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MOMENTO

AUl AL

Emerson Destro,
presidente
da ABAD

O que esperar de 2020

019 foi um ano muito positivo

para o setor. Embora impu-

sesse mais desafios do que se

esperava, encerrou-se de ma-

neira animadora, com cresci-
mento de vendas no ultimo trimestre,
trazendo 6timas perspectivas par o ini-
cio de 2020, perspectivas essas que ja
vém se concretizando.

Também registramos melhora no de-
sempenho do comércio e nos gastos
das familias, com ainflagdo mantida em
patamares historicamente baixos. Além
disso, houve medidas governamen-
tais importantes, como a aprovacao da
Nova Previdéncia, a Lei da Liberdade
Econdmica e o Programa Verde Amare-
lo, voltado para a dinamizacdo do mer-
cado de trabalho, que ja apresenta recu-
peracao: a taxa de desemprego medida
pelo IBGE vem caindo continuamente
desde o inicio de 2019, tanto na compa-
racdo anual como na trimestral. Diante
disso, o Brasil devera apresentar evolu-
cao proxima de 1% em 2019, o terceiro
ano consecutivo de crescimento depois
de um recuo de 3,6% em 2016.

Neste momento, a pesquisa do
Ranking ABAD/Nielsen 2020 esta cole-
tando os dados das empresas do setor
referentes a 2019. Aproveitamos para
convidar a todos os agentes de distri-
buicao, associados ou nao a ABAD, a
responder ao questionario e a contri-
buir para que, mais uma vez, tenhamos
um retrato consistente e atualizado do
atacado distribuidor nacional.
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Registramos
melhora no
desempenho
do comércio

e nos gastos
das familias,
com a inflagéo
mantida em
patamares
historicamente
baixos

Como o resultado da pesquisa do
Ranking sai apenas em abril, por ora
nos guiamos pelos resultados do estudo
mensal do Banco de Dados ABAD, que
aponta crescimento de 1,21% no 42 tri-
mestre de 2019 em comparacao com o
40 trimestre de 2018. Comparado ao 3¢
trimestre de 2019, o resultado do 42 tri-
mestre avangou 6,19% nominais e 5,31%
em termos deflacionados, bons nimeros
que confirmam a tendéncia de cresci-
mento esperada para o fim do ano.

Para 2020, mercado e governo man-
tém a expectativa de crescimento
entre 2% e 2,25%. E provavel que o
numero esteja nessa faixa, especial-
mente se houver avancos na reforma
administrativa, e na tédo aguardada
reforma tributaria, que promete paci-
ficar a selva tributaria.

Por sua vez, o resultado do nosso
setor devera superar o crescimento
do PIB, uma vez que a reducdo do de-
semprego devera aquecer o mercado
domeéstico, e tendo em vista que os pe-
quenos e medios mercados, principais
clientes do setor, vém ganhando cada
vez mais a preferéncia do consumidor.

Por isso, iniciamos mais um ano mo-
tivados a tornar nosso setor cada vez
mais eficiente e competitivo, fazendo a
defesa de novos marcos legais para o
setor, promovendo relacionamento de
alto nivel com a industria.

Venha fazer parte da ABAD e ajudar
a construir o futuro do nosso setor!
Juntos, somos muito mais fortes! D

LUCIANA CASSIA FOTOGRAFIA
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CARTA AO LEITOR

Claudia Rivoiro,
diretora-editorial | ¥

Repensando as
relacoes comerciais

uando comegamos a pro-

duzir a matéria de Capa

desta edicédo, a primei-

ra do ano, e da década,

nosso objetivo era o de

mostrar, de maneira mais

didatica, como o consumi-

dor esta se comportando na hora de
comprar, quais 0s meios que ele uti-
liza para realizar suas aquisicoes, e,
principalmente, o que pode esperar
aquele que trabalha com o abaste-
cimento dos milhares de pontos de
venda existentes no Brasil. Porém,
como o nosso foco é o atacadista dis-
tribuidor, sobre o qual contamos com
uma preciosa fonte de informacdes,
conseguimos preparar uma extensa
e ampla reportagem, a qual detecta
que, além das varias transformacoes
ja salientadas, como a internet e o
marketplace, muitasoutrasaindaacon-
tecerdo nos proximos anos. Questao de
tempo, simples assim. Em suma, se 0
leitor pretende estar mais bem prepa-
rado para o mundo dos negocios, leia
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a matéria e tire suas conclusoes. E por
falarem futuro e em boas perspectivas
de negocios, também trazemos uma
matéria que aborda o tema de um dos
paineis que a Convencdao ABAD 2020
apresentara em abril, em Atibaia/SP.
Ricardo Cappra, consultor internacio-
nal de Estratégia Digital e cientista de
dados, juntamente com representantes
da Nielsen eda Unilever, abordardao, em
28 de abril, o tema da importancia da
analise de dados para as empresas, no
evento anual que comemora 0s40 anos
da Convencao. Para finalizar, destaco o
caderno especial apresentado com os
parceiros da Central de Negocios ABAD,
que cobre 20 paginas da DISTRIBUICAQ
e foi produzido para ser uma fonte de
consulta valiosa, incrementada pelo
fato de o material também estar dis-
ponivel no portal da entidade. Quero
desejar a todos, mais uma vez, um ex-
celente 2020, e que continuem a nos
prestigiar nos canais de comunicagao
da ABAD, incluindo a DISTRIBUICAO na
versaodigital. Boa leiturae até marco. D
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Executivos falam sobre as expectativas do mercado
Executivos como Augusto Lemos, da Divisao de
Consumo da Cargill para a América do Sul, e Henrique

Executivos de grandes@mpresas Romero, da Perfetti Van Melle, entre outros, falam
falam sobre as expectativas...

sobre suas expectativas e perspectivas para 2020.

| INDUSTRIA| | NEGGCIOS |
Nestlé contrata Brasil Atacadista tera mais uma unidade

profissional da Google A cidade de Itajai/SC ganhara uma loja do
Brasil Atacadista neste ano. Ainda sem data

DIVULGACAO

A Nestlé do Brasil anunciou a contratacédo

de Diego Venturelli como novo gerente- de inauguracéo definida, a loja ndo divulgou

executivo de Insights do Consumidor. O quantos empregos vai gerar. A rede pertence ao

. , . Grupo Mundial Mix, também dono dos supermercados Imperatriz.
executivo tera como desafio liderar um

. . Em Florianopolis, tem lojas no norte e no sul da ilha. E também em
processo de transformacdo no atendimento

: . L Biguacu, Sdo José e Rio do Sul. A sexta loja da rede no Estado sera
ao consumidor a partir da analise

estratégica de habitos e tendéncias de aberta em fevereiro, na cidade de Palhoga, todas em Santa Catarina.
consumo. Venturelli passou quase oito anos
na Google, sendo que, desde 2017, atuava C=ae

como gerente de Percepgdes e Dados Ambev quer eliminar poluigﬁo pléstica
Analiticos Avangados para o varejo. Afabricante de bebidas Ambev esta
empenhada em eliminar a poluicao plastica

decorrente de suas embalagens até 2025, em

o
S
I
Q
=
2
=
o

um esforgo que tem o potencial de gerar um
bilhdo de reais em negdcios no periodo. A cervejaria esta se aliando
a parceiros, que incluem fornecedores, cooperativas de reciclagem,

startups e universidades, para que seus produtos tenham

embalagens retornaveis ou utilizem material 100% reciclado.

DISTRIBUICAD
Leia também a revista digital el Sl
no site da ou

www.revistadistribuicao.com.br/revista-digital

CANAIS EM
CONEXAO
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LANCAMENTOS
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Lowcucar apresenta

nova opcao de biscoito

A Lowcucar, marca de varejo

da Lightsweet, apresenta ao
mercado o Biscoito Recheado sabor
Limao Zero Agucar e Zero Lactose. O
lancamento sera comercializado em
embalagens com 120 g e é uma opgao
saborosa e saudavel para qualquer
hora do dia. A novidade da Lowgucar
é produzida com edulcorantes de
origem natural - stevia e sucralose - e
é também uma fonte de vitaminas.
Nao contém gorduras trans e é isenta
de lactose. Atualmente, a linha

de recheados Lowcucar é oferecida
nos abores Chocolate, Morango

e Dark Vanilla.

Santa Clara amplia portfdlio

Os consumidores ja encontram nos
supermercados novidades em produtos
do frigorifico da Cooperativa Santa Clara. O
principal destaque € a Linguica de Carne
Suina Santa Clara, que € disponibilizada
agora com novo formato em gomos. O

Nissin relanca o Lamen sabor Camarao
A Nissin Foods

do Brasil anuncia

a volta ao Pals

do Lamen sabor
Camardo com um
tempero especial.
“Nossa prioridade é
oferecer aos N0ssos

FOTOS: DIVULGAGAO

clientes os melhores
sabores com
praticidade; por isso, analisamos constantemente 0os comentarios
deles no SAC. Nos Ultimos anos, identificamos que mais da
metade das pessoas que nos contataram adoram o Lamen
Camardo. Entdo, decidimos relanca-lo com um gostinho diferente:
camardo ao alho. Fizemos questdo de trazé-lo repaginado,

ndo apenas no sabor, mas também com uma embalagem muito
diferente e inédita, que se destacara no ponto de venda”, afirma
Gabriela Prudéncio, gerente de Marca da Nissin Foods do Brasil.

Lenco multiuso absorvente

A Sanfarma, industria 5
farmacéutica que esta - sancare.

—= guadradinho

no mercado ha mais de
20 anos, desenvolveu o
Sancare Quadradinho,
lenco multiuso super-
absorvente. O produto

pode ser utilizado na
remocao de maquiagem,
na aplicacdo de produtos
como tonicos, na
absorcao da oleosidade,
e na remocao de esmaltes, entre outros usos. Além disso,
ha mais trés pontos positivos: ele ndo adere, absorve mais
que o algodao e nao desfia. Cada lengo aberto tem 15 cm X
15 cm e esta disponivel em duas versdes: embalagem com
50 unidades e pocket com dez.

em embalagem com
peso aproximado de
630 g, contendo dez
gomos cada. Outro
lancamento € a
Mortadela sem

produto € vendido
e
iy

"'.E\_

Toucinho Santa
| Clara, que chega as
gbndolas na versdo
mini, de 400 g.
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INDUSTRIA

Novo executivo assume comando

A Superbom anuncia a chegada do executivo Flavio André
Nunes dos Santos (foto) no comando da companhia. Formado
em Contabilidade e pds-graduado em Gestao Financeira, o
novo CEO passou pela direcdo de outras sedes administrativas
da Igreja Adventista, sendo a Ultima a Unido Norte Brasileira.
Para ele, a empresa também oferece diferenciais que
garantem um crescimento agressivo nas parcerias com
empresas de Food Service, entre as quais uma das linhas

de producao de alimentos plant-based mais modernas do
Brasil e com certificagdo internacional IFS Global Markets.

| INVESTIMENTO |
Ypé terd fabrica em Pernambuco

A Ypé anunciou a construgdo de uma nova unidade fabril no Brasil,
no municipio de tapissuma, em Pernambuco. Inicialmente, serdo
fabricados nessa nova planta os produtos da linha de liquidos. As
obras deverdo comegar ja de imediato e com previsao de serem
concluidas em torno de dois anos. “Pretendemos desenvolver

ainda mais o nivel de atendimento aos clientes da Regido Nordeste.
Ampliaremos para esse publico a oferta do nosso portfdlio e teremos
a possibilidade de entender melhor as necessidades dos nossos
consumidores nessa regiao”, afirma Waldir Beira Junior, CEO da Ypé.

