comercio-SP, abriu  amplo
espaco para o debate politi-

co, focalizando, em especial, as reformas
que vém sendo propostas pelo governo
e os temas prioritarios para o setor, como
o PL do Distribuidor. A importancia do
tema apareceu ja na abertura feita pelo
presidente da entidade, Emerson Des-
tro. Ao discursar para os 400 participan-
tes, Destro destacou que, apesar do ano
muito desafiador, “vemos um Brasil que
finalmente comega a entrar nos eixos do
ponto de vista econémico”.

O presidente ressaltou que o Pais tem
feito boas escolhas, calcadas em princi-



pios liberalizantes que promovem o em-
preendedorismo, a desburocratizacao,
a eficiéncia econdmica e a melhoria do
ambiente de negocios. Destacou, ainda,
a abertura oferecida pelo atual governo
para ouvir as sugestdes e demandas do
empresariado brasileiro e elogiou o en-
frentamento do excesso de regulacao
gue trava o crescimento do Pais.

O presidente
da entidade,
Emerson Destro,
abre o Encontro

FOTOS: LUCIANA CASSIA FOTOGRAFIA

“No atual governo, os setores produ-
tivos puderam opinar e apresentar suas
dificuldades e anseios que, de alguma
maneira, vém sendo atendidos por me-
didas como a lei da liberdade economi-
ca”, declarou. Destro aproveitou para
ressaltar que medidas como a reforma
trabalhista e a nova previdéncia, bem
como as discussdes sobre as reformas
administrativa e tributéaria, séo “funda-
mentais para redesenhar o ambiente
de negocios do Pais e torna-lo cada
vez mais atraente para investimentos e
mais competitivo”.

O presidente deu parabéns pela boa
atuacao da Frente Parlamentar do Co-
meércio e Servicos, presidida pelo depu-
tado Efraim Filho, bem como o Comité
Agenda Politica da ABAD e as 27 filiadas
estaduais da ABAD, com mencao espe-
cial aos vice-presidentes da ABAD José
Luis Turmina e Juliano Faria Souto.

Ele também informou em primeira
mao uma nova conquista: o parecer fa-
voravel do Ministério do Trabalho pela
exclusao do adicional de periculosi-
dade que pode advir do tanque suple-
mentar nos caminhoes. Destro também
pediu o apoio dos parlamentares no
debate do adicional de periculosidade
para os motociclistas e outros temas
que afetam o setor, como o PL do Distri-
buidor, lei que devera reger os contratos
celebrados entre aindUstria e asempre-
sas de distribuicdo. Por fim, o presiden-
te solicitou que as industrias abracem
a bandeira da ética nos negocios, em
especial no que se refere a concorréncia
leal e a politica de pregos justa por ca-
nal, ajudando, dessa maneira, a desen-
volver o pequeno varejo brasileiro. Na
sequéncia, foi apresentado por Claudio
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Czarnobai, diretor da consultoria Niel-
sen, o estudo Categorias em Destaque,
gue mostrou o desempenho das princi-
pais categorias de produtos que fazem
parte do portfolio do setor (ver matéria
na pagina 32). E, por fim, foi entregue
a premiacao Fornecedor Nota 10 as in-
dustrias que se destacaram no ano pas-
sado pelos bons servicos e pela parceria
com o atacado distribuidor nacional.

PALESTRA O jornalista e especialista em
Ciéncias Politicas William Waack afir-
mou aos 400 convidados presentes ao
Encontro de Valor ABAD 2019, na Fe-
comercio - Federacao do Comércio do
Estado de Séo Paulo, que “em vista do
grau do gasto publico no Brasil, ainda
nao ha como diminuir a carga tributa-
ria. Por isso, € muito importante redu-
zir a maquina publica com a Reforma
Administrativa”. O jornalista abordou a
conjuntura politica-econdmica brasilei-
ra, com foco especial nas reformas ne-
cessarias para impulsionar o desenvol-
vimento do Pais. Ele também destacou
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O jornalista
William Waack
participa do
Encontro
ministrando
palestra

a atual postura do brasileiro em relacdo
a politica, dividido entre a descrenca e
a polarizagdo. Mas vé como positivo o
atual engajamento da maioria, o que
resultou em uma substancial renovacao
do Legislativo por ocasido das eleicoes.
Waack também mencionou asdificulda-
des enfrentadas pelo governo federal na
conducao das reformas, com destaque
para a questao da inseguranca juridica.
“Ainseguranca juridica ndao € algo que o
presidente Bolsonaro possa resolver so-
zinho. Também é necessario contar com
0 apoio do Congresso, que nesta legisla-
tura esta atuando com grande protago-
nismo”, afirmou aos empresarios e par-
ceiros do setor, em especial aos grandes
fornecedores de produtos de consumo.

POLITICA E ECONOMIA Durante 0 encon-
tro, também foi realizado um painel po-
litico-econdmico conduzido pelo presi-
dente da ABAD, Emerson Destro, com a
presenca dos deputados federais Efraim
Filho, presidente da FCS - Frente Par-



lamentar do Comércio, Servicos e Em-
preendedorismo, Jerénimo Goergen,
relator da Lei da Liberdade Econémica,
e Osires Damaso, que também é empre-
sario do setor e lider da ABAD para a Re-
giao Norte. Participaram, ainda, George
Pinheiro, presidente da Unecs - Unido
Nacional de Entidades do Comércio e
Servicos e da CACB - Confederacao das
Associacoes Comerciais e Empresariais
do Brasil, e Juliano Faria Souto e José
Lufs Turmina, vice-presidentes da ABAD.

No painel, a questdo das reformas
essenciais para o Pais teve amplo desta-
que, bem como a intensa participacao
do Legislativo nos debates. “Em 2019,
o Congresso tem sido protagonista da
agenda do Brasil, compartilhando o po-
der com o Palacio do Planalto e sendo o
fiel da balanca da estabilidade do Pais’,
frisou Efraim. “A agenda econémica con-
tinua a ser prioridade para o Legislativo,
tanto em temas macro como em temas
microeconémicos. Estamos preocupa-
dos com os resultados, principalmen-

Juliano Faria
Souto, deputado
Osires Damaso,
George Pinheiro,
deputado Efraim
Filho, Emerson
Destro, deputado
Jerénimo
Goergen e José
Luis Turmina

te do setor de comércio e servicos, que
pode ser o grande motor do crescimento
e da geracao de empregos no Pais”

“Em relacdo a Reforma Tributaria,
nunca, em meus quatro mandatos, vi
o Congresso tao maduro para esse de-
bate como agora. O Legislativo trabalha
hoje com um consenso: a Reforma da
Previdéncia veio estancar uma sangria.
Quanto a esperada Reforma Tributaria,
nao sera possivel antes de atacarmos
o Custo Brasil naquilo que é de fato
estrutural - a Reforma Administrativa,
que devera equacionar os gastos do se-
tor publico, que é pesado e ineficiente.
Apenas dessa maneira o Brasil voltara a
ter capacidade de investimento e sera
possivel, em 2020, pensar em mexer em
tributos”, concluiu.

O deputado Jerébnimo Goergen falou
a respeito dos desafios atuais do go-
verno. “O Brasil tem dificuldades para
criar consensos de Estado; criavam-se
muitos nichos dentro do Estado, mas
o0 atual governo veio com a disposicao
de mudar isso. Ele também esta mu-
dando a relacdo com o empresariado,
com os setores produtivos.” Falou, em
especial, sobre a aprovacao da lei da
Liberdade Econbmica e a atuacdo do
Legislativo, incluindo a necessidade de
se reforcar o que ja foi conquistado de
positivo. “Temos o desafio de melho-
rar o ambiente de negocios do Pais e
também a autoestima do povo, lem-
brando as conquistas ja alcancadas.
Nesse sentido, 2020 serd mais um ano
de trabalho intenso.” George Pinheiro
também prevé que o proximo ano sera
de muito trabalho para o Legislativo,
ressaltando o papel do empresariado
na evolucao das reformas. D
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PESQUISA

Momento

reflete
consumo

Claudio Czarnobai, diretor da Nielsen,
destaca o aumento do numero de
canais gue o consumidor visita e 0
fato de ele permanecer, em media,

15 segundos junto a gbndola

por Claudia Rivoiro

urante a programacao do En-
contro de Valor ABAD 2019,
Claudio Czarnobai, diretor
de Reinvencao de Produtos
da Nielsen, apresentou da-
dos importantes, alguns deles muito
Uteis aos agentes comerciais, incluindo
a pesquisa Top 35 Categorias em Des-
taque, publicada na DISTRIBUICAQ.

