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faremos da DISTRIBUICAO uma revista cada vez mais

til para os atacadistas distribuidores.

para o e-mail clarijornalismo@gmail.com. Com sua participagao,
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Ganhe visibilidade para os cerca de 120 mil leitores que atuam na
cadeia de abastecimento por meio do setor atacadista distribuidor.
Entre em contato com o Departamento Comercial da ABAD pelo fone

(11) 3056-7500 ou pelo e-mail comercial@abad.com.br.
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Na agenda politica,
ja iniciamos

um processo de
aproximagdo com
o atual governo
para apresentar

as propostas e
contribuicoes

do setor

MOMENTO

Com todo gas

ABAD inicia o ano de 2023 engajada em diversas atividades rel

evantes para o futuro do setor e da cadeia de abastecimento.

No dia 2 de fevereiro, a entidade reuniu cerca de 80 convidados

no Hotel Unique, em SGo Paulo, para conhecer em detalhes o

ABASTECEBEM, marketplace do setor, que entrou em operacdo
em 2021 e, apos um periodo de testes e ajustes, deverd funcionar plena-
mente em aproximadamente dois meses.

No evento pudemos reforcar a importancia da digitalizagéo para o nosso
setor e o fato de a ABAD ter saido na frente para atender a essa necessidade
dos associados, disponibilizando um novo canal de vendas: eficiente, simples
e, principalmente, democrdtico.

A ABAD também participou, entre os dias 15 e 17 de janeiro, da feira
internacional NRF, o maior evento de varejo do mundo. Na viagem orga-
nizada pela BTR-Varese, tivemos a oportunidade de integrar a comitiva
de representantes de grandes inddstrias e empresdrios de diversos elos
da cadeia de abastecimento e até falar sobre o setor atacadista e dis-
tribuidor brasileiro no Semindrio Pos-NRF. Sobre o conteudo do evento,
pareceu-nos que, apos algumas edigbes onde a tecnologia tinha um pa-
pel mais disruptivo, neste ano os debates adotaram uma abordagem um
pouco mais “pé no chdo”

Talvez como um reflexo das sequidas crises que tém afetado as economias
ao redor do mundo, o foco das solu¢des de tecnologia tenha se voltado para
solucionar problemas do dia a dia. O leitor da revista terd um material bas-
tante interessante para se informar sobre os conteudos da NRF nesta edi¢Go
e, em breve, um video especial sobre os insights.

Na agenda politica, jd iniciamos um processo de aproximagdo com o atual
governo para apresentar as propostas e contribuicoes do setor. Com o inicio
de uma nova legislatura no Congresso Nacional, também estamos em pleno
processo de formagdo da nova FCS - Frente Parlamentar de Comércio e Ser-
vicos. Mais uma vez contamos com o fundamental apoio de nossas filiadas.

Continuem conosco! Juntos, sempre podemos mais! DB
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CARTA AO LEITOR

Os 30 chegaram

0Is &, eu comego esse texto com
uma pergunta: a revista ja tem
30 anos? Sim! Passou rdpido,
mas foram trés décadas levando
informagdo, mostrando tendén-
cias para o canal indireto, descobrindo as
mudang¢as que o setor passou e poderd
a vir atravessar também, retratando ind-
meras pessoas, com as suas historia, tra-
jetorias e muitas experiéncias, junto a um
Brasil que passou também por mudan-
cas econémicas, de Governo, de moedas
e até uma pandemia mundial. A revista,
que nesse periodo ganhou o seu site ex-
clusivo como também a sua versdo em
PDF e também digital, videos exclusivos,
coberturas feitas aqui e no exterior, con-
tabilizou até agora 338 edicoes e esse nu-
mero ja basta. A todos que ajudaram, tor-
ceram e trabalharam nela, o meu muito
obrigada para sempre. Bom, mas vamos
ressaltar o que trazemos nessas paginas
a sequir. Amatéria de Capa mostra como
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Trés décadas
levando
informacdo,
mostrando
tendéncias para
o canal indireto,
descobrindo as
mudancas que
o setor passou

e podera a vir
atravessar

Claudia Rivoiro
diretora-editorial

vai funcionar o Abastecebem, marketpla-
ce da ABAD que veio como uma op¢do
de vender mais e de uma maneira dgil e
econémica. Na entrevista do més, Belmi-
ro Gomes, CEO do Assai Atacadista, que
gentilmente nos contou os planos futuros
da companhia e também as conquistas
feitas até agora. No Perfil de Sucesso, 0s
60 anos da empresa capixaba Elson’s Pro-
dutos Alimenticios, distribuidora que tra-
balha de uma maneira exclusiva e estd
investindo em marca propria, indo muito
bem e obrigada. A expectativa é tdo po-
sitiva que a exportacdo é uma realidade,
alids ja chegaram aos Estados Unidos.
Parabéns e vida longa! E finalizando, o
caderno especial da Central de Negdcios
ABAD, atualizado e com todos os seus in-
tegrantes. O ano comegou em alto estilo e
aproveito o espaco para fazer um convite
de uma boa leitura e até a proxima edi-
¢do, com o esperado Ranking ABAD 2023
(ano base 2022). Até la! B
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CAPA

Inovador e necessario

A ABAD apresentou 0 seu canal
de vendas digital que reforca a
sua praticidade, o associativismo e
menor custo para os envolvidos

por Ana Paula Alencar e Claudia Rivoiro

ABAD reuniu cerca de 80
convidados, dentre eles re-
presentantes da indUstria,
do canal indireto, de em-
presas de tecnologia en-
volvidas na construcdo do projeto e
consultores, no Hotel Unique, em Sado
Paulo, no dia 2 de fevereiro, para uma
apresentacao da plataforma de ma-
rketplace do setor, o Abastecebem. O
novo canal de vendas para o atacado
distribuidor, que entrou em operacao
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em 2021, passou por um periodo de
maturacdo e agora busca ampliar o
nimero de agentes de distribuicdo
no projeto, além do incentivo de mi-
dia da indUstria e de fornecedores do
setor. A expectativa é de que no dia 2
de abril a plataforma esteja em pleno
funcionamento.

Na abertura do evento, o presiden-
te da ABAD, Leonardo Miguel Severini,
destacou a importancia da digitaliza-
cao para o setor e o fato de a ABAD
ter saido na frente para atender essa
necessidade dos associados. “Fico
muito feliz de falar dessa ferramen-
ta, que estamos desenvolvendo para
criar uma nova forma de atuacdo do
atacado distribuidor. E um instrumen-
to de apoio as equipes de vendas, que
estdo fisicamente negociando junto
ao parceiro, ao pequeno e médio va-



rejo, a conveniéncia”, disse. Segundo
ele, quanto mais confianca for dada
a ferramenta, mais “gravitacional” ela
vai ser. “E mais pUblica e de todos ela
passara a ser também. Tenho certeza
de que serd uma ferramenta muito uti-
lizada, da qual vamos ouvir falar muito
nos préximos anos pela facilidade e
simplicidade de manuseio”, conclui.
Os coordenadores do projeto Abas-
tecebem, os consultores Eduardo
Terra e German Quiroga, falaram da
plataforma e dos beneficios de fazer
parte dela. Terra fez um retrospecto
histérico do lancamento do projeto,

O presidente da
ABAD, Leonardo
Miguel Severini,
destacou a
importancia

da digitalizacao
para o setor

FOTOS: DIVULGAGAO

salientando todo o aprendizado nes-
se periodo. “A tecnologia esté pronta,
a plataforma esta pronta. Temos hoje
mais de 20 atacadistas e distribuidores
prontos para vender”, disse, ressaltan-
do a importancia de a indUstria e os
agentes de distribuicao embarcarem
na plataforma de forma combina-
da para gerar o trafego de midia e de
condicdo comercial necesséarios para
atrair os varejistas em abril, quando a
plataforma estard em pleno funciona-
mento. “O projeto é um grande desafio
que acreditamos muito”, acrescentou.

German Quiroga lembrou que a
plataforma foi criada pela ABAD para
atender as necessidades especificas
do setor e isso a diferencia dos de-
mais marketplaces. “A ideia é que seja
uma alternativa melhor do que fazer
0 comércio eletronico isoladamen-
te. Quando se tem uma solucao com
uma associacdo por tras, com diversos
players com as mesmas necessidades,
ajudando a bancar o desenvolvimen-
to da solucdo, sai muito mais barato”,
disse. Salientou também que outro di-
ferencial é o fato de a ABAD estar via-
bilizando um caminho para que a in-
dUstria possa incentivar o projeto com
excelentes possibilidades de retorno.

Guido Carelli, diretor da Infracom-
merce, apresentou a plataforma e tam-
bém o plano de incentivos para apoio
daindUstria. “Foi pensado para atender
um publico especifico, com o objetivo
de dar visibilidade aos participantes,
condigBes certas e um portfolio ideal”,
observou. Os 21 participantes que es-
tdo no projeto ja movimentam RS 700
bilhdes, potencial muito grande a ser
explorado”, lembrou.
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INVESTIMENTO As informacdes fo-
ram complementadas pelo diretor de
Relacionamento Comercial e Marketing
da ABAD, Rogério Oliva, que destacou o
guanto o setor esta interessado em in-
vestir na digitalizacdo, com e-commer-
ce e marketplace. “Quando falamos do
projeto, estamos falando do futuro. Um
detalhe importante é que no Ranking
ABAD Nielsen 2022 (ano base 2021) cer-
cade375dos respondentes apontaram
interesse em investir no e-commerce e/
ou marketplace. O que podemos con-
cluir é que o Abastecem veio para auxi-
liar esse pessoal”, destacou.

Também o presidente do Conselho
Deliberativo, Emerson Destro, diretor
do Destro MacroAtacado, que lancou a
proposta de criar o marketplace do se-
tor em sua gestdo como presidente da



ABAD, falou sobre suas expectativas em
relacdo ao projeto. Disse que foi um ca-
minho longo de aprendizado, mas ago-
ra todos - indUstria e agentes de distri-
buicdo - precisamvirjuntos para ajudar
a impulsionar a ferramenta. “Sentimos
a necessidade de modernizar o acesso
as compras para 0s nossos clientes, o
pequeno e médio varejo, dai nasceu a
ideia com espirito associativista, que é
muito importante”, observou.

Por fim, o superintendenteexecutivo
da ABAD, Oscar Attisano, a ABAD entra
definitivamente no mundo da digitaliza-
cdo. “Temos assessoria capacitada para
fazeromelhorpossivel. O projeto éinédi-
to porque é coletivo, associativista, com
objetivo de prestar servico aos clientes
do canal indireto. Uma ferramenta que
veio para auxiliar o dia a dia dos envol-

Diretoria da
ABAD e equipe
coordenadores
do projeto de
marketplace
juntos na
apresentacao
em SP

Representantes
da industria e do
canal indireto
estiveram no
Hotel Unique/SP
para conhecer

o Abastecebem

vidos”, finalizou .Em seguida,abriu espa-
co para perguntas dos convidados e a
equipe de coordenacao do projeto, com
0 apoio do parceiro tecnologico, escla-
receu todas as dlvidas. Representantes
da indUstria se mostraram bastante sa-
tisfeitos com a iniciativa.

No item expectativa, o tom é positi-
vo e agrada quem ja se interessou pela
nova plataforma. Para Edson Varnier,
presidente da Unimarka Distribuidora,
do Espirito Santo, serd mais uma ferra-
menta que vem para somar 0s esfor¢os
de vendas. “Estamos ansiosos para co-
mecar a utlizar”, disse. Barbara Mace-
do, gerente de e-commerce da Colgate,
aproveitou a ocasido para tirar as dQvi-
das no que se refere aos pagamentos,
comissdo de vendas e gestao de con-
telido. “Existe a expectativa de ser mais
facil e mais economica”, observou. D
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Belmiro Gomes é
o CEO do Assai
Atacadista desde
2011, onde entrou
em 2010 como
diretor-comercial



Ritmo intenso

Com 571 anos, Belmiro Gomes, € um dos
principais executivos do mercado alimentar. A
sua historia mostra gue, alem de vocacdo, estava
predestinado a fazer uma carreira vitoriosa

e ver as transformacoes nesse segmento

por Claudia Rivoiro

esde 2011, Belmiro Gomes

é 0 CEO do Assai Atacadista,

empresa do grupo francés

Casino, vivencia em sua tra-

jetoria dentro da companhia
, 0S anos mais intensos, em especial no
que se refere a abertura de lojas e ex-
pansao fisica. O executivo, nascido em
Santo André, regidgo do ABC paulista,
mas criado no Parand, esta ha 35 anos
no setor de alimentos, comegando em
uma rede paranaense quando estava
com apenas 15 anos de idade. De 14
para ca, muito trabalho em sua rotina.
Em entrevista exclusiva, ele conta os
proximos passos e analisa o comporta-
mento do consumidor, além de manter
o foco em praticas sustentaveis dentro
da empresa

Qual a sua maior missao frente ao
Grupo neste momento em que vive
o Brasil? Liderar o Assai para conti-
nuar gerando renda e emprego a tan-

tas familias brasileiras. Hoje, estamos
entre os cinco maiores empregadores
privados do Brasil, responsabilidade
que é muito grande diante de um ce-
nario econdmico ainda desafiador em
todo o pais. Além disso, temos um pla-
no de negbcios muito bem definido e
a responsabilidade com nossos inves-
tidores, clientes e colaboradores de
atingi-lo, gerando valor a sociedade e
totalmente baseado nas melhores préa-
ticas em ESG.

Asinauguracoes em 2022 marcaram
o processo de conversoes a partir
dos 70 pontos comerciais de hiper-
mercados adquiridos pela Compa-
nhia em 2021 em todo o pais e prevé
o marco de 300 lojas em 2023. O que
o senhor pode abordar sobre esse
avanco em pontos comerciais? Tive-
mos o ritmo de aberturas mais intenso
da histéria do Assai e quebramos o re-
corde para o atacado alimentar brasi-
leiro, concluindo o plano de expansao
do ano com 60 inauguracoes (o recor-
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de anterior havia sido em 2021, com 28
lojas abertas). Apenas no 2° semestre,
foram 52 inaugura¢des — ou uma aber-
tura a cada quatro dias, o que eviden-
cia a forte capacidade de execucdo
da Companhia. Do total, 47 aberturas
feitas no periodo foram conversées de
pontos de hipermercados. Esse proces-
so de conversao alterou a configuracao
do setor de varejo e atacado alimentar
brasileiro, posicionando o Assai como
uma rede mais presente no dia a dia da
populacdo, j& que passamos a operar
ainda mais dentro dos grandes cen-
tros urbanos e em pontos altamente
conhecidos. Esse foi 0 nosso objetivo
ao adquirir esses pontos do Extra Hi-
per. Encerramos 2022 com 263 lojas em
operacdo e uma area de vendas supe-
riora 1,3 milhdo de m?, um incremento
de mais de 340 mil m? de area de ven-
das, cerca de 36% superior em relacao
a 2021. Para 2023, temos como meta
abrir, pelo menos, 40 novas unidades,
concluindo as conversdes dos pontos
adquiridos do Extra Hiper, e, assim,
chegara 300 unidades em todo o Brasil.