/00

milhoes de reais foi o montante oferecido pelo

Grupo JBS para a compra dos ativos de margarina da
Bunge Alimentos no Brasil, em uma operagéo

nas unidades fabris de Sdo Paulo, Santa Catarina

e Pernambuco. “Pelo acordo, serdo adquiridas
diversas marcas, entre elas Delicia, Primor e
Gradina’, afirmou a JBS. O negocio “fortalecera a
posigdo da Seara (unidade de alimentos processados
do Grupo) no mercado de margarinas do Brasil’)
acrescentou a empresa. A Bunge informou que o
acordo também inclui marcas de maionese

12 www.revistadistribuicao.com.br JAN/FEV 2020

anos estdo sendo

comemorados pela marca
Scotch-Brite com cara nova
para 2020 e uma identidade

visual moderna e repaginada

no logo. A empresa promete
que, até fevereiro, todas as
linhas de esponjas chegardo
aos grandes varejistas

do Pais com as novas
mudancgas ja incorporadas.
A nova logomarca da
Scotch-Brite apresentara
tracos mais leves e diretos.
“Para nos, é um prazer
comemorar nossos 60 anos
com esse visual. O novo
posicionamento da marca
proporcionarda uma otima
experiéncia aos nossos
consumidores’, afirma
Emerson Mota, gerente

de Marca da Scotch-Brite,
da 3M do Brasil

DIVULGACAO



Colgate-Palmolive compra
empresa de marca premiun

A Colgate-Palmolive anunciou a compra
da marca premium de produtos de higiene
bucal Hello Products. O valor da transacao
ndo foi informado, mas 0s recursos para

0 pagamento serdo provenientes do
caixa. No comunicado ao mercado, a
multinacional afirmou que a Hello, que
pertencia a Tenth Avenue Holdings, esta
entre as marcas com maior crescimento
nos EUA, com intenso apelo entre o publico
jovem. Entre os produtos da empresa
estdo o creme dental, o enxaguatorio
bucal, a escova e o fio dental. Os itens
sao vendidos apenas nos Estados Unidos
em estabelecimentos varejistas e pelo
comeércio eletronico.

/00

milhées de reais foi o montante
pago pela Camil Alimentos na
compra da unidade de ragéo
animal do grupo chileno lansa.
“A aquisicdo esta alinhada com

a estratégia da companhia

e representa um importante
passo para a expansdo das
operacoes chilenas da Camil para
novas categorias’, enfatizou

a empresa em comunicado.
Segundo a Camil, essa mais
recente aquisi¢céo é um passo
importante para o fortalecimento
da competitividade no Chile

por Claudia Rivoiro

Unilever pretende vender a marca de chas

A Unilever estuda —
vender seu '
negocio de chas,
categoria na qual
atua com a marca
Lipton — além de
Brooke Bond e PG
Tips no exterior.

A multinacional

DIVULGACAO

considera
propostas para
a venda integral ou de parte do negdcio, além de outras
opcoes de reestruturacdo. Com faturamento global em

torno de 3 bilhées de euros por ano, o negécio de chas da
Unilever tem, na avaliacao da companhia, tamanho e alcance
semelhantes aos da divisdo de margarinas, vendida em 2018
por cerca de 8 bilhdes de ddlares.

NotCo quer se firmar no Brasil

A NotCo fechou trés parcerias para a producao de cada um
dos itens do seu portfolio. Os nomes dos parceiros ndo foram
revelados. Alem do leite e da maionese, esse cardapio inclui
um sorvete, langcado em dezembro no Brasil. A empresa
também procura parceiros para desenvolver pesquisas e
ingredientes locais, que proporcionem um custo mais reduzido
em comparacdo com 0s insumos utilizados hoje em seus
produtos. Hoje, a equipe € composta por 16 funcionarios e
comandada por Luiz Augusto Silva, ex-executivo da Danone. A
ideia € fechar 2020 com 50 profissionais. A empresa também
estd expandindo sua atuacdo no varejo. Depois da parceria
inicial com o Pdo de Aclcar, a companhia vem buscando
grandes redes e distribuidores, especialmente em Sao Paulo.
E ja fechou acordos com bandeiras como Carrefour, St. Marche
e Sam’s Club, aléem das redes Zona Sul, no Rio de Janeiro, e
Angeloni, em Santa Catarina.
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NEGOCIOS

 MOVIMENTO |
Makro fecha unidades

O ano comegou para o Makro Atacadista com lojas fechadas. Em
janeiro, foram seis as operacdes encerradas nos Estados de Minas
Gerais, Espirito Santo e Bahia. Recentemente, Marcos Ambrosano,
CEO da empresa, também deixou o Makro para assumir um novo
cargo no Sam’s Club. Em llhéus, a rede Mineirdo Atacarejo ird assumir
a unidade fechada. Em Minas Gerais, 0 Makro fechou trés lojas

nas cidades de Uberaba, Uberlandia e Belo Horizonte. Por nota, a
assessoria de imprensa do Makro restringiu-se a dizer que “a venda
da operacao de trés unidades em Minas Gerais € uma iniciativa que
se prop&e a garantir maior eficiéncia operacional para a companhia,
assegurando a sustentabilidade do negdcio por meio da priorizacdo
e da diversificacdo de investimentos ja para 2020”. As outras
unidades, também fechadas, ficam no Espirito Santo, uma em Serra e
outra em Vila Velha. De acordo com o Sindicomerciarios — Sindicato
dos Comerciarios do Espirito Santo, as lojas foram vendidas para o
grupo Epa e dardo lugar a unidades do Mineirdo Atacarejo.

14,79%

foi a alta porcentual divulgada pelo GPA - Grupo
Pdo de Aglicar em sua receita bruta em 2019,
totalizando 61,5 bilhées de reais. O resultado

foi puxado pelo desempenho da bandeira Assai

e pela inclusdo no balanco dos resultados do
Grupo Exito, na Colémbia. Considerado apenas

o quarto trimestre, o avanco da receita foi de
24%, subindo para 18,9 bilhées de reais. Os dados
sdo preliminares e nédo auditados. O Grupo Exito
foi incorporado a estrutura do GPA no fim de
novembro, em uma tentativa do grupo francés
Casino de simplificar sua estrutura aciondria.
Ainda no comunicado, foram consideradas as lojas
abertas ha mais de um ano, o que exclui os efeitos
das inauguracgées. 0 Assai teve um avango de 4,3%
nas vendas no quarto trimestre em 2019

14 www.revistadistribuicao.com.br JAN/FEV 2020

[ INVESTIMENTO |
Muffato abrird industria
de alimentos no Parana

O Grupo Muffato anunciou a construcao
de uma industria de alimentos na cidade
de Cambé /PR. Trata-se do Muffato Foods,
o primeiro empreendimento do Grupo no
ramo industrial, cujo investimento inicial
sera de 170 milhdes de reais. A construgao
do Muffato Foods, que ira gerar 650
empregos diretos, sera dividida em duas
etapas. A primeira delas viabilizara o
processamento de produtos relacionados
a proteina animal e a segunda fard o
mesmo com os de origem vegetal. “Parte
do investimento serd obtida por meio

de linha de crédito em bancos privados,
em vista do alto valor dos equipamentos
de ultima geracao que vamos utilizar no
projeto”, explica Everton Muffato (foto),
diretor do Grupo. Localizado na Rodovia
Mello Peixoto, no Km 164, no complexo
onde ja estd instalado um dos centros de
distribuicdo do Grupo, o Muffato Foods
tem por meta produzir 255 toneladas

de alimentos por dia. A inauguracao da
primeira fase do Muffato Foods esta
prevista para o segundo semestre de
2020. “Quando concluirmos toda a obra,
o Complexo Empresarial englobando o CD
e a industria serd um dos maiores e mais

modernos do Pais”, conclui Muffato.




Anufood e ABAD firmam parceria

A Anufood Brazil (foto)— Feira Internacional Exclusiva para
Alimentos e Bebidas que acontece entre 9 e 11 de marco no Sao

Paulo Expo na capital paulista, anunciou o acordo de cooperacao
com a Apex-Brasil e projetos especiais com 0 apoio das
entidades setoriais e parceiros, entre elas a ABAD. Também serdo
realizados, durante a feira, o Il Congresso ANUFOOD Brazil, com
curadoria da GV Agro, e o Congresso ABIR, que completara 70
anos em 2020. A proxima edicdo contara ainda com o Il Encontro
Abrasel, a Oficina ConPizza e a Confeitaria & Panificacdo Show.

Feira mundial acontecera em outubro

Agendada para o periodo de 18 a 22 de outubro, em Paris, a Sial Paris,
feira mundial de alimentacdo, promete levantar uma discussdo sobre
anova era para o segmento de alimentos e bebidas. Desde ja, 0s
ndmeros prometem superar a edi¢cdo de 2018, que contou com 7.200
expositores, vindos de mais de 100 paises, inclusive o Brasil. Criado em
1964, 0 evento comeca a sua edi¢do, de nimero 52, com a expectativa
de atrair milhares de visitantes profissionais, sendo que de todos esses
participantes 55% sao provenientes do varejo alimentar e de bebidas.
Em segundo lugar, 23% desse ndmero provem do segmento industrial;
em terceiro, vem o setor de food service, que comparece com 16%, e o
restante inclui sdo profissionais da organizacdo e de servicos. Em 2018,
foram 21 0s setores de produtos, distribuidos em oito pavihdes em
Paris Nord Villepinte, na capital francesa.