Em sua apresentacao, ele destacou
que o consumidor brasileiro continua
endividado e apenas 28% dos pesquisa-
dos dizem acreditar que o Brasil nao esta
mais em recessao. Lembrou ainda que
o governo liberou 30 bilhdes de reais do
FGTS e também lancou a “Semana do
Brasil” para estimular o consumo. E, por
incrivel que pareca, a onda de calor con-
tribuiu para 0 aumento do consumo em
algumas categorias analisadas, mas em
geral houve uma desaceleracao da cesta
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Nielsen em comparagao com o0 mesmo
periodo de 2018”, lembrou o diretor.

Ele também destacou que o autosser-
vico impulsiona o crescimento e conse-
gue obter maior repasse medio dos pre-
cos. E o canal vizinhanca continua sendo
o principal formato de vendas, apesar de
terdificuldade para retomaro crescimen-
to em vendas. As categorias que se des-
tacaram foram as cervejas e os cremes
para a pele, que crescem e aproximam o
consumidor do acesso ao premium.

O executivo também observou alguns
pontos importantes para entender o
comportamento atual do consumidor,
como os fatos de o estimulo de propa-
ganda ter aumentado cinco vezes, de ter
ocorrido 30% mais lancamentos de bens
de consumo de giro rapido nos ultimos
dois anos, de o mercado ficar mais pulve-
rizado, de o shopper passar a visitar oito
canais — antes eram trés —, e de o nime-
ro de pedidos no e-commerce em 2018
ter aumentado em 41%. “O consumidor
busca economia visitando mais canais,
permanece um tempo médio de 15 se-
gundos na gondola e aumenta em 200%
suas pesquisas via celular’, finalizou. D
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FORNECEDOR NOTA 10

da Redacao

I ra ba I ho ue odos 0s anos, a ABAD premia
parceiros da industria que se

destacam pelo bom trabalho

desenvolvido junto ao canal
VI indireto, que movimenta,
em média, 54% do mercado mercearil

brasileiro. Um troféu é entregue a cada

O troféu comemora uma década ganhador pelo presidente da entidade,
T N Emerson Destro, durante o Encontro de
de premiagoes e Ppoe em Valor ABAD. Neste ano ndo foi diferente,
destaque o relacionamento do com a comemoracdo de uma decada
T desse prémio que ja se consagrou no

canal indireto com as industrias meio empresarial.

A partir de uma lista com os cinco
principais fornecedores em 12 cestas de
produtos, elaborada pela Nielsen por
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meio de pesquisa realizada em aproxi-
madamente 485 mil pontos de venda
em todo o territorio nacional, atacadis-
tas e distribuidores associados a ABAD

indicam as industrias que mais se des-
tacaram no ano em aspectos como
importancia do fornecedor em seu
portfolio, politica comercial aplicada e
qualidade dos servicos prestados.
Dessa maneira, a premiagao Forne-
cedor Nota 10 valoriza a parceria entre
asindustrias fornecedoras e os agentes
de distribuicao de todo o Pals. Neste
ano, a Unilever ganhou em duas cate-
gorias: Limpeza Caseira e Caldos, Mo-
lhos e Condimentos. Os depoimentos
dos representantes das indUstrias pre-
miadas estdo nas paginas a seguir. D

CESTAS VENCEDORAS

Arivilton Alfredo
Rehn (Seara),
Rodrigo Mani
(PepsiCo), David
Kahn (PepsiCo),
Otavio Faccina
(Mondelez), André
Felicissimo (P&G),
Paula Gongalves
(Henkel), Emerson
Destro (ABAD),
Juliana Carsoni
(Unilever),

Claudio Czarnobai
(Nielsen), José
Alexandre Peres
Goncgalves (Nestlé),
Rodrigo Nogueira
(Coca-Cola),
Fernando Mancuso
(Heineken) e
André Bragantini
(Colgate)

BAZAR HIGIENE PESSOAL

HENKEL

COLGATE-PALMOLIVE

BEBIDAS ALCOOLICAS LIMPEZA CASEIRA

HEINEKEN

UNILEVER

BEBIDAS NAO ALCOOLICAS MERCEARIA DOCE

COCA-COLA

NESTLE

BELEZA MERCEARIA
P&G SALGADA

CALDOS, MOLHOS E
CONDIMENTOS

UNILEVER

PEPSICO

REFRIGERADOS

SEARA

CANDIES

MONDELEZ

MARS
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TROFEU HONRA AO MERITO

AABAD também homenageou com um troféu empresas que, com décadas de existéncia, deram
valorosa contribuicdo ao desenvolvimento do setor atacadista e distribuidor: a Cia. Mdiller de
Bebidas pelos seus 60 anos de fundacdo, a Condor por seus 90 anos de existéncia e a GDC Alimentos
S.A. - Gomes da Costa, que comemora 65 anos de trabalho. Da mesma maneira, também foi
homenageado Luis Neira, ex-vice-presidente de Desenvolvimento de Clientes da Colgate-Palmolive
Brasil, que deixou o cargo depois de viver décadas no Brasil e afirmar que tem uma relagéo

longa e de parceria com o setor. "Acredito ter conquistado verdadeiros amigos e contribuido

para fortalecer o relacionamento da entidade com a Colgate-Palmolive', destacou Neira.

Gomes da Costa - 65 anos
Andrés Eizayaga,
diretor-comercial

Cia. Miiller de Bebidas - 60 anos
José Aidar Neto, superintendente, e
Rodrigo Carvalho, diretor-comercial

Condor - 90 anos
Alexandre Wiggers,
presidente

Luis Neira, ex-VP de
Desenvolvimento de Clientes
da Colgate-Palmolive
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FORNECEDOR NOTA 10

BAZAR HENKEL

Alianca fortalecida

Com uma estratégia voltada para o aumen-
to da distribuicdo numérica dos produtos,
a Henkel conquistou o prémio Fornecedor
Nota 10. Paula Gongalves, responsavel pelo
Marketing e Trade Marketing da Henkel, con-
sidera de fundamental importancia as acoes
desenvolvidas com o atacado distribuidor
para ampliar o abastecimento. “Contamos
inclusive com essa parceria para chegar ao
varejo de vizinhanga e investir no giro e ex-
posicao dos produtos.” Em 2019, a empresa
ja ampliou as vendas, expandindo inclusive
a base de atendimento. E para 2020, aposta
em crescimento e mais promogoes em pon-
tos de venda e para consumidores.

OUTROS INDICADOS

e Melitta e Duracell
e Spectrum Brands e Panasonic

BEBIDAS ALCOOLICAS HEINEKEN

Estratégia positiva

O Grupo Heineken repetiu o feito que realizara
em outros anos ao conquistar, novamente, o
troféu Fornecedor Nota 10. Fernando Mancuso,
diretor de Vendas, atribui o prémio ao reconhe-
cimento de uma estratégia de consolidagao de
todo o portfélio, com qualidade inquestionavel,
e de exceléncia nas ativacdes, o que gera a res-
posta positiva do mercado. “O Grupo Heineken
ja € a maior operacao da empresa no mundo
e também o maior mercado para a marca Hei-
neken”, explica. Segundo ele, o canal atacado
distribuidor e o autosservico sdao 0s que mais
crescem juntamente com a empresa e, para
2020, os esforcos estdo direcionados para a ex-
pansao do abastecimento.
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OUTROS INDICADOS

e Ambev e Cerveja Imperial
® Petropolis e CBBP



BEBIDAS NAO ALCOOLICAS COCA-COLA

Espaco conquistado

Com produtos encontrados em cerca de um
milhdo de pontos de venda, a Coca-Cola foi
eleita Fornecedor Nota 10. Rodrigo Nogueira,
gerente-sénior de Contas-Chaves da empresa,
considera a parceria com o canal atacadista
distribuidor importante, pois esta entre 10%
e 15% do abastecimento para alcancar mais
consumidores e mais PDVs.

