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452 CONVENCAO NACIONAL E ANUAL Rod. Ferno Dias, Jardim Boa Vista
DO CANAL INDIRETO Atibaia / SP

45 ANOS DE ABAD.

Um evento histdrico que a sua empresa
ndao pode ficar de fora.

Em 2026, a Convencao Nacional e Anual do Canal Indireto
celebra o aniversario de 45 anos da Associagdo, um marco de
quase meio século de contribuicao decisiva para o fortalecimento do
setor atacadista distribuidor no Brasil.

Sera um momento especial com lideres do canal indireto, executivos
das principais industrias fornecedoras do pais e tomadores de decisao
que moldam o futuro do abastecimento nacional.
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Uma edicdo especial, com espaco privilegiado para
networking, novas parcerias e debates estrategicos em
tecnologia, inovacdo e competitividade.

- Visibilidade ampliada em uma edicao historica
- Presenca garantida diante dos maiores players do canal indireto
- Fortalecimento institucional ao lado das principais marcas do pais
- Ativacao estratégica em um ambiente de negdcios de alta relevancia
- Associacao ao evento mais tradicional e influente do atacado
distribuidor brasileiro
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E?) matériabe capa

Encontro
de Valor
ABAD 2025

O evento anual e
tradicional reforcou

o papel do setor

na economia

com destaque

para discursos,
homenagem postuma
a Odemar Mliller,
palestras e premiacdo
do Fornecedor Nota
10 com a participag¢éo
de 500 pessoas de
todo o Brasil

SUMARIO

LUCIANA CASSIA FOTOGRAFIA

6 MOMENTO 28 CATEGORIAS EM DESTAQUE
8 CARTA AO LEITOR 30 FORNECEDOR NOTA 10
10 INDUSTRIA 36 GAJS

12 TECNOLOGIA 42 NOVOS NEGOCIOS

14 LANCAMENTOS
48 ESPECIAL LIMPEZA

16 ENTREVISTA

54 PESQUISA
20 ENCONTRO DE VALOR ABERTURA

27 HOMENAGENS 55 ABAD NEWS

PARA ANUNCIAR

Ganhe visibilidade para os cerca de 30 mil eleitores qualificados e mais de 26 mil leitores na versao digital

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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T f O modelo de franquias da Voltta permite que shoppings,
ra n S 0 rm e Se u supermercados, centros comerciais e investidores gerem
receita recorrente com estacoes de recarga inteligente. Seja

esta c i o n a m e nto como frangueado ou alugando o seu ponto, com ou sem

investimento, vocé entrega aos clientes uma experiéncia

e m I u c ro moderna, conveniente e sustentavel, enquanto aproveita
u

0 crescimento acelerado da mobilidade elétrica.

VOLTTA

Baixo investimento, alta demanda. uma solucao %eneva

Tecnologia de ponta e suporte completo. Escaneie o QR Code e agende

uma reunidao de negdcios
com um consultor Voltta

Receita recorrente e crescente com o avango
da mobilidade elétrica.

Melhora a experiéncia do cliente ao oferecer
comodidade e servigos sustentaveis.




MOMENTO

Leonardo Miguel Severini

presidente da ABAD

PAULO NEGREIROS

Um novo ciclo

ncerramos mais um ano marcado por intensos debates no cendrio politico e
econémico. Em um momento em que o pais se organiza para discutir cami-
= nhos e prioridades, é fundamental que esse didlogo se sustente em propostas

concretas, voltadas ao desenvolvimento nacional, ao ambiente de negécios e
e 0 geracdo de oportunidades. Esse serd um desafio central de 2026: transformar
a necessdria disputa de ideias em avangos reais para a economia e para a sociedade.

O comércio e o setor atacadista distribuidor entram no proximo ano com expectati-
vas positivas. Em um ciclo eleitoral, € natural que surjam estimulos adicionais a ativida-
de econémica — um movimento que pode impulsionar especialmente o varejo e, conse-
quentemente, toda a cadeia de abastecimento. Ainda assim, o cendrio exige cautela. A
trajetoria da divida publica, a manutengdo de juros em patamares elevados e a neces-
sidade de responsabilidade fiscal continuam sendo pontos de atencdo que influenciam
diretamente o ritmo de crescimento.

Nesse contexto, a ABAD seque comprometida em oferecer ferramentas estratégicas
para apoiar a tomada de decisdo no setor. Duas delas, anunciadas no Encontro de Va-
lor, aprofundam o entendimento sobre o comportamento do varejo e da distribuicdo em
um nivel de alta performance, permitindo andlises mais precisas, comparagoes regio-
nais e identificacdo de oportunidades. Os novos estudos, desenvolvidos pela NielsenlQ/
Mtrix, parceira de mais de 30 anos da ABAD, e pela Scanntech, fortalecem a capacidade
das empresas de planejar, ajustar rotas e antecipar movimentos do mercado. Avanca-
mos também em parcerias relevantes, como a colaboragdo com a Mercedes-Benz, que
amplia solugbes e beneficios para nossos associados.

O ano que se inicia sera desafiador, mas também repleto de oportunidades. Em
2026, quando a ABAD celebra seus 45 anos de atuacgdo, reforcamos nosso compro-
misso de estar ao lado do setor, fortalecendo a representacdo nacional, promovendo
conhecimento e impulsionando iniciativas que contribuam para um ambiente de ne-
gocios mais competitivo, moderno e sustentdvel. Que este periodo de festas renove
nossas energias e reafirme nossa confianca no trabalho conjunto. Desejo a todos um
Natal de serenidade e unido, e um Ano Novo prospero, marcado por realizagdes e
novas conquistas para todo o nosso setor. D
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Os novos
estudos,
desenvolvidos
pela NielsenlQ/
Mtrix, parceira
de mais de 30
anos da ABAD,
e pela Scanntech,
fortalecem a
capacidade das
empresas de
planejar, ajustar
rotas
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Claudia Rivoiro
diretora-editorial

CARTA AO LEITOR

Rumo aos 45

stamos chegando ao fim de 2025, um ano dificil. Na
verdade, uma verdadeira montanha-russa de emo-
¢oes, novidades, informagbes, agenda apertada e
eventos. Enfim, ninguém pode reclamar que faltou
trabalho e 2026 também promete, pois teremos uma

grande comemoragdo da ABAD, que estara completando os 2026 também
seus 45 anos de existéncia em novembro, mas ja estamos pre- promete, pois
parando uma sequéncia de insights para marcar a data du- teremos uma grande
rante todo o ano que se inicia. Aguardem! Mas, antes de che- comemoracio da
garmos a 2026, trazemos nesta edicdo a cobertura completa ABAD, que estara
do Encontro de Valor ABAD e da convencdo anual do Grupo '
. . completando
ABAD Jovens e Sucessores, que foram realizados nos dias 17 e
. . S os seus 45 anos
18 de novembro, na capital paulista, com grande participacdo Can
S ST de existéncia
nos dois dias, sendo 500 pessoas no primeiro dia e 300 no se-
gundo. Um verdadeiro show com temas importantes, atuais,
de interesse e com palestrantes que mexeram com a cabega
de todos, mas foram principalmente dias de encontro e rela-
cionamento. E teve também a premiagdo do Fornecedor Nota CONFIRA 1 ILE -
10 e homenagens significativas para deixar registradas as MAIS
parcerias tdo importantes para o canal indireto. A meta agora NOTICIAS k.
é fazer de 2026 um ano mdgico e assim serd com esforco e NO .
empenho de cada um. Desejo a todos um excelente Natal e SITE DA .
. PN’ ]
um Ano Novo coberto de glorias, forca e fe. Até la. D REVISTA
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Cremer

A marca lider em primeiros socorros e algodoes

nas farmdcias,cresce presenca hos Supermercados
de todo o Brasil.

Confianga de quem entende de cuidados ha 90 anos, Cremer tem a linha mais
completa de produtos para primeiros socorros, algodoes e muito mais.

Porque ter a marca Cremer na sua loja?

+ Vendas S por m?de gondola
O, é%g%oriazgzegge +10% @® Inovagoes Unicas e tecnologias
Vs

exclusivas no Brasil

(® Marca lider nos Hospitais e

) - Algodao Quadrado e Disco
Farmacias com 90 anos de historia

com Tecnologia Waterjet

@® Presente em mais de @® Esparadrapos e microporoas
90mil PDVs de farmacias livre de solvente e latex
Cremer

Cremer:
Cremer

anos

www.cremer.com.br
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INDUSTRIA

| MCCAIN
Expansao em Araxa

A McCain anuncia a expansdo de sua unidade fabril em Araxa
(MG), com um investimento de R$ 1,8 bilhdo — o maior da histdria
da empresa na regido. Nos Ultimos anos, a McCain tem fortalecido
sua presenca no Brasil por meio de investimentos significativos,
como a inauguragao da planta de Araxad em 2022 e a aquisigao
total da Forno de Minas, em 2023. O projeto de expansao da
fabrica de Araxd inclui uma nova linha de producdo de batatas
fritas e uma linha de produtos pré-formados. “Esse investimento
reforga a importancia do mercado brasileiro para o nosso negécio
e nossa ambicdo de crescer de forma consistente e responséavel”,

afirma Aluizio Periquito Neto, diretor-geral do grupo McCain Brasil.

SHIBATA

Novo negocio

O Shibata anunciou a construcao de uma fabrica de
alimentos em Cacapava (SP) para atender as 32 lojas do
grupo no Vale do Paraiba, Litoral Norte e Alto Tieté. A
inauguracao esta prevista para o 2° semestre de 2026. A
unidade serd instalada em um prédio adquirido ao lado
do supermercado local, nas proximidades da Rodovia
Joao do Amaral Gurgel e da Via Dutra, e tera capacidade
estimada de 40 toneladas de producao didria. O novo
investimento integra o plano de verticalizacdo da

rede e prevé a fabricacao de produtos de panificacdo,
confeitaria e rotisseria. A empresa informou que a
escolha de Cacapava esta relacionada a localizacdao
estratégica do municipio.