Com faturamento de aproximada-
mente R$ 55 bilhdes nos ultimos 12
meses, a companhia esta presente
nas cinco regides do pais, com mais
de 250 lojas. Possui cerca de 70 mil
colaboradores(as) e, mensalmente,
recebe 30 milhoes de clientes. O que
podemos esperar para os proximos
anos? £m 2023, daremos continuidade
ao plano de expansdo com a finaliza-
cao do projeto de conversao dos pon-
tos adquiridos do Extra Hiper ainda no
primeiro semestre de 2023. O objetivo
da Companhia é abrir 40 novas lojas

22 www.revistadistribuicao.com.br FEV/MAR 2023

este ano, entre conversdes e organicas.
Com a continuidade das inauguracoes,
reitero o guidance de chegar a RS 100
bilhdes de faturamento em 2024 e 300
lojas em operacdo ainda este ano.

Como foram os dois anos de pande-
mia para o Assai? Qual a licdo apren-
dida? Todas as acOes realizadas para
combater o contagio por Covid-19 tive-
ram sempre um mesmo norte: as pesso-
as. O cuidado com a nossa gente é algo
bastante forte na cultura do Assai, mas,
naquele momento, tivemos de apren-
der a lidar com um cenario inesperado
e uma responsabilidade de missao du-
pla: proteger os(as) nossos(as) clientes
e colaboradores(as), e, também, man-
ter as nossas lojas abertas e seguras
para que a populacdo pudesse conti-
nuar se abastecendo. Mais de 270 pro-
tocolos sanitarios, em todos os pontos
da operacdo, foram implantados em
poucos dias para essa finalidade. E en-
tendemos que conseguimos cumprir
com 0 nosso objetivo.

Hoje, o consumidor esta cada vez
mais digital, buscando preco, va-
riedade na gondola e praticidade.

66

Para 2023,
temos como
meta abrir,
pelo menos,
40 novas
unidades,
concluindo as
conversoes
dos pontos
adquiridos do
Extra Hiper



O Assai esta de olho nesse consumi-
dor? O Assal vem evoluindo nos Ulti-
mos 10 anos para atender ndo apenas
ao comerciante e transformador, que
ja eram clientes, como também os(as)
clientes finais, que passaram a procurar
o formato. Reforcamos a proposta de
melhorar a experiéncia de compra no
cash & carry sem elevar custos, trazen-
do um mix variado de produtos, pen-
sados regionalmente e contemplando
as peculiaridades de cada regido. Além
disso, estamos sempre atentos no digi-
tal: os(as) consumidores(as), além das
lojas fisicas, também podem fazer suas
compras via aplicativo da Cornershop
by Uber ou do Rappi e aproveitar os be-
neficios do app “Meu Assai”. Em fase de
rollout para todo o Brasil, esta presente
em quatro estados e permitira aprimo-
rar ainda mais o conhecimento sobre o
comportamento dos consumidores.

Qual o perfil do consumidor que vai
a uma unidade do Assai? Mensal-
mente recebemos mais de 30 milhdes
de clientes em nossas lojas e gosta-
mos de dizer que elas sdo feitas para
todos(as) brasileiros(as). Temos unida-
des localizadas em diferentes locali-
dades que atendem, assim, a todas as
classes econémicas e diferentes tipos
de pessoas. Essa distribuicdo de lojas,
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Temos
unidades
localizadas
em diferentes
localidades
que atendem,
assim, a todas
as classes
economicas e
diferentes tipos
de pessoas

com acesso cada vez mais democra-
tico, esta alinhada as mudancas que
vém ocorrendo no mercado alimentar
brasileiro. Assim, foi necessario levar a
rede para mais perto das pessoas sem
nos esquecermos do publico ‘pessoa
juridica’, que abastece seu negdcio co-
nosco e também ganha com lojas mais
proximas (ja que economiza tempo e
dinheiro no deslocamento).

Planos imediatos. Pode falar alguns
deles para 20232 £m 2023, a Compa-
nhia dara continuidade ao seu intenso
processo de expansdo com a finaliza-
cao do projeto de conversdes ainda
no primeiro semestre de 2023 e com a
abertura de cerca de 20 lojas organicas
- 0 projeto de expansdo inclui a inaugu-
racdo da primeira unidade no Espirito
Santo. Com a continuidade das inaugu-
racdes, o Assai reitera seu guidance de
RS 100 bilhdes de faturamento em 2024
e o atingimento de mais de 300 lojas em
operacao. Também é importante ressal-
tar o Nosso compromisso como agente
transformador e com as boas praticas
de ESG. Recentemente passamos a fazer
parte da carteira do Indice de Sustenta-
bilidade Empresarial da B3, o ISE, instru-
mento da bolsa de valores brasileira que
avalia as companhias que tém compro-
metimento reconhecido com praticas
de sustentabilidade em seus negocios.
Além disso, estdo entre as nossas prin-
cipais iniciativas de ESG, a reducao das
emissoes de carbono (escopos 1 e2) em
38% até 2030 e, ainda, o Instituto Assali,
organizacao independente e sem fins lu-
crativos que potencializa o compromis-
so com o desenvolvimento de pessoas e
de comunidades. D
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PERFIL DE SUCESSO DISTRIBUIDOR

Seis decadas
na distribuicao

Elson’s Produtos Alimenticios se
mantém fiel ao negocio de origem,
mas mira tambem em conquistar
mercado com marca propria
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por Rubia Evangelinellis

empresa capixaba Elson’s
Produtos Alimenticios é do
tipo que prefere andar por ca-
minhos ja conhecidos e arris-
ca passos em novas dire¢coes
com cautela, mas, sempre, com o objeti-
vo de seguir adiante. Nessa toada, alian-
do tradicdo e inovacdo, completa seis
décadas de atividades em pé. O vigor e



Empresa familiar
se mantém fiel

a um modelo

de negoécio
desenhado
desde o inicio

FOTOS: DIVULGAGAO

a sabedoria vém de licGes obtidas prin-
cipalmente com a experiéncia pratica
adquirida com a distribuicdo exclusiva,
combinada a capacidade de superar de-
safios e aimportancia de manter o olhar
no novo, sustentado pelos sucessores
que pilotam a operacao.

E exemplo de empresa familiar que
se mantém fiel a um modelo de nego-
cio desenhado desde o inicio, que lhe
rendeu fama de conhecedora da regiéo,
com experiéncia em logistica e capaci-
dade de estabelecer rotas que alcancam
até o interior mais distante do Espirito
Santo, como se tivesse 0 mapa do esta-
do desenhado na palma da mao.

Com uma gestao treinada e sob
amparo de um comité (formado pelas
liderancas de setores) e do conselho
formado por familiares e diretores expe-
rientes, mantém a sinergia do negécio,
otimizado pelo talento para capturar
também oportunidades geradas pela
oferta de servicos de logistica. Em pa-
ralelo a distribuicdo exclusiva, atende
a terceiros que querem ingressar ou in-
crementar as vendas na regido — sejam
industriais ou companhias do proprio
canal indireto. Oferece desde lugar para
armazenamento de mercadorias, o que
evita possiveis espacos 0ciosos, até a ex-
pertise no abastecimento.

Possui uma carteira de 5 mil clientes,
sendo em sua maioria pequenos varejis-
tas instalados em diversas localidades,
cobrindo todo o estado. Ainda que bons
e novos ventos soprem em sua direcdo,
a Elson’s faz questao de deixar claro que
é distribuidor raiz, com foco concentra-
do na clientela, para preservar e ampliar
0 espaco do mix ofertado em cada um
dos pontos atendidos.

LINHA DO TEMPO

Fatos marcantes da empresa

> 2010

Os irmaos Elson Conde de Oliveira
e Valéria Conde Oliveira compram
a parte do irmdo Marco Aurélio. Na
ocasido, foram estabelecidas regras
para preparar sucessores

A 2013
Abre afilial de Linhares
» 2017

Decide deixar a sede, onde esta
atualmente, e terceirizar a operacdo
logistica no municipio de Serra

> 2018

Ocorreu o incéndio no espago
contratado havia oito meses. Foi
registrada perda total no galpdo de 20
mil metros quadrados. Em seguida, a
empresa retoma a operacdo em Viana
e inicia a reestruturacao

> 2018

Também é marcado pelo inicio
da operacao logistica para outros
distribuidores e indUstrias

> 2020

Morre o presidente Elson Conde de
Oliveira e acelera a sucessdo familiar

> 2020

Surge a marca propria Langa
Alimentos, que ja responde por 10%
dos negécios e é comercializada no Rio
de Janeiro e no exterior.
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DE OLHO NO FUTURO Além da distri-
buicdo exclusiva e da operacdo logisti-
ca, a empresa abriu uma nova frente de
negdcios em plena pandemia. Lancou
em fevereiro de 2020 a sua marca pro-
pria, fruto de um estudo desenvolvido
durante 36 meses. A previsdo é que, até
2023, a cacula dos negocios receba in-
vestimentos estimados em 5 milhdes
de reais em divulgacao.

Estrategicamente batizada de Lan-
ca Alimentos, por remeter alancamen-
tos, forca, futuro e algo “fora da caixa’,
tem 48 itens, como biscoitos, geleias,
massas, leite de coco e sucos concen-
trados. Esté presente em mais de 3 mil
estabelecimentos e nasce com o com-
promisso de alcancar mercados para
além das fronteiras estabelecidas en-
tre estados e paises.

O trabalho
rendeu fama

de conhecedora
da regido e

com experiéncia
em logistica
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Elson Conde,
Elson Simoes e
Marco Aurélio
no inicio da
empresa

Segundo Elson Conde de Oliveira
Filho, diretor-presidente, a linha ja é
comercializada no Rio de Janeiro e em
alguns locais dos EUA, com um distri-
buidor de Massachusetts atendendo
New Jersey e Boston. “O objetivo em
2023 é aumentar as exportacdes e abrir
mercados no exterior. Vamos também
ampliar a linha, com cerca de 20 lanca-
mentos previstos para o segundo se-
mestre” adianta.

Em dois anos de vida, a Lanca Ali-
mentos responde por 10% dos negd-
cios, sendo outros 10% contabilizados
na operacado logistica para terceiros. A
forca motriz da empresa esta na dis-
tribuicdo exclusiva, que contribui com
uma fatia generosa de 80%. As proje-
¢Oes sdo positivas e de continuidade
no crescimento do faturamento, obser-
vado nos ultimos anos. “Em 2022, al-
cancamos o resultado de 189 milhdes
de reais, com incremento de 28% sobre
2021. Para 2023, esperamos ampliar
entre 25% e 30%”, estima o diretor-pre-
sidente, que éfilho e neto dos fundado-
res — todos Elsons.

INiCIO DA TRAJETORIA Criada em
1963 por Elson Simdes de Oliveira, fa-
lecido em 2006, e seu filho Elson Con-
de Almeida (falecido em 2020, aos 73
anos), transformou-se num legado a
partir de uma operacdo que comecou
timida, com a distribuicao inicial de
biscoitos. Depois, juntaram a dupla os
outros dois filhos do patriarca, Valéria
Conde de Oliveira e Marco Aurélio Con-
de de Oliveira. Mas em 2010, os dois
irmdos, Elson Conde Almeida e Valéria
Conde Oliveira, compraram a parte do
irmdo Marco Aurélio.



Atualmente, a direcdo estd com a
terceira geracao, representada pelo
Elson Conde Filho (na presidéncia aos
42 anos) e Bruna Oliveira Carone Lacer-
da, de 44 anos, vice-presidente e filha
de Valéria, que ocupa a presidéncia do
Conselho de Administracao. A compa-
nhia possui 300 funcionarios, incluindo
os vendedores (100% tém registro em
carteira) e dois centros de distribuicao.
Um deles fica na matriz, em Viana, na
Grande Vitoria, num terreno proprio
de 10 mil metros quadrados, onde foi
erguido o galpdo de 5 mil metros qua-
drados para armazenamento. Esse
abastece a capital e o sul do estado. Em
Linhares mantém, alugado, outro cen-
tro de distribuicdo. O depdsito da filial
tem 3 mil metros quadrados e abastece
o norte do estado.

Apesar do otimismo em relacdo ao
que vira, Elson Filho lembra de aconte-
cimentos dificeis que pontuam a linha
do tempo. Um deles foi o falecimento
de seu pai em maio de 2020, em um pe-
riodo em que a sucessao familiar estava

Bruna Oliveira
Carone Lacerda,
de 44 anos, é
vice-presidente
da empresa

Distribuidora
mantém dois
CDs, sendo um
em Viana e outro
em Linhares/ES

definida, mas ainda ndo consolidada.
Era um ano em que a direcdo projeta-
va voar mais alto com o lancamento
da marca propria, enquanto vivenciava
um mundo novo, tracado a partir da
pandemia.

Outro fato que marcou a histoéria da
Elson’s foi o incéndio no galpéo aluga-
do em um operador logistico na regido
da Serra. O ano era 2018. Apds oito me-
ses de locacao, o fogo destruiu estoque
de alimentos e equipamentos, como
porta paletes e empilhadeiras, e pro-
vocou um prejuizo estimado em mais
de 10 milhGes de reais. “Ainda que boa
parte do estrago foi coberta pelo segu-
ro, tivemos de nos reestruturar, voltar a
ocupar o espaco que haviamos deixa-
do em Viana, repor o que perdemos e
abrir contratacdo de profissionais. Em
2019, arrumamos a casa, mas, em 2020,
quando achavamos que estava tudo
bem, meu pai faleceu ocupando a pre-
sidéncia”, lembra Elson Filho.

Hoje, refeita dos sustos, a familia toca
a companhia, alinhava os planos para o
futuro e comemora os 60 anos da em-
presa. E vida que segue. D
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ENTREVISTA ELSON CONDE DE OLIVEIRA FILHO

Se filho de peixe, peixinho é, filho e neto de Elson,
Elsinho é. Nesta entrevista, o atual presidente da
empresa, Elson Conde de Oliveira Filho (foto), conta
que comegou na empresa ha 27 anos (atualmente tem
42 anos), carregando caixas, separando produtos e
exercendo outras fungbes operacionais. Entre outras
recordacgdes destaca o olhar inovador do avé Elson,
que escolheu a dedo o local que abrigaria a sede, num
trecho estratégico de encontro entre duas rodovias - BR
101 e BR 262 —, que ligam o Espirito Santo a diversos
estados e facilita o acesso e estabelecimento de rotas.

Como é formada a atual gestdo e como foi a
sucessdo familiar? Fu e a Bruna Oliveira Carone
Lacerda, minha prima, estamos a frente da empresa
hd trés anos. Atuamos juntos, no dia a dia. Em 2020,
ambos éramos diretores e o projeto de sucessdo
estava pronto. Mas com o falecimento do meu

pai, No mesmo ano, que ocupava a presidéncia,
assumimos os atuais postos. Foi quando minha tia
Valéria Conde Oliveira (mde da Bruna e socia da
empresa) ocupou o posto de presidente do conselho
da familia, do qual participam também dois diretores
experientes - da controladoria e do comercial.
Decidimos sobre questoes que fogem as questdes
do dia a dia. Temos um comité, criado em 2017.