Para ele, 2019 ja apresenta resultados muito bons,
sendo o melhordos Ultimos cinco anos. “Devemos
superar as metas de crescimento. Estamos muito
otimistas em relacao ao futuro.” O grande pilar de
crescimento sao as embalagens retornaveis, que
permitem precos mais baixos, fidelizando os con-
sumidores e 0 ganho de espago no varejo.

BELEZA P&G

Inovar para
crescer

O Brasil é o terceiro maior mercado no mundo
no consumo de produtos de beleza. A partir
dessa observacdo, André Felicissimo, vice-
-presidente de Vendas da P&G, comemora o
prémio de Fornecedor Nota 10 entregue a em-
presa. “Quando avaliamos o consumo, nao
olhamos para o PIB, mas sim para a oportu-
nidade de crescer, no quanto o consumidor
leva para casa. A P&G investe com o objetivo
de triplicar os negocios no Pais nos proximos
anos, com foco em inovacéo. E o prémio é o
reconhecimento dessas inovacdes”, destacou.

e Mondelez @ Ambev

® PepsiCo e Heineken
e

e Coty e Unilever

e BIC e L'Oréal
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CALDOS, MOLHOS E CONDIMENTOS E LIMPEZA CASEIRA UNILEVER

Trabalho
conjunto

A Unilever, tradicional parceira do ca-
nal indireto, foi a Unica indUstria a re-
ceber neste ano dois prémios em duas
categorias: Limpeza Caseira e Caldos,
Molhos e Condimentos. Juliana Carso-
ni, diretora de Vendas e E-Commerce
da empresa, compareceu para receber
0s prémios. Para ela, o resultado vem
para coroar um trabalho conjunto de
seis maos: Unilever, agentes de distri-
buicdo e a ABAD. “E uma parceria que
se consolida cada vez mais e acredito
que em 2020 estaremos vivendo um
perfiodo mais positivo no Brasil, pois
ja vemos uma retomada nos negocios
neste segundo semestre do ano. Te-
mos o objetivo de sempre oferecer um
mix cada vez mais rico aos consumi-
dores e, para tanto, contamos com 0s
nossos parceiros’, enfatizou.

e Ypé

e Ceras Johnson
o Bombril
® Reckitt Benckiser

LIMPEZA CASEIRA

CALDOS, MOLHOS
E CONDIMENTOS

e Ajinomoto
e Cargill
@ Nestlé
e Kraft Heinz

PET VIARS

Equipe qualificada

A Mars conquistou o troféu de Fornecedor Nota
10 na categoria Pet mais uma vez. Para Marcelo
Melo, gerente de Trade Marketing, o prémio € o
reconhecimento de um trabalho “duro” de todo
time da Mars PetNutrition e dos distribuidores.
“O canal indireto é extremamente representativo
para 0 N0sso negocio e € por meio dos NOssos
distribuidores que podemos entregar produtos
de qualidade em todo o Pais.” Este ano, avalia,
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foi marcado pela retomada do crescimento para
a categoria pet. A perspectiva é apenas manter a
trajetoria em 2020.

e Lupus @ Nestlé
e Manfrim o Affinity Petcare



CANDIES VONDELEZ

Foco no
setor

Em 2019, a Mondelez adotou a estratégia de man-
ter mais o foco dos negécios com o atacado dis-
tribuidor, que representa de 30% a 35% do abas-
tecimento. “Chegar ao pequeno ponto de venda
com qualidade e execucao garante o sucesso das
nossas marcas. E o prémio reflete a estratégia da
empresa em trabalharvigorosamente com o canal
indireto e dar atencao para que seja muito desen-
volvido na operacdo da companhia”, diz Otavio
Carlos Ledo Faccina, diretor de Vendas do Canal
Tradicional. Para 2020, informou que a empresa
esta otimista e prevé novos lancamentos.

OUTROS INDICADOS

e Bagley e Marilan
o M.Dias Branco o Nestlé




FORNECEDOR NOTA 10

HIGIENE PESSOAL CO| GATE-PALMOLIVE

Agregar valor

A Colgate-Palmolive, mais uma vez, é premiada
com o troféu na categoria Higiene Pessoal. André
Bragantini, vice-presidente de Desenvolvimento
de Clientes, que trabalha ha 18 anos na empresa,
acabou de chegar da Colbmbia para ocupar o pos-
to atual e ja anunciou que a fabricante tem planos
para realizar muitos lancamentos no proximo ano.
“Nao temos por meta Unica realizar lancamentos,
mas também oferecer produtos que agregam valor
as compras feitas”, observou. Ele também declarou
que o projeto piloto, recém-lancado pela Colgate,
que propde avenda via marketplace aos pequenos
e médios varejistas, nao afeta o relacionamento
com o setor. “Nossa parceria € cada vez mais solida
e saudavel” finalizou.

OUTROS INDICADOS

e Unilever
e P&G

o Kimberly-Clark
e Johnson & Johnson

MERCEARIA DOCE ST E

Ganhando mercado

A Nestlé foi eleita como Fornecedor Nota 10,
disputando com outras empresas de porte.
José Alexandre Peres Goncalves, diretor do
Canal Atacado Nacional, destacou a impor-
tancia de recebé-lo em um ano dificil, como
foi o decorrer de 2019 para toda a cadeia.
“Foi um ano de escolhas, definimos parcei-
ros pelo Brasil inteiro e agora é hora de acele-
rar. Contamos muito com o canal atacadista
para ampliar a distribuicdo e dar visibilidade
a0s nossos produtos e permitir que o consu-
midor os alcance quando e onde quiserem.”
Também informou que a categoria contou
com inovacoes e representa cerca de 20%
dos negdcios realizados no canal indireto.
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OUTROS INDICADOS

@ 3Coragdes e Laticinios Bela Vista

@ PepsiCo e Itambé






FORNECEDOR NOTA 10

MERCEARIA SALGADA PEPSICO

Para todas as horas

A PepsiCo, reconhecida marca de salga-
dinhos populares, repetiu a vitéria de ser
agraciada mais uma vez com o prémio For-
necedor Nota 10 na categoria. David Kahn,
vice-presidente da empresa, informou que
a expectativa para o proximo ano é muito
positiva em todas as categorias em que
a empresa trabalha, mas, com certeza, a
de salgadinhos requer muita atencéo da
fabricante. “Estamos muito orgulhosos e
agradecidos pelo reconhecimento. Alias, é
um motivo de comemoracao o trabalho do
nosso time, que, juntamente, com o setor
atacadista distribuidor, leva os nossos pro-
dutos para todo o Brasil”, declarou.

e Bunge @ Nissin
e Cargill e M.Dias Branco

REFRIGERADOS SEARA

Programa de
excelencia

Nelson Ricardo Teixeira, diretor-executivo de
Vendas de Industrializados da Seara, recebeu
o troféu de Fornecedor Nota 10. Para ele, a pre-
miacao é resultado de investimentos em ino-
vacao e fortalecimento das parcerias com 0s
clientes. “O canal indireto é importante para a
empresa, nos ajudando no crescimento do vo-
lume de vendas e na positivacao dos clientes.
Temos inclusive um programa de exceléncia
de distribuidores”. Para 2020, a meta é ampliar
as vendas, a exemplo do que ja aconteceu em
2019.E, paraisso, a ideia é fortalecer a parceria
com o canal distribuidor.
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® Bunge e Danone
e BRF o Nestlé






PATROCINADORES

Lacos
renovados

Evento trouxe debate, palestra,
homenagens a industrias, a
pesquisa Categorias em Destaque
e a premiacao do Fornecedor Nota
10, que completou uma década

da Redacgao

Encontro de Valor ABAD 2019 con-

tou, mais uma vez, com o patro-

cinio de grandes empresas parcei-

ras, que valorizam a importancia

de manter proximidade com o
setor e com a ABAD em vista do futuro e do
desenvolvimento da atividade atacadista e
distribuidora. Esse apoio é inestimavel para
0 sucesso do evento anual de fim de ano,
considerado um momento importante para
a apresentacao de seus produtos e servicos
aos cerca de 400 presentes no salao da Feco-
mercio-SP - Federacao do Comércio de Bens,
Servicos e Turismo do Estado de Sao Paulo,
na manha de 25 de novembro.