Jurupinga é vendida

A Zanlorenzi Bebidas reforca sua estratégia de ampliar e
diversificar o portfélio, somando a tradicdo e a qualidade das
suas marcas, um produto que dialoga diretamente com o publico
jovem. “A principal motivagao foi ampliar o nosso portfélio com
uma marca muito forte, que tem aderéncia ao publico jovem,
tida por muitos como ‘a bebida mais amada do Brasil’ e um
posicionamento mais descontraido. A Jurupinga chega para
deixar nossa familia de produtos ainda mais completa e robusta”,
destaca o CEO da companhia, Giorgeo Zanlorenzi.
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bilhoes de ddlares foi o
montante que a fabricante

de produtos de higiene
Kimberly-Clark, dona de
marcas como Huggies,
Kleenex e Intimus, anunciou
para adquirir a Kenvue,

dona da marca Tylenol, em
uma transacao mista de
dinheiro e acoes, incluindo
dividas. A Kenvue, criada
apos a separacao da unidade
de consumo da Johnson &
Johnson, é dona de marcas
como Listerine, Tylenol,

0.B., Neutrogena e Carefree,
com foco em produtos

de saude e bem-estar ao
consumidor. “Estamos unindo
duas grandes companhias
americanas com portfélios
complementares de marcas
iconicas que chegam a

quase metade da populacao
global”, afirmou, em nota,
Mike Hsu, CEO da Kimberly-
Clark, que sera o CEO da nova
companhia. A sede global
continuara sendo em Irving,
no Texas. Trés membros

do conselho da Kenvue
também passardo a integrar o
conselho de administracao da
empresa combinada.
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Operacao integrada

A Versotech, empresa galicha com sede
em Porto Alegre, especializada em solugdes
integradas para o mercado B2B, marcou

a sua estreia em um dos eventos mais

TECNOLOGIA

.".‘?m importantes do setor atacadista distribuidor:
i S L o Encontro de Valor e a Convencdo Nacional
S Jovens e Sucessores da ABAD, em Sao
# § Paulo. Com foco em descomplicar o ciclo

SANKHYA

Projeto mais veloz

A Sankhya, empresa especializada em solucdes de
gestao, lanca tecnologia que, a partir do uso intensivo de
inteligéncia artificial, elimina o processo de implantacdo
de sistemas ERPs, na qual a empresa comeca a utilizar
a solucdo no mesmo dia da contratacdo. O sistema

ja opera com a propria base de dados do cliente,
oferecendo imediatamente funcionalidades essenciais
como lancamento de pedidos, faturamento completo e
dashboards analiticos prontos para uso. “Trocar de ERP
se tornava um pesadelo, um projeto muito grande, em
que vocé tinha de alocar muitos recursos e era comum
as pessoas ficarem um, dois, até trés anos dedicadas ao
projeto”, explica Claudio Gualberto, CTO da Sankhya.
Segundo o executivo, todos os novos clientes da
Sankhya serao impactados com uma adog¢ao muito
veloz.” O retorno sobre investimento (ROI) é percebido
rapidamente pelos clientes, que comecam a usar o
sistema e a obter resultados sem o tradicional periodo
de espera”, confirma Gualberto. A solucao pode ser
implementada em empresas de diversos segmentos e
portes. A inovacao criada pela Sankhya é resultado de
um projeto de mais de sete anos de desenvolvimento
intensivo, envolvendo uma equipe multidisciplinar.
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DIVULGAGAO

de vendas e pds-venda, a Versotech
apresentou ao mercado suas cinco
plataformas que, operando de forma
integrada, transformam o omnichannel em
uma realidade palpédvel para atacadistas
e distribuidores. Além de uma novidade
para o mercado: pedidos por inteligéncia
artificial. Shayane Oliveira e Daniel Lima
sdo os sécios da Versotech (na foto).

[ TOTVS
Novo escritdrio em Arapiraca

A Totvs, maior empresa de tecnologia
do Brasil, anuncia a inauguragao de
seu novo escritério na cidade de
Arapiraca (AL). A iniciativa reforga

0 compromisso da companhia com

o desenvolvimento econdémico e
tecnolégico de Alagoas, consolidando
sua presenca na segunda maior
cidade do estado, reconhecida

por seu dinamismo em inovagao

e empreendedorismo. O novo
espacgo vai concentrar operacdes de
vendas e servigos, além de ser um
ponto estratégico para fortalecer o
relacionamento com o ecossistema
empresarial local.

O escritério em Arapiraca estd situado
em uma sala exclusiva no HUB

FDS, no centro da cidade. O local
oferece uma infraestrutura moderna
e completa, com salas de coworking,
espacos para coffee break, auditério
para até 140 pessoas, além de

um centro de treinamento com
capacidade para 80 participantes.
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decisbes mais
inteligentes comecam
com dados reais do
seu canal indireto.

cSalesP

esales.com.br/colecta

Potencialize suas campanhas
de trade marketing.
Defina metas comerciais com

assertividade.

Crie estratégias de
regionalizagéo com base em
dados precisos e confidveis.
Identifique zonas brancas e
oportunidades de expansdo.
Redistribua produtos com
inteligéncia, usando
informacgdes atualizadas dos
pontos de distribuicdo e venda.
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LANCAMENTOS

NOVO!

Toigho LINITAPA

E) 0
OCA COBK‘AK!‘IJKA D
IW’;:"NDO IN\IERTIDO \ {
.

Universo doce

A Santa Helena Alimentos apresenta

seu mais novo lancamento: Crokissimo
Chokante, primeira aposta da marca
Crokissimo no universo doce. A novidade
combina o tradicional amendoim com
casquinha fina, crocante e agora envolto
por uma camada doce. “Crokissimo
convida seus fas para uma nova
experiéncia com snacks doces. A mordida
comecga em uma generosa camada de
chocolate, rompe a casquinha e finaliza
no amendoim”, afirma Breno Carvalho,
gerente-executivo de Marketing da Santa
Helena Alimentos. O langcamento integra
uma série de movimentos estratégicos da
Santa Helena para fortalecer o consumo
de seus produtos ao longo de todo o

ano, diversificar ocasioes de consumo

e ampliar a presenca da marca em
momentos de indulgéncia na vida do
consumidor.

A
Chom0
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Pipoca com sabor singular

A Yoki, marca da General Mills, lanca o sabor ‘Cobertura do Mundo
Invertido’, inspirado na quinta temporada de ‘Stranger Things’.

Com a campanha que traz o conceito ‘Devore antes que ela te
devore’, a novidade promete uma jornada singular, transportando

os consumidores diretamente para o universo misterioso da série.
“Conectar este langcamento a Ultima temporada de ‘Stranger

Things’ reforga nosso compromisso com a categoria e com a busca
constante por inovacdes que surpreendam o publico”, afirma Fabiola
Menezes, CMO da General Mills no Brasil, responsdvel pelas marcas
Yoki, Kitano e Haagen-Dazs.

Espirito de verao

A Heineken apresenta sua mais recente
inovacao: Heineken Lager Spritz, uma
cerveja que une o sabor auténtico da
marca a leveza e ao frescor inspirados
no estilo Spritz - coquetel italiano feito
com espumante, agua com gas e gelo,
considerado um simbolo de celebragao
e do espirito do verdo. “Mais do que
langar um novo rétulo, a Heineken
busca reforcar o compromisso de oferecer ao consumidor
uma experiéncia que vai além do paladar”, comenta Elbert
Beekman, gerente de marketing da marca Heineken no Brasil.

Para a familia

A Biscoitos Bela Vista amplia seu portfélio
com o langamento dos Tuc’s Salgadinhos
Crocantes. Com embalagem de 320g,
contendo biscoitos em quatro formatos
diferentes, o novo produto foi pensado para
estar na mesa da familia. Apesar de levar o
nome Tuc’s, o langamento pertence a uma
nova linha de produto, que nao substitui o
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classico snack individual da marca. “Esse - :
produto chega com uma proposta propria
de consumo. Ele é mais crocante, mais
salgadinho e pensado para estar no lar, para ser dividido com a
familia e grupos de referéncia: escola, universidade, trabalho e lazer”,
explica Jorge Conti, CEO da Bela Vista.
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ENTREVISTA JOSE AIDAR NETO E RENATO FISTER

fase

IndUstria com 20 anos, fundada no
interior paulista, conta com nova
equipe na direcao e aposta na
expansao nacional das marcas
do grupo, gestao de clientes e
fortalecimento do canal indireto

Por Claudia Rivoiro

grupo KiSabor, fundado ha
20 anos em Jundial, no in-
terior de Sdo Paulo, atua na
producdo e comercializagdo
de molhos, temperos, graos e
farinhas, como amido de milho, canjica
e polvilho. Reforcou também a linha de
cereais matinais e misturas para sopas.
Nesta entrevista, José Aidar Neto, CEO da
empresa, executivo com mais de 35 anos
de experiéncia, dos quais 10 anos inter-
nacionalmente, em empresas de bens de
consumo como Diageo, JDE, Cia. Mullere
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KiSabor
entra
em nova

Danone; Renato Fister, diretor-comercial
(CCO) que lidera a transformacao comer-
cial com foco em expansao nacional das
marcas do grupo, gestao de clientes e for-
talecimento do canal indireto; e Eduardo
Viale, gerente de marketing, que passou
por empresas como Nestlé, Cargill e Ge-
neral Mills, responsavel pelo reposicio-
namento e ativacao das marcas além
da estratégia de comunicacdo; abordam
acoes, planos, estratégias e a parceria
com o canal indireto. Confira a seguir.

Como esta o grupo hoje? José Aidar
Neto (JAN): A Food Brands, casa das
marcas KiSabor, Billy & Jack, D’Cheff,
Aroma das Indias Natus, vive hoje um
momento de transformacao estratégica.
Ao longo dos Ultimos anos, avancamos
em categorias importantes do varejo
brasileiro e até ampliamos nossa pre-
senca nacional, mas ainda estamos no
inicio de uma jornada mais estruturada
de crescimento, com foco em fortalecer
nossas marcas, ampliar eficiéncia ope-
racional e expandir presenca em todos
0s canais e regides. O canal atacadista-
-distribuidor é peca-chave nessa jor-
nada, pois nos permite acelerar a ca-
pilaridade e democratizar o acesso ao
nosso portfélio em todo o Brasil. Entre
os destaques, esta Billy & Jack, marca
jovem que ja se tornou referéncia em
molhos para lanches no estado de Sao
Paulo com mais de 70% de share, que
vem crescendo de forma acelerada em
outras regioes e excelente sinergia com
o canal distribuidor. A partir de 2026,
adotaremos uma nova identidade cor-
porativa, refletindo um posicionamento
moderno e alinhado ao propodsito de
sermos reconhecidos como parceiros
de valor da familia e do varejo brasileiro.



Nos conte um pouco da historia da
empresa. JAN: A Food Brands nasceu
do sonho de empreendedores da cidade
de Vinhedo (SP) que buscaram desde o
inicio oferecer produtos saborosos, aces-
siveis e de qualidade a mesa das familias
brasileiras. O crescimento ao longo das
Ultimas duas décadas foi constante e im-
pulsionado por diversificacdo de portfé-
lio, aquisicBes estratégicas e ampliacdo
da capacidade produtiva. Com uma base
solida e uma cultura voltada a prestacdo
de servicos e a proximidade com o varejo,
a empresa evoluiu de um negdcio regio-
nal para uma companhia com presenca
nacional, porém ainda com predominio
na Regido Sudeste. Em 2025, o fundo de
investimento Acon adquiriu a Food Bran-
ds e marcou o inicio de um novo ciclo,
focado em transformacéo, profissionali-
zacdo e aceleracdo do crescimento para
0S proximos anos.