E qual é o papel do comité? Nas reunides que
acontecem semanalmente, com todos os gerentes
da empresa, tomamos decisdes sobre diversas
questodes. Entendo que estamos num estdgio bom,
evoluido na governanca, mas é sempre preciso
avangar no processo. No plano de sucessdo, por
exemplo, quem quiser ingressar na empresa
precisa preencher alguns requisitos, como ser pos-
graduado e ter um ano de experiéncia em outra
empresa. Deverd ainda ser submetido a selecdo.

Licdo aprendida na pratica

Como foi o inicio da operagéo com a distribuigéo?
Aempresa foi criada em 1963, com a distribuicdo

de biscoito Sdo Luiz (posteriormente adquirido pela
Nestlé) na garagem da casa do meu avé, no centro
de Vitéria. Ele cuidava da parte administrativa, da
separagdo dos produtos e dos pagamentos. Meu pai
cuidava das vendas e entregas. Depois, passaram a
fazer também a distribuicdo do chiclete Adams e de
outros produtos. Até hoje, a distribuicdo é 0 nosso
maior negdcio, com cerca de 80% de participagdo.

Desde quando a sede da empresa fica em Viana?
Cinguenta anos atrds, a empresa veio para Viana,

na regido metropolitana de Vitéria. Na ocasidio, meu
avé, que enxergava longe, comprou um terreno
localizado em frente a BR 101 (que inicia no Rio
Grande do Norte e vai até o Rio Grande do Sul) com a
BR 262 (rodovia transversal brasileira que interliga os
estados do Espirito Santo, Minas Gerais, Sdo Paulo e
Mato Grosso do Sul), no tnico cruzamento das duas
estradas. Ali ele ja projetava quem seria um eixo
importante de distribuicdo para alcancar o Brasil.

Como é feita a operagdo de distribuigdo?

A matriz abastece a regido central e o sul do
estado e a filial cuida do nordeste. Cobrimos
todo o Espirito Santo e temos 5 mil clientes, a
maioria é de pequeno varejo. Mas atendemos
diversos segmentos do varejo alimentar, como
padaria, mercearia, restaurante e hotel. Como
atuamos como distribuidor raiz, exclusivo de sete
fornecedores, e nGo como atacadista, precisamos
ter foco maior nos clientes, desenvolvendo

as marcas dos fornecedores. Somos um

braco das industrias que representamos e,

por isso, entendemos a importdncia de ndo
expandir tanto a gama de fornecedores.
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Atuamos como distribuidor
raiz, exclusivo de sete
fornecedores, e ndo como
atacadista. Precisamos ter
foco maior nos clientes

Como é a atuacdo da for¢a de vendas?

Atua de forma segmentada. Temos um canal chamado
de Top Contas, formado por um gerente. E outra
geréncia que cuida de varejo e novos canais (que
agrega a operacdo de televendas, que funciona como
extensdo do atendimento de campo), que fala

com a industria quando o assunto € aumento

tanto de distribuicGo numérica quanto de mix

nos pontos de vendas. A partir da pandemia

langamos também o aplicativo.

O que representa os 60 anos da Elson’s? Gostamos
de desenvolver pessoas. Temos funcionario com
50 anos de casa, outros com 45 anos, 20 anos.
Temos familias que trabalham com a gente,

como a do sobrinho atuando e do tio que ja foi
colaborador. Temos orgulho também de manter
o mesmo CNPJ desde a nossa origem, em 1963.

0 que representa a marca propria, criada em 2020?
E parte do nosso projeto do futuro. Iniciou com
biscoito, lembrando a origem da empresa. Hoje
temos 48 skus, como geleias, massas, mix de coco
e sucos concentrados. Com a linha atendemos
mais de 3 mil pontos de vendas e temos operacao
estendida para o Rio de Janeiro, em grandes redes
do atacado e varejo, e nos Estados Unidos, onde
estamos ha dois anos e meio. A marca cresce muito
e estamos negociando com outros distribuidores
estrangeiros, de Angola e Mocambique.
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Vendas
mais doces

As datas comemorativas sao
estratégicas para 0s negocios do
atacado distribuidor e para o varejo.
As expectativas sao otimistas

por Adriana Bruno

Pascoa é uma das datas come-
morativas mais importantes  Yakara
do calendario do comércio Biancalana,
no pais. Em 2021, pesquisa diretora de
ncomendada pela Associa- Vendas da
cao Brasileira da IndUstria de Chocolates, Hershey Brasil
Amendoim e Balas (Abicab), realizada
pelo Instituto Kantar, indicou crescimen-
to na compra de ovos de Pascoa nos lares
brasileiros na ordem de 28,3%, ou seja,
quatro pontos percentuais a mais com
relacdo ao ano anterior, quando o indi-
ce foi de 24,3%. No mesmo periodo, 0s
brasileiros também foram mais vezes as
compras: 1,5 vez, 0 que representou au-
mento de 25% em relacao a 2020.
A Pascoa é uma grande sazonalida-
de e em 2022 teve um forte crescimento
guando comparado ao desempenho de
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2021. “Mais de 35% em valor, segundo a
Nielsen Retail Index — segmento de cho-
colate sem Spreads e Ovos de Pascoa -
Total Brasil, total canais — periodo Abril
2022 x Abril 2021. E os segmentos da
categoria tiveram um alto crescimento,
ndo s6 ovos de Pascoa, mas principal-
mente barras”, conta Yakara Bianealana,
diretora de Vendas da Hershey Brasil.

E o chocolate tem tudo a ver com
categorias de indulgéncia, que levam o
consumidor a incluir na cesta de com-
pras produtos que lhe tragam algum
tipo de satisfacdo pessoal. E isso é a



cara da Pascoa. O consumo de choco-
late é altamente alavancado nas sema-
nas proximas ao domingo de Pascoa,
ndo s6 em produtos como ovos de Pas-
coa, mas em todos os formatos. O que
observamos é que o consumidor tam-
bém se preocupa em comprar chocola-
tes para si, pois trata-se de um grande
momento de indulgéncia. Em pesquisa
realizada pela Mindminers e encomen-
dada pela Hershey em 2022, 69% dos
consumidores que declararam intencao
de compra de chocolate durante a Pas-
coa alegaram que comprariam chocola-
tes para simesmo, reforcando o alto nivel
de consumo por indulgéncia. Essa alega-
cao foi maior do que os consumidores
que declararam comprar para presentear
(abaixo de 67%)”, diz Yakara.

O fato é que, para a categoria choco-
lates, a Pascoa é um periodo de alta de-
manda, que exige tanto do atacado dis-
tribuidor quanto do varejo um cuidado
extra com a oferta de mix e solucdes
mais completas para o consumidor
final, bem como estoques bem abas-
tecidos para evitar rupturas. “A Pascoa
tradicionalmente é o periodo de maior

Sérgio Copetti,
diretor-comercial
da Neugebauer

demanda por chocolates e represen-
ta aproximadamente 30% do nosso
faturamento anual. Para o atacado
distribuidor recomendamos a comer-
cializacdo de produtos ndo-sazonais
na Pascoa, como tabletes, bombons
e confeitos, aproveitando esse mix de
produtos e introduzindo o conceito da
montagem das cestas. Nos pontos de
venda, também incentivamos a utiliza-
cao de materiais de merchandising para
complementar as execucdes desse mix,
dando mais visibilidade aos produtos’,
comenta Sérgio Copetti, diretor-comer-
cial da Neugebauer.
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PASCOA

ALEM DO CHOCOLATE Outra catego-
ria impactada pelas necessidades e
escolhas de consumo é a de azeites,
uma vez que ele é parte das receitas
de bacalhau, por exemplo. Segun-
do Paula Guedes, gerente de Trade
Marketing Brasil e Portugal de Ando-
rinha, o aumento nas vendas do pro-
duto na Pascoa se deve exatamente as
receitas e almoco em familia. Para ela,
nessa época, o atacado distribuidor
pode incentivar a venda dos Azeites
Especiais, além de orientar que os pe-
quenos e médios varejistas analisem
seu pUblico para que possam indicar o
azeite que mais harmoniza com cada
ocasido. “E um momento em que as fa-
milias prezam pela qualidade e sabor
e estdo abertas a investimentos um
pouco mais altos, entdo é o momento
de apresentar novos produtos, e novos
sabores”, comenta. Paula ainda acres-
centa que a marca espera crescimen-
to em relacdo a outros meses do ano,
porém seguindo um padrdo mais mo-
derado, ja que, devido a flexibilizacdo
das normas de seguranca por conta da
pandemia, a tendéncia é que as fami-
lias voltem a se reunir para comemorar
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E um momento
em que as
familias
prezam pela
qualidade e
sabor e estdo
abertos a
investimentos
um pouco mais
altos

PAULA GUEDES,
gerente de Trade
Marketing Brasil
e Portugal de
Andorinha

a Pascoa, o que pode indicar um cres-
cimento no consumo de azeite. Os pes-
cados, em geral, também sdo impacta-
dos positivamente pela sazonalidade.
Segundo Antonio Barranco, diretor-
-comercial, vendas e trade marketing
da GDC Alimentos, detentora da marca
Gomes da Costa, os varejistas, assim
como as grandes marcas, estao sem-
pre atentos as tendéncias de consumo
para atender os desejos e expectativas
do consumidor. “No periodo de Qua-
resma, o varejista deve estar preparado
para o aumento na busca de pescados
oferecendo opcdes de alta qualidade
em suas gondolas. E para isso, o distri-
buidor atacadista garante a oferta das
categorias de pescado de alta penetra-
cdo, como a sardinha, com aproxima-
damente 80% de distribuicdo no peri-
odo”, destaca.

Outro segmento que se consolidou
no Brasil é o de pdes de Pascoa. De
acordo com Marta Santos, diretora-co-
mercial, marketing e trade marketing
da Panco, por se tratar de uma campa-
nha sazonal e de curto prazo, o abaste-
cimento do ponto de venda no tempo
correto é uma das variaveis mais impor-
tantes para o sucesso da campanha.
“E necessario levar em consideracdo
a distribuicao do produto por regido,
o volume planejado e ainda o resulta-
do da campanha do ano anterior para
possiveis ajustes no plano do ano vi-
gente. Outro ponto que é fundamental
é o preco de partida do produto e em
que momento as ativacoes ocorrerao’,
comenta. Ainda de acordo com ela, a
empresa espera que 0 CONSUMO Cresca
10% na Pascoa 2023.



A CAMPANHA CONTA COM MATERIAIS DE APOIO PARA ATRAIR AINDA MAIS VENDAS PARA SUA LOJA!

www.gomesdacosta.com.br gomesdacostabrasil



PASCOA

VINHOS T3o importante quanto as
categorias de alimentos, os vinhos
também sdo presenca certeira na ces-
ta de compras de Pascoa. Para Hermi-
nio Ficagna, diretor-superintendente
da Vinicola Aurora, o vinho esta dire-
tamente ligado a cultura da data. “O
consumo da bebida na celebracéo é
um dos simbolos mais tradicionais,
especialmente o vinho tinto. Quan-
do falamos em Pascoa, também vem
a mente alimentos como os peixes e,
logicamente, os chocolates. Por con-
ta disso, tanto vinhos tintos e bran-
cos como espumantes acabam tendo
uma boa saida no periodo”, ressalta.
Ele ainda conta que a P4scoa esta en-
tre os periodos do ano que concen-
tram os maiores volumes de venda
dos produtos vinicolas. “Para o setor
vinicola brasileiro, a Pascoa acaba
abrindo a temporada de vendas para
a estacdo mais fria do ano”, conta. Fi-
cagnadiz ainda que apesar da alta na
inflacdo e dos efeitos gerados pela
pandemia, a empresa esta otimista
e espera um incremento de 10% nas
vendas para a data.

Para ele, o atacado pode auxiliar
o cliente varejista sobre como ge-
rar oportunidade de negbcios com a
venda de vinhos e espumantes inves-
tindo na exposicao dos produtos. “A
dica é apostar em ilhas, pontos extras
e cross merchandising, com produ-
tos de Pascoa como vinho, bacalhau,
peixes, azeites e chocolates. E impor-
tante fazer uma comunicagdo de PDV
bastante clara e atrativa, chamando a
atencdo para produtos mais competi-
tivos, que tenham valores mais acessi-
veis” finaliza.
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Uma
celebragdo
regada a

bons vinhos

e repleta de
bons produtos
na mesa para
brindar a vida

ANTONIO CARVALHAL
NETO, diretor
da Casa Flora

A Casa Flora Importadora, distribui-
dora que ja tem mais de 50 anos no
ramo alimenticio, trouxe para essa Pas-
coa uma aposta que vem do Libano.
Sao diversos rétulos da vinicola Chateau
StThomas. Para Paulo Amalfi, gerente de
categoria de vinhos da empresa, foi uma
grande surpresa a qualidade desses vi-
nhos, que sofrem uma influéncia france-
sa na viticultura da regido onde sdo pro-
duzidos, “lembrando muito os grandes
Bordeaux”, acrescenta. Para o Brasil, 20
mil garrafas por ano. No mercado mun-
dial, a Europa e o mercado interno sao
os grandes consumidores. Vendendo
produtos de mais de 20 paises, a distri-
buidora aposta na data de comemora-
cao mundial. “Uma celebragao regada a
bons vinhos e repleta de bons produtos
na mesa para brindar a vida e tornar o
momento uma grande experiéncia. Es-
peramos um crescimento real de 10%
no periodo”, finalizou Antonio Carvalhal
Neto, diretor da Casa Flora.D
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HPC

DEPOSITPHOTOS

Relevancia na cesta

As categorias de produtos de

higiene pessoal, perfumaria

e cosmeticos tém presenca
garantida na lista de compras

por Adriana Bruno

ntre janeiro e dezembro de

2022, o setor brasileiro de Higie-

ne Pessoal, Perfumaria e Cos-

méticos apresentou um cresci-

mento de 9,4% na corrente de
comércio internacional. De acordo com
a Associacdo Brasileira da IndUstria de
Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméti-
cos (ABIHPEC), o percentual soma a ci-
fra de USS 1,52 bilhdo, contra USS 1,39
bilhdo registrado em 2021.
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Em geral, as categorias de HPC apre-
sentam um tiguete médio mais alto do
que categorias de alimentos, contri-
buindo assim para o aumento de fatu-
ramento, além de apresentar margens
mais altas. A afirmacdo é de Leonardo
Cyreno, Head de Estratégia e Inovagdo
na AGR Consultores. Ainda segundo
ele, categorias como cuidados com 0s
cabelos sdo consideradas geradoras
de trafego para o varejo, no entanto
sdo mais fortes em impulso e, conse-
quentemente, mais voltadas para os
geradores de lucro. “Essas categorias
atendem as necessidades e desejos es-
pecialmente do publico feminino, que
representa cerca de 80% dos shoppers
no varejo. Elas ainda tém papel impor-
tante para manter a loja atrativa para o
consumo”, completa.