O evento contou, nesta edicao, com o patro-
cinio das seguintes empresas: Banco Original,
Cargill Agricola, Colgate-Palmolive, Havaianas,
GS1 Brasil-Associacao Brasileira de Automacao,
Volkswagen Caminhdes e Onibus, MaximaTech,
Serasa Experian e TOTVS. D
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Os participantes
tiveram a
oportunidade

de conhecer

os servicos
prestados pelos
patrocinadores do
evento
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CONVENCAO ABAD JOVENS E SUCESSORES

Empreender

e a saida

Grupo de empresarios

apresentou uma programacao
variada que abordou desde
O cenario politico-econdmico

até cases de sucesso

da Redacao

ealizada no fim de semana que
antecedeu o Encontro do Valor
ABAD, aterceiraedicdoda Con-
vencao Anual do Gajs - Grupo
ABAD Jovens Sucessores pro-
moveu, durante os dias 23 e 24 de no-
vembro, no Maksoud Plaza Hotel, na ca-
pital paulista, uma verdadeira imersao
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em palestras de conteudo importante
para 0s seus negocios, como tecnologia,
cenario politico, economia brasileira,
transformacao digital e empreendedo-
rismo, ministrados por professores da
Fundacao Dom Cabral, e apresentacao
de cases de participantes. O presidente
do grupo, Juscelino Junior, ressaltou
que esta edicdo foi recorde de inscri-
tos. Foram 180, e, realizada pelo tercei-
ro ano consecutivo, ja esta na agenda
da entidade e dos jovens empresarios.
“Acredito que o modelo do evento ja se
consolidou e estamos no caminho certo
com asua programacao dinamica, atual
e interessante”, destacou.

O professor Antonio Lanzana, da
Fundacao Dom Cabral, abordou o tema
“Cenario Politico e Econdmico” e enfati-
zou que, depois da mais profunda reces-
sdo econdmica que os brasileiros viven-
ciaram, a retomada esta comecando e
devera vir mais depressa do que todos
esperam. “Apesar de lenta, a retomada
acontecera com certeza, apesar de o
setor industrial nao estar contribuin-
do como era esperado, ao contrario da
construcao civil, que ja esta iniciando
sua recuperacgao, contratando pessoal e
lancando novas obras", enfatizou.

Patricia Turmina, participante do
Grupo e proprietaria da empresa Royal
Trudel, falou sobre a sua trajetéria de
empreendedora, iniciando seu negocio
de lojas vendendo um doce de inspira-
cao romena. “Ndo segui os negbcios da
minha familia. Acabei optando por ini-
Ciar um novo negocio juntamente com
0 meu irmao e hoje ja contabilizamos
mais de 30 unidades. N&o foi facil, cla-
ro, mas estamos muito contentes com
0 rumo que tomamos”, lembrou.



EMPRESA DIGITAL No segundo dia, a
programagao comegou com a pales-
tra “Transformacdo Digital”, ministrada
pela professora Dora Kaufman, da Fun-
dacdo Dom Cabral. A especialista falou
ao grupo de sucessores durante toda a
manha, abordando temas como Inteli-
géncia Artificial, empresas orientadas a
dados, internet das coisas, industria 4.0,
deep learning e o futuro da inovacao.

Ao mencionar os grandes avancos
tecnologicos que afetam as empresas
de hoje, a professora Dora fez questéo
de frisar que, por mais que uma boa
equipe técnica seja importante, € ain-
da mais significativo o envolvimento
da alta direcdo no processo, uma vez
que nao se trata simplesmente de um
processo de TI, mas sim, de gestao da
empresa com um todo.

Os presentes gestores também rece-
beram a visita do presidente da ABAD,
Emerson Destro, que falou brevemente
sobre a necessidade de a empresa assu-
mir o protagonismo das mudancas, sob
oriscodeserengolida pelo mercado em
constante evolucgao. Destro participou,
ao lado do presidente do Gajs, Jusceli-
no Junior, da entrega do troféu da maior
caravana de participantes, que neste
ano foi entregue ao pessoal do Sincades
- Sindicato do Comércio Atacadista e
Distribuidor do Espirito Santo.

Na parte da tarde, o grupo ouviu a
palestra “Mentalidade Empreendedora”,
apresentada por Rodrigo Cartaxo, fun-
dador e CEO da Sympla (plataforma de
vendas de ingressos). Relatando a traje-
toria do empresario e da propria Sym-
pla, a palestra trouxe grandes exemplos
de empreendedorismo e inovacao.

Na sequéncia, a apresentacao do pro-

jeto social “Crie o Impossivel” mostrou
como o idealismo e a coragem de ousar
levou um grupo de jovens empresarios
mineiros a criar um projeto de alto im-
pacto, voltado para estudantes do ensi-
no médio da rede publica. Flavio Vinte
(Vivagucar), Guilhermina Abreu (Embai-
xadores da Escola) e Rodrigo Moreira
(Smartalk) trouxeram uma histéria ins-
piradora e cases de grande sucesso. Por
fim, encerrando a programacao, Jodo
Guilherme de Souza Porto, diretor da
Faculdade Arnaldo Janssen, proferiu a
palestra “Crescimento Profissional pela
Perspectiva dos Funcionarios”, que trou-
xe insights certeiros sobre a importancia
de abordar as questdes da empresa do
ponto de vista do colaborador, e mos-
trou o poder da empatia para gerar enga-
jamento e melhorar resultados. Durante
os dois dias, foram apresentados lanca-
mentos e diferenciais dos patrocinado-
res: Fusion (Patrocinador Ouro), Com-
pex, Grupo Kion Dematic, TOTVS, Cielo,
MaximaTech, Infracommerce, Polibras e
Volkswagen Caminhdes e Onibus. D

O numero

de inscritos
chegou a 180
participantes
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UNECS

George Pinhelro &
reelerto presidente

A frente da entidade desde o
inicio deste ano, o presidente

da CACB teve seu mandato
estendido até o fim de 2020

por Ana Paula Alencar

eorge Pinheiro, presidente

da CACB - Confederacao

das Associacoes Comer-

ciais e Empresariais do Bra-

sil, foi reconduzido ao car-
go de coordenador da Unecs - Unido
Nacional de Entidades do Comércio e
Servico, cargo que ocupa desde o ini-
cio deste ano. Ele permanecera na li-
deranca da entidade até o fim do ano.
Formada por nove das mais importan-
tes instituicoes brasileiras representa-
tivas da area do comércio e servicos,
a Unecs reuniu seu Conselho de Ad-
ministracao em 20 de novembro, em
Sédo Paulo, em Assembleia Geral Extra-
ordinaria para, entre outros assuntos,
eleger o novo presidente.

Pinheiro agradeceu aos presiden-
tes por sua reconducdo ao cargo e
afirmou que 2020 serd um ano de
muito trabalho politico, dando des-
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Pinheiro estara
a frente da
entidade

até o

proximo ano

taque ao que definiu como “a refor-
ma mais importante do Brasil”, a tri-
butaria. “A Unecs tera voz ativa nessa
discussao. Vamos defender os inte-
resses de todas as instituicoes que
formam esse grupo. Estamos empe-
nhados na realizacdo de um estudo
para entender as demandas de cada
entidade que faz parte da Unecs para
elaborarmos a melhor proposta e
discutirmos na Camara e no Senado”,
declarou. Alem da eleicdo, o grupo
tambéem assistiu a uma explanacao
sobre reforma tributaria, apresenta-
da por Nelson Barrizzelli, economista
e professor da FIA - Fundacéo Insti-
tuto de Administracao. D

ITAMAR AGUIAR AGENCIA FREELANCER






PERFIL DE SUCESSO INDUSTRIA

Portfolio
que da
gosto

Os produtos da marca Gomes
da Costa estdo presentes em
53% dos lares brasileiros e sao
exportados para 0 mundo todo

por Adriana Bruno

historia da Gomes da Costa

comeca, no Brasil, em 1954,

quando o portugués Rubem

Gomes da Costa decidiu

apostar em um sonho de

infancia e passou a produzir sardinhas

em conserva. Produto que até hoje é

o carro-chefe da empresa que come-

mora 65 anos de sua fundacdo. Com o

passar do tempo, a companhia cresceu

e uma década depois ja anunciava seu

principal produto com um slogan que

traduzia bem o espirito desse produto:

“As sardinhas Gomes da Costa / sabor
tipico portugués.”