Qual o tamanho do portfolio atual?
Eduardo Viale: O grupo atua hoje em
mais de 15 categorias, distribuidas entre
molhos, temperos, graos, farinaceos, gra-
nolas, maioneses, ketchup e farofas, en-
tre outras, e conta com aproximadamen-
te 330 SKUs ativos. Cada marca possuli
um papel claro e complementar dentro

O canal
atacadista-
distribuidor

é peca-

chave nessa
jornada, pois
nos permite
acelerar a
capilaridade e
democratizar o
acesso a0 N0SSO

portfolio
JOSE AIDAR NETO,
CEO da KiSabor

Renato Fister,
diretor-comercial,
e José Aidar Neto,
CEO da empresa

LUCIANA CASSIA FOTOGRAFIA

da estratégia de portfélio da Food Bran-
ds. A KiSabor é uma marca democratica
e de maior amplitude. Hoje é a lider em
volume de vendas de especiarias no es-
tado de Sdo Paulo, assim como temos a
lideranca em molhos de salada e somos
vice-lideres em categorias como Pipocas,
Farofas, Graos e Farinaceos, entre outras.
(Fonte: Varejo 360) A Billy & Jack é mar-
ca de molhos para lanches no estado de
Sdo Paulo, atua também nas categorias
de maionese e catchup. A Natus é uma
marca adquirida em 2024 e voltada ao
pUblico que busca naturalidade e bem-
-estar, com apelo funcional e ingredien-
tes de origem natural. Estamos lancando
uma nova linha de Granolas com a mar-
ca Natus. A D’Cheff é marca premium da
Food Brands e a Aroma das Indias é mar-
ca premium de especiarias com garantia
de origem, certificacdo de qualidade e in-
gredientes que trazem cor, sabor e aroma
Unico as suas refeicoes

E a parceria com o canal indireto?
Renato Fister (RF): Sim, atuamos com
o canal indireto, porém ainda de forma
timida. Hoje representa menos de 5%
do volume total da Food Brands — e
justamente por isso € uma das maiores
oportunidades de crescimento da com-
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ENTREVISTA JOSE AIDAR NETO E RENATO FISTER

panhia. Acreditamos que ha muito a
fazer aqui. Vemos o modelo atacadista-
-distribuidor como essencial para am-
pliar capilaridade, presenca regional
e velocidade de execucdo comercial,
especialmente em pragas onde nossa
operacao direta ainda esta em consoli-
dacéo. Nosso portfolio é amplo — com
destaque para marcas de forte giro
como KiSabor e Billy & Jack — e oferece
excelente aderéncia ao canal, atenden-
do desde o varejo tradicional até redes
de autosservico e foodservice. Estamos
estruturando um plano robusto de ex-
pansao e desenvolvimento de parceiros,
com politicas comerciais competitivas,
investimentos em trade marketing, ca-
pacitacao e ag¢oes conjuntas de execu-
¢do no ponto de venda. Nosso objetivo
é claro: construir uma rede sélida de
parceiros regionais que nos permita le-
var sabor, qualidade e rentabilidade a
todos os cantos do Brasil.

Qual a area de atuagio da empresa?
RF: A Food Brands tem atuacao nacio-
nal, com destaque para a Regido Su-
deste (principalmente no estado de Sdo
Paulo) e presenca ainda pequena, mas
crescente, nas regides Sul e Nordeste,
por meio de parcerias com redes varejis-
tas e atacadistas.

Quais as apostas imediatas da KiSa-
bor? RF: A Food Brands vai fortalecer o
core das marcas e modernizar o portfo-
lio, com foco nas categorias onde o gru-
po é referéncia nas regides onde atua
— como molhos, pipocas, especiarias
e granolas. O destaque fica para Billy &
Jack e a Food Brands também relancou
a linha Natus e trouxe as granolas como
grande destaque.
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RENATO FISTER,
CCO da KiSabor

Como a empresa fecha o ano de
2025? E 2026? JAN: A Food Brands
deve encerrar 2025 com crescimento
consistente em volume e faturamento
de aproximadamente 10%, impulsiona-
do pela revisdo do portfolio, fortaleci-
mento das marcas e ganhos de eficiéncia
comercial e operacional. O desempenho
positivo de Billy & Jack, que vem am-
pliando distribuicdo e presenca em no-
vas regioes, e das categorias de especia-
rias, molhos, maioneses e farinaceos, foi
determinante para o resultado do ano.
Para 2026, a meta é crescer entre 13% e
15% em faturamento, também com des-
taque para os molhos Billy & Jack, proje-
tados com crescimento superior a 20%.
Essa estratégia é sustentada por trés
grandes frentes: expansdo nacional por
meio do canal atacadista-distribuidor,
consolidando presenca em novas pra-
cas e redes regionais; fortalecimento das
marcas e comunicagao integrada, e efici-
éncia operacional e governanca financei-
ra, garantindo crescimento sustentavel e
rentavel. O objetivo é posicionar a Food
Brands entre as principais plataformas de
alimentos do pais.

E o futuro? JAN: O futuro da Food
Brands é guiado por um plano de cres-
cimento sustentavel, porém acelerado,
com metas ambiciosas para 0s proxi-
mos cinco anos, que podem ser atin-
gidas tanto de forma organica quanto
por meio de novas aquisicdes. Que-
remos desenvolver e executar através
de uma equipe de alta performance e
com uma plataforma de marcas fortes,
sendo que 0 nosso foco é combinar re-
levancia e capilaridade ao propésito de
ser o parceiro ideal da familia e do vare-
jo brasileiro. D
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ENCONTRO DE VALOR ABERTURA

‘Canal
indireto
fortaleciclo

O Encontro de Valor ABAD 2025
reforcou o papel do setor na economia
com destaque para discursos,
homenagem postuma a Odemar
Muller, palestras e premiacao

FOTOS: LUCIANA CASSIA FOTOGRAFIA

Da redacao

Encontro de Valor ABAD 2025,

no dia 17 de novembro, em

Sdo Paulo, contou com ceri-

monia marcada por discur-

sos fortes, compromisso com
o futuro do setor atacadista distribuidor
e uma homenagem a Odemar Muller,
lideranca histérica da cadeia de abas-
tecimento, falecido no Ultimo dia 14
de novembro. Um minuto de siléncio
marcou a abertura do evento, em reco-
nhecimento a ética e a energia de Ml-
ler, lembrado como um incentivador da
unido setorial em prol do crescimento e
da melhoria continua.

Ao dar as boas-vindas, Leonardo Mi-
guel Severini, presidente da ABAD e da
Unecs, reforcou a importancia estratégi-
ca do setor na economia nacional. “Cada
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uma das agendas reforca o papel do nos-
SO setor na economia: gerar emprego,
distribuir oportunidades, movimentar
0 Brasil real. Juntos, somos mais fortes
para enfrentar os desafios. A unido das
nossas entidades, das nossas empresas,
das nossas liderancas e das nossas ideias
é 0 que nos permite avancar”, declarou.
Presente na solenidade de abertura,
o presidente da Associacdo Comercial
de S3o Paulo, Roberto Mateus Ordine,
destacou a necessidade de investir em
educacgao para garantir desenvolvimen-
to econdmico sustentavel. “Nosso nego-
cio é apoiar o seu. Temos honra e prazer
de estar aqui apoiando essa iniciativa, e
gostei muito de ouvir quando se fala da
educacdo”, afirmou. O discurso de Or-
dine esta alinhado com a mais recente
proposta da ABAD via UNIABAD, primeiro
curso superior aprovado pelo MEC e vol-



tado a formacdo de equipes de vendas.

Na mesma linha, Alfredo Cotait Neto,
presidente da Confederacao das Asso-
ciacOes Comerciais e Empresariais do
Brasil (CACB), enfatizou o papel institu-
cional da Unecs, organizacao da qual a
ABAD e a CACB fazem parte. “A CACB é
uma rede com mais de 2.300 associa-
¢Oes pelo Brasil e faz parte, junto com
a ABAD, da Unecs, que apoia a Frente
Parlamentar do Comércio e Servigos
(FCS), hoje capitaneada pelo talento do
Leonardo”, destacou.

O evento também contou com a pre-
senca de parlamentares que integram a
FCS. O deputado Zé Neto (PT-BA), vice-
-presidente da Frente, ressaltou a impor-
tancia do didlogo suprapartidario para
a construcdo de reformas essenciais.
“‘Apesar das diferencas ideolégicas, pre-
cisamos entender que ha temas comuns

que exigem construcdo conjunta. A refor-
ma tributaria, ainda que ndo seja a ideal,
representa um avanco”, pontuou.

Para o deputado Luiz Gastdao (PSD-
-CE), também vice-presidente da FCS, o
momento politico é de transformacdo.
“Estamos comecando a viver um novo ci-
clo dentro do Congresso Nacional. A FCS
e a Frente Parlamentar do Empreende-
dorismo firmaram parceria, vao utilizar a
mesma casa, e essa integracao vai auxiliar
ainda mais para podermos avancar em
pautas tdo importantes”, afirmoul.

A programacao do Encontro de Valor
ABAD 2025 seguiu com quatro painéis
estratégicos sobre mercado, politica,
economia e inteligéncia artificial, além
de homenagens, a apresentacdo das
Categorias em Destaque, e a entrega do
Prémio Fornecedor Nota 10. Confira nas
paginas a seguir.

Leonardo

Miguel Severini,
presidente

da ABAD e da
Unecs, reforcou

a importancia
estratégica do
setor na economia
nacional
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INTELIGENCIA,
CONEXAO €
RESULTADO

Trir stratégico para prosperar
e ;qenério competitivo

MOMENTO POLITICO

Papel reforcado

O painel Momento Politico do Encon-
tro de Valor ABAD 2025 discutiu pautas
de grande impacto para o atacado distri-
buidor: o PL da Distribuicdo, o aumento
do teto do Simples Nacional e a aprova-
cdo do PL que permite a instalacao de
farmacias completas em supermerca-
dos. A mediagdo foi conduzida por Le-
onardo Miguel Severini, presidente da
ABAD, que abriu o debate ressaltando
a relevancia estratégica do setor. “Cada
uma das nossas pautas reforca o papel
do atacado distribuidor na economia
nacional. Juntos, buscamos seguranca
juridica, competitividade e moderniza-
cdo para seguir crescendo e gerando
oportunidades”, afirmou.