Cyreno ainda destaca que sortimen-
to e disponibilidade sdo fatores-chave
para a operacao. “O atacadista distri-
buidor precisa entender as tendéncias
desse segmento, além de garantir sem-
pre novidades para o cliente de sua re-
gido de atuacdo. Esse é um segmento
que pede por produtos novos constan-
temente. Um ponto relevante e na con-
tramdo da disponibilidade é o cuidado
com os estoques, muitas novidades sao
lancadas pelas indUstrias, o distribui-
dor precisa ficar atento para ndo deixar
0 seu estoque encalhado”, orienta.

Vale destacar ainda que o mercado
de HPC é relevante para o faturamento
do varejo alimentar, com muitas oportu-
nidades para crescimento tanto em fatu-
ramento como em alcance. “Segundo o
Radar Scanntech, em 2022 a cesta de pro-
dutos de higiene oral teve uma retracéo
de -6,2% em unidades e um crescimento
de 7,8% em valor, comparado com o ano

DIVULGACAO

DIVULGACAO

Grohskopf, da
Condor: apesar
da queda em
unidades, sao
produtos com
alta penetracao
nos lares

Cyreno, da AGR
Consultores:
categorias como
cuidados com
os cabelos sao
consideradas
geradoras de
trafego para

o varejo

anterior. O repasse de preco influenciou
em um menor poder de compra e uma
retracdo em unidades’, diz Gerson Gro-
hskopf, gerente de Marketing de Higiene
Bucal da Condor. Segundo ele, escovas
dentais foi a categoria que teve o melhor
desempenho da cesta: -3% em unidades
e +8% em valor. “Apesar da queda em uni-
dades, sao produtos com alta penetracado
nos lares, porém, quando cruzamos o
nimero total de escovas dentais vendi-
das no pais pelo total da nossa popula-
¢do, chegamos a um nlmero per capito
abaixo de duas escovas por habitante por
ano; quando que o indicado pelos dentis-
tas é fazer a troca da escova dental quatro
vezes ao ano (a cada trés meses de uso).
Logo, existe uma oportunidade de dupli-
car o tamanho do mercado de escovas
dentais. Conforme estudo que fizemos
com os shoppers da categoria, o varejo
alimentar é o canal que eles mais usam
para aquisicdo dos produtos de Higiene
Bucal, totalizando 87% da amostra”, rela-
ta Grohskopf.

FEV/MAR 2023 www.revistadistribuicao.com.br 37



HPC

MERCADO FORTE O Brasil tem o
quarto maior mercado de beleza e cui-
dados pessoais do mundo (desde cos-
méticos para cabelo e pele a perfumes
e produtos para higiene), de acordo
com dados da Euromonitor; e é o ter-
ceiro pafs que mais gasta com produ-
tos de beleza, segundo uma pesquisa
divulgada pela Technavio.
Considerando que o mercado global
de cabelos deve registrar um aumen-
to de 16,9% até 2025 (Euromonitor), a
tendéncia é que as marcas continuem
investindo em lancamentos e produtos
tecnoldgicos”, comenta Daniel Tirabos-
chi, diretor da Unidade Cabelos da Flo-
ra. Ele ainda afirma que o atacado distri-
buidor pode ajudar o varejo na escolha
de um mix adequado, dando suporte
no PDV e compartilhando informagdes
e benchmarks para uma boa execucao,
otimizando vendas e rentabilidade.

PRODUTOS DIFERENCIADOS Ou-
tra categoria forte e importante é a de
unhas, onde também h& uma gran-
de variedade de produtos. “Sabemos
que a maioria das decisdes de compra
acontece no ponto de venda, sobretu-
do as compras por impulso. Organizar
os produtos por categoria (ou interesse)
resulta em maiores chances de venda e,
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O atacado
distribuidor
pode ajudar
o varejo na
escolhade um
mix adequado,
dando suporte
no PDV"

DANIEL TIRABOSCHI,
diretor da Unidade
Cabelos da Flora

DIVULGACAO

consequentemente, mais faturamento
para o lojista. Aimportancia de trabalhar
com essa categoria € a vantagem da di-
ferenciacdo, a possibilidade de o cliente
encontrar produtos diferenciados em
uma loja, fazendo com que o onsumidor
compre mais vezes”, comenta Samir Sil-
va, diretor-comercial do Grupo Dailus.

Para Silva, construir um relaciona-
mento de confianca com um distri-
buidor traz diversos beneficios para
0 negdcio, ja que a maioria dos distri-
buidores trabalha como uma extensao
da indUstria, possui equipe de venda e
merchandising especializada na cate-
goria para auxiliar o lojista no que for
necessario, desde oferecer treinamen-
tos até sugestdes de planograma - guia
de execucao e outras acoes para ala-
vancar as vendas. “Estudos comprovam
que a maioria das decisdes de compra
ocorre no ponto de venda, a Nielsen até
ja divulgou uma pesquisa, “A hora cer-
ta de ativar o shoppers’, a respeito do
tema. Para que um ponto de venda se
diferencie, uma boa variedade de pro-
dutos é fundamental, além disso, ofere-
cer ao shopper uma loja com gondolas
organizadas e categorizadas, com so-
lucoes diversificadas para cada tipo de
necessidade, certamente atraird mais
clientes e aumento das vendas.

Um ponto de venda de sucesso é
aquele em que o shopper encontra o
que busca, até o que ndo precisa, mas
fica satisfeito em encontrar o que bus-
ca. Essa é a importancia da relacao en-
tre o mix de produtos e o sortimento
adequado para cada ponto de venda,
fatores que sdo determinantes no re-
sultado do sucesso, ou ndo, de um ne-
gocio”, finaliza Silva. D
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O evento

anual
americano
reuniu milhares
de pessoas

Hora de repensar

O presidente da ABAD, Leonardo
Miguel Severini, esteve na maior feira
de varejo do mundo e destacou as
tendéncias gue ditam as boas praticas

por Ana Paula Alencar e Claudia Rivoiro

ais uma vez, a ABAD esteve
presente no maior evento
de varejo do mundo. A NRF
2023: Retail’s Big Show, rea-
lizada de 15a 17 de janeiro,
em Nova York (EUA), teve mais de 175
palestras, 35 mil participantes, 350 spe-
akers e 1.000 expositores. O presidente
Leonardo Miguel Severini participou
integrando a comitiva da BTR Varese,

40 www.revistadistribuicao.com.br FEV/MAR 2023

que foi liderada pelos consultores Edu-
ardo Terra e Alberto Serrentino. Ditan-
do tendéncias e compartilhando boas
praticas para diversos segmentos, a
113% edicdo do evento teve como foco
aretomada e 0 avanco do varejo.

“Diferentemente do ano passado,
quando o metaverso ganhou os holo-
fotes, neste ano, houve um resgate da
tecnologia como instrumento para faci-
litar a vida das empresas - solucionan-
do problemas com perdas, inventarios,
perecibilidade e troca de informacdes
para gerar mais resultado - e, princi-
palmente, das pessoas. Nao apenas o
cliente do varejo, mas também o cola-
borador, de maneira a integra-lo e fazé-
-lo repensar o proposito da empresa’,
disse o presidente.



Segundo ele, outro aspecto rele-
vante em debate foi a maneira como
0s bancos estdo repensando a forma
de financiar as empresas diante de
tantos desafios, como guerra, crise
mundial de abastecimento e pande-
mia. “Ha, por parte das empresas, uma
preocupacao maior com o fluxo de
caixa, pois a inflacdo e as altas taxas
de juros tornam o crédito mais caro.
Portanto, é preciso um controle mais
rigoroso para nao depender dos finan-
ciamentos”, complementou.

Eduardo Terra, consultor da BTR-Va-
rese, no Seminario Pos-NRF, realizado
na quarta-feira, dia 18 de janeiro, no
Harvard Club, em Nova York, apontou
o primeiro insight para o setor ataca-
dista. “E que, de fato, o mundo do ata-
cado e do varejo vive um momento de
mais racionalidade, de um olhar mais
para a rentabilidade, de usar tudo o
que esses Ultimos anos de pandemia
e de transformacdo digital trouxeram
como conquista. O ano de 2023 traz
ainda um contexto de muita incerteza
na geopolitica global, com problemas
na cadeia de abastecimento, soman-
do-se, no Brasil, a questbes politicas”.
Ele continuou reforcando que, com
isso, as empresas devem ter um olhar
mais racional para os seus negbcios,
atentando especialmente para as altas
taxas de juros, que estao altas no mun-
do inteiro, mas principalmente muito
altas no Brasil. “Assim, rentabilidade é
a palavra da vez, mais do que cresci-
mento. O que ndo quer dizer jogar fora
as conquistas da tecnologia obtidas
até aqui”, detalhou.

O segundo grande insight tem a
ver com a Inteligéncia Artificial. E um

dos assuntos mais abordados na NRF
em termos de tecnologia, e existe a
visdo de que Al é matéria-prima, ndo
um produto, em si. Entdo, olhando
para a distribuicdo e para o atacado,
com todos os temas que envolvem
preco, transporte, gente, sortimen-
to e outras decisdes complexas, a IA
pode trazer dados que enriquecem
as decisdes humanas. “O que a NRF
deste ano mostrou é que a IA deixou
de ser um tema de ficcdo cientifica,
um tema futurista, para se tornar algo
real e aplicavel. A sugestdo é que as
empresas busquem, junto aos seus
parceiros de tecnologia, solucdes em-
barcadas com Inteligéncia Artificial’,
explicou Terra.

O terceiro grande insight, também
ligado a tecnologia, é revisitar o que
chamamos de ‘a jornada do colabo-
rador’, que no caso do atacado distri-
buidor tem muito a ver com a jornada
do representante, que é a grande forca
de trabalho do setor. “E preciso ter um
olhar para maior produtividade, maior
digitalizacdo. O mundo mudou, a ma-

O evento anual
americano
reuniu milhares
de pessoas; e

o presidente da
ABAD, Leonardo
Miguel Severini,
fez apresentacao
no Harvard Club

palestras
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mil participantes

mil expositores
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neira como as pessoas trabalham mu-
dou, a maneira como nds produzimos
mudou. Ao combinar as novas gera-
cOes e as novas tecnologias com esse
novo mundo, conseguimos trazer en-
gajamento, produtividade e resultado.
Discutiu-se muito essa nova jornada
do colaborador. Em relacdo ao setor,
é preciso pensar em ferramentas com
tecnologia de ponta a ponta: como
a empresa contrata, engaja, avalia e
como as ferramentas podem auxiliar
no dia a dia desse representante. “Nao
quer dizer que o metaverso ficou de
lado, nem que ele ndo va acontecer,
porém, como toda novidade, leva tem-
po para amadurecer”, enfatizou.

“TenpEncins)

[ Dados
A coleta de dados com o objetivo de oferecer uma experiéncia de
compra personalizada e mais assertiva

Integragdo de ecossistemas

E preciso usufruir de todas as novas tecnologias voltadas a isso,
com o fim de fidelizar clientes e agilizar a operagéo

(] Loja fisica

Apesar da importancia da integragdo entre espacos fisicos
e digitais, as lojas fisicas se tornam grandes atrativos aos
consumidores

[ Sustentabilidade reinventada

Estamos pensando nos consumidores, principalmente os da
geracgdo Z, que impdem novos habitos de consumo e serdo 30% da
forca de trabalho global até 2030

[0 Metaverso
Mesmo com as incertezas, esse espaco virtual permanece no radar
dovarejo

FONTE: NEXAAS
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BASICO BEM-FEITO El6i Assis, dire-
tor-executivo de Varejo e Distribuicao
da TOTVS, que também participou
do evento, ressaltou que o que cha-
mamos de basico antigamente ndo é
0 basico de hoje em dia. Ndo é mais
suficiente ter apenas a operacao de
distribuicdo funcionando, ter um e-
-commerce B2B, fazer o seu vendedor
passar na loja. “O basico hoje em dia,
demandado pelo mercado, envolve
a participacao em marketplaces, a
transformacao digital do negbcio, au-
tomacao de forcadevendas. Tudoisso
hoje é essencial. Entdo é o momento
de uma volta ao essencial”, destacou.
Para ele, é essencial ser digital. “Uma
mudanca de pensamento. Fazer o ba-
sico bem-feito”, enfatizou.

Roberto Matsubayashi, diretor da
GS1 Brasil, destacou que o ambien-
te de negdcios esta mais complexo e
volatil. “A evolucdo tecnolégica esta
cada vez mais acelerada. Destaco pri-
meiramente a IA, presente em todas as
ofertas de software dos mais variados



fornecedores, em funcGes como gestao
de demanda, pricing, sortimento e pro-
gramas de fidelizacdo, entre outros. Em
segundo lugar, o codigo 2D, disponibi-
lizado pela GS1. Equipamentos tanto
de impressao quanto de leitura e suas
aplicagdes ja sdo realidade e estdo am-
plamente disponiveis”, observou sobre
os temas apresentados na NRF.

CLUBE HARVARD Convidado pela
propria BTR e pelo presidente da Abras,
Jodo Galassi, o presidente Leonardo
também fez uma breve explanacao
sobre o setor atacadista distribuidor
brasileiro a comitiva integrada por re-
presentantes de grandes industrias e
empresarios de diversos elos da cadeia
de abastecimento. D

Matsubayashi, diretor da GS1 Brasil: evolucao tecnolégica
estd cada vez mais acelerada

Ja pensou em monitorar e gerenciar todos os seus
documentos e licencas em uma unica tela?

Vocé sabe onde estdo todos os seus documentos?
E suas datas de vencimento?

A cada 12 sequndos empresas perdem algum documento
importante e gastam em média duas horas procurando os

documentos extaviados,/perdidos.*

A Sanity além de auxiliar na obtengdo, renovacio e andlise
aitica de documentos, pode fe cjudar a diminuir- essas
perdas. Com o GEDOT todas os suas licencas, certificados,
documentos de funciondrios, laudos, contratos de ferceiros,
documentos sanifdrios, ambientais, entre outros estardo em

(inico lugar.

*fonte: Associagdo Brasileira de Gerenciamento de Documentos (ABGD).

Saiba mais em nosso site
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Para mim, a
ABAD sempre
teve um papel
académico. Faz
parte da minha
formacdo

profissional
PATRICIA TURMINA,
presidente do Gajs
para o biénio
2023-2024

Cardapio de atividades

Patricia Turmina assume a presidéncia
do Grupo ABAD Jovens e Sucessores
com desafios e meta de aumentar

O numero de participantes

por Rubia Evangelinellis

0s 28 anos, a galicha Patricia
Turmina atua no grupo desde
0s 19 e foi a 1° vice-presidente
na gestao anterior, sob a lide-
anca de Flavio Vinte. Chega ao
comando com o desafio de captar mais
participantes, hoje somam 300, de inten-
sificar a acdo junto as filiadas, de resgatar
as visitas técnicas e montar um cardépio
de atividades desenvolvido a partir da
vontade expressa dos integrantes.