DIVULGACAO

por Claudia Rivoiro

Hirota lanca locker refrigerado

A rede Hirota de Supermercados e Express
prepara o lancamento e a instalacdo

do primeiro locker refrigerado que sera
instalado em grandes empresas. Com esse
tipo de equipamento, ela pretende atender
funcionarios de companhias que precisam
adquirir produtos de conveniéncia ou
alimentacdo e que nado tém opcgdo de
comércio proximo. A operacao funcionara
por meio do novo app da Hirota e,

depois que o cliente finalizar a compra,

um funciondrio da Hirota entregara na
sede da empresa, em até 30 minutos, o
pedido feito, inclusive com possibilidade
de adquirir produtos resfriados. O
equipamento tem 29 portas, 16 delas
refrigeradas. “Oferecemos um servico
para atender o consumidor no seu local de
trabalho ou até em grandes condominios”,
informa Hélio Freddi, gerente geral.

novas lojas foram abertas
em 2019, seis no segmento
de autosservico, marcam

o ritmo de crescimento do
Grupo Koch Supermercados,
que se consolida no litoral
catarinense e expande para
as regioes Norte do estado
e Grande Floriandpolis.A
rede deve fechar o ano com
crescimento de 40%

no faturamento
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TECNOLOGIA & LOGISTICA

Rafael Martins assume o Grupo Maxima

Com 16 anos de experiéncia

no mercado de tecnologia,

Rafael Martins (foto) € agora o
executivo responsavel pelas
operacdes do Grupo Maxima, que
incluem a MaximaTlech, a LifeApps
e a Onblox, enquanto seu fundador,
Wagner Patrus, passa a se dedicar
exclusivamente ao Conselho de
Administracdo da holding. “A ideia
€ promover a evolucdo dos nossos

clientes ao trazé-los para o centro da ##“J
decisdo. Todo e qualguer movimento -
estratégico terd por objetivo atendé-los com servicos e solucdes ageis
de ponta a ponta. Atualmente, temos uma carteira com mais de 1.500
nomes e mais de 80 mil usuarios em todo o Brasil. Ou seja, um enorme
terreno para explorar, semear e colher bons frutos junto a nossa base”,
contextualiza Martins, que ja participava das operacdes na LifeApps.

Francesas querem acelerar startups no Brasil

Quatro empresas francesas vao se juntar para promover
o desenvolvimento do “ecossistema” de inovagoes e
startups no Brasil. O Banco BNP Paribas, o Carrefour,

o Edenred e o Ingenico abrirdao, em Sao Pauo, o La
Fabrique, um centro de inovagao para startups. Seu
objetivo é investir e acelerar startups, além de incentivar
o desenvolvimento de projetos de tecnologia no Brasil.
0 empreendimento ficara sediado no State, hub de
inovacao localizado na capital paulista. Segundo as
empresas, o local foi escolhido para permitir que o La
Fabrique esteja perto de outras empresas inovadoras e
contribua para a troca de experiéncias com organizacoes
que também procuram incentivar a criacdo de novas
solugodes e tecnologias para o mercado brasileiro. “A
cooperacao com startups desenvolve e gera negécios e
atrai talentos”, diz Sandrine Ferdane, CEO do Banco BNP
Paribas Brasil, em nota a imprensa.
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| PESQUISA |
\erdemar é avaliada

como eficaz pela KPMG

A rede de supermercados mineira
Verdemar foi apontada pela KPMG
como a organizacao brasileira
mais eficaz em oferecer 6timas
experiéncias aos clientes. No nivel
global, a empresa aparece em nona
colocacgao entre estabelecimentos
varejistas. A pesquisa ouviu mais
de 84 mil consumidores, sendo

5 mil deles no Brasil, e avaliou
2.045 empresas espalhadas em 20
paises. A avaliacdo das empresas
foi realizada a partir de seis
pilares previstos em regulamento:
personalizacao, integridade,
expectativas, resolucao, tempo e
esforco, e empatia.

19/

milhées de reais foi o valor

pago pela TOTVS, mais
especificamente, pela sua
subsididaria Solu¢ées em Software
e Servicos TTS, para adquirir a
empresa de tecnologia Consinco
S.A., que fornece sistemas

de gestdo a supermercados e
atacadistas de autosservico e
emprega 400 pessoas. “Com esse
movimento, a TOTVS intensifica
sua presenc¢a no segmento de
varejo, possibilitando a geragéo
de sinergias entre as operagées
da TOTVS e as operagoes da
Consinco’, afirmou na divulgagdo
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Renovados
e conectados

A evolucao do e-commerce mudou
o olhar das empresas nas relacoes
comerciais e trouxe o desafio de
investir em canais virtuais para
dinamizar as vendas no varejo
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por Rubia Evangelinellis

iante de um consumidor co-
nectado, exigente, que com-
para pregos e marcas, e sai
de casa sabendo o valor do
produto e onde encontrar as
promogdes (isso quando nao faz com-
pras pela internet), as empresas que
atuam na cadeia de abastecimento in-
vestem em tecnologia como estratégia
para dinamizar as relagdes comerciais
e se plugar a cabega do brasileiro e
ao moderno mundo dos negbcios vir-
tuais. Nesse caminho, especialistas,
empresarios e executivos destacam a
importancia das plataformas digitais,
como o e-commerce e a marketpla-
ce, que abrem o leque de opgdes de
canais de vendas, sejam eles o B&B
(compra e venda entre empresas) ou
o B&C (transacao comercial entre em-
presas e consumidores, ou de empresa
para consumidor).

Para Sillas Souza César, professor
de Economia da FAAP - Faculdade Ar-
mando Alvares Penteado, é essencial
avaliar primeiramente o panorama de
consumo levando-se em consideracao
dois aspectos, que sao de cunho con-
juntural (com impacto no curto prazo)
e estrutural. Neste ultimo, percebe-se
a evolugao do canal digital como al-
ternativa para alavancar os negocios.
“Ainternet chegou com vigor no mun-
do a partir das décadas de 1990 e de
2000, desenvolvendo diversos servi-
¢os, sendo que o e-commerce, a partir
de 2010, ganhou forga. Ocorre que a
geracao nascida no fim da década de
1990 esta consolidada no mercado de
trabalho e acostumada a comprar pela
internet ou, pelo menos, a pesquisar
precos pelos meios eletronicos.”

A partir disso, acrescenta, é possi-
vel observar o desenvolvimento do
sistema, o surgimento de sites moder-
nos, como a Amazon e as Americanas,
que se constituem em uma rede de
fornecedores disputando o consumi-
dor, modelo de negocios que vai prati-
camente dominar as relagoes de mer-
cado dentro e fora do Brasil. Para o
economista, o Pais esta bem inserido
nesse processo, com uma potencia-
lidade de consumidores conectados
a internet e com o aperfeicoamento
dos modelos de e-commerce. “Do
ponto de vista da oferta, eu entendo
que as empresas estao atentas a esse
movimento, que retrata a compra
consciente do consumidor e tem pos-
sibilitado, aqui e no exterior, reduzir a
pressao inflacionaria sobre os precos
dos produtos.”
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SEM BLA-BLA-BLA Renato Meirelles,
presidente do Instituto Locomotiva, tam-
bém acredita que esta claro que a tecno-
logia empodera o consumidor, desde a
pesquisa e a obtencao de informacoes
sobre novas marcas, passando pela com-
pra, até a reclamacao sobre produtos e
servicos, e a economia de tempo. Mas,
por outro lado, acrescenta, a sequén-
cia de anos de crise econdmica serviu
para consolidar novidades nesta década
que se inicia, amadurecendo o compor-
tamento de compra. “Uma dessas novi-
dades, reflexo da racionalizacdo do con-
sumo, ¢ o fato de que o brasileiro est
menos tolerante ao bla-bla-bla sobre
marcas que ndo entregam a diferenca de
performance, em especial para os itens
adquiridos regularmente nos mercados.”

Em consequéncia dessa conduta,
Meirelles acredita que, quando o consu-
midor entra no pequeno varejo, vai com-
prar o que estiver a sua disposicao nas
gondolas. “Al, a distribuicao desempe-
nha um papel-chave no abastecimento,
e 0 gerenciamento por categorias passa
aimpor um desafio ainda maior. O distri-
buidor tera de oferecer um negécio que
ponha a disposicao de quem compra
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O distribuidor
terd de oferecer
um negocio

que ponha a
disposicéo de
quem compra
trés diferentes
opgoes de preco,
com entrega
parecida coma
da marca lider,
as quais terdo
de se reinventar,
investir em
inovagées e mudar
as embalagens

Renato Meirelles,
presidente do
Instituto Locomotiva

DIVULGAGAO

trés diferentes opcdes de preco, com en-
trega parecida com a da marca lider, as
quais terao de se reinventar, investir em
inovagoes e mudar as embalagens.”

As compras por aplicativos também
provocam alteragdes no habito de fre-
quentar um ou outro estabelecimento e
acirra a disputa no canal digital. “E uma
mudanca estrutural no relacionamento
com o cliente, especialmente dos hiper-
mercados (com as escolhas feitas pela
internet). Creio que seja esse 0 momen-
to de o varejo de bairro crescer, gracas a
comodidade que oferece as compras. E
também de o atacado distribuidor fazer
a ponte e levar ao varejo de vizinhanca
toda a experiéncia que a industria tem.”
Alias, Meirelles acredita que esse movi-
mento do atacado, de adotar o e-com-
merce, € oportuno para estabelecer um
elo mais estreito na cadeia.

INICIATIVAS NO ATACADO Os grupos
Martins, Vila Nova e Apoio Mineiro/Dec
Minas estéo no time de empresas do se-
tor que investem no e-commerce. Os trés
exemplos servem para mostrar a necessi-
dade de treinamento continuo para apri-
morar o canal de vendas, como um bebé
que cresce pequeno, engatinha, e preci-
sa de apoio para dar os primeiros passos
até conseguir caminhar com firmeza.
Flavio Martins, CEO do Grupo Martins,
empresa com capilaridade para atender
o mercado nacional, explica que o foco
do modelo de marketplace adotado pela
companhia destina-se a expandir o aten-
dimento para as empresas. “E um canal
por cujo intermédio aproximo quem
quer comprar de quem quer vender, e
viabilizo a negociacao por meio de crédi-
to, logistica, conhecimento e tecnologia.”
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No site, segundo informou, os ne-
gocios sao viabilizados com seus cerca
de 600 fornecedores, além de 80 a 90
empresas com ofertas de produtos,
algumas delas ate concorrentes. “Sao
bem-vindas ao nosso marketplace, que
ganha poder. Entendo que a pior coisa
é nao atender os clientes que estao |3,
que eu conheco, e sei do que precisam
em um determinado momento, e nos
nao conseguimos suprir essa falta.”

De 2017 para ca, o marketplace do
Martins ja representa 25% do fatura-
mento do Grupo. Em 2020, devera so-
mar um volume de negocios entre 1,2
e 1,3 bilhdo de reais, montante que faz
frente a um faturamento projetado de
5,6 bilhdes de reais. Flavio Martins dei-
xa claro que se trata de uma ferramen-
ta para aumentar o bolo geral de neg6-
cios, que é para onde mira quando fala
de perspectivas. Em 2019, o Martins
vendeu para 215 mil clientes distintos.
Em 2020, a meta é alcancar de 230 a
240 mil clientes. “A proposta nao é fazer
o marketplace crescer isoladamente
nem trocar o canal de vendas, mas sim
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A proposta

ndo é fazer o
marketplace
crescer
isoladamente nem
trocar o canal

de vendas, mas
sim chegar a um
resultado global,
com esse canal

e com as vendas
presenciais

FLAVIO MARTINS, CEO
do Grupo Martins

DIVULGAGCAO

chegara um resultado global com esse
canal e com as vendas presenciais.”
Segundo informou, os representan-
tes comerciais autbnomos sao estimu-
lados a lancar mao do marketplace para
expandir sua base de clientes. “Eles po-
dem ensinar o cliente a fazer a compra
eletronica, motiva-lo, e assim reduzir a
necessidade de visitas frequentes”, des-
taca. Pelo sistema eletrénico, o Martins
adota uma logistica que varia caso a
caso, dependendo da negociagao.