PL DA DISTRIBUIGAO A proposta do
Projeto de Lei 2.059/2019, que estabelece
regras especificas para a atividade do dis-
tribuidor, foi um dos principais temas do
debate. Severini destacou que o substitu-
tivo apresentado na Camara representa
um “texto de consenso possivel” e per-
guntou aos convidados quais ajustes ain-
da sdo necessérios para sua aprovacao.
O deputado Zé Neto (PT-BA) ressal-
tou que o projeto nado representa con-
fronto com a indUstria, mas sim um
avanco necessario. “Ndo ha como tratar
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distribuidor

servicos, estoques e operacdes de for-
ma moderna sem unido entre indUstria
e distribuicdo”, afirmou. Ele também
alertou para os riscos da excessiva con-
centracdo do varejo digital. “Quase 90%
do que se vende online esta nas maos
de 32 empresas, nenhuma delas brasi-
leira. E preciso atencéo e regulacdo”. Ja
o deputado Luiz Gastdo (PSD-CE) refor-
cou a importancia de garantir uma con-
corréncia justa, especialmente diante
da evolucao do e-commerce.

SIMPLES NACIONAL Outro tema cen-
tral foi a defasagem nos limites do Sim-
ples Nacional, que ndo sdo corrigidos
ha sete anos. Alfredo Cotait Neto, presi-
dente da CACB, lembrou que o regime é
a “maior revolucao socioecondmica do
Brasil”, com mais de 23 milhdes de em-
presas incluidas atualmente. “Toda vez
que a tabela ndo é corrigida, temos au-
mento disfarcado de imposto. As empre-
sas sao forcadas a parar de crescer para
ndo perder o enquadramento”, alertou.

FARMACIAS EM SUPERMERCADOS
A regulamentacdao da instalacdo de
farméacias completas dentro de super-
mercados, aprovada recentemente no
Senado e em tramitacdo na Camara,
também foi debatida. A proposta tem
como objetivo ampliar o acesso a satide
e otimizar operacOes do varejo alimen-
tar. Segundo Camilla Cavalcante, dire-
tora da Seta Public Affairs, “o Projeto de
Lei 2.158/2003 permite que farmacias
estejam integradas ao supermercado,
dentro da area de vendas. Isso viabiliza
maior eficiéncia logistica e conveniéncia
ao consumidor”. Paulo Pompilio, diretor
do Assai Atacadista, reforcou os benefi-
cios para a populacdo. “Estamos falan-
do de mais acesso a salde, com precos



mais competitivos. Esse modelo permi-
te desde farmacias préprias até parce-
rias com redes regionais, o que fortalece
também o mercado local”, disse.

PRODUTIVIDADE, JORNADA DE TRA-
BALHO E NOVAS AMEACAS Ao final do
painel, Severini chamou a atencdo para
a ameaca representada pelas apostas
online. “Assim como o 6pio prejudicou
a produtividade na China no século 19,
hoje vemos os jogos de aposta compro-
metendo a produtividade dos brasileiros.
Se ndo enfrentarmos isso agora, talvez
seja tarde demais”, declarou. Camilla
também mencionou a PEC da Jornada
Flexivel como alternativa moderna frente
a propostas como o fim do regime 6x1.
‘Ao permitir negociacoes setoriais mais
adaptadas a realidade de cada empre-
sa, essa PEC tem potencial para elevar a
produtividade e modernizar relacGes de
trabalho”, disse.

O ]
MOMENTO ECONOMICO

Provocar reflexoes

O Momento Econdémico do Encontro
de Valor ABAD 2025 foi conduzido pelo
economista ejornalista Luis Artur Noguei-
ra, que apresentou uma palestra dinami-
ca, combinando dados econdmicos, ge-
opolitica, humor e enquetes em tempo
real para envolver o publico e provocar
reflexdes sobre o cenario nacional. Em
seguida, Nogueira destacou um ponto
central: o Brasil, apesar de estar entre as
dez maiores economias do mundo, con-
tinua crescendo abaixo da média global.
Para ele, a explicacdo ndo esta na eco-
nomia, mas na politica. “O Brasil cresce
menos que o mundo porque a politica

O jornalista Luis
Artur Nogueira
apresentou uma
palestra dindmica
com dados
importantes

atrapalha”, afirmou. O economista apon-
tou o controle do Orcamento nacional
por parte do chamado “centrao”, que ha
anos limita a autonomia do Executivo, in-
dependentemente do presidente eleito.

Ao projetar as eleicoes de 2026, No-
gueira apresentou possiveis tendéncias
para 0s campos da direita e da esquerda.
Ele destacou temas como escandalos no
INSS, alta dos alimentos, seguranca pu-
blica e ampliagcdo de programas sociais
como fatores que podem influenciar o
voto. “Ainda h& muita dgua para rolar an-
tes da definicdo sobre quem comandara
0 pais no préximo mandato”, disse.

BRASIL SEGUE ATRATIVO, APESAR
DOS DESAFIOS Mesmo com as dificul-
dades internas, Nogueira acredita que o
Brasil permanece atrativo no cenario glo-
bal por seu baixo risco geopolitico, rique-
za em recursos naturais, grande mercado
consumidor e histérico de elei¢des regu-
lares. Ele elogiou o fortalecimento das
relacbes comerciais com a China e con-
siderou positiva a postura pragmatica do
governo atual no comércio exterior. Ou-
tro ponto de destaque foi a reforma tri-
butaria, que tem sido acompanhada de
perto por entidades como ABAD e Unecs.
Ele também projetou um cenario de ma-
nutencao do consumo interno aquecido,
impulsionado por programas sociais am-
pliados, reajustes salariais acima da infla-
cdo e isencao do Imposto de Renda. No
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entanto, fez um alerta: parte dessa renda
pode estar sendo drenada pelas apostas
online, o que pode comprometer produ-
tividade e poder de compra no médio
prazo. Com uma abordagem critica, mas
otimista, Nogueira finalizou sua fala com
uma provocacgdo: “O Brasil é maior do
que qualquer governo. Quem faz o pais
crescer € o setor privado”.

]
MOMENTO MERCADO

O cenariode _
CONSUMoO no varejo

Conduzido por Ana Paula Mello e Pris-
cila Ariani, da Scanntech, o painel conec-
tou dados econdmicos, mudancas clima-
ticas e transformactes demogréficas a
partirde um olhar atento a operagdo pra-
tica dos pontos de venda. Logo no inicio,
Ana Paula celebrou um marco relevante
para a empresa: “Em 2025, a Scanntech
atingira 1 trilhdo de leituras por ano. O
ecossistema que construimos parte dos
dados cedidos pelo varejo para gerar in-
teligéncia e valor a toda a cadeia”, disse.
Ela destacou trés pilares para apoiar o
distribuidor na virada cultural necessaria
a competitividade: relatérios multi-in-
ddstria com autonomia, times dedicados
a treinamento e apoio, e customizacao
conforme a operacdo de cada cliente.
Priscila complementou com uma visao
ampla do cenario econémico. “Desde

Priscila Ariani e
Ana Paula Mello,
da Scanntech,
com o presidente
Severini apds a
apresentacao

abril, a inflacdo desacelera e a renda real
aumenta, enquanto o desemprego atin-
ge niveis historicamente baixos. Em tese,
isso deveria impulsionar o consumo.
Mas ndo é o que vemos: a inadimpléncia
sobe, a confianca do consumidor cai, e 0
volume de vendas segue retraido por cin-
co trimestres consecutivos”, explicou.

Essa aparente contradicao entre indi-
cadores macroeconémicos e desempe-
nho de loja motivou uma analise mais
detalhada. A pesquisa da Scanntech
mostra que a queda de unidades vendi-
das é mais acentuada no varejo de vizi-
nhanca, especialmente em categorias
como bebidas. “Bebidas refrescantes e
cervejas retrairam fortemente em 2025,
um ano marcado por temperaturas mais
baixas. Isso mostra como nosso setor
depende do clima”, afirmou Priscila. “A
queda é ainda maior nos canais de pro-
ximidade, onde essas cestas sdo mais re-
presentativas”, completou. Além do fator
climatico, ela apontou a crescente busca
por alimentos mais saudaveis como uma
tendéncia clara no comportamento do
consumidor:

TRANSFORMA(;&ES ESTRUTURAIS
Outro ponto levantado no painel foi o
impacto das mudancas demograficas
no padrdo de consumo. “A taxa de fe-
cundidade caiu, os lares estdo menores
e ha mais pessoas morando sozinhas.
Isso altera completamente a forma de se
alimentar. Quem vive sozinho, por exem-
plo, tende a priorizar alimentos préaticos
em vez da refeicdo tradicional com arroz
e feijdo que, alids, sdo itens em retracéo
tanto em preco quanto em volume”, ob-
servou Priscila. Ana também chamou a
atencdo para o impacto da ruptura. “Es-
tamos falando de pedidos insuficientes
para atender a demanda. Quando mos-
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tramos por loja, por SKU, o que nao pas-
sa no caixa ha uma, duas, trés semanas,
revelamos onde esta a perda de venda.
Essa € a inteligéncia do Radar Varejo de
Vizinhanca”

A Scanntech apresentara o Radar Va-
rejo de Vizinhanca. A pedido da ABAD, a
empresa agora terd um relatério trimes-
tral que mostra o desempenho do canal.
Ver matéria na edicdo.

O ]
MOMENTO GESTAO

Relacionamento digital

Na palestra que encerrou 0s painéis
estratégicos do Encontro de Valor ABAD
2025, o publicitério e chief creative officer
da Accenture, Eco Moliterno, provocou o
publico a refletir sobre o papel da inteli-
géncia artificial no presente e no futuro
da gestdo, do varejo e da experiéncia de
consumo.

Moliterno comecou sua fala com
uma retrospectiva da evolucao dos al-
goritmos, de simples mecanismos des-
critivos a ferramentas diagndsticas e
preditivas, e destacou o impacto dessa
transformacao na jornada do consumi-
dor. “O algoritmo que era descritivo pas-
sou a ser diagndstico, e hoje é preditivo.
Estamos vendo a morte gradual da tela
padrdo: tudo é personalizado, e isso re-
define como nos conectamos com mar-
cas e produtos”, disse. Com a pandemia
acelerando a digitalizacdo dos negbcios,

Eco Moliterno

em sua palestra
provocou a
discussao do papel
dalA

ele explica que entramos na era da re-
levancia: “Néo basta mais ter o melhor
produto ou servico. Hoje, quem fizer
parte da vida das pessoas é quem vai
prosperar. A experiéncia virou parte de
tudo, e o relacionamento digital precisa
ser mais humano e emocional”.

Moliterno apontou que deixamos para
tras a era da automacao (com a tecnolo-
gia no centro, operada por humanos) e
entramos na era da autonomia (com o
humano no centro, operando tecnolo-
gias que o potencializam). Segundo ele,
isso muda completamente a logica do
engajamento e do consumo.

Isso porque a IA deixou de ser ferra-
menta e virou companhia. “Mais de 75%
das atividades serdo autbnomas no fu-
turo. E no Brasil, j& somos o terceiro pais
que mais utiliza o ChatGPT, com 140 mi-
lhdes de mensagens trocadas diariamen-
te”, pontuou.