“Para mim, a ABAD sempre teve um
papel académico. Faz parte da minha
formacdo profissional, um complemen-
to do estudo académico. Temos como
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objetivo mostrar que participar do Gru-
po equivale a um MBA do setor”, explica.
Graduada em administracdo de
empresas e com MBA em marketing
e vendas, ingressou na ABAD quando
estava comecando a faculdade. “Em
2014, queria ter o proprio negdcio, mas
também buscava algumas experién-
cias antes. Sempre estive proxima dos
negdcios da familia (a Oniz Distribuido-
ra/RS). Entrei no grupo justamente para
me desenvolver de forma direcionada
para o setor atacadista distribuidor.”
Patricia entende que o aprendizado
obtido é essencial na preparacdo dos
sucessores, atuem ou ndo No operacio-
nal da empresa. “Precisamos buscar o
desenvolvimento para sermos, no mi-
nimo, bons conselheiros dos negdcios
da familia, por mais que nem todos se
envolvam profissionalmente. Aqui te-
mos integrantes com outras formacdes,
carreiras proprias, mas que sabem da
importancia de obter conhecimentos.”



Ela fala com propriedade sobre o
tema. Desde menina acompanhava 0s
pais na Oniz Distribuidora, onde atuou
em diversas areas. Quando decidiu em-
preender por conta prépria, juntamente
comoirmao, Luis Fernando, ambos assu-
miram o compromisso de participarem
das reunides do Conselho da empresa,
hoje com o controle acionario adquirido
pelo grupo Patria Investimentos.

MAO NA MASSA Dona de um DNA em-
preendedor e adepta da filosofia de
que é preciso colocar a mao na mas-
sa, atuar com foco e delegar poder, ja
imprime sua marca ao optar por uma
diretoria enxuta, de apenas sete inte-
grantes, com cada qual assumindo a
responsabilidade de cuidar de um dos
objetivos. O que se busca é fazer jus ao
trabalho de resultado tomando como
linha mestra um programa de ativida-
des desenhado a partir da observacao
e desejos que foram expressos pelos
participantes. A diretoria é formada por
Oberdan Garcia (1° vice-presidente),
Carolyne Dalberto (22 vice-presidente)
e quatro conselheiros - Mariana Reis-
dorfer, Franco Astério, Pedro Paulo
Amorim e Celso Tozzo.

Além do aprendizado, ela destaca
que a participagao no grupo permite
ainda o networking, a troca de informa-
¢Oes que pode solucionar um problema
pontual da empresa ou resultarem uma
ideia para potencializar os negocios.

PESQUISA E DESAFIOS Entre os de-
safios que assume no comando do
grupo estdo aumentar a frequéncia
dos encontros, desenvolver ao menos
uma visita técnica internacional no

A nova presidente
com a sua
diretoria recém-
empossada e
formada por

sete membros

biénio e realizar duas visitas técnicas
nacionais a cada 12 meses - em ata-
cadistas distribuidores e indUstrias -,
além de fortalecer os contatos com as
filiadas.“Nos, da diretoria, tivemos uma
reunido em janeiro e definimos quem
serd o responsavel em cada um dos
objetivos, dividimos as tarefas e agora
vamos comecar a desenhar o calenda-
rio de atividades para os proximos dois
anos. Creio que estara definido até o
fim de marco”, acrescenta. Ja existem
contatos com empresas interessadas
em abrir as portas e receber as visitas
técnicas nacionais ainda neste ano, no
segundo semestre, enquanto a inter-
nacional devera ocorrer em 2024.

Segundo informou, sera realizada
uma pesquisa junto aos participantes
para definir os temas mais relevantes a
serem trabalhados e abordados. O le-
vantamento sera realizado por meio de
formularios enviados por whats.

Em 2016, Patricia e seu irmdo inau-
guraram a Rede de lojas Royal Trudel,
com a primeira em Gramado/RS. Hoje,
sao 56 pontos de vendas especializa-
dos no doce romeno, sendo seis pro-
prios e 50 franqueados em 13 estados.
No ano passado, o faturamento foi de
RS 28 milhGes. Em janeiro, Patricia Tur-
mina recebeu o prémio Forbes Under
30, que reconhece jovens influentes e
bem-sucedidos. “E uma injec3o de ani-
mo e de responsabilidade.” D

FEV/MAR 2023 ww.revistadistribuicao.com.br 45












ABADNEWS

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE ATACADISTAS E DISTRIBUIDORES

ABAD participa de

encontro da TOTVS

da Redacao

BAD participou no dia 8 de de-
Azembro de evento promovido pela

TOTVS para apresentar uma nova
ferramenta de e-commerce para atacadis-
tas e distribuidores que utilizam ERPs da
empresa. Trata-se da solucdo Portal B2B
by Agile e-commerce, especializada e inte-
grada ao TOTVS Distribuicdo e Varejo, da
Linha Winthor.

A nova solucdo da TOTVS promete aju-
daraalavancarasvendasonline, através da
captacdo de leads qualificados, maior fre-
quéncia de compra, catélogos atualizados,
baixo custo de operagdo, além de oferecer
uma jornada mais completa para o cliente.

O evento exclusivo reuniu varios ata-
cadistas e distribuidores e o diretor de
Relacionamento Comercial e Marketing,
Rogério Oliva, (na foto), foi convidado
pela equipe da TOTVS para apresentar os
nimeros do Ranking ABAD/NielsenlQ que
apontam as tendéncias de digitalizacdo do
setor, destacando o faturamento dos res-
pondentes com os canais digitais de ven-
das, as expectativas de investimento em
plataformas de e-commerce e marketpla-
ce e a parceria da ABAD com a GS1 Brasil,
que disponibiliza aos associados acesso
ao CNP - Cadastro Nacional de Produtos,
uma base rica em informacgdes e imagens
fundamental para quem esta implantando

FOTOS: DIVULGAGAO

Rogério

Oliva, diretor
da ABAD,
participou

do evento
trazendo dados
e nimeros do
canal indireto

Evento exclusivo
da TOTVS
contou com
convidados do
canal indireto

e equipe da
empresa que
recepcionou em
sua sede

canais digitais de vendas e necessitam de
informacgdes adequadas e alinhadas com
as exigéncias das secretarias de Fazenda
em relacdo a descricdo de produtos.

“Foi uma excelente oportunidade de
apresentar os nimeros da ABAD com o olhar
aprofundado para as mudancas que os ca-
nais de vendas digitais estdo promovendo
no setor. A digitalizagdo é uma realidade e
as empresas tém feito grande esforco para
ndo ficar fora desse processo”, afirma Oliva.

ABASTECEBEM Na apresentacdo também
foi apresentada a plataforma de market-
place Abastecebem, que a ABAD lancou em
2020. Saiba mais sobre 0 assunto nesta edi-
cdo em matéria especialmente produzida
paraotema. D
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ASSOCIAGAO BRASILEIRA DE ATACADISTAS E DISTRIBUIDORES

Galassi é reeleito na Abras

Jodo Galassi (foto) foi

reconduzido a presidéncia

da ABRAS durante o biénio

2023-2024. A cerimdnia

foi realizada no dia 31 de

janeiro, no Clube Naval,

em Brasilia/DF, e contou

com a presenca do vice-

presidente da Republica,

Geraldo Alckmin (abaixo),

parlamentares, além do

empresariado do setor.

Representando a ABAD,

compareceram o presidente

Leonardo Miguel Severini e o superintendente Oscar Attisano.
Emocionado, Galassi fez um discurso breve e contundente,
evidenciando a grandeza dos supermercados para o varejo alimentar
no Brasil. O executivo trouxe niimeros importantes do setor no
mundo e ponderou sobre a presenga em nosso pais: “o setor é um
grande elo da cadeia nacional de alimentos, ligando mais de 220
cadeias produtivas aos consumidores finais em mais de 93 mil lojas.
Atualmente, sdo mais de 3,1 milhoes de colaboradores nesse setor,
que é o maior gerador de primeiro emprego no pais”, resumiu. Ele
abordou, ainda, que os supermercados estdo comprometidos com
as boas praticas do varejo alimentar, buscando sempre melhorar a
experiéncia de compra por meio de mais eficiéncia e tecnologia.
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ABAD
ASSOCIACAO BRASILEIRA DE ATACADISTAS E DISTRIBUIDORES
DE PRODUTOS INDUSTRIALIZADOS
AV. NOVE DE JULHO, N° 3.147 « 9° ANDAR « CEP 01407-000 - SAQ PAULO - SP

TELEFONE: (11) 3056-7500 + E-MAIL: ABAD@ABAD.COM.BR * SITE: WWW.ABAD.COM.BR

PRESIDENTE
LEONARDO MIGUEL SEVERINI - P. SEVERINI NETTO/MG
1° VICE-PRESIDENTE
JULIANO FARIA SOUTO — FASOUTO — FARIA SOUTO COMERCIO/SE
2° VICE-PRESIDENTE
JOSE RODRIGUES DA COSTA NETO — JC DISTRIBUIGAQ E LOGISTICA/GO
VICE-PRESIDENTES
ALAIR MARTINS JUNIOR — MARTINS COMERCIO E SERVICOS/MG
DANIELLE BRASIL DUSTRA — RIOGRANDENSE DISTRIBUIDORA/RN
EULER FUAD NEJM — DECMINAS DISTRIBUICAO E LOGISTICA/MG
JORO ALBERTO PEREIRA — ATACADO BATE FORTE/SP
JOSE LUIZ TURMINA — ONIZ DISTRIBUIDORA/RS
JUSCELINO F. DE FREITAS JUNIOR - DEC ELDORADO/MG
LUIZ GASTALDI JUNIOR — MERCANTIL NOVA ERA/AM

CONSELHO DELIBERATIVO
PRESIDENTE
EMERSON LUIZ DESTRO — DESTRO BRASIL DISTRIBUICAO/SP
1° VICE-PRESIDENTE
JOILSON MACIEL BARCELOS FILHO — BARCELOS & CIA/R)
2°VICE-PRESIDENTE
HELLTON VERISSIMO MARINHO DINIZ — NORDIL ~ NORDESTE DISTR. E L0G./PB

CONSELHO FISCAL
PRESIDENTE
JOSE DO EGITO FROTA LOPES FILHO — JOTUJE DISTRIBUIDORA/CE

CONSELHEIROS
JOSE LUIZ TORRES — REDLJOHN DISTRIBUIDORA/PE
MILENA MULLER — DISTRIBUIDORA MULLER/SC
RAIMUNDO REBOUCAS MARQUES — ACTIVE/PI
VALMIR MULLER — MULLER NOVO HORIZONTE DISTRIBUIDORA/SC

CONSELHO CONSULTIVO
PRESIDENTE
CARLOS EDUARDO SEVERINI — TENDA ATACADO/SP
1° VICE-PRESIDENTE
ROBERTO GOMIDE CASTANHEIRA — CONDOR ATACADISTA/DF
2° VICE-PRESIDENTE
SILVINO FAUSTINO DE MEDEIROS NETO — DUNORTE DISTRIBUIDORA/AM

LIDERES REGIONAIS
REGIAO SUL - IZAIR POZZER — PODAL DISTRIBUIDORA DE ALIMENTOS LTDA.
REGIAO CENTRO-OESTE — RENATO MOREIRA DA SILVA
RMZ DISTRIBUIDORA DE COSMETICOS LTDA
REGIAO NORTE — FABRIZIO JOSE DOS SANTOS ZAQUEO — FRIOS VILHENA LTDA.
REGIAO NORDESTE — ANTONIO ALVES CABRAL FILHO — CABRAL & SOUZA LTDA.
REGIAO SUDESTE — JOILSON MACIEL BARCELOS FILHO — BARCELOS & CIA. LTDA

PRESIDENTE DA ABAD JOVEM
PATRICIA TURMINA — ONIZ DISTRIBUIDORA/RS

AREA EXECUTIVA
SUPERINTENDENTE-EXECUTIVO
0SCAR ATTISANO — OSCAR@ABAD.COM.BR

DIRETOR DE RELACIONAMENTO COMERCIAL E CENTRAL DE NEGOCIOS
ROGERIO OLIVA — OLIVA@ABAD.COM.BR
GERENTE ADMINISTRATIVA-FINANCEIRA-JURIDICA
SANDRA ROCHA CALDEIRA — SANDRA@ABAD.COM.BR
ASSESSORA-EXECUTIVA
MARIA ANGELICA BORTOTTI DE ALMEIDA — ANGELICA@ABAD.COM.BR
ASSESSORA DE MARKETING
LEANDRA MARQUES — LEANDRA@ABAD.COM.BR
ASSESSORA DE COMUNICAGAO
ANA PAULA ALENCAR - IMPRENSA@ABAD.COM.BR
COORDENADOR DO COMITE AGENDA POLITICA
DR. ALESSANDRO DESSIMONI - DESSIMONI@DBA.ADV.BR
COORDENADOR DO COMITE CANAL INDIRETO
NELSON BARRIZZELLI - BARRIZZELLIGAGCINTL.COM
COORDENADOR DO COMITE PROFISSIONAL DE VENDAS
PROF. JAIR SANTOS - PALESTRANTE@PROFJAIR.COM.BR

COORDENADORES DO COMITE LOGISTICA ABAD/ABRALOG
DR. ALESSANDRO DESSIMONI
MARCIO FRUGIUELE

COORDENADOR DO COMITE MARKETPLACE
EDUARDO TERRA-EDUTERRA@BTRCONSULTORIA.COM.BR
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car Attisano, superintendente-executivo da
ABAD, que fez a abertura do evento, sanando
dlvidas e trazendo informacOes importantes
do setor.

No primeiro dia do encontro, os executivos
tiveram a oportunidade de ouvir também o
assessor juridico da ABAD, Alessandro Dessi-
moni, o diretor de Relacionamento Comercial
e Marketing da ABAD, Rogério Oliva, e a geren-
te de Comunicagdo, Marketing e Conteldo da
ABAD, Ana Paula Alencar. Os trés fizeram expo-
sicOes de suas areas, mostrando como estdo
estruturadas para atender o associado.

DIVULGACAO

PLANEJAMENTO A parte principal, contudo,

A cidade de  ficou a cargo da consultora e assessora Mara
Brasilia foio  Stocco. Com grande expertise, ela envolveu
local escolhido o grupo e introduziu o tema: como fazer um
parareuniros  planejamento estratégico. Segundo Mara, a

Capacitar

executivos das  elaboracdo do planejamento requer, inicial-
para avangar filiadas  mente, o comprometimento do executivo

Ana Paula Alencar

s executivos das filiadas ABAD se

reuniram em Brasilia (DF) nos dias

6 e 7 de fevereiro para atualizar in-
formacoes, dividir experiéncias e, princi-
palmente, absorver conhecimentos. Essa
foi a tonica do Encontro Nacional das 27
Filiadas ABAD 2023, organizado pelo Sin-
diatacadista-DF, com apoio do Sincadise,
da Aderj e da propria ABAD.

Os dois dias de programacdo serviram
também para energizar os profissionais, que
sao responsaveis pela conducdo do dia adia
de suas entidades. “Sao executivos com rea-
lidades diferentes, mas com 0 mesmo dese-
jo: ser um profissional capacitado e a altura
de suas entidades. Por isso, encontros como
esses, no qual podemos passar a nossa ex-
periéncia, sdo tdo importantes”, afirma Os-
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com o resultado. “Também é necessario uma
boa visdo de mercado, criar novas oportuni-
dades, aglutinar conhecimentos, ter postura
ética, priorizar a qualidade no atendimento
do associado e ter pensamento e acdes es-
tratégicas”, disse Mara.