“Ao longo dos anos, a Gomes da

Costa foi se solidificando em todo o
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mercado nacional, unindo a tradicdo
portuguesa com as novas tendéncias
de mercado. Foi em 1990 que lanca-
mos o slogan ‘O que o mar tem de me-
lhor’ e conseguimos fincar, ainda com
mais firmeza, 0 N0sso nome no cena-
rio nacional”, conta Andrés Eizayaga,
diretor-comercial da Gomes da Costa.

Ele também conta que a Gomes da
Costa é lider absoluta em vendas de
sardinhas e atuns em conserva. “Po-
sicdo que ocupamos ha anos e que é



resultado de um trabalho arduo para
entregarmos um produto de qualida-
de, saudavel e pratico. Hoje, a Gomes
da Costa é a maior empregadora pri-
vada de lItajai/SC, local onde temos
nossa principal industria, com mais
de dois mil empregos diretos e cerca
de 10 mil indiretos. Em todo o Brasil, 0
numero de funcionarios supera 2.200.
Além disso, exportamos para pratica-
mente todos os continentes e somos
parte do Grupo Calvo, que esta entre

0s cinco maiores do planeta em seu
segmento e tem 75 anos de know-
-how em conservas’, afirma Eizayaga.
Atualmente, a Gomes da Costa tem
um enorme portfolio que contempla
produtos das linhas de peito de fran-
go, sardinhas inteiras, filés e raladas,
atum em filés, ralado, em pedacos e
solido, patés de atum e de sardinha,
saladas, palmito, alcachofra, aspar-
gos, champignons e cavalinha, além
da linha de food service.

A principal
unidade da
industria esta
localizada em
Itajai/SC
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PERFIL DE SUCESSO INDUSTRIA

RECONHECIMENTO Presente em 53%
dos lares brasileiros, segundo Eizaya-
ga, a Gomes da Costa aponta para seu
reconhecimento, por parte dos consu-
midores, como marca de qualidade,
um de seus grandes diferenciais. Além
disso, a empresa destaca o empenho
de sua equipe de trabalho. “Todos os
nossos colaboradores sentem que a
cada lata fechada cumprem o dever
de fornecer aos nossos clientes produ-
tos de altissima qualidade, saudaveis
e inovadores. Somos transparentes e,
sobretudo, socialmente responsaveis.
Trabalhamos em equipe, com ética e
respeito ao meio ambiente”, diz.

Ainda de acordo com o executivo da
empresa, em 2019, a Gomes da Costa fez
importantes investimentos na fabrica de
alimentos e em infraestrutura como um
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A area de
producao
emprega
milhares de
profissionais

Andrés
Eizayaga,
diretor-comercial
da Gomes

da Costa

todo, para continuar a crescer de ma-
neira rentavel e sustentavel. “Iniciamos,
juntamente com o Instituto Kaizen, um
projeto fundamental para o nosso me-
lhoramento continuo, e a busca pela ex-
celéncia operacional. Uma dasiniciativas
mais importantes foi o lancamento do
Plano de Igualdade. Com essa ferramen-
ta, mulheres e homens terao igualdade
de tratamento e de oportunidades den-
trodaempresa. A Unicalvo, nossa Univer-
sidade Corporativa, focada na formacao
de nossas liderancas, foi outra iniciativa
louvavel, que nos ajudara a alcancaruma
lideranca eficiente de pessoas”, revela.

O crescimento baseado em planeja-
mento e bem estruturado foi essencial
para que a empresa se tornasse soélida
e conseguisse atravessar momentos
de incertezas. “Sempre sonhamos alto
e construimos esse sonho tijolo por ti-
jolo. Por isso, persistimos firmes por 65



anos e iremos persistir por muito mais
tempo”, diz Eizayaga.

Em relacdo ao futuro, Eizayaga afir-
ma que a empresa continuara inovan-
do e investindo em alternativas que
ajudem os consumidores. “Queremos
facilitar a vida de nossos consumi-
dores. Nossa empresa é ponte para
que qualquer pessoa possa ter uma
alimentacao pratica, facil e saudavel.
Queremos solidificar ainda mais essa
ideia no mercado brasileiro, e quere-
mos que o crescimento da empresa
seja ainda maior. Hoje, ela é a maior
produtora de pescado em conserva do
Brasil e a marca desse segmento mais
vendida nos mercados. Para o futuro,
a Gomes da Costa planeja expansoes
estruturais e mais novidades em nos-
so portfolio. A empresa é um sonho
realizado com trabalho, dedicacao e
planejamento”, finaliza. D

LINHA DO TEMPO

> 1954

Rubem Gomes da Costa funda a empresa e comeca a
produzir sardinhas enlatadas.

> 1964

Criagdo do slogan: “As sardinhas Gomes da Costa / de
sabor tipico portugués.”

> 1972

A empresa recebe o prémio “Grandes Marcas SP”.

> 1990

Lancamento do novo slogan: “O que o mar tem de
melhor”.

> 2000

Ampliagdo do portfélio com a chegada dos Filés de Atum
em Azeite de Oliva, Sardinhas com Sabores, Patés de Atum
e Molhos com Atum.

> 2010
Entrada no segmento de vegetais em conserva.

> 2015

Lancamento da linha de Saladas com Atum prontas para o
consumo, novos Filés de Salmao e Patés de Sardinha e de
Salmao.

» 2019
Lancamento da linha Frango em quatro sabores.
> 2019

Nova campanha publicitaria, que faz um
reposicionamento da marca, estreia com o filme “Batalha
pelo Jantar”, na TV aberta.

> 2019

Investimentos em infraestrutura e na fabrica de alimentos.
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MERCADO SINGLE

Consumo
para um

O mercado de produtos para solteiros,
OU pessoas que moram sozinhas,
desperta a atencao da industria, gue
aumenta cada vez mais a gama de
itens oferecidos em porcoes reduzidas
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por Adriana Bruno

m 2010, de acordo com o Cen-
so Demografico do IBGE, o Bra-
sil incluia, em sua populacao,
mais de 89 milhdes de pessoas

solteiras. Em 2017, uma pesqui-

sa realizada pela Ipsos constatou que
54% da populacao do Pais se declara
solteira, sendo Salvador, com 60%, e
Belo Horizonte e Brasilia, ambas com
56%, as cidades com maior concentra-
cao desse publico. O estudo também
apontou que 68% dos solteiros procu-
ram manter uma alimentacao saudavel.
A gestora de marca da GSA, llana Fer-
reira, confirma essa tendéncia. “O nu-
mero de pessoas que vivem sozinhas
- divorciadas, vitvas com filhos adul-
tos e solteiras — esta cada vez maior no
Brasil e no mundo. Segundo a pesquisa
“10 Principais Tendéncias Globais de
Consumo”, realizada pela Euromonitor



Internacional, o nimero de residéncias
com um unico morador devera crescer
a uma taxa média anual (CAGR) de 1,9%
na proxima década”, diz. No mesmo es-
tudo, ela também revela que, até 2030,
estima-se que havera um aumento de
120 milhodes de residéncias com uma
Unica pessoa, 0 que corresponde a um
aumento de 30% em relacao a 2018.
“No Brasil, a tendéncia também é confir-
mada. Segundo o IBGE, em dez anos, o
numero de pessoas que vivem sozinhas
cresceu de 10,4% para 14,6%. E, quando
indagadas a respeito dos motivos de sua
decisdo para a mudanca, disseram que
queriam se sentir mais independentes
(25%), mais livres (23%), e ter maior pri-
vacidade (50%). Com as mudancas do
comportamento e do tamanho da fami-
lia, surge um novo cenario de consumo:
0 consumo para um sé”, informa llana.
Sao dados que demonstram o poten-
cial de um mercado cheio de oportu-
nidades para a industria, o atacado e o
varejo. A Abia — Associacdo Brasileira da
Industria de Alimentos informou a re-
portagem da revista DISTRIBUICAO que
“a opcdo por morar sozinho esta cada