Essa transformacdo, segundo Moli-
terno, culmina no a-commerce (auto-
nomous commerce), substituindo o e-
-commerce tradicional. Ele explicou que
0s “agentes de compra” operados por IA
fardo analises completas sobre produ-
tos, reputacdo, avaliacOes e histérico de
consumo em segundos, indicando ao
consumidor a melhor escolha. Apesar da
rapidez nas mudancas, ele tranquilizou
o setor ao destacar que o varejo ainda é
uma das indUstrias menos suscetiveis a
disrupcdo total. E que o setor atacadista
distribuidor tem um ‘core’ profundamen-
te humano, o que faz com que a IA ape-
nas o potencialize, sem o substituir.

Ao fim da palestra, Moliterno refor-
cou o papel estratégico das empresas
em moldar essa nova era com respon-
sabilidade e empatia: “A tecnologia s6
é transformadora quando esta a servico
das pessoas”. D



A cerimbnia de homenagens do Encontro
de Valor ABAD 2025 foi marcada por
emogdo. A primeira homenagem

da noite foi concedida a Ypé, em
comemoragao aos seus 75 anos de
atuacdo no mercado brasileiro. Waldir
Beira Junior, presidente da empresa,
agradeceu a homenagem em nome de
todos os colaboradores da companhia.

A Mercedes-Benz do Brasil foi reconhecida
como Parceira do Ano por sua contribuicdo
estratégica ao setor. Jefferson Ferrarez, VP
de vendas, marketing e pecas & servicos
caminhdes, e Rodney Teruel Carvalho,
gerente de atendimento Key Account
Brasil receberam a homenagem. ATOTVS
também foi homenageada como Parceira
do Ano, El6i Prado de Assis e Anderson
Souza, diretores receberam a homenagem.
ANielsenlQ, também foi homenageada e
reconhecida por seu papel fundamental
no fornecimento de dados estratégicos

e na tomada de decisGes para o setor.
Receberam a homenagem Alfredo Costa,
presidente da NielsenlQ Brasil, e Domenico
Tremaroli Filho, diretor. Finalizando a
cerimdnia, o superintendente-executivo
da ABAD, Oscar Attisano, foi homenageado
pela filiada Adac (Santa Catarina),
representada por Alexandro Segala
(presidente) e José Roberto Schimidt
(executivo), que ressaltaram sua trajetéria
de dedicacao a entidade. “Ha 30 anos,
Oscar Attisano vem conduzindo a ABAD
com maestria”, afirmaram.
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Miguel Severini

Oscar Attisano recebe
homenagem da ADAC
representada pelo seu
presidente Alexandro
Segala e o executivo José
Roberto Schimidt

Jefferson Ferrarez e Rodney
Carvalho, da Mercedes-Benz
do Brasil, receberam

a homenagem

Eléi Prado

de Assis, da
TOTVS, recebeu

a homenagem.

Na foto: Oscar
Attisano, Leonardo
Miguel Severini

= e Rogério Oliva,

da ABAD
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ENCONTRO DE VALOR

Alimentos reforcam
a Sua Importancia

da Redacdo

urante o Encontro de Valor
ABAD 2025, a NielsenlQ apre-
sentou o estudo Categorias
em Destaque, que analisa 60
categorias observadas em
501.418 estabelecimentos distribuidos
por sete areas de todo o Brasil.

Representada pelo diretor de aten-
dimento ao varejo Domenico Tremaroli
Filho, a NielsenlQ mostrou que, entre
as cestas avaliadas, os alimentos conti-
nuam sendo o principal motor de cres-
cimento, com alta de 7,7% nas vendas
e participacao de 45% no faturamento
total. Em seguida aparecem os cigarros,
que se destacam com elevacao de 18,3%
nas vendas, superando bebidas, higiene
pessoal e beleza, limpeza e bazar.

Entre as categorias de melhor per-
formance, massas refrigeradas e pi-
zzas, sobremesas prontas, industriali-
zados de vegetais, bebidas energéticas
e dguas saborizadas registraram avan-
cos significativos tanto em valor quan-
to em volume. O café aparece como o
maior destaque isolado em crescimen-
to de vendas em valor.

O estudo também reforca o peso do
pequeno varejo dentro do mercado ali-
mentar brasileiro, canal que apresenta
forte penetracdo e comportamento de
compra marcado pela proximidade, re-
posicdo frequente e menor espago de
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Domenico

Filho, diretor

da NielsenlQ,
apresentou o
estudo Categorias
em Destaque
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armazenagem. Em meio a lojas meno-
res e estoques reduzidos, categorias de
maior giro ganham relevancia e influen-
ciam diretamente nas estratégias de
abastecimento e distribuicao.
ANielsenlQ destacou ainda que o cres-
cimento das cestas é impulsionado prin-
cipalmente pelas regiGes Sul, Nordeste e
MG +ES+Interiordo RJ,com o Sul respon-
dendo por 37% do incremento total. D

A NielsenlQ também apresentou o Termometro ABAD

- Inteligéncia de Mercado, preparado pela NielsenlQ e

Mtrix, que traz novidades em relagdo ao que vinha sendo
apresentado. A partir do més de novembro, a coleta de
dados, que apresenta a média do faturamento do setor, tera
mais de 2.600 atacadistas e distribuidores de todo o Brasil.
A pesquisa tera indicadores de sell-through, como variagdo
de valor, volume, preco, nimero de PDVs e ticket médio.
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PARA BRINDAR OS SEUS ENCONTROS.

JOHNNIE WALKER.

APRECIE COM MODERAGAQ. VENDA E CONSUMO PROIBIDOS PARA MENORES DE 18 ANOS.



FORNECEDOR NOTA 10

Tradicao e parcera

A homenagem reconhece as Da Redagéo
indUstrias que mais se destacaram edicdo 2025 do Encontro de
ao Iongo do ano Segundo Valor ABAD celebrou, como ja
7N ' : é tradicdo, os vencedores da
a avahagao de atacadistas e Premiacdo Fornecedor Nota 10.
distribuidores de todo o Brasil A homenagem reconhece as in-

dUstrias que mais se destacaram ao longo
do ano, segundo a avaliacao de atacadis-
tas e distribuidores de todo o Brasil.
Criada para valorizar o papel estra-
tégico dos fornecedores e sua parceria
com a cadeia nacional de abasteci-
mento, a premiagdo considera critérios
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como portfélio de produtos, politica
comercial e qualidade dos servicos
prestados.

“A premiacdo, que visa a reforcar a
importancia estratégica da parceria en-
tre indUstria e agentes de distribuicéo,
é definida por votacdo da qual parti-
cipam atacadistas e distribuidores as-
sociados a ABAD de todo o Brasil, que
reconhecem e valorizam o relaciona-
mento dos fornecedores com o nosso
setor”, esclarece o presidente da ABAD,
Leonardo Miguel Severini, que fez a en-
trega dos troféus, ao lado de Domenico
Tremaroli Filho, diretor de atendimento
ao varejo no Brasil da NielsenlQ.

Confira a seguir as empresas vence-
doras em cada uma das 12 categorias
de produtos e o que representa a pre-
miacdo para os vencedores.

Leonardo

Miguel Severini,
presidente da
ABAD, e Domenico
Tremaroli

Filho, diretor

da NielsenlQ,
entregaram

os troféus aos
premiados

FOTOS: LUCIANA CASSIA FOTOGRAFIA
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BEBIDA ALCOOLICA

HEINEKEN
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BEBIDA NAO ALCOOLICA

PEPSICO

UNILEVER

CALDOS, MOLHOS
E CONDIMENTOS

CARGILL

MONDELEZ

COLGATE-PALMOLIVE

LIMPEZA CASEIRA

YPE

MERCEARIA DOCE

NESTLE

MERCEARIA

SALGADA
PEPSICO

MARS PET

REFRIGERADOS
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FORNECEDOR NOTA 10

DURACELL
Origem: EUA
Marcas: pilhas e baterias Duracell

“O trabalho ~ -
conjunto que g 5
fazemos com >
os atacadistas g \
distribuidores,

que sdo extensdo |

do nosso :

negdcio, resultou >

no prémio.

Neste ano, que € crucial para nds, preparamos um
lancamento que vai revolucionar o mercado de pilhas.
E, com certeza, os nossos parceiros terdo um papel
fundamental no abastecimento”

MILENE ANGOLINI WERNECK, diretora-comercial

BEBIDAS ALCOOLICAS HEINEKEN
Origem: Holanda

Marcas: Heineken, Amstel, Sol, Eisenbahn e Devassa
“O atacado
distribuidor faz o
importante trabalho
de abastecer o
mercado. E ajuda a
industria a chegar
as regioes mais
distantes do Brasil,
0 que merece 0s
nossos parabéns. A Heineken atua com vdrios sistemas
de distribuicdo e entende que todos sdo importantes e
complementares para levar nosso portfolio até a ponta

de consumo. Parabenizo também a ABAD pelo evento”
RICARDO ALEXANDRE SABATINE, diretor-comercial nacional

OUTROS INDICADOS

ENERGIZER MELITTA

PANASONIC HENKEL

© AMBEV © CERVEJARIA CIDADE IMPERIAL

© PETROPOLIS o CASA DI CONTI

BEBIDA NAO ALCOOLICA E MERCEARIA SALGADA PEPSICO

Origem: EUA
Marcas: Doritos, Lay’s, Ruffles, Cheetos e Pepsi

“0 troféu representa o
reconhecimento do mercado
que premia as acoes da
Pepsico voltadas aos
clientes e a nossa busca de
demonstrar o diferencial de
como nos posicionamos.
Demonstra ainda que
conseguimos conquistar
cada vez mais espaco nesses

segmentos”

CAMILA PAGAMISSE, diretora sénior de |
trade e de inteligéncia comercial

OUTROS INDICADOS

Weney Coradini,
diretor de vendas, e
Camila Pagamisse

OUTROS INDICADOS

® COCA-COLA © BEBIDAS FRUKI

© AMBEV © MINALBA BRASIL

® NISSIN ® ADM

© BUNGE ® M. DIAS BRANCO
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BELEZA UNILEVER
Origem: Anglo-holandesa

Marcas: Rexona, Dove, Seda, Lux e Closeup

“Recebemos o
prémio sabendo
da importdncia do Ri"}
trabalho conjunto
com os clientes e

estarmos sempre
presentes

na rota do
mercado com os
distribuidores atacadistas. Para nds, € importante
perceber a grande relevdncia de estar presente

nas lojas e contar com a parceria comercial”
MARCELO GONCALVES, diretor de vendas

OUTROS INDICADOS

CANDIES MONDELEZ
Origem: EUA

Marcas: Lacta, Trident, Halls e outras
“A premiacdo -
€ resultado da
consisténcia
do avanco da
distribuicdo.