Instigando cada executivo a se autoava-
liar, a consultora apresentou técnicas para
produzir um bom planejamento estratégico,
levando em consideracdo também o perfil
dos profissionais. Nessa imersdo, ela mos-
trou a importancia do planejamento como
ferramenta de gestdo, que vai auxiliar o exe-
cutivo a mapear o caminho a ser seguido
para atingir os objetivos. Em linhas gerais,
onde a entidade esta, aonde ela quer chegar
e as agles necessarias para cumprir a jorna-
da. Ao final do evento, os executivos ja defi-
niram o local do proximo encontro, em 2024,
que sera no Rio de Janeiro, com organizagdo
da Aderj, com o apoio dos coordenadores da
regional Sudeste. D
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FILIADAS

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

Executiva: Kétia Goes executiva@acad.org.br

Rua Idelfonso Albano, 1.281 — Aldeota

CEP: 60115-000 Cidade: Fortaleza / CE

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

ACADEAL - Associagdo do Comércio Atacadista

e Distribuidor do Estado de Alagoas

Presidente: Almir Rogério da Silva

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 - Associag&o dos Distribuidores

e Atacadistas do Amapa

Presidente: Jodo Carlos Silva Valente

Executiva: Juliana Borges Santos

E-mail: adaap_ap@hotmail.com

Rua Santos Dumont, 2.408

CEP: 68902-880 Cidade: Macapd / AP

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

ADAC - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas Catarinenses

Presidente: Alexandre Segala

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 - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Acre

Presidente: Fabrizio Jose dos Santos Zaqueo

Executiva: Marcela Marrane Dalman

E-mail: adacre@uol.com.br - Avenida Ceara, 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: José Luiz Bueno

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 - Associacdo 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 Magalhdes Barata, 651/ SL.
08/ Ed. Belém Office Center — Séo Braz - CEP:
66063-240 - Belém / PA - % (91) 3259-0597

SINCADRN/RN - Sindicato do Comércio Atacadista

e Distribuidor do Rio Grande do Norte

Presidente: Elias de Azevedo da Cunha Filho

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 -

% (84) 3207-1801 E-mail: financeiro@sincadrn.com.br

ADARR - Associac¢do 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 Sao Paulo
Presidente: Sandoval de Aratijo

Executivo: Joao 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 - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Tocantins

Presidente: Henrique Pedro Nesello

Executivo: Ricardo Amorim — Diretor de comunicacdo
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
% Fax: (63) 3214-5398 - E-mail: adat.adat@hotmail.com

ADEMIG - Associacdo dos Atacadistas

e Distribuidores do Estado de Minas Gerais

Presidente: Kélvio Silva

Executivo: Joselton Carvalho Pires Ferreira

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

ADERJ - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Estado do Rio de Janeiro
Presidente: 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: 2101-070 - Rio de Janeiro / RJ

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

E-mail: aderj@aderj.com.br

AGAD - A iacd icha de A i
Presidente: Jurema Pesenti e Silva
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

e Distribuidores

AMAD - Associagdo Matogrossense

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Luciano De Almeida

Executivo: Walquiria Matos Martins

E-mail: amad@amad.org.br

Avenida Couto Magalhdes, 887/ SL. 202 / Edificio Piata -
Centro - CEP: 78110-400 Cidade: Varzea Grande / MT |

- % (65) 3642-7443

E-mail: amad@amad.org.br

AMDA - Associagdo Maranhense

de Distribuidores e Atacadistas

Presidente: Jodo Janudrio Moreira Lima

Executiva: Antonia Araljo

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

Qd. 38/ Lts. 13a18/Sl. 01/ Sobreloja — Quintas do Calhau
CEP: 65071-380 - S&o Luis / MA % (98) 3248-4200

APAD - Associacdo Piauiense

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Jailton da Silva Borges

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

% (86) 98877-9964

ASDAB - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas da Bahia

Presidente: Roberto Antonio Spanholi

Executivo: Emerson Borges S. Carvalho

E-mail: emersoncarvalho@asdab.com.br

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

CEP: 41820-790 - Salvador / BA - % (71) 3342-4977
E-mail: asdab@asdab.com.br
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ASMAD - A iacdo Sul-Mat

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Mario Sérgio Miguel

Executiva: Valquitia 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: Inacio Américo Miranda Junior

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 - Associagdo Paraibana

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Vanduhi de Farias Leal

Executiva: Dacielly C. Mendes dos Santos
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. Palécio do Café -
Enseada do Sua - CEP: 29050-912 Vitéria / ES

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

SINCADISE - Sindicato do Comércio Atacadista

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

Executiva: Rosemarcia Oliveira Costa

E-mail: sincadise@infonet.com.br

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

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

SINCAPR - Sindicato do Comércio Atacadista

e Distribuidores do Estado do Parana

Presidente: Luis Anténio Dias

Executivo: Marcelo Bellin Costa

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: Alvaro Silveira Junior

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

Executiva: Edilamar Ferrari Lotto

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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GUIA DE
PARCERIAS E SERVICOS

BENEFICIOS PARA ASSOCIADOS

Aqui vocé encontra produtos e servicos
em condicoes especiais oferecidos
pelos NOSSOS parceiros.



A Central de Negdcios ABAD (CNA) é uma rede de relacionamento comercial entre os associados da entidade e
fornecedores de produtos e servigos de uso comum do setor. Este € um dos mais importantes servigos prestados
pela ABAD aos Agentes de Distribui¢do de todo o pais, principalmente por intermédio de suas 27 Filiadas.

Produtos e servigos sob medida para sua necessidade, com descontos e condigdes especiais de pagamento.

Maior visibilidade e competitividade para sua empresa, através de
parcerias solidas, relacionamento e novos negdcios.

A CNA esta sob os cuidados de Rogério Oliva, diretor de Relacionamento Comercial e Marketing da ABAD.
A equipe, formada por quatro executivos de Relacionamento, esta a disposi¢éo para atender
associados e filiadas e para firmar novas parcerias.

centraldenegocios@abad.com.br ou (11) 3056-7500, ramal 2220 - (11) 99201-9316
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ASSISTENCIA
MEDICA

HOSPITAL ISRAELITA ALBERT EINSTEIN

Oferecemos uma estrutura completa para diagnéstico,

< : . CONTATO
prevencao e tratamento, variados tipos de exames
e servicos, corpo clinico altamente especializado, Agendamento de Check-up
consultdrios de diversas especialidades, pronto agendcheckup@einstein.br
atendimento 24h, centros de saude da mulher, (11) 2151-1233 opgéo 2
clinicas de imunizagéo, entre outros.
PRODUTO
4 )

v’ Check-Up Executivo Einstein

O Check-Up Executivo Einstein tem como objetivo detectar fatores de risco a saude e

doencgas que possam comprometer o seu bem-estar no futuro. E, para isso, o atendimento

tem ampla variedade de consultas e exames diagndsticos conduzidos por uma equipe

multiprofissional, entre eles profissionais que atuam também como consultores em saude

para definir uma estratégia personalizada e alinhada com o seu momento de vida.

. J

Benevix

A Benevix, segundo maior grupo de administrag@o de beneficios do pais, foi criada por especialistas com mais de
20 anos no mercado de saude, atendendo hoje mais de 180 mil beneficiarios. Na parceria com a ABAD, oferece
planos de saude com a qualidade Unimed e 6timas condi¢bes para sua empresa.

PRODUTO
4 )
v’ Plano de saude Coletivo Empresarial Unimed, CONTATO
com opgdes a partir de R$ 194,01 comercialnacional@benevix.com.br
Além dos valores diferenciados, o plano tem as 0800 591 0534
sequintes caracteristicas:
+ Coparticipativo
+ Area de atuag@o da Unimed Vitoria Observagao: comercializagdo somente na regido de
* Atendimento Humanizado e Personalizado atuagdo da Unimed Vitéria - ES

. J
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ASSISTENCIA

MEDICA = fiduciam

— T N~
SulAmérica

FIDUCIAM

AFiduciam é uma consultoria em gestédo de beneficios (satde, odontologia e vida) e seguros (Empresarial, Cyber Risk,
D&O, Garantia, Equipamentos, Transporte, Responsabilidade Civil e Frota). Com profissionais experientes, operamos
em parceria com as principais seguradoras, desenvolvendo solugdes diferenciadas para que nossos clientes continuem
focados em suas atividades. Confira as condi¢des especiais da Sulamérica para os associados da ABAD.

PRODUTO

4 )
v’ Plano de Saude Empresarial: atuamos com as principais CONTATO
operadoras do mercado e apresentamos as melhores opgdes na Carlos Renato Martins de Queiroz
relagdo custo-beneficio. carlosqueiroz@fiduciam.com.br
v’ Plano Odontolégico Empresarial: equipe de especialistas vai (21) 98399-1166

apresentar um painel de mercado que atendera empresas de qualquer
tamanho e segmento de atua¢do com muito profissionalismo.

v’ Seguro de Vida: apresentamos cotagdes das seguradoras com as
\solug()es mais adequadas aos nossos clientes.

J

RGIS nﬁls

Maior provedor de solugbes para gestdo de estoques do mundo, com 60 anos de experiéncia e mais de 20 anos no Brasil.
Presenca em mais de 40 paises, atuagao nos 5 continentes. Mais de 40 bases estrategicamente localizadas no pais.

PRODUTOS

4 )
v’ Inventarios de Estoques: Solugdes para todos os segmentos, de

lojas de varejo a armazéns de pegas MRO.

v’ Carga Garantida: Auditoria na expedigéo de Centros de Distribuigao
ou Recebimento de Lojas com Equipes fixas ou temporarias / Aplicativo (11) 3996-5384

especifico / Dashboard de Indicadores On-Line. (11) 99345-4434 (whatsapp)
v’ Auditorias Operacionais (Ruptura, Prego, Processos): Auditorias
de qualidade de produtos e processos, Dashboard de Indicadores,
sugestao de agdes, acompanhamento da implementagéo das acdes.

v’ Logistica Integral: Solugdes em administracéo logistica e gestdo de
estoque para todos 0s segmentos.

CONTATO
salesbrazil@rgis.com

""‘_H-‘\
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i
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STILL

STILL

Lider em equipamentos de movimentagao e armazenagem no
Brasil, oferecendo solugdes de intralogistica personalizadas
que incluem transpaleteiras a empilhadeiras, equipamentos
para armazenagem, softwares e servigos.

PRODUTOS

4 )
v’ Empilhadeira FM-X New Generation: alta capacidade de carga CONTATO
residual, permitindo elevar cargas de 1.000kg a 13 metros. comercial@still.com.br
v Empilhadeira RX 50: contrabalangada que garante conforto, de- (11) 4066-8100
sempenho, versatilidade e seguranca nas operagdes. Ideal para operar (19) 3115-0808
em espagos reduzidos.
v’ Software FleetManager 4.x: a evolugéo no gerenciamento de frota.

G J

ABGROUP

ABGROUP

No mercado de consultoria desde 1993, contabiliza mais de 3.000 projetos realizados e mais de 50.000 alunos treinados.
Ha 30 anos presta servicos para o setor atacadista e distribuidor.

PRODUTOS
(‘, Servigos v Areas de Atuagio W
* Negocios e Mercado
« Novos Negoécios * Processos ; . .
, * Supply Chain e Logistica
. * Custos e Indicadores .
* Planejamento e o * Tecnologia
Aconselhamento Estratégico * Terceirizagao + Conhecimento
. e * Sistemas
+ Canais de Distribui¢do 4
. * Automagéo CONTATO
* Centros de Distribuigdo * Remuneragéo por Altamiro Carlos Borges Junior
* Condominios Logisticos Produtividade altamiro.borges@abgroup.com.br
\’ Estrutura Organizacional * Treinamento (34) 98409 5210

www.abad.com.br/central-de-negocios




PDMS

Consultoria Tributaria

BMS S _ CONTATO
Desde 2009, recuperamos créditos tributérios e reduzimos custos :
. - . Tatiane Allem
para nossos clientes. Nos ultimos 3 anos, recuperamos mais . _
de 3 bilhdes de reais para empresas de todo o Brasil. tatiane@bmsprojetos.com
(21) 3079-5365

PRODUTOS

é . . h
v’ Recalculo do FAP: O Fator Acidentario de acidentes de trabalho (leve, médio ou grave).
Prevencao fixado por atividade econdmica é O correto enquadramento desse CNAE gera
incidente sobre a folha de pagamentos, a fim de devolugéo e créditos para o caixa das empresas.
custear os beneficios decorrentes de v’ Decadéncia da Reclamatoria Trabalhista:
acidentes de trabalho. A contestagéo desse indice  Identificamos a oportunidade de decadéncia do
gera redugdo de despesas desnecessarias. INSS nas reclamatérias trabalhistas, garantindo
v Reenquadramento do SAT/RAT: A contribuigdo @ Seguranca no aproveitamento do credito no
Seguro Acidente de Trabalho corresponde a 1, 2 f'to ad[r1|n.|strat|vo, a f'_m de evitar possiveis

U 3%, de acordo com o risco de ocorréncia de insurgéncias da Receita Federal. )

BOA VISTA BoaVi sta

A Boa Vista é referéncia no apoio a tomada de decisdes
unindo tecnologia e inteligéncia analitica para ter os melhores
resultados em todas as fases do negécio. Sao solugdes para
analise de crédito, recuperacao, prospeccdo de clientes, CONTATO

gerenciamento de carteira e antifraude. www.boavistaservicos.com.br

Canal de Vendas:
0800 701 7887

PRODUTOS

4 N
v’ Acerta Positivo e Define Positivo: solucdes para
analise de crédito de pessoa fisica (CPF) e pessoa Acesse 0
juridica (CNPJ) da Boa Vista, com informagoes QR Code e
cadastrais, restritivas, historico de pagamento e score. preenc,hg 0
v’ Aviso Eletrdnico de Débito (AED): comunica formulario
aincluséo de devedores no banco de dados para rece-
do Servigo Central de Protegéo ao Crédito — ber uma
SCPC de forma 100% digital e instantanea. ligagdo da

\\ J Boa Vista.
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BOOMERA -

Somos especialistas em Economia Circular. Unindo ciéncia com
consciéncia, reduzimos o impacto dos residuos através de projetos de
logistica reversa com cooperativas de catadores, desenvolvimento e

ambipar

www.boomera.com.br
contato@boomera.com.br

fabricagéo de produtos reciclados com carbono neutro. (11) 2308-5175
@boomerabr

PRODUTOS

-

v’ Servigos: Pontos de entrega voluntéria, Projetos de impacto social, atendimento a lei 12.305 (Politica
Nacional de Residuos Sélidos - PNRS) e Campanhas e ativagdes com produtos reciclados para marcas.

v’ Resinas Plasticas: Resinas de PE (PCR), Resinas PP (PCR) e Resinas especiais.
v’ Filmes Reciclados: Filme Stretch, Filme Shrink (termoencolhivel), Embalagens Secundarias,
Sacarias e Filmes Multicamadas.