LICOES JA APRENDIDAS O Grupo
Vila Nova também reconhece no e-
-commerce uma ferramenta de apoio
para vendas, um canal complementar
para estimular as relacbes comerciais
estabelecidas com empresas-clientes
(B2B). A iniciativa partiu de Leonardo
Severini e Alexandre Villas Boas, direto-
res da empresa, ha trés anos. Para eles,
a fase atual nao é a de contabilizar os
ganhos, mas sim a de investir na bus-
ca de melhorias continuas. “Estamos
aguém de ter uma operagao que esteja
desempenhando bem. E ainda fazendo
tentativa e erro, aprendendo. No cam-
po virtual, as mudancas estdo cada
vez mais aceleradas e espero, em dois
anos, medir o tamanho e todo o mon-
tante de investimento necessario.”
Nessa fase de melhorar o conjunto da
obra, algumas licdes ja foram aprendi-
das. “O e-commerce deve ser visto como
um instrumento de vendas que oferece
uma boa prestacao de servigos, firma-
da com o comprometimento de prazos
tratados e de informacgdes prestadas.”
Mesmo porque, assegura, € um sistema
de vendas complementar, robotizado,
que ndo tem o apelo do contato dire-



to com os clientes, como fazem os seus
400 RCAs. Leonardo Severini explica que,
para harmonizar, ou melhor, acomodar
e abrir espaco para o0 e-commerce, sem
preterir o trabalho dos representantes
comerciais, considera importante equi-
parar 0s pregos entre os canais.

Outra iniciativa consiste em garantir
uma contrapartida (em remuneracao) ao
RCA, que teré de adotar o perfil de hun-
ter, ou seja, ser cacador e cadastrador de
clientes. “O profissional que tratava de
dez clientes no passado, passa a atender
50, com menos tempo destinado a cada
um. Mas, como apoio, tera respostas
mais rapidas, e mais tecnologia”, explica.

A partir desse novo desenho de aten-
dimento, o Grupo Vila Nova possibilita
0 aumento da carteira. Hoje, ele atende

Sao Paulo e Minas Gerais em quatro areas
geograficas: Sul, Grande BH (Belo Hori-
zonte), Zona da Mata e Centro-Oeste. Nes-
sa fase inicial, o e-commerce representa
algo em torno de 10% das vendas, masja
alcancou picos de 13%. Outros canais sao
o teleatendimento e a venda de campo,
sendo que os RCAs respondem por quase
90% da comercializacdo. “Acredito em to-
das as formas de venda, e que o trabalho
do RCA nunca vai acabar, mas também
acredito que o canal digital vai manter a
empresa atualizada, proxima dos anseios
do fornecedor e do varejo.”

A parte mais delicada é a de manter
uma boa sintonia com a area de vendas
e de fazer com que os varejistas também
encampem o canal virtual de compras.
“Vejo que muitos tém relacao umbilical,
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de confiangca, com o RCA e aguardam
o sinal verde do nosso representante,
que atua como consultor, para acessar
o e-commerce.” O Grupo Vila Nova esta
abrindo parceria com outras empresas
que guerem anunciar no e-commerce.
Atualmente, a equipe de analise do e-
-commerce conta com dez pessoas. Pelo
sistema, o Grupo comercializa todo o
portfélio, de 3.500 itens.

INVESTIMENTO ESSENCIAL A partir
da premissa de que investir no comér-
cio virtual é essencial, e isso vale para
diferentes modelos do setor atacadista,
as lojas de autosservico do Apoio Minei-
ro tambem tém e-commerce. Prestes a
completar 18 anos em maio proximo,
a rede de 18 lojas, instalada na Grande
Belo Horizonte, investe em um modelo
digital hibrido, B&B e B&C, que comple-
ta no mesmo més dois anos de vida. O
faturamento com e-commerce respon-
de por 3,5% do faturamento da diviséo
Apoio Mineiro. A previsédo é de cresci-
mento de 5% a 6% até 2023.

Rodolfo Nejm, vice-presidente do
Grupo Super Nosso (que agrega 0 Apoio
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0 e-commerce
deve ser visto
comoum
instrumento

de vendas que
oferece uma boa
prestagdo de
servicos

LEONARDO SEVERINI,
diretor do Grupo
Vila Nova

DIVULGACAO

Mineiro), considera que, em um merca-
do cada vez mais competitivo, exigente
e de margens cada vez menores, é fun-
damental buscar a eficiéncia necessaria
nas relacbes comerciais estabelecidas
na cadeia de abastecimento, da indUs-
tria ao varejo, para chegar ao consumi-
dor. E reconhece o e-commerce (B&B)
como um facilitador, com os fornecedo-
res possibilitando ao intermediario - os
comerciantes — 0 acesso aos produtos,
lancamentos e calendario, independen-
temente da visita de um vendedor.

“Somos parceiros de grandes indus-
trias, como P&G, Unilever, Colgate, Am-
bev, Coca, Diageo e Mondelez, e ja es-
tamos, ha algum tempo, fazendo esse
trabalho. Temos boa parte dos clientes
comprando via e-commerce. E, como
resultado dessa melhor sinergia, o co-
merciante entende, em um tempo me-
nor, a estratégia relativa ao produto, isto
é, a acao do fornecedor. O sistema B&B
promove a otimizacao dos processos, da
produtividade e da interacédo”, explica.

A partir dessa abordagem em que
todas as partes ganham, Rodolfo Nejm
explica que o e-commerce, batizado de
Apoio Entrega, atende todo o Estado
de Minas Gerais, tanto para os comer-
ciantes (foco principal do autosservico)
como para os consumidores. Das entre-
gas efetuadas, 65% sao para o varejo,
que conta com promogdes especificas
das industrias apenas nesse canal. Ofe-
rece um portfélio de aproximadamen-
te 14 mil itens - menos os pereciveis —
maior que aquele encontrado nas lojas
(com sortimento de 8 mil itens). As mer-
cadorias saem do centro de distribuicéo
e sdo entregues por transportadores
contratados. “Assim, conseguimos fide-



nfianca
sua mesa.

lizar clientes. Entregamos um sortimen-
to com variedades e promocoes, além
de atender comerciantes de outras regi-
des.” Nejm adianta que parcerias estao
sendo estabelecidas para encorpar o
Apoio Entrega, expandindo o market-
place em 2021. Outra novidade é o pro-
jeto de e-commerce para o e-commerce
do Dec Minas, distribuidor exclusivo de
cosméticos, exclusivo para B2B.

NEUROCIENCIA A necessidade de levar
em consideracdo a propria cabeca do
consumidor, tendo uma percep¢ao mais
agucada dos critérios que ele adota para
tomar decisdes e investir em uma linha
de produtos adequada ao que procura,
faz com a P&G invista na neurociéncia
para desvendar esses mistérios. Segun-
do André Felicissimo, vice-presidente de
Vendas da empresa, 0 estudo mostra que
mais de 90% das decisoes sao automa-
ticas. Considerando que o organismo do
ser humano é programado para econo-
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Entregamos

na portaum
sortimento com
variedades e
promocgoes,
além de atender
comerciantes de
outras regioes

Rodolfo Nejm, vice-
presidente do Grupo
Super Nosso

mizar energia, o cérebro, um dos orgaos
que mais consomem calorias, cria ma-
neiras automaticas de tomar decisoes,
poupando esforcos.

O avango da tecnologia, acrescenta,
reduzira ainda mais o esforco na tomada
de decisdes. “Temos de continuar estu-
dando como influenciar as decisdes do
consumidor. E entender que a gondola
fala com o shopper. Quando ele entra
na loja, se nao encontrar xampu, condi-
cionador e produtos de tratamento, nao
pensa em levar o conjunto”, avalia.

No atual contexto de automacao, o
executivo destaca a importancia de se
adotar estratégias de vendas que vao
além do diferencial de precos e que pos-
sam aperfeicoar a dinamica da presta-
cao de servicos. “O distribuidor precisa
oferecer ao varejista o que ele precisa,
apontar qual sera o proximo passo para
o desenvolvimento da categoria, e mos-
trar o que avizinhanca busca e vende.”

No que tange ao impacto da tecno-
logia nos negdcios B&B, Felicissimo é da
opinidao de que o atacado distribuidor
tem, sim, de desenvolver um sistema de
atendimento virtual, como site e apli-
cativo, mas que funcione mais para seu
aprendizado e facilitador de atendimen-
to, com carreira solo. Levando em conta
que se trata de uma ferramenta que, para
ser potencializada, requer investimentos
vigorosos, ele reconhece que a tendén-
cia aponta para o desenvolvimento de
grandes conglomerados, atuando como
marketplace, nos quais o pequeno varejo
vai procurar esse atacado distribuidor. D

Leia mais na versao digital

https://distribuicao.abad.com.br/revista-digital/
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Um
mercado ..
promissor .

O Brasil € um dos paises que mais

consomem produtos de higiene

pessoal, perfumaria e cosmeticos,

constatacao gue possibilita mais

acoes na cadeia de distribuicao
por Adriana Bruno

0 Xampu aos dermocosmeéti-

cos, 0s produtos e categorias

que movimentam o mercado

HPPC (que abrange itens de

higiene pessoal, perfumaria
e cosméticos) nunca saem da cesta de
compras das brasileiras. Sao produtos
que demandam constante reposicao e
que apresentam diferentes caracteristi-
cas de consumo, seja para uso pessoal,
seja para uso por toda a familia. O fato é
gue nem mesmo a crise econémica fez
com que o segmento deixasse de cres-
cer, mesmo que timidamente. De janeiro
a outubro de 2019, a indUstria de HPPC
registrou um crescimento nominal de
5% em seu faturamento em compara-
¢ao com o mesmo periodo de 2018. “Em
termos reais, a expansdo do numero

DEPOS;Tpy, o708
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GRUPO VIRIATO

PLANEJAMENTO TRIBUTARIO
Peca importante para uma empresa ajustar seus custos e utilizar os beneficios
que a legislagdo pode ofemcer

CONSULTORIA TRIBUTARIA
Acompanhamento constante das novas mgulamentaqﬁes estatais,
atualizando métodos de mcentivos e gerando novas oportu nldades.

INCENTIVOS FISCAIS

Os projetos para ob‘hem;ﬁo de incentivos fiscais necessitam da aprovacao
governamental e, o mais importante, exercitar uma articulacdo institucional
necesséria gara entender os procedimentos estatais e a l6gica administrativa
do poder puhlieo.

DIREITO TRABALHISTA
Atuacdo preventiva e contenciosa. Defesas admimstratnvas das empresas e

reunides de mediagao.