A melhora da
qualidade em
servir nossos
parceiros e ~
consumidores e a aproximacdo da Mondelez com toda
a cadeia de distribuicdo tém mostrado que esse € o

caminho a seguir para ter sucesso”
ANDRE DE MELLO, gerente regional de vendas

OUTROS INDICADOS

® P&G e COTY

e OREAL ® SKALA

© NESTLE ® FERRERO

© M. DIAS BRANCO © BAUDUCCO

CALDOS, MOLHOS E CONDIMENTOS CARGILL
Origem: EUA

Marcas: Lisa, Elefante e Pomarola
“0 prémio
representa o
sucesso do
trabalho com

o atacado
distribuidor pelo
qual promovemos g
a execugio nos  Qad
pontos de vendas,
com incentivo aos parceiros e suas equipes de vendas.
Condimento e maionese ndo sdo lideres de vendas, mas
muito importantes para compor o mix e contaram com

atengdo da Cargill para ampliar rentabilidade™
TERCIO SAVIOLI, diretor de mercado Retail SP

OUTROS INDICADOS

COLGATE-PALMOLIVE

Origem: FUA

Marcas: Colgate, Palmolive, Protex, Somso e outras

“Recebemos ﬂ & Marcelo

a premiacdo Andrade,

rendendo a honra b diretor-
comercial de

e prestando S30 Paulo

homenag":‘m e Raphael

aos parceiros Emerick

que confiam
no trabalho
desenvolvido
pela Colgate e no portfolio de produtos. A
empresa tem mais de 200 anos, uma longa
historia no Brasil e ocupa a lideranca em

diversas categorias, como de creme dental”
RAPHAEL EMERICK, gerente de trade MKT

® UNILEVER © KRAFT HEINZ

® AJINOMOTO © PREDILECTA

UNILEVER SUZANO PAPEL E CELULOSE

MILI SANTHER
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LIMPEZA CASEIRA YPE
Origem: Brasil
Marcas: Ypé, Tixan, Perfex e outras

“Comemoramos BEEI~~
75anosea L~
. Abad !
parceria de longa ! D
Absd

data com o setor

atacadista. Cada -
vez que SOmos | |
reconhecidos, o Aba

entendemos
que sobe

a régua da expectativa do setor.
Agradeco a ABAD e aos parceiros do
canal pelo relacionamento construido
com confianca entre ambos os lados”
WALDIR BEIRA JUNIOR, presidente

OUTROS INDICADOS

MARS

Origem: EUA
Marcas: Pedigree, Whiskas, Kltkat, Champ e outras
“Parfr n.és’ Henrique
o prémio da Romano,
ABAD é o sales
reconhecimento manager;
de um trabalho Gustavo

.. Rela Bruno
rqtmf-:'qu dos 54 e Paulo
distribuidores Araiijo,
que estdo gerente
€onosco os de Trade
365 dias

do ano. Precisamos de parceiros estratégicos,
que levam para frente o propdsito de

fazer um mundo melhor para os pets”

GUSTAVO RELA BRUNO, general manager (ao centrro)

® UNILEVER ® P&G

® RECKITT BENCKISER ® SC JOHNSON

MERCEARIA DOCE N\ESTLE
Origem: Suica
Marcas: Choco Trio, Choco Biscuit e outros

“O prémio é Helena
resultado de um Waquil e
trabalho em busca 554 :nam!i““e
de solugégs para g ;:::Z’ de
as dores citadas engajamento
pelo varejo, de vendas
atacadistas e

clientes. Tambem

é fruto de

investimentos em inova¢éo em mercearia doce, que traz

plataforma de crescimento diferenciado para a Nestlé”
HELENA WAQUIL, head de desenvolvimento de clientes e categorias

OUTROS INDICADOS

® 3 CORACOES e JDE

® LATICINIOS BELAVISTA/  GOIASMINAS
PIRACANJUBA

NESTLE LUPUS

MANFRIM MATSUDA

REFRIGERADO |VBRF
Origem: empresa criada com a fusdo de Marfrig e BRF

Marcas: Sadia, Perdigdo, Qualy e outras

“Temos uma
parceria muito
longa com a
ABAD, com quem
aprendemos cada |
vez mais. Hd vdrios
anos estamos
mais proximos da
associacdo e dos
distribuidores e consequentemente dos nossos clientes.
Atendemos no Brasil quase 340 mil clientes e o setor é

importante para a ampla cobertura”
THIAGO ARAUJO, diretor nacional da empresa

OUTROS INDICADOS

® AURORA

® SEARA

® LACTALIS ® FRIMESA
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A MARCA N°1 EM VENDAS DE FLOSSERS
NO CANAL FARMA E ALIMENTAR*

TBN.:3 FLOSSER
Gum Eco Clean

Flosser Eco-Friendly ‘ \ ¥ oo St
é) feito com 70% materiais '

de ingredientes de origem

vegetal

FLOSSER
Eco Clean

Hilo dental con mango eco-friendly/
[Fio dental com cabo eco-friendly

.

Fresh

‘Facil Limpieza Interdental/
Fécil Limpeza Interdental

» Fio dental com haste
gue remove até 2x mais
placa bacteriana**

» Sabor refrescante de menta
* Cabo ergondbmico e confortavel

O melhor cuidado para vocé
e para o nosso planeta

*Close-up International | Scanntech - OUT/25
**Dados em arquivo (DOF-0045)

UMA LINHA COMPLETA DE FLOSSERS PARA SEU VAREJO
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GAJS CONVENCAO NACIONAL

Franco Astdria, presidente do Gajs: “Tradicdo e inovacdo ndo se

opoem; se complementam”

Conectar
geracoes

A abertura da Convencao Nacional
do grupo foi conduzida por Franco
Astoria, presidente do GAJS,
com apresentacdo de temas de
interesse dos participantes

da Redacao

Convencdo Nacional do GAJS
(Grupo ABAD Jovens e Suces-
sores) 2025 aconteceu no dia
18 de novembro, em um clima
de conexdo, propésito e olhar
para o futuro. Franco Astoria, presiden-
te do GAJS, abriu o encontro com uma
homenagem a Odemar Mller, lideranca
historica do setor. Em mensagem insti-
tucional, a ABAD lamentou profunda-
mente o falecimento de Miller, desta-
cando sua visdo, €tica e energia como
pilares que continuam a inspirar o tra-
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André Girotto,

CEO da Netprofit
Training, conduziu a
palestra de abertura
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balho desenvolvido pela entidade. Sob
o tema “Cultura de mudanca, legado em
construcao: conectando geragoes para
construir o futuro dos negocios”, Asto-
ria reforcou que o GAJS representa uma
geragao que honra o passado, mas que
pensa adiante, transformando legado
em impulso. “Tradicdo e inovacao nao
se opdem; se complementam. Cultura
de mudanca é acdo diaria, é aprender
com o que veio antes e ter coragem de
construir o que vem depois”, destacou.

PALESTRA DE ABERTURA A manha da
Convencao Nacional do GAJS 2025 foi
marcada por uma palestra de abertu-
ra conduzida por André Girotto, CEO da
Netprofit Training, conselheiro de em-
presas e conhecedor do setor atacadista
distribuidor. Com o tema “Lideranca 10X
- Como vencer em um mundo de mu-
dancas rapidas?”’, Girotto apresentou um
panorama assertivo sobre como lideres
podem se adaptar e prosperar em um
ambiente em constante transformacado.O
palestrante deu inicio a apresentacdo
com uma dinamica interativa entre os
participantes, reforcando que lideranca
é, antes de tudo, movimento e conexdo.
Em seguida, trouxe dados afirmando que
80% das empresas citadas no classico li-
vro “Feitas para durar” deixaram de existir
ou perderam sua posicdo de destaque.
Diante dessa constatacao, ele questio-
nou: “O que aconteceu com essas em-
presas? Onde ficaram as melhores préa-

/7% Girg

to
i’ Netprofit Training

=73

2%\
19

-



ticas do mundo?” Segundo Girotto, um
dos principais entraves a inovagdo esta
na resisténcia em experimentar o novo.
Foi entdo que ele apresentou os cinco es-
tagios do declinio corporativo. Sdo eles:

@ Autoconfianca exagerada
apos o sucesso;

@ Crescimento sem método;

@ Ignorar sinais de risco;.

@ Solucdes milagrosas
de altima hora;

@ Inércia que leva a irrelevancia;

Para combater esses pilares do de-
clinio, Girotto enfatizou a importancia
de adotar uma nova mentalidade. Para
justificar essa necessidade de mudan-
ca, trouxe um panorama historico. Na
1% Revolucdo Industrial, o volume de
informacdo dobrava a cada 150 anos.
Na segunda, a cada 50 anos. Na década
de 1950, a cada 10 anos. E, hoje, con-
siderada a quarta onda tecnologica,
a informacao dobra a cada dois anos.
Segundo o palestrante, empresas que
cresceram dez vezes mais do que seus
mercados tinham lideres que aplicavam
essas praticas de maneira disciplinada.

SUCESSAO E INOVACAO O painel
“Sucessao e inovacdo - GeracOes que
constroem o futuro” foi mediado por
Franco Astéria, presidente do GAJS, e
reuniu Calio Pereira, da Dismelo Dis-
tribuidora (Grupo Braveo), e Alexan-
dre Almeida, da Nordil. Pereira abriu a
apresentacdo destacando um desafio
recorrente do setor: a auséncia da dis-
tribuicao em calendarios promocionais
nacionais. Segundo ele, isso exige uma
atuacdo estratégica de marketing mais
inteligente, capaz de reposicionar o

Franco Astdria com
Calio Pereira, da
Dismelo Distribuidora
(Grupo Braveo), e
Alexandre Almeida,
da Nordil

des para,
dos negocios

Conectando geras
construir o futuro

calendario interno e integrar acdes ao
planejamento das indUstrias parceiras.