(13

A GSAja esta
ciente das
mudancgas do
comportamento
do comsumidor
e, por isso, tem
trabalhado com
produtos com
custo/beneficio
bem definido
ILANA FERREIRA,

gestora de
marca da GSA

DIVULGAGAO

vez mais difundida no Brasil”. Segundo a
Abia, para acompanhar essa tendéncia,
notada em todo o mundo, a indUstria
brasileira de alimentos também passou
a trabalhar com embalagens menores
e porcoes individuais. De acordo com o
estudo Brasil Pack Trends 2020, desen-
volvido pelo Ital - Instituto de Tecnologia
de Alimentos, instituicao de pesquisa li-
gada ao governo do Estado de Sao Pau-
lo, 0 aumento do numero de residéncias
com apenas uma pessoa e a vida urbana
cada vez mais atribulada estéo criando
uma demanda por alimentos em por-
coes menores ou individuais. Esse tipo
de embalagem também permite que
haja diferentes opcdes de consumo no
caso de lares com mais de uma pessoa,
ou seja, cada pessoa na residéncia pode
escolher o que quer consumir.

PERFIL Exigente e a procura de produtos
e de maneiras para simplificar sua vida.
Estas sdo, segundo llana Ferreira, carac-
teristicas do perfil do consumidor single
no Brasil. Segundo ela, esse shopper ndo
é fiel a marcas, procura qualidade e esta
sempre atento a relacdo custo/beneficio.
‘A GSA ja esta ciente das mudancas do
comportamento do consumidor e, por
isso, tem trabalhado com produtos com
custo/beneficio bem definido e também
com variagdes nas gramaturas, uma vez
que esse conceito propde a oferta de
produtos em pequenas quantidades e
em porcdes individuais de facil preparo
ou para consumo imediato. Nossos pro-
dutos em porcoes individuais, como ma-
carrao instantaneo, sopao de 90 g, pipo-
ca de micro-ondas, salgadinho e batata,
fazem muito sucesso entre esse publico”,
conta llana Ferreira.
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Outra caracteristica desse publico é
a busca por informacdes sobre saude,
0 que o leva a procurar, no ponto de
venda, produtos que tenham o ape-
lo de promoverem a saude. “A Vapza
sempre foi pioneira em alimentacao
pratica. Nossos produtos sao vendidos
em duas porcoes de 250 g (porgao in-
dividual). Hoje, contamos com a linha
Single, criada e elaborada tendo em vis-
ta esse consumidor, e destinada a ele,
gue nao abre mao de se alimentar bem
e Cuja consciéncia é mais ampla e mais
responsavel, inclusive com relacdo ao
desperdicio. Nossos alimentos sao em-
balados a vacuo (dispensando refrigera-
cao) e cozidos dentro da propria emba-
lagem, dispensando o uso de aditivos e
conservantes”, conta Rafael Hortz, ges-
tor de Marketing da Vapza. Ele destaca
que, com o aumento da velocidade da
informacdo e a mudanca na rotina, de
maneira geral, € muito comum ver cada
vez mais casamentos depois dos 30
anos, coisa que nas décadas de 1980 e
1990 eram até motivo de preocupacao.
“As prioridades mudaram, como o foco
nos estudos e na carreira e a busca por
uma rotina flexivel, mas com metas, fa-
zem com que naturalmente haja uma
busca maior pela individualidade”, diz.

DO ATACADO PARA O VAREJO Segundo
uma pesquisa da EuroMonitor Interna-
cional, os fatores que interferem na de-
cisao de compra do consumidor single
sdo: a) gosto por experimentar novos
produtos e servicos; b) marcas em que ja
confiam e que conhecem; c) qualidade;
e d) compra em locais que tenham selo
de fidelidade e de produto ecoldgico. Em
outras palavras, uma licao de casa que
precisa ser feita tanto pelo atacado dis-
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Quem ndo se
adaptar esta

fora do target
dos singles, que
economizam em
tudo, menos na
satide e no prazer
de comer bem
RAFAEL HORTZ,

gestor de Marketing
da Vapza

tribuidor como pelo varejo é a de investir
no sortimento de marcas e produtos e,
¢ claro, cuidar muito bem do abasteci-
mento tanto dos pontos de venda como
das gondolas propriamente ditas, evi-
tando rupturas. “O controle de estoque
é fundamental para uma venda constan-
te. Como se trata de itens com um giro
agressivo, € preciso um abastecimento
regrado para evitar rupturas. A execucao
na ponta de gbndola nos varejos tam-
bém é um dos fatores essenciais para
uma boa performance no ponto de ven-
da. A GSA atua com varios SKUs dentro
das linhas de Macarrdo Instantaneo, So-
péo e Refresco em Po. A atencdo voltada
para o mix dos produtos para a venda faz
a diferenca no resultado final”, comenta
llana. Como o consumidor esta buscan-
do produtos cada vez menos processa-
dos e mais naturais, Rafael Hortz orienta
o setor atacadista para que invista em
produtos bons e em porgdes menores.
“Quem nao se adaptar esta fora do target
dos singles, que economizam em tudo,
menos na saude e no prazer de comer
bem. Experiéncias sdo o foco desse tipo
de consumidor”, finaliza. D

DIVULGAGCAO
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Mudancas a
vista, e rapidas

Economista alerta gue o mundo virtual
vai invadir a nossa vida cada vez

Mmais e quem Nao se preparar Para
ISSO vai ficar na rabeira do mercado

por Adriana Bruno

M um cenario econdémico e es-

pecialmente politico tdo con-

fuso como o que o Brasil esta

vivendo ¢é dificil falar sobre

futuro ou expectativas. Mas
ainda assim, de forma bastante lenta,
é possivel se observar um gradativo
aquecimento no mercado, mudanca
que comecou no segundo semestre
deste ano, segundo o economista e
coordenador de projetos da FIA - Fun-
dacao Instituto de Administracdo Nel-
son Barrizzelli. Para ele, esse é um in-
dicativo de que em 2020 o mercado
possa, talvez, reagir de maneira um
pouco mais rapida do que conseguiu
até agora. “Um dos maiores problemas
gue estamos enfrentando é o nivel de
desemprego. Sao mais de 35 milhdes
de pessoas sem trabalho ou com em-
pregos precarios que nao lhes permite
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atender nem o seu consumo basico. O
governo anunciou que ira fazer esfor-
COS especiais para aumentar o nivel
de emprego. Entdo, se o governo con-
seguir mostrar a populagao que vale a
pena fazer um esforco de troca (menos
direitos e mais emprego) a retomada
do consumo pode ser melhor do que
temos observado até agora”, comenta.

CANAIS DE COMPRAS Uma das grandes
movimentacoes vividas pelo varejo ali-
mentar no Ultimo ano foi o crescimen-

FoToLia



to do cash & carry. Barrizzelli confirma
o desempenho superior desse modelo
de loja em relagdo ao atacado tradicio-
nal e também as lojas de redes e até de
vizinhanca. Mas uma noticia recente
nos mostra que as lojas de vizinhanca
comecam a dar sinal de que seus re-
sultados podem melhorar. Isso porque
elas ndo trabalham com estoque, as
compras sao mais de reposicao. E, na
medida em que as pessoas voltarem a
trabalhar teréo menos tempo para gran-
des compras de estoque mensal e dian-
te desse cenario € possivel que as lojas
de vizinhanca tenham um desempenho
melhor do que as de rede”, avalia.

O economista ainda destaca que as
lojas de vizinhanca tém a seu favor os
baixos indices de ruptura em relacao
as lojas de rede. “Hoje as grandes lojas
de rede estdo com indices de ruptura
de estoque como nunca tiveram. Se as
lojas de vizinhanga olharem com aten-
¢ao para essa questao deverao crescer
ainda mais e para isso elas precisar de
uma boa comunicacao com seus for-
necedores que sdo os atacadistas dis-
tribuidores”, comenta Barrizzelli. Um
cenario que s6 poderd mudar quando a
economia reaquecer.