\s/ Lonas Plasticas: Lonas multiuso, Lonas agricolas e Lonas especiais e grandes medidas )

/ /
pwwwy [

Advogados
DESSIMONI E BLANCO ADVOGADOS ot
Ha mais de 24 anos, o DBA vém trabalhando estrategicamente o
para oferecer as empresas da cadeia de abastecimento Dra. Patricia Fiore
solugdes juridicas eficientes e atualizadas. pfiore@dba.adv.br
(11) 3071-0930
ATUACAO:
. , )
* Tributario * Familia e Sucessdes
* Societario — M&A e Gestao Patrimonial
. , * Trabalhista
+ Compliance e Governanga Corporativa . ) ,
+ Contencioso civel e arbitragem
* Contratos
o * Terceiro Setor
* Imobiliario Tachologia, | ) - cios diaitai
« Propriedade Industrial ecnologia, Inovagado e negdcios digitais )

()| fetios =
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FIA

FUNDACAO
INSTITUTO DE
ADMINISTRACAO

A FIA (Fundagéo Instituto de Administragéo) desenvolve projetos de
pesquisa, consultoria € educagao em todas as areas da Administragéo,
incluindo cursos de graduacéo, pés-graduagéo, MBAs e P6s-MBAs,

Mestrado, cursos de extensao e cursos in company.

PRODUTOS

exceléncia em gestao empresarial, que oferece:

O ProCED FIA, Programa de Capacitagdo da Empresa em Desenvolvimento da FIA*, é um nucleo de

v’ MBA Gestao Empresarial: voltado a executivos de grandes empresas.
v’ MBA Gestédo de Negécios de Seguros e Previdéncia: voltado a executivos do mercado segurador.
v’ Pés-graduacao Gestao Exponencial: Pequenas e Médias Empresas.

G J
*Os cursos sao presenciais e online
CONTATO
Milene Lavifia (11) 3732-3531
milenel@fia.com.br (11) 98689-8122
FUNDAGAO DOM CABRAL EDC
A 92 melhor escola de negdcios do mundo, de acordo com o [ |
ranking de educacao executiva do jornal Financial Times.
Para ser relevante.
PRODUTOS
(,/ MBA & Pés-graduagio: Cursos de Mestrado os momentos e diferentes desafios, visando ao
Profissional, Executive MBA e P6s-Graduagao crescimento e a longevidade do seu negacio.
que aliam formagéo teérica e foco no mercado, v Familias Empresarias: Desenvolvimento
unindo o pensamento académico e empresarial. da familia em sua trajetéria, ampliando sua
v Média e Curta Duragdo: Programas versateis capacidade para a resolugdo de dilemas e
e em constante movimento que conectam as aprimorando a tomada de decisao com foco
transformagdes do mercado com foco em resultados.  na longevidade dos negdcios, da harmonia
Uma abordagem assertiva que traz para a familiar e da gestao patrimonial. )
aprendizagem o que de mais importante acontece 4
no ambiente de negocios, no Brasil e no mundo.
v Trekker: Design de carreira em jornadas CONTATO
personalizadas para os seus desafios. 0800.941.9200
v’ Médias Empresas: Solugdes, ferramentas de atendimento@fdc.org.br

\gestéo e governanga desenvolvidas para todos

www.fdc.org.br

@ NEGOCIOS
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GLOBAL

ESTRATEGIAS FINANCEIRAS

GLOBAL CONTATO
Atuamos ha quase 30 anos no segmento de recuperagéo de Ricardo Moreira
crédito, o que trouxe um know-how Unico e exclusivo para a ricardo.moreira@somosglobal.com.br

criagdo do Ecossistema Global, que conta com diversas empresas

e startups voltadas aos segmentos financeiro e tecnolégico. 0 SRR ETCEEN

Acesse: https://beacons.ai/somosglobal

PRODUTOS

v’ Qualificagao de leads e big data — Coletamos, quiiciaI potencializa e agiliza a recuperagéo dos
integramos, organizamos e qualificamos informagées ~ ativos.

v Analise de crédito e risco — Fornecemos v Cobranga internacional — Parceiros
relatorios de analise de crédito e risco nacional especializados com dominio das diferentes praticas

v’ Preventivo — Minimizamos atrasos por meiode ~ d€ negocios
uma comunicag&o personalizada e multicanal, antes ¢/ BPO | Gestao Financeira Terceirizada -
do vencimento. Ajudamos empresas a otimizar seus custos e

v’ Negociagao amigavel - Viabilizamos o dialogo processos

mais adequado ao perfil de cada cliente, buscando ¢/ Antecipagio de recebiveis e Investimentos —
agilizar a recuperagéo do crédito. Auxiliamos empresas na venda a prazo para que
\ v’ Cobranga judicial — Nosso parceiro em cobranga  recebam antes do prazo )

»

Graquacu
PARAGUACU ENGENHARIA ENGENHARIA LTOA

No mercado desde 1990, a Paraguagu Engenharia atua em diversos segmentos de construcao civil. Nos ultimos
anos, cresceu em escala e em qualidade de seus servigos, adequando-se ao aumento do nivel de exigéncia de seu
vasto portfdlio de clientes, mantendo o foco em seus colaboradores, érgaos fiscalizadores e na sustentabilidade do
meio ambiente. Somamos mais de 1,3 milhdo de metros quadrados construidos e/ou reformados e mais de 800
empreendimentos entregues. S6 no setor de rede de atacados sdo mais de 100 empreendimentos.

PRODUTOS

4 N
v’ A responsabilidade com que sempre foram encarados 0s CQNTAT9
projetos e as necessidades de seus clientes transformam Elisio Moitinho
a Paraguagu em uma das construtoras mais consolidadas elisio@paraguacuengenharia.com.br

do pais, com sede na Bahia. A atuagdo em todo o territério
nacional estabelece um padrdo de referéncia e torna a
\confiabilidade de entrega a principal virtude da empresa.

DE
()| feseios
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TEMSI.

grow your business.

TEMSI

Fundada na Italia em 1978, TEMSI é empresa lider na oferta de gestéo operacional com projetos
desenvolvidos em mais de 600 empresas clientes. Nosso foco é o incremento da eficiéncia dos
processos organizacionais, a redugéo das dispersdes e constru¢do de sequéncias e método

de trabalho padréo. Operamos no Brasil oficialmente desde 2018 através de duas regionais:
Nordeste (Estados do Norte e Nordeste) e Sudeste (Estados do Sudeste e Sul). Desde janeiro
de 2022, nos filiamos a ABAD (Associagéo Brasileiras Atacadistas e Distribuidores).

PRODUTO
4 )
v’ Operagdes de aumento de produtividade nas lojas, nos centros de
distribuicdo, no custo do transporte, nas linhas de producao (chao-de-fabrica). CONTATO
Nossos servigos sdo orientados ao aumento da eficiéncia na realizagéo de info@temsi.com.br

processos organizacionais, que sejam realizados em negaécios do varejo, ou
ainda dentro de processos produtivos fabris. A TEMSI pode conduzir a empresa a
uma economia de custos operacionais em torno de 15% a 20% do valor atual.

. J

(1) 3666-0271

SINGULARE

Com experiéncia de 55 anos no Mercado Financeiro,
a Singulare oferece solugdes exclusivas para Fundos
de Investimento, como Estruturagéo, Gestéo,
Administragéo, Custodia e Controladoria de Fundos,

singulare

com atendimento personalizado. Possui mais de R$ CONTATO
80 bilndes sob administragéo e é lider, héa 11 anos, comercial.abad@singulare.com.br
em administragao e custodia de FIDCs por nimero (11) 2827-3531

de operagdes (ranking Ugbar 2011-2022).

PRODUTOS

~N
v FIDC (Fundo de Investimento em Direitos Creditérios):

alternativa de capital de giro para empresas e fornecedores, com lastro
em recebiveis.

v’ FIP (Fundo de Investimento em Participagoes): ferramenta para

equacao em questdes de equity.

v Fll (Fundo de Investimento Imobiliario): Solugéo para patriménio
\imobiliério. )

@ NEGOCIOS
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SERASA EXPERIAN

Construir um amanha melhor, uma sociedade mais préspera e com oportunidades para todos: esse é 0
proposito da Serasa Experian. Acreditamos que isso é possivel a partir da combinagao de multiplas fontes
de dados, com alta inteligéncia analitica e tecnologia de ponta, que transforma a nossa experiéncia de
mais de 50 anos em solugdes inovadoras para todo 0 mercado. Nosso portfélio completo, com solugdes
flexiveis que podem ser combinadas e recombinadas de acordo com as necessidades e desafios de

cada cliente, permitem tomar decis6es mais confiaveis com menor risco e maior rentabilidade.

PRODUTOS

4 )
v’ Concessao de Crédito Solugdes para eliminar as VANTAGEM / DIFERENCIAL
incertezas na hora de conceder crédito: 0 associado ABAD Filiadas Estaduais

@ Dados negativos e positivos no mesmo relatorio para uma conta com solugbes customizadas

avaliagao ainda mais completa.

® Informagdes adicionais em cada consulta: Detalhes sobre
dividas dos socios e administradores na Serasa Experian e

no SPC, renda presumida, capacidade de pagamento, entre
outros...

da Serasa Experian para atacadistas,
com precos diferenciados e
descontos exclusivos. Aproveite!

r
@ Serasa Score: Informa, por meio de estatisticas, a chance PRINCIPAIS CLIENTES ATENDIDOS
de uma empresa pagar seus compromissos financeiros * Armazém Mateus

em uma escala de 0 a 1.000, e em um horizonte de até 06 « OESA

meses. Isso permite que vocé adote politicas de crédito
diferenciadas, de acordo com cada perfil analisado.

v’ Gestiao de Clientes e Fornecedores Tenha uma

+ Cacique Atacado
* Makro Atacadista

visdo gerencial e detalhada da sua carteira de clientes e * Martins

fornecedores. Solugbes que geram alertas 24 horas por dia, * Megafort Distribuidora

07 dias por semana para manter o seu negdcio mais seguro « E muitos outros

todo o tempo. \. J

v’ Recuperagao de Dividas Recupere crédito com
eficiéncia sem perder clientes. Conte com a expertise
Serasa Experian para a sua estratégia de cobrancal!
v’ Certificado Digital Sua assinatura digital com validade CONTATO

juridica. WWw.Serasaexperian.com.br
v’ Equipe Especializada Contamos com um time de
especialistas em crédito, com profundo conhecimento
das particularidades de cada mercado, colocando a sua

\disposigéo servigos altamente qualificados.

()| feseios
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Sup#

SUP#PAY

Especialista no segmento atacadista distribuidor, a Sup#Pay é

uma plataforma que utiliza os recebiveis de cartdo de crédito CONTATO

do comerciante para pagar o seu fornecedor, garantindo ao Ricardo Rodrigues
atacadista distribuidor o recebimento de clientes com problemas CEO

de limite, prazo, restricdo ou inadimpléncia. Na hora da venda,
a plataforma visualiza o saldo de todas as maquininhas do
comerciante e bloqueia o valor do pedido para o fornecedor que

ricardo.rodrigues@suppay.com.br
(11) 98166-5888

recebe 0 pagamento direto das adquirentes. Quem define como a
taxa de operagéo sera cobrada € o proprio atacadista distribuidor

conforme a sua estratégia comercial.

PRODUTO

v’ Plataforma web que opera sem a necessidade
de integracdo; aplicativo para equipe comercial
que roda sobre o sistema de forga de vendas do
atacadista distribuidor, garantindo o pagamento

dos seus clientes na hora do pedido; e APIs para
integragao com o sistema de gestao (ERP) do
fornecedor, possibilitando a escala e conciliagéo
automatica de todas as operagoes.

QUOD

A quod é uma empresa que utiliza a inteligéncia de dados para

Q00

. . o . CONTATO
proporcionar decisdes mais inteligentes e assertivas para as empresas. .
Une alta tecnologia, mdiltiplas fontes de dados e um mindset colaborativo Newton Godoi
para criar produtos proprios e customizados com clientes e parceiros, newton.godoi@quod.com.br
sempre adequados as novas necessidades do mercado. Formando, (11) 97608-5077

assim, uma rede de inovagéo capaz de beneficiar a todos. Afinal, impactar

www.quod.com.br

positivamente a vida das pessoas € o “jeito q” de mudar o mundo.

PRODUTOS

(;/ Consulta PJ / PF - Com o Quod Consulta PJ
ou PF, é possivel utilizar os dados do Cadastro
Positivo para entender melhor o comportamento
financeiro do cliente, apoiando sua decisao com
mais segurancga ao ir muito além das tradicionais

\informagées de negativagdo e cadastrais.

v Indicadores de Negdcios PF e PJ - A solugao permite\
analises precisas do comportamento de crédito de
empresas e consumidores usando o Cadastro Positivo. Os
relatorios sao apresentados como indicadores de negécios
e divididos em 3 grupos: Pontualidade de Pagamento,
Perfil Financeiro e Relacionamento com Mercado

J

—
Lipkle

(&) Nedotios
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TECNOLOGIA

E AUTOMACAO

ACACIA

ACACIA CONSULTORIA

Estamos no mercado de tecnologia ha 30 anos construindo

uma historia de inovagdo no segmento. Ao longo do tempo nos
especializamos em vendas, treinamento, customizagao e suporte
de softwares para automagéo da Forga de Vendas e produtos
especiais. Criamos ferramentas unicas, flexiveis e escalaveis, que
se adequam a politica e a cultura comercial do seu negocio.

PRODUTOS

CONTATO

Dante Villani
comercial@acaciaconsultoria.com.br
(14) 98118-9824 - (14) 2105-3333
www.acaciaconsultoria.com.br

(
v’ AFV Forga de Vendas - Agilize a entrada de

pedidos e melhore a eficiéncia do atendimento
ao cliente.

v’ AFV Server - Metodologia simples, tecnologia
de ponta e controle gerencial, € um sistema
gerenciador de informagdes que integra os dados
entre 0 ERP e os usuarios que utilizam as solucdes
\AFV Android e/ou AFV Web/Desktop.

v’ AFV Check - Trata-se de uma funcionalidade
implantada a Forga de Vendas, garantindo maior
flexibilidade para o agente de vendas. Com ela é
possivel realizar negociagdes a partir da analise

prévia do pedido.

v’ AFV Metas - Esse modulo auxilia no controle das
metas, permitindo apurar as informagdes de acordo
com os padrdes e regras de cada empresa.

CYCLOPES

Contribuimos para que a tecnologia proporcione eficiéncia
operacional e qualidade de informag&do.Implementamos

estratégias que resultam em operagdes mais eficientes
para aumentar o desempenho do seu negocio.

Trabalhamos com mobilidade corporativa e automagéo para
empresas nos segmentos de industria, atacado, varejo, logistica
e distribuicéo, através do desenvolvimento e gerenciamento

de projetos com venda e locagao de equipamentos, e

prestacéo de servigos com atendimento personalizado. .