A partir desse desafio, a Dismelo e o
Grupo Braveo decidiram apostar em ini-
ciativas diferenciadas para gerar cone-
xao direta com o consumidor e ampliar
presenca nos pontos de venda. Um dos
destaques foi o Projeto Trailer da Beleza,
criado em parceria com a Unilever. “Que-
rlamos sair do convencional. Criamos
uma extensdo do ponto de venda, uma
experiéncia 360°, levando um saldo de
beleza para a porta da loja. Conforme o
sell-out avancava, o consumidor recebia
beneficios imediatos ao sair da compra”,
explicou o executivo. A acdo percorreu
toda a Regido Norte, gerando alta visi-
bilidade e engajamento. O projeto evo-
luiu e, na Rota do Verdo, a distribuidora
levou um saldo de beleza para as praias
locais. Na sequéncia, Alexandre Almeida,
da Nordil, apresentou um case que vem
ganhando for¢a no setor: as lives comer-
ciais. Criado em 2020, o projeto nasceu
como resposta a necessidade de man-
ter o relacionamento ativo com clientes
e vendedores durante a pandemia, mas
se tornou um novo canal comercial es-
tratégico. As lives, sempre com calendéa-
rio predefinido, geram expectativa entre
vendedores, clientes e indUstrias parcei-
ras, que podem planejar investimentos
com antecedéncia. Cada transmissdo
comeca as 16h30 e oferece promocdes
exclusivas validas até meia-noite, o que
impulsiona significativamente as vendas.
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DA ESTRATEGIA A EXECUCAO J a pa-
lestra “Da estratégia a execucao’, por Ra-
duan Melo, especialista em gestdo e fun-
dador da PWR Gestdo, marcou um dos
momentos mais reflexivos do evento. O
especialista iniciou tracando um retrato
da economia brasileira: a0 mesmo tem-
po em que o pais apresenta indicado-
res positivos, como desemprego baixo
e crescimento moderado, convivemos
com dificuldades estruturais graves.

Ele citou como exemplo a Selic ainda
muito alta, que pressiona margens do se-
tor de distribuicao: “Trabalhamos entre
fornecedor e cliente. Recebemos um pre-
co do fornecedor, mas nem sempre con-
seguimos repassar ao cliente final”, disse.

Segundo Melo, o cenario alterna entre
boas perspectivas e fatores que travam o
crescimento como mao de obra escassa e
custos operacionais elevados. “Podemos
ter problemas, mas o avido nao vai cair.
Sé teremos turbuléncia”, tranquilizou.

Em um dos momentos mais contun-
dentes de sua apresentacdo, Raduan
provocou os lideres a abandonarem o
otimismo irreal, que ele considera pe-
rigoso em ambientes de incerteza. Para
fundamentar esse ponto, Melo apre-
sentou o “Paradoxo de Stockdale”, que
mostra que nao sao os otimistas que
sobrevivem aos momentos mais dificeis,
mas sim aqueles que combinam fé no
futuro com brutal honestidade sobre o
presente. Segundo o palestrante, a es-
tratégia responde a duas perguntas cen-
trais: para onde ir? e por onde comecar?

Raduan Melo,
especialista em
gestao e fundador
da PWR Gestao

Porém, s se sustenta quando define a
estrutura adequada (pessoas, processos
e infraestrutura) e os recursos necessa-
rios (tempo, dinheiro e energia). Mesmo
assim, muitos planos falham. E Melo afir-
ma que o principal motivo ndo é técnico.
Segundo ele, o fracasso surge pela difi-
culdade do profissional e do lider de se
reinventar. “Nosso ego domina a situa-
cao”, disse destacando que o verdadeiro
antagonista dos empreendedores ndo é
o mercado, o governo, a legislacdo ou a
méo de obra, mas sim eles proprios.

TECNOLOGIA O painel “Tecnologia” foi
mediado por Pedro Mello, da diretoria
do GAJS, o debate reuniu provedores de
tecnologia e distribuidoras para discu-
tir, de forma pratica, como ferramentas
digitais, automacdo, dados e processos
integrados estdo redefinindo o desem-
penho do atacado distribuidor. Dividido
em trés blocos, o painel mostrou que a
transformacao digital ndo é sobre siste-
mas isolados, mas sobre cultura, coor-
denacdo e estratégia.

Bloco 1 - Vender mais
Com menos risco

O primeiro bloco contou com Mar-
lon Trovao, da Cado, e Carolina Avelino,
da Bidfood, que apresentaram um caso
concreto de como reestruturar proces-
sos internos pode destravar resultados
significativos. Trovdo destacou que boa
parte das barreiras ao crescimento nasce
da falta de coordenacdo entre areas. Para
ele, empresas que operam com sistemas
desconectados, metas desalinhadas e
processos manuaistendem atransformar
o crescimento em atrito. A Cado iniciou
seu trabalho na Bidfood mapeando toda
a jornada, desde o cadastro até a anéli-
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se de crédito, e encontrou gargalos que
comprometem velocidade e seguranca.
As mudancas incluiram automacdo do
cadastro, centralizacdo de informacdes e
adocdo de uma anélise de crédito mais
robusta, baseada em dados regulados. O
impacto foi expressivo: o prazo de libera-
cao de crédito caiu de 48 horas para até
oito horas, permitindo uma operacao
mais agil e transparente. Carolina refor-
cou que, para os distribuidores, a anélise
de crédito é uma das maiores fontes de
inseguranca, e que o uso da ferramenta
reduziu a inadimpléncia, acelerou ven-
das e favoreceu a expansao regional. O
préximo passo, ja em implementacao, é
o uso deinteligéncia artificial para apoiar
vendedores e automatizar etapas hoje
dependentes de aprovacao manual.

Bloco 2 - Dados

que geram valor
O segundo bloco abordou um dos
maiores desafios do mercado: a capa-
cidade de transformar dados em van-
tagem competitiva. Participaram Ana
Paula Melo, diretora, da Scanntech, e
Celso Tozzo, da Ludovico Tozzo Distri-
buidora. Ana explicou que os distribui-
dores, em geral, lidam com relatérios
distintos de diversas indUstrias, com in-
dicadores ndo padronizados e priorida-
des desconectadas, o que torna a ope-
racdo ineficiente e diminui a percepcao
de oportunidade. A Scanntech, nessa
solucdo, trabalha com trés pilares prin-

O painel Tecnologia
foi mediado por
Pedro Mello, na foto
com os participantes

cipais: visao multi-indUstria, customi-
7agao por operacao e treinamento con-
tinuo. Tozzo demonstrou como essa
visdo Unica possibilita analises antes
inacessiveis, permitindo comparar o
desempenho do distribuidor com o do
mercado, identificar categorias com
maior potencial e apontar onde estdo
as melhores oportunidades. O painel
destacou ainda um case da Rede Celei-
ro, que alcancou crescimento proximo
de 50% em determinadas categorias
ap6s amadurecer o uso da ferramenta.

Bloco 3 - Processos que
potencializam tecnologia

O terceiro bloco, com Giuseppe Lot-
to, da Temsi, e Marcelo Marinho, da Rio
Quality, trouxe a perspectiva logistica,
area que, segundo Lotto, vive hoje uma
transformacdo semelhante a que a in-
dustria enfrentou nos anos 1970 e 1980,
com a automacdo se tornando inevita-
vel. Ele destacou que a logistica deixou
de ser apenas operacional para se tornar
parte central da experiéncia do cliente, e
que muitos investimentos falham porque
avancam na tecnologia antes de avanca-
rem na maturidade dos processos.

Marinho, entdo, apresentou o case da
Rio Quality, que comecou com um diag-
nostico completo e encontrou 13 iniciati-
vas de baixo investimento que poderiam
gerar ganhos imediatos. Em seis meses, a
empresa alcancou quase dois milhdes de
reais por ano em economia, engajando o
time e preparando o terreno para um se-
gundo ciclo, este sim com investimentos
mais robustos em automacao. A aborda-
gem combinou qualidade, produtivida-
de e melhoria continua, reforcando que
eficiéncia nasce de método, ndo apenas
de ferramentas.
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TRANSFORMANDO IDEIAS EM RE-
SULTADOS No fim da convencao, André
Girotto voltou ao palco com uma pales-
tra intitulada “Transformando ideias em
resultados”, aprofundando o conceito
de como planejar e agir em um mundo
de mudancas rapidas. Ele apresentou
0 conceito de lideranca ambidestra, ex-
plicando que lideres focados apenas na
melhoria continua, entregam eficiéncia,
mas raramente crescem.

ENCERRAMENTO A Convencao Na-
cional do GAJS 2025 terminou com a
tradicional premiacao das caravanas es-
taduais das filiadas ABAD. A iniciativa re-
conhece as trés filiadas que mobilizam
0 maior nimero de pessoas em suas ca-
ravanas, entre as 27 filiadas estaduais da
Associacdo. Os destaques ao lado.

No encerramento, o presidente da
ABAD, Leonardo Miguel Severini, su-
biu ao palco ao lado do presidente do
GAJS, Franco Astoria. Severini destacou
a evolucdo continua do GAJS e o pa-
pel fundamental da participacdo ativa
das filiadas. “O GAJS esta em constante
transformacdo e evolucdo. A gente tira
muita ideia, muito aprendizado do que
vocés estdo fazendo com a cara e a co-
ragem, energia e dedicagdo, para que
possamos também implementar nos
nossos negdcios”, pontuou. B
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Durante a abertura, Astéria reforcou os agradecimentos
aos patrocinadores e apoiadores do GAJS 2025,
incluindo as empresas: Cado, DBA Dessimoni e Blanco
Advogados, lon Sistemas, Lend, Liber, Maximatech,
Mercedes-Benz do Brasil, Mtrix by NielsenlQ, Qualiseg
Corretora, Scanntech, Skyone, Temsi do Brasil, Tino,
Versotech e RedCloud. E os apoios de 4KST (Four

Cast), Fusion BU NSTech, Onblox e Vinho e Ponto.
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Grupo inova com

centro de compras

Localizado em Campinas, 0
empreendimento Vila Destro abre
espaco na linha de frente para a area
de servicos, como chaveiro e oficina de
oculos mantendo duas grandes ancoras
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Por Rubia Evangelinellis

ono de um ecossistema de ne-
gbcios e com forte atuagdo no
atacado distribuidor, o grupo
Destro investe em uma nova

operacdao em Campinas, no
interior de Sdo Paulo. Trata-se do em-
preendimento Vila Destro, centro co-
mercial de conceito inovador que traz,
para a linha de frente, a area de servi-
¢cos. Inaugurado em 8 de abril Gltimo e
com capacidade para receber 90 lojas
(sem contar com as duas ancoras), ja
esta de portas abertas e com alguns es-

pacos ocupados.



No dia 21 de novembro, foi apresenta-
da a segunda etapa, coroada com a aber-
tura da megaloja Vestcasa, de produtos
para o lar e com um portfolio que vai de
miudezas, moveis e até vinhos. A chega-
da da loja ancora atraiu grande publico
para o local e fortalece, assim, a iniciativa
de montar ali um espaco voltado as com-
pras e a contratagao de servicos.

O Vila Destro esté pronto, ocupa uma
area total de 57 mil m? e estd em fase de
locacdo de espacos disponiveis. Das lo-
jas satélites, a partir de 32 m?, cerca de
30 j& estavam locadas em meados de
novembro. Destina espaco para uma
praca de alimentacdo e tem como dife-
rencial o estacionamento gratuito, total-
mente coberto e com mil vagas.