DIREITO TRIBUTARIO
Atendimento a fiscalizagdo tributaria; Aoompanhamento de acoes judiclats
movidas pelo Fisco; Mandados de seguranca, agdes cautelares, agdes
declaratérias, acdes anulatérias, dentre outras. ;

DIREITO EMPRESARIAL
Acompanhamento em Recuperacdo de Empresas; Faléncia; Sociedade
Empresaria; Propriedade Intelectual; Responsabilidade Civil da Empresa;
Regulagao Juridica dos Servigos Pablicos e Atividades Econdmicas e etc.

HOLDING PATRIMONIAL

Sistemna de trabalho especializado na constituicdo de Holdings Patrimoniais,
uma estratégia moderna, arrojada e segura de proteger e administrar seu
patriménio, além de garantir maior rentabilidade.

-| Com a redugdo no peso dos tributos, a Holding também contribui para a
e lucratividade das operacdes, por isso é também considerada uma solugéo
financeira para as empresas e a familia.

Entre em contato agora e descubra o
que a VIRIATO pode fazer por vocé!

22292-9071 | 2323-0002 | 3341-2200

© . i
Viriato AL Ayviraro corea & Laps

ccccc

JAN/FEV 2020 www.revistadistribuicao.com.br 29



OPORTUNIDADE

de vendas foi de 0,69%” comenta Jodo
Carlos Basilio, presidente-executivo da
Abihpec - Associacdo Brasileira das In-
dustrias de Higiene Pessoal, Perfumaria
e Cosméticos. Ele também informa que
o Panorama do Setor da Abihpec, con-
forme dados fornecidos pela Euromoni-
tor, destaca que o Brasil é o quarto pais
que mais consome produtos de HPPC no
mundo, tendo movimentado cerca de 30
bilhdes de dolares em 2018, atras dos Es-
tados Unidos, da China e do Japao. “As
categorias que despertam mais interesse
e consumo sao desodorantes, perfumes,
produtos masculinos, protetores solares,
produtos infantis, e produtos para ba-
nho, cabelos e maquiagem”, completa.

Para 2020, Basilio acredita que o setor
apresentara um crescimento na casa de
5,1%. E se ha essa perspectiva de cresci-
mento, ha também boas oportunidades
de negdcios tanto para a industria como
para o atacado distribuidor e o varejo.
O importante é unir o conhecimento de
mercado e os desejos e necessidades do
consumidor a uma operacao que consi-
ga levar os produtos e categorias as gon-
dolas do varejo. Para Leonardo Rezende,
CEO da Nutriex, € preciso profissionalizar
a equipe de atendimento e vendas tanto
no atacado como no varejo, e também
trabalhar a exposicao dos produtos.
“Pesquisas nos informam que o brasilei-
ro gasta mais com beleza do que com
comida. Isso significa que temos muito
espaco para crescer e investir, seja em
produtos voltados para os cabelos, seja
para a protegao solar ou 0 consumo in-
fantil”, completa Rezende.

DA CABEGA AOS PES A categoria de cui-
dados com os cabelos é, sem duvida,
um dos grandes destaques do mercado
HPPC. De acordo com o Euromonitor, o
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Pesquisas nos
informam que

o brasileiro
gasta mais com
beleza do que
com comida.
Isso significa
que temos muito
espaco para
crescer e investir

JOAQ CARLOS
BASILIO, presidente-
executivo da Abihpec

Brasil é o terceiro mercado de produtos
para os cabelos, além de um verdadei-
ro polo de inovacgao, uma vez que o Pais
concentra uma grande variedade de di-
ferentes tipos de cabelos. “A brasileira
é muito preocupada com os cabelos e
chega a ter uma media de cinco produ-
tos dentro do box. Também segundo o
Euromonitor, 0 mercado de pés-xampus
(condicionador e tratamentos) chega a
ser 50% maior que o de xampus”, con-
ta Nathalia Ruiz, gerente de Produto da
Phisalia. “A previsao ¢ de crescimento de
4% ao ano nessa categoria que esta em
constante crescimento, tanto em ndme-
ros como em inovagao”, diz.

Conhecer os desejos do shopper é
importante para a construcdo do mix
de marcas e produtos que atendam ao
perfil de consumo do ponto de venda.
De acordo com Nathalia Ruiz, quando se
trata de produtos para os cabelos, a bra-
sileira busca performance e perfumacao,
ou seja, se ela compra um produto para
brilho, ela espera que a performance seja
excepcional. “ Ela também lembra que a
empresa esta lancando a linha Physalis,
que tem como destaques ser vegana e
nao testada em animais. “Faremos isso
com acoes de ativacao em todos os ca-
nais em que a marca ird atuar’, afirma.

DIVULGACAO
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Estamos sempre
antenados com
as principais
tendéncias da
moda e da beleza
que melhor

se alinhem ao
comportamento
do consumidor
brasileiro

CAROLINA BERTELLI,
diretora de Marketing
da DAILUS

Outro cuidado essencial para a bra-
sileira esta nas unhas e na maquiagem.
Segundo Carolina Bertelli, diretora de
Marketing da DAILUS, o shopper esta em
busca de novidades. “De 2018 a 2019,
crescemos 7% em vendas na categoria
de maquiagem enquanto que a catego-
ria de esmaltes aumentou 21%. Em 2019,
vendemos mais de 23,3 milhdes de es-
maltes”, conta.

Carolina também ressalta que, na tem-
porada de verdo, o consumidor brasileiro
busca por cores vibrantes, sendo que as
apostas sao: amarelo, azul, verde, pink,
roxo e laranja. Neste ano, a empresa afir-
ma que tera uma gama extensa de lan-
camentos. “A DAILUS trara diversos pro-
dutos, entre os quais esmaltes em cores
neon, e vibrantes, e itens de maquiagem
também com cores vibrantes, entre ou-
tros. Estamos sempre antenados com as
principais tendéncias da moda e da bele-

DIVULGAGAO

za que melhor se alinhem ao comporta-
mento do consumidor brasileiro”, diz.

A preocupacao com a aparéncia se
mistura aos cuidados com a saude quan-
do o foco esta voltado para a protecao
solar. Segundo o instituto de pesquisa
Mintel, 33% dos brasileiros entrevistados
usam protetores solares durante todo
0 ano, inclusive no inverno, 23% usam
apenas durante o verao, 17% usam ape-
nas em dias ensolarados, 16% nao usam
protetor solar, 12% o usam na maior par-
te das estacdes, mas ndo usam no inver-
no, e 7% usam protecao solar quando
estdo em férias. “Ou seja, uma parcela
dos brasileiros mantém o uso do pro-
duto ao longo do ano todo. Toda essa
movimentagao possibilita uma vigorosa
atuacdo da linha de protetores solares”,
comenta Rezende. Ele também diz que,
para trabalhar corretamente a catego-
ria, € preciso entender que a decisao
de compra, hoje em dia, é tomada com
base em diversos fatores, que nao eram
sequer imaginaveis algum tempo atras.
“O consumidor tem muitas opcoes e sua
escolha é feita em cima dos detalhes.
Fla também é feita pela conexdo com o
proposito da empresa, pelo que a marca
representa em nivel social e responsabi-
lidade ambiental” Para 2020, a Phisalia
promete varios lancamentos. “Para este
ano, posso adiantar que teremos muitas
novidades em novas categorias, como a
de produtos para a pele, de perfumaria,
nutracéuticos, um licenciamento para
adultos do UFC, uma linha para gestante
eoutrade anti-aging para o publico de 30
a 70 anos” finaliza Rezende. D

Leia mais na versao digital

https://distribuicao.abad.com.br/revista-digital/
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CONVENCAO ABAD 2020

O futuro do
munglg dos
negocios

Em um dos painéis do evento, Ricardo impacto dos dados no mundo. O insti-
- tuto desenvolve métodos para acelerar
Cappra e representantes da Nielsen e =272 2 e dados

da Unilever irao destacar o poder da Mas, afinal, por que é tao importan-

. ~ £ te falar em dados? Segundo estudos
informacao para alavancar 0s Nnegocios recontes, apenas 40% das informacses

ARQUIVO

por Ana Paula Alencar

“ e 0 presente ¢ digital,
o futuro sera cada vez

mais analitico.” A frase

é do cientista de da-

dos Ricardo Cappra,
que estara na Convencao ABAD 2020,
em Atibaia/SP. Ele integrara, ao lado da
Nielsen e da Unilever, um dos quatro
paineis programados para o dia 28 de
abril, no qual abordara a importancia
da analise de dados para as empresas.
Além de cientista de dados, Cappra é
empreendedor, consultor internacio-
nal de estratégia digital e pesquisador
do impacto dos dados na sociedade e
nos negocios. Ele também lidera uma
comunidade global de pesquisadores
e cientistas especializados em dados.
A partir dessa comunidade, o cientista
criou um instituto de pesquisa interna-
cional e independente que investiga o
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geradas pelo varejo sao utilizadas de
alguma maneira. E mesmo essas geram
pouco valor. Isso acontece por causa
de problemas cronicos que vao desde
a falta de uma cultura analitica nas em-
presas até a caréncia de pessoas pre-
paradas para lidar com a analise dos
dados. O uso de dados é atualmente
um recurso-chave para se avangar nos
negocios. Seja para tomar decisoes,
tracar metas, definir estratégias ou
qualquer outra acdo que envolva ven-
der no comércio - da industria para o
atacado, do atacado para o varejo, e do
varejo para o consumidor -, a analise
de dados ganhou status, e implemen-
tar uma cultura orientada pelos dados
€ 0 primeiro passo para se garantir um
lugar ao sol.

Cappra acredita que a maioria das
empresas tem dificuldade de encontrar
e organizar os dados para uso. Por isso,
um dos principais papéis do cientista



de dados é o de procurar maneiras de
mostrar onde conseguir a informacdo e
como transforma-la em algo palpavel,
capaz de representar uma verdadeira
mudanca no negocio. “Torturamos os
dados até que eles confessem algo va-
lioso”, dizww. Segundo ele, quando as
informacdes sdo entregues a pessoa
certa, elas ganham poder.

NIELSEN As empresas estdo percebendo
como é importante investir para trans-
formar dados em informagdes capazes
de ajudar na tomada de decisdes. Mas,
em muitos casos, os dados ja estao
disponiveis; basta saber extrair deles o
gue realmente interessa. Informacoes
proprias da empresa precisam, sim, ser
buscadas, mas dados de mercado, por

Cappra ird
participar de um
dos painéis na
Convencao

DIVULGAGAO

Reunido do
setor sera em
Atibaia/SP, de
27 a 29 de abril

exemplo, podem ser encontrados por
meio da imprensa ou de institutos pu-
blicos de pesquisa. A Nielsen, empresa
global de mensuracao e de analise de
dados, que fornece uma visao com-
pleta de consumidores e mercados do
mundo, vai mostrar na sua participa-
¢ao no painel exatamente a forca des-
ses numeros, trazendo uma pesquisa
sobre o setor atacadista e distribuidor
e suaimportancia para a industria.