A ESCALADA DO E-COMMERCE £ inegdvel
que o e-commerce ja faz parte da rotina
de compras de muitos brasileiros, es-
pecialmente entre aqueles com maior
familiaridade com o uso de tecnologias.
Segundo o professor, esse grupo seré o
responsavel por trazer mais demanda
aos canais de compras online e ndo ne-
cessariamente apenas para o segmento
de alimentos, higiene pessoal e beleza.
“Ha alguns segmentos que ainda terdo
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Buscar formas

de se tornar
multicanal pode
ser a tinica solugdo
para muitos
segmentos do
varejo a longo
prazo

NELSON BARRIZZELLI
economista e

coordenador de
projetos da FIA

mais dificuldade para se estabelecer,
como o de vestuario, por exemplos ”,
conta. Para Barrizzelli, no segmento ali-
mentar as compras via e-commerce ain-
da enfrentardo uma mudanca cultural e
no comportamento do consumidor. “O
brasileiro gosta de tocar, experimentar,
escolher, especialmente alimentos fres-
cos como frutas, verduras e frios. Mas o
fato € que o mundo virtual vai invadir a
nossa vida cada vez mais e quem nao se
preparar para isso vai ficar na rabeira do
mercado”, alerta. Segundo ele, isso ndo
deve acontecer nos proximos dois ou trés
anos, mas também nado devera demorar
e quando acontecer sera algo que come-
ca e chega a uma posicdo de forma ra-
pida. “Mas tudo vai depender do tempo
de amadurecimento tanto por parte dos
canais como dos consumidores. Buscar
formas de se tornar multicanal pode ser
a Unica solugdo para muitos segmentos
dovarejo a longo prazo”, finaliza. D
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LEGISLACAO

Matheus Delazari
Santacroce

Base de calculo para a comissao
do representante comercial

atividade de representacdo comercial

no Brasil € alvo de disciplina legal pela

Lei n2 4.886/1965, que estipula como

requisito obrigatério do contrato a “re-

tribuicao, pelo exercicio da representa-
cdo, dependente da efetiva realizacdo dos nego-
cios” segundo a alinea “f”, do artigo 27. Assim, a
legislacéo cria o seguinte fator de efica-
Cia para o pagamento da comissao devi- “
da ao representante: somente diante da

incidem, via de regra, no imposto estadual de ICMS
e no imposto federal de IPI, o que pode acarretar
volumosa diferenga na comissao a ser paga.

Diante disso, varias empresas, no ato de elabora-
cao do contrato, destacavam que o valor da comis-
sao seria o descontado dos impostos incidentes na
nota fiscal, contando com o aval do representante,

e o imbroglio surgia no ato de encerra-
mento do contrato, quando a questao era
analisada pelo Poder Judiciario, conside-

DIVULGACAO

“efetiva realizacdo dos negocios” o quea A pratica rando-se o complexo regime de extingao
préatica identifica como “resultado Utilao  comercial do contrato de representacao comercial
representado”. estabelece, trazido pela Lei.

Partindo do momento em que é devi- para maior Tal prética foi enfrentada por nossos tri-
da a comissao (como dito, diante do “re- seguranca dos  bunais. Em Brasilia, o STJ (REsp, 756.115/
sultado util”, que seria o pagamento da contratantes MG, j. 13.02.2012) entendeu que o descon-
mercadoria ou servico pelos clientes ao  envolvidos, to representa pratica ilegal pelo represen-
representado, obtidos com o auxilio da que o valor tado, a saber:
atividade do representante), ha grande da nota fiscal “Sendo o IPI imposto indireto, assim
controvérsia com relacao a base de cél- (“canhoto”)éo como outros tributos que integram a com-
culodas comissdes, ou seja,comrelacdo que representa posicao do prego da mercadoria na saida
ao quanto deve ser pago. Inicialmente, a @ operacdo do estabelecimento industrial e compor-
Lei estabelece que “as comissdes deve- mercantil tam repasse pela sociedade empresaria

rao ser calculadas pelo valor total das

industrial representada aos adquirentes,

mercadorias’, nos termos do §4°do artigo 32. Des-
se modo, temos a seguinte celeuma: “Do que é
composto o valor da mercadoria?”

A pratica comercial estabelece, para maior se-
guranca dos contratantes envolvidos, que o valor
da nota fiscal (“canhoto”) é o que representa a
operacao mercantil obtida gracas ac empenho do
representante comercial. Entdo, surge o impasse:
“Ovalor da nota fiscal € composto pelos impostos
indiretos que incidem sobre a transacao econémi-
ca?” A compra e a venda mercantis de produtos
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nao podera ser abatido da base de calculo da res-
pectiva comissdo devida ao representante comer-
cial que intermediou a operacao mercantil.”

Portanto, a opgdo de contratar representante
comercial para alavancagem do mercado deve ser
precedida do custo financeiro com relacdo ao valor
da comissao, composto de tributos indiretos que
incidem sobre o bem. D

Matheus Delazari Santacroce, advogado da Dessimoni &
Blanco Advogados
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Asmad promove seminario
sobre Logjistica Reversa

o dia 5 de novembro, foi realizado
N em Campo Grande/MS o “Seminério

Sul-Mato-Grossense de Logistica Re-
versa”, uma iniciativa da Asmad - Associa-
cdo Sul-Mato-Grossense de Atacadistas e
Distribuidores com a participacdo da ABAD
- Associacao Brasileira de Atacadistas e Dis-
tribuidores/Instituto ABAD e do escritorio
Dessimoni & Blanco. Participaram do Semi-
nario o presidente da Asmad, Aureo Fran-
cisco Akito Ikeda, membros da diretoria da
entidade e a executiva Valquiria Marques,
além de cerca de 20 empresas atacadistas
e distribuidoras do Estado. A apresentacdo
dos temas ficou a cargo de Andreia Alves,
consultora ambiental do Instituto ABAD, e
de Matheus Delazari, advogado do escrito-
rio Dessimoni & Blanco, responsavel pela
assessoria juridica da ABAD.

O objetivo do evento foi orientar e cons-
cientizar os associados presentes sobre as
implicagoes da Politica Nacional de Residu-
0s Sélidos (PNRS), falar sobre os termos do
Acordo Setorial que define as responsabili-
dades do comércio em relagdo a Logjstica
Reversa, e mostrar o cenario da Logjstica Re-
versa no Estado do Mato Grosso do Sule em
Campo Grande, entendendo que a Logjstica
Reversa € um conjunto de procedimentos
e meios para recolher e encaminhar para a
indUstria as embalagens de produtos indus-
trializados pds-consumo, para reaproveita-
mento ou destinacdo correta dos residuos.

SANCOES CABIVEIS

Abordando os aspectos juridicos, Ma-
theus destacou a responsabilidade am-
biental das empresas e as san¢des cabiveis
em caso de descumprimento da legislagdo
ambiental, entre elas:

v/ Adverténcia, multa simples e multa didria (de 50 reais até

50 milhées de reais)

v Apreensdo de produtos, equipamentos, veiculos

(preventiva)

v Suspensdo de venda/fabrica¢do de produto (preventiva)

v’ Embargo ou demoli¢do de obra (preventiva)

v’ Suspensdo total ou parcial das atividades (preventiva)

v Restritiva de direitos (registro, licenga, incentivo fiscal e
proibicdo de contratar com a administracdo publica por até

trés anos).
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Por outro lado, ele salientou que é indevida a aplicacdo de
multa concomitantemente a lavratura do auto de infracdo sem a
existéncia do devido processo legal, com oportunidade de ampla
defesa e contraditorio, falha que nulifica o auto de infracédo. Ele
também exemplificou casos que vém formando a jurisprudéncia
do tema, abordando igualmente o entendimento e as a¢des pro-
postas pelo Ministério Publico. Por sua vez, a consultora Andreia
Alves manteve o enfoque na responsabilidade compartilhada pela
destinagao ambientalmente adequada das embalagens pos-con-
sumo, incluindo fabricantes, atacadistas distribuidores, varejo,
consumidor final e poder publico, que deve estabelecer um Plano
de Gestao Municipal de Residuos Sélidos.