@ Cyclopes

CONTATO

Gabriel Penteado
gabriel@cyclopes.com.br
011 99194-4704

PRODUTOS
( o . )
v Coletores de Dados e Acessorios v Term!na!s de Aut.oatendlmento e Self check~out
v Impressoras e leitores (4 Termlna|s de All'in One, CPUs de automacgéo
e monitores touch screen
v Tablets Robustos , . s
v’ Servigos de Suporte Pré e Pos Venda
v/ Smartphones Robustos , .
, , v’ Softwares para linhas de mobilidade, MDM,
v Infraestrutura de Rede Wireless e Site Survey entre outros
\ J

()| feseios
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TECNOLOGIA
E AUTOMACAO

®

1

Brasil

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE AUTOMACAO

GS1 BRASIL

A GS1 é uma organizacao multissetorial e sem fins lucrativos, responsavel pelo desenvolvimento e
aplicacao de padrdes globais, dentre eles o GTIN, para a identificagdo Unica e inequivoca de produtos em
todo 0o mundo. A GS1 Brasil - Associacdo Brasileira de Automagéo, ha 40 anos no pais, conta com cerca
de 58 mil associados em diversos setores da economia que, atualmente, representam 36% do PIB e 12%
dos empregos formais. Os Padrées GS1 promovem grandes beneficios para toda a cadeia de suprimentos,
reduzindo desperdicios e proporcionando maior eficiéncia e sustentabilidade para os negécios.

PRODUTOS
v O Cadastro Nacional de Produtos é uma fiscais (NCM/CEST), fotos, entre outras, h
plataforma exclusiva da GS1 Brasil, que mantendo uma base cadastral confiavel e
permite incluir todas as informagdes técnicas consistente.
dos produtos, gerar codigos de barras (GTIN),
compartilhar dados com parceiros de negocio e Para saber mais sobre produtos e servigos,
até imprimir etiquetas para as embalagens. Tudo acesse: www.gs1br.org
iSS0 em um unico ambiente, com toda seguranga )

e sem perda de tempo. 7

Além de pratico e funcional, o Cadastro
Nacional de Produtos mantém uma base Unica
e qualificada de dados, evitando duplicidade.

Atualmente, a plataforma possui mais de 75 VANTAGEM E DIFERENCIAL

milhdes de produtos cadastrados pelos proprios Acesso a consulta de dados de produtos.
fabricantes e donos de marca, contendo Entre em contato com a GS1 Brasil!
informagdes como descrigdo, marca, dados

. J

CONTATO Paullo Crapma 1 Eedes S:.cla;s: -|
www.gs1br.org paulo.crapina@gs1br.org .acebc.Jo 1 gs bra§|
(11) 95307-2969 Linkedin: gs1-brasil

Instagram: @gs1brasil

—
Lipkle

(&) Nedotios
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TECNOLOGIA

E AUTOMACAO

MOXIMQ TecH
MAXIMATECH

O Grupo Maxima é composto por MéximaTech, onBlox e LifeApps e conecta toda a cadeia de
abastecimento a partir de tecnologia, seja on-premises ou em nuvem. Atendemos mais de 1.300
clientes e 100 mil usuarios em todo o Brasil com solugdes mdveis para e-commerce, forca de vendas,
trade marketing e tecnologia especializada em logistica de entrega, com WMS e TMS.

PRODUTOS
~
v’ Forga de vendas Emita pedidos e gerencie seu time comercial, CONTATO
criando rotas para os vendedores e autorizando descontos. Selva Tassara - CMO
v Lpglstlca Rotellrlze cargas em segundos, acompanhe motoristas, ge- contato@maximatech.com.br
rencie seu armazém e sua frota (WMS e TMS).
v’ E-Commerce Atenda seu cliente a partir de uma plataforma omni- (62) 34122900
channel B2B focada no modelo do distribuidor, conectando canais de (62) 99231-3908 (WhatsApp)
venda e relacionamento digitais e fisicos.
v Trade Marketing Controle a¢des e dados dos PDVs, gerindo a rotina
\dos promotores. )
POLIBRAS SOFTWARE P?o'?!ﬁ?& S

Empresa pioneira e especialista em desenvolver e implantar solu¢des que aceleram e ampliam

a cadeia de venda das empresas focadas em negécios B2B em todo o Brasil. Sdo mais de 30
anos de mercado desenvolvendo solugdes tecnoldgicas para acelerar o faturamento em todos os
clientes com as melhores técnicas de Inteligéncia Artificial e Machine Learning que proporcionam
maior competitividade para o negdcio da: INDUSTRIA, DISTRIBUIDOR e ATACADO.

PRODUTOS

( )
v’ Polipedidos AFV - Com integracdo com todos os ERPs, a CONTATO

ferramenta garante que a equipe de vendas execute todos os
fluxos de atividades para maior produtividade e rentabilidade. Max Okamoto

v’ Polipedidos Al - Inovador no mercado, o "Rob6" com max.okamoto@polibrasnet.com.br
Inteligéncia Artificial é ‘treinado’ para fazer a identificagao (85) 4008-4510

visual dos pedidos em formato PDF e Excel e ajusta-lo
automaticamente.

v’ Policommerce App - Antes, para fechar negécios, 0s
vendedores precisavam ir até o cliente. O aplicativo fez crescer
\as vendas e agora os clientes fazem os pedidos direto nele.

J

()| feseios

www.abad.com.br/central-de-negocios




TECNOLOGIA
E AUTOMAGAO

¥ vercer

uma empresa =»APAS @1

VERCER

A Vércer é a solugéo definitiva para o cadastro de produtos completo e atualizado. Através de
nossa plataforma automatizamos e modernizamos o processo de cadastro. Possuimos recursos
para organizar e alinhar as informagdes com toda a cadeia de abastecimento.

PRODUTO
v’ Nosso negdcio consiste em garantir a qualidade de CONTATO
dados de produtos, de maneira automatica, proporcionando Renata Pereira
velocidade e o aumento da produtividade no processo cadastral comercial03@vercer.com.br
dentro dos varejos, principalmente no langamento de produtos (11) 94588-4925

ToTvs TOTVS
ATOTVS, maior empresa de tecnologia do Brasil, cria solugcdes

inovadoras para transformar o dia a dia das empresas por meio da
tecnologia, levando ainda maior produtividade para os negocios.

PRODUTOS

-
v TOTVS Distribuigéo e Varejo - Linha Winthor - CONTATO
ERP lider de mercado e especializado no setor atacadista centraloportunidades@totvs.com.br
distribuidor, com recursos para gerenciar operagdes de 0800 70 98 100

armazenagem do backoffice ao core business.

v TOTVS Distribui¢ao e Varejo WMS - Linha Winthor
- sistema de gestao de armazenagem especializado

no setor de distribuigdo para aumentar a eficiéncia
operacional do seu atacado ou centro de distribuic&o.

v’ TOTVS Omni by Moddo - plataforma para conectar
lojas, estoques e parceiros em um unico lugar e fazer sua
\estratégia de Omnicanalidade acontecer.

J
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TECNOLOGIA
E AUTOMACAO

¢/ Sankhya

Fundada em 1989, a Sankhya Gest&o de Negdcios € uma das maiores empresas provedoras de solugdes integradas
de gestéo corporativa (ERP) do Brasil. Atualmente, possui 52 Unidades de Negécio, quase 2.000 funcionarios e 20
mil clientes nos 26 estados do Brasil. Em 2017, foi pioneira ao lancar a BIA, a primeira assistente virtual do mercado
de ERP; em 2019, langou uma plataforma colaborativa inédita baseada no conceito de EIP (Enterprise Intelligence
Platform), que conecta os dados da empresa com o mercado. Em 2020, o GIC, fundo soberano de Singapura, se
tornou acionista minoritario da Sankhya, investindo quase meio bilh&o de reais na empresa.

PRODUTO

(t/ A Sankhya oferece uma solugéo de ERP que se adapta a realidade de cada

empresa, gerando maiot impacto e resultados. Da operagao a gestdo, a Sankhya CONTATO

integra os processos do negocio, com seguranga, eficiéncia e inteligéncia. Por ser www.sankhya.com.br

baseado em processos, 0 ERP Sankhya aprimora a rotina dos times, aumenta eficiéncial 0800 940 0750

operacional e é projetado para evoluir junto com seus resultados. Um sistema capaz de

otimizar recursos, melhorar processos e potencializar pessoas. Além disso, a solugéo é

flexivel, permitindo adaptacdes e personalizagdes com alto poder de conexao, além de
\ otimizagao de processos, mesmo que realizados em diferentes plataformas. )

~\

ZETA DADOS

Somos uma Start-up com foco em Analytics e Big Data.
Ajudamos empresas a aumentar suas margens e vendas,
gerando decisdes comerciais e estratégicas respaldadas
pela inteligéncia e analise de dados confiaveis e
otimizados, através dos nossos servicos.

zeta
dodos

dana science Com resulasos

PRODUTOS

(t/ Ferramenta — solugao de assinatura mensal ) CONTATO
contendo analises de potencial de novos clientes, Jorge Abussamra de Almeida
clientes atuais e portfolio, com micro segmentagéo de Jorge.abussamra@zetadados.com.br
pontos de venda a fim de direcionar o time comercial (11) 97052-6315

para aumento de receita e eficiéncia.

v’ Relatério - relatério estatico contendo analises

de clientes e PDVs potenciais em uma determinada
regido, com segmentacao detalhada por atividade,
porte e outras informagdes a fim de encontrar um
panorama geral da penetracéo de vendas e direcionar

\o time comercial e de expanséo da sua empresa.

www.zetadados.com.br

J
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VEICULOS +
INSUMOS E
ACESSORIOS

MERCEDES-BENZ

Presente no Brasil ha mais de 65 anos, a Mercedes-Benz do Brasil &€ uma das maiores
fabricantes e exportadoras de caminhdes e onibus da América Latina. E também uma das
lideres no desenvolvimento de tecnologias para o transporte de cargas e de passageiros, com
destaque para um avangado Centro de Desenvolvimento Tecnoldgico.

PRODUTOS

distribuicao urbana.

mineracao e na construgao civil.

\.

v’ Os caminhdes da familia Accelo s&o veiculos compactos, ageis, confortaveis, ideais para a

v’ Os veiculos da familia Atego séo utilizados para médias distancias entre cidades, apresentando
excelente desempenho aliado com conforto e seguranca.

v’ Para as longas distancias, os veiculos da familia Actros apresentam excelente custo operacional
e maximo conforto para o motorista se sentir em casa.

v’ Ja os caminhdes Arocs trazem inovagao e robustez para as operagdes mais pesadas, na

- Todos os caminhdes possuem servigos de manutencado e de telemetria de fabrica.

~\

_J
(PRINCIPAIS CLIENTES ATENDIDOS: )
VANTAGEM/DIFERENCIAL + Martins '
@) assogigdo POSSUi condigées. « Peixoto
comerciais extremamente atrativas Ali
» * Alianga
em relagdo ao mercado, de acordo  Fokus
com a sua importancia e relevancia + JC Distribuica
dentro da economia brasileira. Além s ISS u!ga;)
disso, o relacionamento entre as rupo oruze €
empresas resulta em possibilidade de * Rio do Peixe
crescimento continuo. * gBA o uidora Serid
+ Distribuidora Serido
\_ _J

CONTATO
www.mercedes-benz-trucks.com.br

Silvio Rocha
silvio.rocha@daimlertruck.com  @mercedesbenz_caminhoes

REDES SOCIAIS

(61) 99851-7094

.-""._H"\_
‘-u._.-f‘f
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VEICULOS +
INSUMOS E

ACESSORIOS

VOLKSWAGEN CAMINHOES E ONIBUS

Fabricante dos caminhdes e chassis de énibus Volkswagen — a Diesel e Elétricos,

Caminhoes
Onibus

maiores montadoras da América Latina e lider de vendas de caminhdes em 2022, pelo segundo ano
consecutivo. Com sua planta localizada em Resende (RJ), onde esta também o centro de pesquisa e
de desenvolvimento de novas tecnologias, a montadora é referéncia em inovagdes tecnoldgicas.

PRODUTOS (CAMINHOES EURO 6)

(v W Delivery Express (3,5ton.) Primeiro modelo VW
langado dentro da norma de emiss6es Proconve P-8,
com vantagens que vao além do enfoque ambiental:

o veiculo ganhou mais poténcia e uma calibragao
exclusiva em seu motor. Suas evolugdes e melhorias
técnicas podem resultar numa economia de até 5% em
combustivel. Ao mesmo tempo, mantém todo o pacote
de seguranca e robustez que incorporou ao longo de
2021. O novo motor de trés litros tem uma calibragéo
exclusiva e oferece 156 cv e torque maximo de 360
Nm, disponivel em rotagdes mais baixas, para alcancar
economia e agilidade, com arrancadas e aceleragoes
melhores e mais seguras, mesmo em subidas. Pode
ser dirigido apenas com carteira de habilitagéo B.

v’ VW Delivery 9.180 4x2 O novo modelo chega
com PBT de 9.200 kg, traduzindo-se em maior

625 kg de carga Util, comparado com a vers&o
anterior. Com motor Cummins ISF de 4 litros e com
tecnologia de emissdes SCR, torque maximo de
600 Nm e 180 cv de poténcia, mais econémico e
com melhor performance. Para somar, conta com a
opgao da transmissao automatizada V-Tronic de 6
marchas que traz maior conforto e produtividade.

v’ VW Delivery 11.180 4x2 caminh&o médio mais
vendido no mercado brasileiro, € destaque agora com
\_a maior capacidade de carga do seu segmento, com

PBT de 10.800 kg. E parapara aumentar ainda mais

a seguranca dos motoristas, a VWCO traz um novo
freio dianteiro que proporciona maior eficiéncia em
suas operagdes. Com um novo visual, 0 modelo sai de
fabrica com luzes de condugao diurna (DRL, na sigla
em inglés), luzes de posicgao e lanternas em LED.

v’ VW Constellation 26.320 6x2 Para substituir
o grande lider de vendas VW Constellation
24.280, o VW Constellation 26.320 revolucionou
a categoria dos semipesados. Seu motor mais
potente e econdmico € o MAN D08 de 7 litros,
320 cv de poténcia e 1.200 Nm de torque, em
uma ampla faixa plana e com alta performance.
O modelo conta com sistema SCR e tanque
adicional de Arla 32. Além disso, recebe a nova
transmisséo V-Tronic, ZF Traxon, de 12 marchas.

v’ VW e-Delivery 11 ton e 14 ton, 4x2 e 6x2
Caminhdes 100% elétricos, desenvolvidos e fabricados
no Brasil, sdo equipados com seis ou trés mddulos

de bateria de acordo com a necessidade de operagao
do cliente. Para o0 modelo de 11 toneladas, o peso
bruto total agora passa a 11.400 kg, com capacidade
méxima de carga util, somada a de 6.800 kg. . J&

o e-Delivery de 14 toneladas, estd com PBT de

14.500 kg e potencial de transportar 9.300 kg, a mais
elevada de sua categoria em elétricos no Brasil.

~

J

CONTATO
WWW.VWCO0.com.br

Glauco R. Juliato - Consultor Comer-
cial e responsavel pela parceria comer-
cial entre ABAD e VWCO

Vendas Especiais Caminhdes
glauco.juliato@volkswagen.com.br
(11) 5582-4834

~ o
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Wilson Ragusa Junior — Gerente
Vendas Especiais Caminhdes
wilson.junior@volkswagen.com.br
(11) 5582-5849
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