UNILEVER Por sua vez, a Unilever, lider
mundial em bens de consumo, apre-
sentara um case bem-sucedido, que ja
érealidade nodia a diadaempresaem
relacdo ao aproveitamento dos dados.
Seu objetivo € expandir, para os agen-
tes de distribuicao, as praticas que ja
sao desenvolvidas. “Estamos empe-
nhados em melhorar para os agen-
tes de distribuicdo a cadeia como um
todo, aproveitando e maximizando as
tendéncias que podem nos ajudar. E a
tecnologia, certamente, € mola propul-
sora da nossa transformacao”, afirma
Juliana Carsoni, diretora de Vendas e
E-commerce da Unilever.D
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NRF RETAIL'S BIG SHOW 2020

Transformar no dia a dia

O uso da tecnologia em

todas as areas do negocio
€ a grande tendéncia para o

mercado consumidor

por Adriana Bruno

maior e principal even-
to de varejo do mundo, a
NRF Retail’s Big Show, em
sua edicdo 2020, trouxe
mais do que tendéncias
para esse mercado, pois consolidou
as certezas de que a cadeia de abaste-
cimento esta em transformacao e que
0 emprego da tecnologia nas opera-
coes dara o tom para essa cadeia. Em
entrevista a DISTRIBUICAO, Eduardo
Terra, presidente da SBVC - Socieda-
de Brasileira de Varejo e Consumo,
esteve no evento norte-americano e

Terra: atacado
distribuidor tem
necessariamente
de mudar

DIVULGACAO

conta que as tecnologias exponen-
ciais estdo transformando néo ape-
nas o varejo, mas também toda a
cadeia de distribuicao. “A entrada da
inteligéncia artificial esta produzindo
grandes mudancas nas coisas, No uso
dos dados e em todo o pacote de tec-
nologias sobre as quais se tem discu-
tido muito nesse mercado”, comenta
Terra. Além disso, ele destaca que é
preciso entender o marketplace e as
plataformas e reconhecer como esse
conhecimento esta transformando o
mercado B2B.

Ainda em relacdo a transformacao
digital, ele destaca que o varejo esta
se preparando para implantar tudo
de que precisa. “Antes, o varejo era
pouco intensivo em tecnologia, e hoje
é o contrario. Eramonocanal, e hoje é
omnichannel. E um varejo diferente,
com o consumidor em transforma-
cdo, e que tera de encarar esse desa-
fio de realizar a transformacéao digital.
Essa é a grande tendéncia para 20207,
afirma. Terra reforca igualmente que
0 atacado distribuidor precisa en-
tender como essa transformacao no
varejo é fundamental para que o se-
tor consiga sobreviver, crescer e se
transformar. “Assim como a gente fala
que se o consumidor esta mudando,
0 varejo também tem de mudar, e se
o varejo esta mudando, o atacado
distribuidor tem necessariamente de
mudar”, finaliza. D



'Péscoa com novidade no PDV

Sempre inovando, a Gomes da Costa, lider absoluta no
mercado de pescados, estreia na categoria que vende mais de
76 mil toneladas* por ano: a de Azeite Extra Virgem.

Por que

ter o azeite
Gomes da Costa
no PDV?

Produto de alta rentabilidade

Valor agregado para o varejo

Gomes 53
@J aCosta %

:'? AZEITE DE OLIVA EMBALAC6
Ay

= g

Penetracéo de 37% dos lares

70% declaram estar dispostos a comprar AZEITE DE OLIVA

O azeite

. ganhara uma
caixa exclusiva ;<>
de Pascoa para

&
K
Embalagem de destaque na gondola €2/fm Cg

IDEAL PARA - 8 presentear!
P ACIDEZ B1t0)!! ‘
| @ <0,5% -
Asss YA U
e o
TEMPERAR GRELHAR COZINHAR 5&9

Aproveite o azeite para alavancar as vendas de Pascoa e trazer
ainda mais sabor para a mesa dos consumidores

#vaicomgosto

o ° Fonte: Kantar Consumer Book 2018 - Dados 2017 / * Considera cobertura de 60%

Fonte: Nilsen - retail index total Brasil atum-sardinha - INA+CASH JJ 2019 www.gomesdacosta.com.br



PASCOA

DEPOSITPHOTOS

Cesta de
delicias

O periodo se destaca pelo grande
aumento nas vendas de alimentos

e bebidas, a ponto de exigir

reforco nos estoques e mais atencao

COm a exposicao e a reposigéo/f
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por Adriana Bruno

Pascoa e sempre um peri-

odo de oportunidades de

negdcio para toda a cadeia

de abastecimento. De brin-

quedos a alimentos e bebi-
das - em especial os ovos de Pascoa e
os chocolates -, uma gama diversifica-
da de categorias passa a ser o foco do
comeércio, visando o consumidor final.
Segundo Ubiracy Fonseca, presidente
da Abicab - Associacdao Brasileira da
Industria de Chocolates, Amendoim e
Balas, o Brasil tem uma das Pascoas
mais lucrativas do mundo, que gera,
nesse periodo, um aumento significati-
vo do nUimero de empregos e negocios.
“Por exemplo, em 2019, 18 mil empre-
gos temporarios foram gerados no pe-
riodo. E um momento de importantes
oportunidades de negécio, visto que 0s
produtos da Pascoa (tanto ovos como
chocolates tradicionais, figuras de Pas-
coa e outros) vém mantendo o consu-
mo em mais de 60% nos lares brasilei-
ros nos ultimos anos”, conta.

E por falarem ovos de Pascoa, Aman-
da Affonso, gerente de Marketing de Sa-
zonais e Presenteaveis Mondelez, adian-
ta que a empresa esta otimista com
a Pascoa 2020. “A Pascoa passada foi
muito positiva para a empresa e 0 mer-
cado. Estamos otimistas neste ano, pois
a Pascoa continua a crescer puxada tan-
to pela linha regular como pelas vendas
de ovos. Estamos apresentando uma
ampla gama de produtos para celebrar
esse momento em familia, sem contar
com o fato de que tais vendas atendem
as mais diversas ocasides”, comenta.

A Arcor, por sua vez, aposta no pla-

Ubiracy Fonseca,
presidente da
Abicab

nejamento do consumidor para impul-
sionar as vendas de ovos de chocola-
te. Segundo Anderson Freire, gerente
nacional de Marketing Arcor Brasil, em
2019 a empresa faturou 45 milhdes de
reais no periodo, o que representou um
aumento de aproximadamente 10% na
performance da empresa em relagao
ao ano anterior. “Prevemos um cresci-
mento de 5% em unidades de ovos nos
pontos de venda, numero que devera
atingir mais de 3,5 milhdes de unida-
des. Sobre o faturamento, manteremos
a meta de aumentar em aproximada-
mente 10% o resultado que conquista-
mos na temporada passada, valor que
estimamos chegar a 50 milhdes de re-
ais”, revela Freire.

Para atingir esses objetivos, a Arcor
aposta no portfolio e em precos atra-
tivos. “Acreditamos que os sabores
diferenciados podem ser uma grande
tendéncia para a Pascoa 2020. Por esse
motivo, temos em nosso portfélio pro-
dutos variados, que conversam com
diferentes publicos e com uma abor-
dagem muito atual”, comenta Freire.

DEPOSITPHOTOS



PASCOA

I
|
|'|I | |||
I

|

I'II'I|'I'I:I;'| | U

O executivo adianta que, neste ano, a
empresa lancara 14 tipos de ovos de
Pascoa, contra seis lancamentos reali-
zados em 2019.

MAIS CATEGORIAS Mas nem so de cho-
colate vive a Pascoa. Categorias como
azeites, pescados e bebidas também
sentem 0 aumento nNo consumo, o
que exige atencdo redobrada do ata-
cadista em relacdo ao mix trabalhado
e a capacidade de abastecer o varejo,
contribuindo para reduzir os indices
de ruptura por falta de produto no
ponto de venda. De acordo com André
de Martino, VP da Gallo Brasil, a cada
ano os brasileiros estao ampliando o
uso do azeite em diferentes pratos e
ocasides. “Com isso, nao vemos mais
uma sazonalidade marcante como
viamos na Pascoa. O consumo esta
cada vez mais equilibrado ao longo
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ANDERSON FREIRE,
gerente nacional de
Marketing Arcor Brasil
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do ano. Mas ainda assim nesse perio-
do ele gera alta representatividade de
vendas para a Gallo”, comenta. A em-
presa dara, em 2020, continuidade a
campanha dos 100 anos da marca nos
principais meios de comunicacao e
promete duas grandes novidades para
os consumidores brasileiros, o Azeite
Novo 19.20 e o Azeite Gallo Organico.
Os novos azeites estarao disponiveis
no mercado a partir de marco.
Eondeestaoazeite, estéa o pescado.
Para a Gomes da Costa, é nesse perio-
do que ocorre o principal volume de
vendas, com aumento expressivo no
consumo de pescados, tanto em fun-
cdo da Quaresma, temporada em que
os brasileiros tradicionalmente conso-
mem mais peixes por motivos religio-
sos, como também incentivados por
ofertas e exposicdes no trade. “As ven-
das da Pascoa chegam a representar
40% das vendas anuais da categoria,
sendo que os principais produtos sao
0 atum e a sardinha enlatados. Uma
orientacdo ao setor atacadista é a de
ampliar um pouco o mix, uma vez que
tanto o varejo como os consumidores
estdo mais receptivos na Quaresma’,
comenta Andrés Eizayaga, diretor-co-
mercial da Gomes da Costa. Para 2020,
a empresa tem a expectativa de obter
um aumento de 10% no consumo dos
produtos em relacéo ao ano passado.
A Beira Alta, que também tem na
Pascoa um de seus principais picos
de vendas, anuncia lancamentos para
o periodo. Segundo Alexandre Lover-
ri, diretor de Operacées Comerciais e
Vendas da empresa, a linha de atum
devera receber novos produtos foca-
dos no atendimento ao food service.



“Além disso, a Beira Alta prepara o
lancamento de sua sardinha. Como
na quaresma ha um pico de consumo,
estamos nos planejando para atender
a essa demanda”, comenta Loverri.

Se para a industria o periodo é po-
sitivo, no ponto de venda a historia se
repete. A Casa Flora, por exemplo, es-
pera obter um crescimento entre 15%
e 20% nas categorias de vinhos e azei-
tes. “Apostamos em uma retomada do
consumo em funcdo do momento da
economia. Além disso, o consumidor
pode voltar a consumir produtos de
melhor qualidade, o perfil de atuacao
da empresa”, comenta Antonio Pereira
Carvalhal Neto, diretor da Casa Flo-
ra Importadora. Ele acrescenta que
com essa expectativa de aumento de
consumo em funcdo da retomada da
economia, € importante que a cadeia
como um todo se prepare e abasteca
para ndo perder oportunidades.