“Conforme o Acordo Setorial assinado em 2015, a responsabili-
dade dos atacadistas e distribuidores, além da realizacdo de acbes
de educacéo ambiental, é a cessdo de espaco ndo oneroso para
que a industria instale PEVs (Pontos de Entrega Voluntaria de Ma-
terial Reciclavel) em seus estabelecimentos. Ou, no caso de ataca-
distas que ndo tém lojas abertas ao publico, a articulagdo da ins-
talagdo de PEVs nos estabelecimentos do pequeno e médio varejo
atendidas pelo atacado”, explicou Andreia.

ETAPAS Fla também destacou a necessidade de cada empresa
elaborar individualmente seu Plano de Gerenciamento de Resi-
duos Sélidos, documento técnico que identifica a tipologia e a
quantidade de geragédo de cada tipo de residuo, e indica as formas
ambientalmente corretas para 0 manejo nas etapas de geracao,
acondicionamento, transporte, transbordo, tratamento, recicla-
gem, destinacao e disposicao final. Para tanto, a ABAD mantém
parceria com as empresas Ecounity e Trial Ambiental, que realizam
essa adequacgao nas empresas associadas.

Para ajudar as empresas do setor no cumprimento das diretri-
zes da PNRS, o Instituto ABAD criou, em parceria com a empresa
Boomera, o Projeto Futuro Consciente, que viabiliza a instalagao
de PEVs, promove a capacitacéo e a contratacdo de Cooperativas
de Catadores de Materiais Reciclaveis, realiza acbes de Educacéo
Ambiental voltada para o consumidor, faz a divulgagado do projeto
e monitora os resultados. Para mais informacdes sobre a PNRS, o
Acordo Setorial de Embalagens e o projeto Futuro Consciente, entre
em contato com Andreia Alves pelo telefone (11) 3056-7500 — ramal
2220 ou pelo e-mail andreia.alves@abad.com.br. Também acesse a
pagina do site da ABAD sobre o tema. D
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Leonardo Miguel Severini - P. Severini - Vila Nova Atacado/ MG

20 Vice-Presidente
José Rodrigues da Costa Neto - JC Distribuicao/ GO

Vice-Presidentes
Alair Martins Junior - Martins Comércio/ MG
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José Luiz Turmina - Oniz Distribuidora/ RS
Jodo Alberto Pereira - Grupo Pereira /SP
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CONSELHO DELIBERATIVO

Presidente
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12 Vice-Presidente
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2 Vice-Presidente
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CONSELHO FISCAL

Presidente
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Presidente
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RANKING ABAD/NIELSEN 2020

Coleta de

, PA
dados comecara =

em janeiro

Em janeiro, a ABAD comegara o envio
das pesquisas para compor o Ranking
ABAD/Nielsen 2020 (ano-base 2019). Reali-
zado desde 1994, o estudo é uma verdadei-
ra radiografia do setor, com informacgoes
importantes para os planos estratégicos e
0s investimentos das empresas atacadis-
tas e distribuidoras, e também da indus-
tria. O estudo sera apresentado durante a
Convencao Anual da ABAD.

A pesquisa para a composi¢ao do Ranking
é realizada a partir de dados fornecidos vo-
luntariamente por empresas associadas a
ABAD e suas filiadas estaduais. Essas infor-
macdes sdo, posteriormente, analisadas
pela consultoria Nielsen em parceria com a
FIA - Fundacéo Instituto de Administracao.

Participe! Entre em contato
com Leilah Maria Strufaldi
pelo telefone

11-3056-7500 ou pelo e-mail:
leilah@abad.com.br para
obter mais informacgoes.
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INDICADORES ECONOMICOS E SETORIAIS
BANCO DE DADOS (ABAD/FIA)

Nominal Real
Setembro/2019 X Outubro/2019 -7,95% +7,85%
Outubro/2019 X Outubro/2018 +1,95% -0,57%
Acumulado de janeiro a outubro de 2019* +1,19% -2,43%

*Em relagdo ao mesmo periodo de 2018.

RADAR EMPRESARIAL (GS1)

Brasil MPE
Outubro/2019 x Setembro/2019 13,5% 7,.8%
Outubro/2019 x Outubro/2018 -3,6% -16,6%
Acumulado no ano -1,8% -5,5%
Acumulado nos Ultimos 12 meses -3% -6,8%

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

INDICE DE CONFIANGA (FGV)*

Consumidor — Novembro/2019 -0,5 ponto (88,9 pontos)
Comeércio — Novembro /2019 -0,6 ponto (97,8 pontos)
Industria — Outubro/2019 +1,7 ponto (96,3 pontos)

*Més em relacdo ao més anterior.

Outubro/2019 x Novembro/2019 +1,3% (95,2 pontos)

INDICADOR DE DEMANDA DAS EMPRESAS POR CREDITO (SERASA)*

Nordeste Sudeste Sul Centro-Oeste Norte
Set/2018 -11,6% -8,4% -8,6% -3,0%, 15%
Set/2019 20,5%, 24.3%, 15,9%, 12,9%, 19,3%

*Més de setembro de 2019 em rela¢cdo ao més de setembro de 2018.
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FILIADAS

ACAD -A cdo C dos i e
Distribuidores de Produtos Industrializados
Presidente: Jocélio Aguiar Parente

Executiva: Katia 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 - Associagdo 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) 34351305

ADAAP - Associacéo dos Distribuidores

e Atacadistas do Amapa

Presidente: Jo&o 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

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

ADAC - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas Catarinenses

Presidente: Valmir Miller

Executivo: José Roberto Schmitt

E-mail: jrschmitt@adac.com.br

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

ADACRE - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Acre

Presidente: Fabrizio José dos Santos Zaqueo

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 = 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 - Associacdo doas 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 - Associacdo dos Distribuidores e Atacadistas de
Produtos Industriais do Estado de Séo Paulo

Presidente: Sandoval de Araljo

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. Luiz Anténio Lopes

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
T Fax: (63) 3214-5398 - E-mail: adat.adat@hotmail.com
ADEMIG - A iacdo dos A

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 Baréo
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 - Associagdo 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

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

E-mail: aderj@aderj.com.br

AGAD - Associacdo Gaticha de Atacadistas e Distribuidores
Presidente: Izair Anténio Pozzer

Executiva: Ana Paula Vargas

E-mail: anapaula@agad.com.br

Rua Moura Azevedo, 606 / CJ. 501 — Sdo 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 Magalhaes, 887
/ SL. 202 / Edificio Piaté - Centro - CEP: 78110-400 Cidade:
Vérzea Grande / MT - Tel.: (65) 3642-7443

E-mail: amad@amad.org.br

AMDA - Associacdo Maranhense

de Distribuidores e Atacadistas

Presidente: Jodo Janudrio Moreira Lima

Executiva: Ant6nia Araljo

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

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

APAD - Associacdo Piauiense

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Sr. Luiz Gonzaga de Carvalho Jtinior

Executiva: Jéssica Jane Silva Brito Carvalho E-mail:
apadpiaui@gmail.com - Rua Climério Bento Gongcalves, 373 —
S&o 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) 3342-4977E-mail:
asdab@asdab.com.br

ASMAD - Associacdo Sul-Mato-Grossense
de Atacadistas e Distribuidores
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Presidente: Aureo Francisco Akito Ikeda

Executiva: Valquiria Marques

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 - Associacdo 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: Vanduhi de Farias Leal

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

E-mail: fabrizio@zaqueo.com.br

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 - Sindi do Comércio A di

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 Sua - CEP: 29050-912 Vitdria / ES

T (27) 3325-3515 - E-mail: sincades@sincades.com.br

SINCADISE - Sindicato do Comércio Atacadista

e Distr. de Produtos Industrializados do Est. de Sergip:
Presidente: Breno Pinheiro Franca

Executiva: Rosemarcia Oliveira Costa

E-mail: sincadise@infonet.com.br

Avenida Rio Branco, 186 / 2¢ Andar / SL. 212 / Edificio Oviedo
Teixeira - Centro

CEP: 49018-910 Cidade: Aracaju / SE

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

SINCAPR - Sindicato do Comércio Atacadista 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: Lysipo Torminn Gomide

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
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