PLANEJAMENTO £ é exatamente para
nao perder oportunidades que o se-
tor atacadista distribuidor precisa se
preparar com antecedéncia para o
periodo. O que, via de regra, ¢ licdo de
casa para todo o calendario sazonal.
“E fundamental que os atacadistas se
abastecam com antecedéncia. Outro
ponto importante consiste em inves-
tir em treinamento para a equipe de
vendas”, orienta de Martino. E impor-
tante que os lojistas e comerciantes
armazenem o0s ovos em locais com
temperatura entre 20°C a 25°C. A partir
de 25°C, o chocolate comeca a amo-
lecer e perde o seu brilho. Por outro
lado, conservar os ovos em uma tem-
peratura abaixo de 19°C evitara que

DEPOSITPHOTOS
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ele derreta, mas criara umidade no
chocolate, que perdera sabor. “Além
disso, tenha cuidado no estoque e no
transporte até o varejo. Sabemos que
é um perfodo muito movimentado e,
porisso, é importante o abastecimen-
to adequado a demanda nessa épo-
ca e a precificacdo atrativa e visivel”,
orienta Amanda Affonso.

Além dos cuidados com estoque e
armazenamento dos produtos, é pre-
ciso pensar na logistica. Para Freire,
é importante que haja uma organiza-
cdo nas entregas dos produtos e uma
logistica que atenda as necessidades
de cada loja do varejo. “Isso para que
nao falte comunicacao e néo ocorra
uma possivel falta de estoque, atin-
gindo o consumidor. E fundamental
que o atacado entenda que o varejis-
ta precisa trazer para sua loja o clima
da Pascoa”, orienta.D




LEGISLACAO

Allander Batista
Scalea Ferreira

STF legisla: “ICMS
declarado e nao pago € crime”

m 18 de dezembro passado,
por sete votos a trés, o STF -
= Supremo Tribunal Federal jul-
gou definitivamente o habeas
corpus n2 163.334, de relatoria
do ministro Luis Roberto Barroso, por
meio do qual fixou o entendimento
de que é crime tributario o nao reco-
lhimento do ICMS proprio declarado e
nao pago ao Estado, enquadrando-se
como crime de apropriacao indébita,
cuja pena é de um a quatro anos de re-
clusao, além de multa. Foram vencidos
os ministros Gilmar Mendes, Ricardo
Lewandowski e Marco Aurélio, contra-
rios a criminalizacao.

Analisando o presente tema por
maioria dos votos, os ministros en-
tenderam que, como o custo do ICMS
é repassado ao preco e arcado pelo
consumidor final, o dinheiro pertence
aos cofres publicos e so transita pela
contabilidade dos contribuintes, em
conformidade com o raciocinio acima.
Nesse sentido, o contribuinte se apro-
priara de um valor de terceiros quando
deixar de pagar o tributo, quer o tenha
declarado ou nao.

O Supremo acrescentou a restricao
de que o nao recolhimento sé é cri-
me quando ha prova da acdo dolosa
de se apropriar do valor destinado ao
fisco, ponto esse que fica a cargo do
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magistrado de primeira instancia.E
importante destacar que existe a
possibilidade de apresentacao de
embargos de declaragdo, pelo menos
para discutir a modulacao dos efeitos
da decisao.

O caso analisado pelo STF tem como
pano de fundo estes dois temas: o pri-
meiro, relacionado ao ndo recolhimen-
to do ICMS-ST, e o segundo, por conta
da tese fixada sobre o tema da exclu-
sao do ICMS da base de calculo do PIS
e da Cofins (Tema 69). A decisao profe-
rida pelo STF vincula somente entre as
partes envolvidas no caso. Entretanto,
o Supremo podera voltar a analisar
esse tema, em rito de repercussao ge-
ral, de modo que essa nova decisdao
passe a valer para todos os contribuin-
tes inadimplentes.

Contudo, ha equivocos em relacao ao
posicionamento fixado pelo STF, uma
vez que a inadimpléncia nao é suficien-
te para justificar uma acao de cunho
penal e que a Constituicdo impede a
prisao por divida. Alem disso, o posicio-
namento do STF acaba legislando um
tipo penal nao existente na legislacao
penal-tributéria, que, por consequén-
Cia, viola o principio da legalidade. D

Allander Batista Scalea Ferreira é advogado
da Dessimoni & Blanco Advogados.

DIVULGAGAO
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Evento premiou estudantes
- e Ana Luisa (ao lado) se
classificou em primeiro lugar

Aspa promove evento
anual e premia estudantes

por Carlos Henrique*

Aspa - Associagdo Pernambucana
Ade Atacadistas e Distribuidores - re-

alizou, de 6 a 8 de dezembro, seu 19°
Encontro Aspa, que reuniu empresarios do
setor, fornecedores e parceiros no Enotel
Resort & Spa, em Porto de Galinhas, litoral
sul de Pernambuco. O evento ja se tornou
uma tradicdo do segmento no Estado e é
considerado importante nao apenas pela
sua estrutura e sua capacidade de con-

gragamento, mas, principalmente, porque
também traz o resultado do Concurso Ler
Bem, programa de cidadania corporativa,
realizado anualmente e reconhecido por
educadores, 6rgéaos publicos e iniciativas
privadas e sociais. As vencedoras da nona
edicdo do concurso, as estudantes Ana
Luisa, Lais Pessoa e Diegina Lopes, foram
homenageadas no 19¢ Encontro Aspa. Elas
receberam medalhas e diplomas e falaram
sobre a experiéncia de participar do concur-
so, transmitindo mensagens de agradeci-
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mento a Aspa. “E enorme o tamanho da minha felicidade. Estar aqui
neste hotel maravilhoso, desfrutando deste momento com a minha
familia, é algo de que jamais vou me esquecer”, disse Ana Luisa, de
9 anos, estudante do municipio de Cabrobd. Ela ficou em primeiro
lugar no concurso. O segundo lugar coube a Lais Pessoa, também
de 9 anos, da cidade de Vertentes, e em terceiro, Diegina Lopes (8
anos), do municipio de Araripina. Em 2019, o Concurso Ler Bem ba-
teu novo recorde: 130 municipios pernambucanos inscritos, com a
participacdo de mais de 150 mil estudantes de 4 mil escolas publi-
cas municipais. “O Concurso Ler Bem visa a formagao de jovens lei-
tores, ainda em idade escolar, pois nas paginas de um livro a crianga
descobre muito mais do que um mundo de imaginagdo, uma vez
que a leitura, mais do que um prazer, é uma fonte de aprendizado
e de conhecimento, ajudando a despertar sentimentos e a formar
consciéncia critica”, disse Joseé Luiz Torres, presidente da Aspa.

A presente edigcdo contou com as seguintes empresas patro-
cinadoras: Seara, Séo Braz, SC Johnson, Softys, Compare Distri-
buidora, Kicaldo, Masterboi, Cadan Distribuicdo, Marfim Distri-
buidora, Vitarella, Serasa Experian, Sanfrancisco Distribuidora,
Arco-Mix Supermercados, TRA Distribuidora/Condor e Campone-
sa, bem como com o apoio institucional da ABAD - Associacdo
Brasileira de Atacadistas e Distribuidores, a LM Lemos Advogados
Associados e a Buzz Editora.

O Encontro contou com palestras do consultor Anderson Caval-
cante sobre o tema “Gestao, Lideranca, Principios, Valores e Quali-
dade deVida” do consultor Williams Fiori, sobre o tema “Economia
da Longevidade - Oportunidades e Desafios”, e do empreendedor

ABAD
Associacao Brasileira de Atacadistas e Distribuidores
Av. 9 de Julho, 3.147 « 8 e 3 andares « CEP 01407-000
S0 Paulo  SP « = / Fax: (11) 3056-7500
e-mail: abad @abad.com.br « site: www.abad.com.br

Presidente

Emerson Luiz Destro - Destro Brasil Distribuidora/SP

12 Vice-Presidente
Leonardo Miguel Severini - P. Severini - Vila Nova Atacado/ MG

2! Vice-Presidente

José Rodrigues da Costa Neto - JC Distribuicao/ GO
Vice-Presidentes

Alair Martins Junior - Martins Comércio/ MG

Juliano César Faria Souto - Fasouto/SE
José Luiz Turmina - Oniz Distribuidora/ RS
Jodo Alberto Pereira - Grupo Pereira /SP
Euler Fuad Nejm- Decminas/ MG
Luiz Gastaldi Junior - Mercantil Nova Era/AM
Heltton Verissimo Diniz - Nordece Distribuicdes/PB

CONSELHO DELIBERATIVO
Presidente
José do Egito Frota Lopes Filho - Jotujé/ CE
12 Vice-Presidente
Raimundo Rebougas Marques - Fibra Inddstria e Comércio/ Pl

2 Vlice-Presidente
Odemar Miiller - Distribuidora Milller/SC

CONSELHO FISCAL

Presidente
Carlos Eduardo Severini - Tenda Atacado/SP
Vice-Presidente
Luiz Carlos Marinho - Rio Quality/RJ
Conselheiros

Adauto Licio de Mesquita - Garra Atacado/ DF
Jodo Carlos Shorchia - Shorchia Comércio de Papéis/ MT
José Gonzaga Sobrinho (Deca) - Atacado Rio do Peixe/ PB

CONSELHO CONSULTIVO
Presidente
Paulo Herminio Pennacchi - Pennacchi & Cia. /PR
12 Vice-Presidente
Dorian Bezerra de Souza Morais - Riograndense Distribuidora/ RN
2" Vice-Presidente
Antdnio Alves Cabral Filho - Cabral & Sousa/BA

LIDERES REGIONAIS

Regiao Sul - Sr. Valmir Miller - Muller Novo Horizonte Distribuidora

Rick Chesther, que compartilhou sua experiéncia e contou um
pouco sobre sua trajetéria de vida, das areias da Praia de Copa-
cabana ao universo do empreendedorismo nacional. “Sabendo

Regiao Centro Oeste - Sr. Renato Moreira da Silva - RMZ Distribuidora de Cosméticos Ltda.
Regido Nordeste - Sr. Antanio Alves Cabral Filho - Cabral & Souza Ltda.
Regiao Norte - Sr. Osiris Rodrigues Damaso - Dom Jason Distribuidor
Regiao Sudeste - Sr. Joilson Maciel Barcelos Filho - Barcelos & Cia Ltda.
Presidente da ABAD Jovem
Juscelino Franklin de Freitas Janior - Nossa Distribuidora de Alimentos

empreender é possivel sair de qualquer situacdo e chegar onde
quiser’, disse ele, que, de vendedor de agua mineral se tornou um
influenciador digital de sucesso.

Juliano Faria Souto, vice-presidente da ABAD, representando o
presidente Emerson Destro, falou no evento sobre a agenda politico-
-econémica da ABAD, as principais atividades da instituicdo para o
proximo ano, e também sobre a importancia de os empresarios do
setor participarem do Ranking ABAD Nielsen 2020 (ano-base 2019) e
elogiou a iniciativa e a realizagdo do Concurso Ler Bem. D

* Carlos Henrique é assessor de Imprensa da Aspa.
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Coordenador do Comité Profissional de Vendas
Prof. Jair Santos - palestrante@profiair.com.br
Coordenadores do Comité de Logistica ABAD/Abralog
Dr. Alessandro Dessimoni
Marcio Frugiuele




AGENDA POLITICA

Vitoria
importante

por Ana Paula Alencar

O setor atacadista distribuidor encerrou
2019 com uma vitoria importante. A Secre-
taria Especial de Previdéncia e Trabalho do
Ministério da Economia publicou no Didrio
Oficial da Unido,em 10 de dezembro, a Por-
taria 1.357, que altera a Norma Regulamen-
tadora n2 16, excluindo o adicional de peri-
culosidade para caminhdes que ja saem de
fabrica com o tanque suplementar, certifi-
cado por 6rgdo competente.

F um problema ja antigo do setor, que
ha anos vinha sendo obrigado a arcar com
uma despesa que nunca representou risco
real para os motoristas. A demanda enca-
minhada pela assessoria juridica da ABAD
- Associacdo Brasileira de Atcadistas e Dis-
tribuidores, com atuacao do Comité Agen-
da Politica, mostrou que o adicional de pe-
riculosidade era uma medida equivocada,
como tantas outras que, infelizmente, o em-
presario brasileiro enfrenta no seu dia a dia.

“A sugestao técnica que propusemos a
Secretaria agradou as trés esferas: gover-
no, sindicatos da comissao tripartite que
analisam as alteracbes das NRs, e setor
empresarial. Conseguimos mostrar que a
questao da seguranca estava presente nos
caminhdes, que ja saem de fabrica com os
tanques extras, e que, portanto, ndo havia
agravante nem necessidade de pagar um

A Norma
Regulamentadora
foi publicada em
10 de dezembro

adicional de periculosidade”, afirma Ales-
sandro Dessimoni, da DBA Advogados, as-
sessor juridico da ABAD.

Para Emerson Destro, presidente da
ABAD, que conversou diretamente com
Rogério Marinho, secretario especial de
Previdéncia e Trabalho, em véarias ocasides
neste ano, o desfecho favoravel ao setor
atacadista e distribuidor mostra a marca
do atual governo, que esta empenhado em
simplificar a atividade de empreender.

“Ressalto, mais uma vez, a importancia
da atuacgao do novo governo, em especial a
parceria com o secretario Rogério Marinho,
que tem feito boas escolhas, calcadas em
principios liberalizantes, que promovem
o empreendedorismo, a desburocratiza-
céo, a eficiéncia econdmica e a melhoria
do ambiente de negdcios”, disse Emerson
Destro. Para 2020, o Comité Agenda Politica
espera somar ainda mais conquistas, como
a aprovacao do Projeto de Lei do Distribui-
dor e o fim do adicional de periculosidade
para vendedores e promotores que utilizam
a motocicleta em seus deslocamentos. D
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CALENDARIO DE ATIVIDADES 2020 - ABAD

Abril (27 a 29) 402 Convencado Anual do Canal Indireto - ABAD 2020 Atibaia
Agosto (28 a 30) Semindrio ABAD & Filiadas Estaduais 2020

Novembro (21a 22) 42 Convencdo Nacional ABAD Jovens e Sucessores - Gajs
Novembro (22 a 23) Encontro de Valor ABAD 2020

CALENDARIO DE ATIVIDADES 2020 — FILIADAS ESTADUAIS

ADAC -SC

Maio (18 a 21) V/TI - Viagem Técnica Internacional ao Peru
ADAG - GO

Setembro 252 Covendas (dia a definir)

Novembro (27) Jantar de confraternizagao

AGAD - RS

Maio (23) XVI Convendas

Novembro (5 a 8) 9¢ Encontro Sul Brasileiro do Setor Atacadista e Distribuidor — Gramado /RS
ASMAD - MS

Setembro (18) Um dia D Asmad 2020

Dezembro (3 ou 4) Jantar final de ano

ASPA - PE

Marco (18) Almoco Troféu Rumos do Mercado

Agosto (25 a 27)
Outubro (3 a 8)
Outubro (6 a 8)
Dezembro (4 a 6)
SINCADES - ES
Janeiro (31)
Novembro (6)
Dezembro (4)

Feira Super Mix 2020
Aspa Motiva

Final do Concurso Ler Bem
202 Encontro Aspa

1° Encontro de Executivos ABAD
Show do Associado
Jantar da Diretoria

Criado em 1995, 0 Banco de Dados

ABAD/FIA traz 50 variaveis como

BANCO DE DADOS (ABAD/FIA)

faturamento nominal, nimero de Nominal Real

clientes ativos, nimero de pedidos Dezembro/2019 x Novembro/2019 +1,97% +0,81%

emitidos, prdticas de cobran;a, Dezembro/2019 x Dezembro/2018 +0,75% -3,41%
Acumulado de Janeiro a Dezembro de 2019* +1,14% -2,48%

salario semestral médio por drea,
e prazo médio de recebimento

das vendas a prazo, entre outros.
Participe dessa pesquisa e garanta
acesso a um importante conjunto
de informagoes para a tomada

de decisées dos gestores do setor.

*Em relacdo ao mesmo periodo de 2018.

Consumidor — Janeiro/2020 -1,2 ponto (90,4 pontos)
Comércio — Janeiro/2020 +13 pontos (98,2 pontos)
Inddstria — Janeiro/2020 +1,5 ponto (100,9 pontos)
*Més em relacdo ao més anterior.

Mais informagées com Leilah Maria

Strufaldi pelo telefone (11) 3056-7505 Dezembro/2019 x Novembro/2019 +1,2% (971 pontos)

ou e-mail: leilah@abad.com.br
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FILIADAS

ACAD - Associacdo Cearense dos Atacadistas e
Distribuidores de Produtos Industrializados
Presidente: José Milton Alves Carneiro.

Executiva: Kétia Gées 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) 3435-1305

ADAAP - Associagdo 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 - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas Catarinenses

Presidente: Valmir Miiller

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) 32515660 = 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 Brédz - CEP: 66063-240 - Belém /
PA - = (91) 3259-0597

SINCADRN/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: executiva@sincadrn.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@sincadrn.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 - Associagdo 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 / 112 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 - Associagdo 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 - T 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 © Fax: (21) 2584-3590

E-mail: aderj@aderj.com.br

AGAD - Associacdo Gaticha de Atacadistas e Distribuidores
Presidente: Izair Antonio 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 - Associagdo Matogrossense

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Jo&o Carlos Sborchia

Executivo: Samir Osso Katumata

E-mail: marcos@amad.org.br -

Avenida Couto Magalhaes, 887 / SL. 202 / Edificio Piata -
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: Jodo Janudrio Moreira Lima

Executiva: Ant6nia Aradjo

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

Qd. 38/ Lts. 13 a18/Sl. 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 Junior

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

= (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 2.114 -

Caminho das Arvores -

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

E-mail: asdab@asdab.com.br

JAN/FEV 2020

ASMAD - Associagdo Sul-Mato-Grossense

de Atacadistas e Distribuidores

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 - 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: 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

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 Vitéria / ES

T (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 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

www.revistadistribuicao.com.br 45
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Abad | INSTITUTO &
-

15 [36.97813.316] 484 262711 1 19127 |rs 298.237,42], 164 | 188

Estados KG de Pecas de | Unidades Acdio : Instituigoes A
Alimentos | Roupas | de Livros d\(;ul:{:g::gs Sgciul Bringuedos Arrecadados Beneficiadas | Parceiros

o e i : g Y -
Alimentos: 2.200ks Alimentos: 2.200ks Alimentos: 3.600ks

Raupas: 50 pecas 9 Instituigbes beneﬁc?udus: 5 Produtos variados: 140 unid.
Livros: 26 unid. Parceiros: 2 Instituicges beneficiadus: 3
Produtos vatiados: 4 unid. Parceiros: 7

Instituicdes beneficiadas: 5
Parceiros: 9

54kg
oupas: 111 pecas R
rogutos variados: 1.692 unid.
nstituigdes beneficiadas: 9
arceiros: 17

Bringuedos: 230 unid.
Roupas: 5.400 pegas
Produtos variados: 612 unid.
Instituigdes beneficiadas: 5
Parceiros: 6

k s

Wile me TN

Alimentos: 9,377kg Alimentos: 9.430kg Alimentos: 414kg Alimentos: 2.781kg Aimentos: 4.052kg /Liveos: 120 und.
Brinquedos: 100 unid. Instituigges beneficiados: 12 Produtos vatiados: 89 unid. Brinquedos: 153 unid. Brinquedos: 235 unid.

oupas: 200 pegas Parceiros: 14 Instituigdes beneficiadas: 3 Roupas: 936 pecas R%?ns; 1502 pe%:s

1odutos variados: 22.184 unid. Parceiros: 5 Livros: 51 unid. Progutos variados: 81 unid.

5133.849 00 R$159.388 42 Acio: 6 motos p/ Seqretaria de Sequranga
nstituigoes beneficiadas: 17 Insfituigoes beneficiadas: 78 Instituigoes benefidadas: 7

areeirds: 38 Parcsiros: 10 Parcairos: 15

(4]

Brinquedos: 500 unid.

Agdes: 1) Participa do Natal lluminado

em parcerio com o Fecomércio. 2) Ofertado
ara 200 familios de 2 comunidades,
brincadeiras, lanches e brinquedos.
nsfituicdes beneficiadas: 3
Parcsitos: 21
—

*Produtos Variados: Bolsa, Cobertore, Cinto, Fraldas Descartavéis, Inador, Kit de Material Escolar, Kit Higiénico, Sapato, Produtos da Limpeza, Ventiludo;, Mesa para Refeitdrio,
Guarda Roupa, Liguidificador, Microondas, Maquina de Lavar Codsiras Roda e de Banho, Televisto, Umidificador € outros

Alimentos: 62k
Brinquedos: 258 unid.
Roupas: 346 pecos
Produfos variados: 6 unid.
Instituicaes beneficadas: 2

Alimentos 12k

Brinquedos: 607 unid.
Roupas; 3.271(fe as

Livros: 287 unidades
Produtos vatiados: 834 unid.
Instityigdes beneficiadas: 7

Alimentos: 1.1 96kg
Brinquedos: 44 unid.
rSOéiuios variados: 569 unid.

Roupas: 1500 pegas
Produtos variados: 40 unid.

Insfituigdes beneficiadas: 5
Parceiros: 5

nsfituiaes beneficiadas: 3
arceiros:

Parcairos: 3

Parceiros: 11

A Campanha de Natal 2019, promovida pelo Instituto ABAD, foi um grande sucesso por que contou com o trabalho das
Representantes Estaduais, das Filiadas Estaduais e Parceiros da ABAD.

Muito obrigado a todos que participaram, contamos com vocés na proxima Campanhal
Emerson Luiz Destro : A ‘
\ — -

Presidente
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