Primeiro empreendimento no género
do grupo, quer ser visto como um lugar
onde as pessoas encontram produtos
para abastecer a despensa doméstica,
mobilia, acessorios, roupas, cosméticos
e ainda contratam servicos pouco vistos
ou escondidos em shoppings. E aqui
esta o pulo do gato, ja que a proposta de
locagao de lojas contempla sapataria,

atelié de costura, chaveiro e aluguel de
ferramentas, entre outros segmentos.
Ali j& é possivel encontrar, por exemplo,
loja de conserto de 6culos e outra de ca-
pas e produtos para celular.

Além de inovar o conceito de lojas
satélites, o grupo enxergou no Vila Des-
tro a oportunidade de expandir e dar
visibilidade a dois de seus players que
atendem o varejo. A Me.linda atende
quem procura cosméticos e perfuma-
ria (rede tem oito anos de vida e esta
presente em 40 cidades) e 0 Armazém
da Maria, que recebe clientes do ata-
carejo. Nesta unidade (segunda do
grupo) sdo encontrados 11 mil itens
variados, sendo que a area de pereci-
veis equivale a encontrada em super-
mercado premium. Possui atendimen-
to de padaria, acougue e hortifritis. E
abastecida pelo centro de distribuicao
localizado em Jundiai/SP (cerca de 40
quildmetros distante de Campinas) e
por 300 fornecedores.

Localizado em um ponto estratégi-
co, no km 97,5 da Rodovia Anhangue-
ra, no sentido Capital, além de atrair

@ Vista aérea do
empreendimento
© Emerson Destro,
diretor do Grupo

© Perfumaria
Me.Linda e

O Armazém

da Maria, em
funcionamento
desde abril
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A segunda ancora, a Vestcasa, foi
inaugurada em 21 de novembro, com dois mil
itens em espaco de 6 mil metros quadrados

0s moradores da cidade, o centro co-
mercial desperta a atencdo dos olha-
res curiosos de quem transita pela
estrada e dos residentes em Hortolan-
dia, Sumaré, Limeira, Americana e de
outras localidades.

Emerson Destro, diretor do gru-
po, observa que o empreendimento
concretiza o sonho de criar um power
center, com empresas do grupo na
ancoragem e outros espacos destina-
dos a parceiros de negécios. “A cria-
caodo centrode consumo tem no seu
DNA o projeto do JD Home Center, de
Cascavel/PR, de rua coberta. Temos
aproximadamente 60 mil m? de &rea
construida, sendo 25 mil m? de loca-
¢do. Inauguramos com o Armazém
da Maria, a perfumaria Me.linda e al-
gumas pequenas lojas. Agora, apés a
prospeccdo para as oportunidades de
locagdo, e com a chegada da Vestca-
sa, vejo o sucesso vindo om as duas
ancoragens. Aumentou o fluxo de pes-
soas e creio que esse movimento esti-
mula a instalacdo de lotéricas, farma-
cias e outras operacOes voltadas para
a area de servicos”. Questionado se
pretende abrir outro empreendimen-
to no género, Emerson Destro prefere
lancar mao da cautela e acompanhar
o desenvolvimento do plano piloto,
mas ja adianta que tem na mira areas
estratégicas que podem abrigar outro
power center. D
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VESTCASA, ANCORA DE PESO

O empreendimento encontrou um parceiro de peso no varejo.
AVestcasa instalou ali a sua maior loja, com mais de 6 mil

m? e dois mil itens em oferta. “A abertura da megaloja no
Shopping Vila Destro marca um passo importante na nossa
estratégia de expansdo fisica. Nos Ultimos anos, ampliamos
significativamente o portfélio e aceleramos a presenca nacional.
Essa nova unidade reforca o movimento de investir no varejo,
aproximando ainda mais a marca do consumidor. Campinas

é uma praca estratégica e esta unidade traduz exatamente o
momento da empresa: mais capilaridade, mix ampliado e uma
operacao preparada para crescer de forma nacional’, afirma
Ahmad Yassin, fundador e CEO da rede.

Aempresa conta atualmente com mais de 120 lojas fisicas
(somando fixas e temporérias). Além disso, possui 250
unidades de collabs em supermercados, atacarejos e lojas de
proximidade — modelo colaborativo que, segundo a direcao,
acelera a capilaridade da marca em diversas regides do pais.
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A Qualiseg Brasil Corretora de Seguros e
Beneficios é especializada em protegido
patrimonial, oferecendo solu¢des completas
para preservar bens e garantir a
continuidade operacional de empresas de
todos os portes. Com anélises técnicas
precisas, conhecimento profundo do
mercado e foco na prevengio de riscos,
protegemos edifica¢des, equipamentos,
frotas, estoques e demais ativos essenciais
ao negdcio. Mais do que seguros,
entregamos tranquilidade por meio de
planos de protec¢io eficientes e
personalizados, reforcando nossa convicgio
de que um patrimdnio bem resguardado é a
base para o crescimento seguro e sustentivel
das organizagdes.

Em sintonia com essa visdo estratégica, a
Qualiseg marcou presenca no Evento ABAD
Jovens e Sucessores, que retine novas
liderancas e herdeiros do setor para discutir
inovagdo, gestio moderna e os desafios do
futuro empresarial. A participacdo reforca o
compromisso da Qualiseg em apoiar o
desenvolvimento de gestores preparados,
conectados as tendéncias do mercado e
comprometidos com a construcio de negécios
mais seguros e sélidos.

FACA UMA CONSULTA

ualiseg

BRASIL

Corretora de Seguros e Beneficios
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A ABAD agradece aos patrocinadores e apoiadores do Encontro
de Valor ABAD e da Convencao Nacional do Grupo ABAD Jovens e
Sucessores, realizados nos dias 17 e 18 de novembro, respectivamente,

no Clube Monte Libano, em Sao Paulo. Este € 0 nosso setor, fortalecido pela
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ESPECIAL LIMPEZA

Mercado seque forte

Especialistas apontam que o brasileiro
DAassouU a incorporar habitos mais
rigorosos de higienizacdo mantendo
0 consumo elevado de produtos

por Adriana Bruno

mercado de limpeza domésti-

ca no Brasil segue em expan-

sdo continua, impulsionado

por mudancas de comporta-

mento do consumidor, inova-
cao das indUstrias e a crescente busca
por praticidade e bem-estar dentro de
casa. Dados da Associacao Brasileira das
IndUstrias de Produtos de Higiene, Lim-
peza e Saneantes de Uso Domeéstico e de
Uso Profissional (Abipla) mostram que o
faturamento anual do setor industrial for-
mal, de uso doméstico, estd em RS 38,16
bilhGes (média BACEN de 2024 ).

E importante destacar que o mercado
de limpeza doméstica é um dos mais re-
levantes do pais. Segundo o Euromonitor,
o Brasil j& é o 4° maior mercado global,
movimentou cerca de USS 6,9 bilhdes em
2022 e deve chegar a USS 9,3 bilhGes até
2027. “E mesmo sendo um setor maduro,
vejo que ainda ha espaco de crescimen-
to, tanto pela inovagdo quanto por mo-
delos de distribuicdo mais eficientes, es-
pecialmente quando a indUstria trabalha
alinhada com o atacado e o distribuidor”,
diz Gabriela Pontin, VP comercial da Ypé.

Nicole, diretora da
Flora: pesquisas
internas da empresa
mostram que a
frequéncia de
limpeza no
pds-pandemia
continua muito alta

Segundo Gerson Grohskopf, gerente
de marketing do Segmento Limpeza da
Condor, 0 mercado de acessorios de lim-
peza doméstica no Brasil movimentou
cerca de RS 10 bilhdes em 2024, conside-
rando categorias como vassouras, rodos,
pas, panos, sacos de lixo, esponjas sinté-
ticas, escovas, luvas e outros utensilios.
“Em 2025, 0 setor segue em crescimento,
com alta acumulada de 5% até outubro
e previsdo de fechar o ano com um in-
cremento de quase RS 500 milhGes em
relacdo ao ano anterior. E um mercado
essencial, de grande volume e com for-
te presenca no dia a dia dos brasileiros,
0 que também o torna extremamente
competitivo e dinamico’, afirma.

Vale dizer ainda que o Brasil esta entre
0s maiores mercados globais de produtos
de limpeza. De acordo com Nicole Mandil,
diretora de marketing da Flora, as pesqui-
sas internas da empresa realizadas em



2023 e atualizadas em 2025 mostram que
afrequéncia de limpeza no pés-pandemia
continua muito alta: 90% dos consumi-
dores afirmam limpar a casa pelo menos
uma vez por semana e que o uso de pro-
dutos de limpeza exige um mix variado. “E
importante destacar que parte desse cres-
cimento em valor tem sido impulsionado
pelo aumento geral de pregos, como um
reflexo da inflacdo, da alta nos custos de
insumos e das oscilagdes cambiais. Em
termos de volume, varias categorias apre-
sentam retracdo, resultado de um consu-
midor mais racional, que reduz unidades
por compra, prioriza tamanhos maiores
quando ha bom custo-beneficio e adapta
sua decisdo ao orcamento mais pressio-
nado. Esse movimento exige eficiéncia da
indUstria e dos canais de venda para ga-
rantir disponibilidade, competitividade e
formatos adequados”, analisa.

O pequeno e
médio varejo
(supermercados
de bairro,
mercearias e
atacados de
proximidade)
possui uma
importancia
fundamental e

insubstituivel
RENATO FERREIRA,
diretor-comercial da Gtex

DEZ 2025 w

CATEGORIAS EM DESTAQUE Rena-
to Ferreira, diretor-comercial da Gtex,
conta que o mercado é vasto, que o
pequeno varejo é superimportante e
as principais categorias de consumo,
que representam as rotinas de limpe-
za, incluem: Tratamento de Roupas
(lavanderia): lava roupas (em poé e li-
quido) e amaciantes (diluidos e con-
centrados); Desinfeccao e Higiene:
produtos como desinfetantes, agua
sanitaria e alcool, cruciais para a elimi-
nacdo de germes e bactérias, sendo o
pilar da seguranca e salde doméstica;
Limpeza de Loucas: principalmente o
detergente e pastas de limpeza, que
sdo itens de alta frequéncia de com-
pra; Limpeza de Superficies: abrange
limpadores multiuso, desengorduran-
tes e produtos especificos para pisos,
vidros e méveis.
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“O pequeno e médio varejo (super-
mercados de bairro, mercearias e ata-
cados de proximidade) possui uma im-
portancia fundamental e insubstituivel,
funcionando como o motor de capilari-
dade do mercado, além de agregar ca-
racteristicas como proximidade e con-
veniéncia, alto giro local e inclusdo de
marcas’, comenta

Ja Grohskopf afirma que, entre as
principais categorias de acessorios de
limpeza domeéstica, destacam-se vassou-
ras, panos, esponjas sintéticas, rodos,
pas de lixo e sacos de lixo. “Sdo itens que
compdem a base da rotina de limpeza da
maioria dos lares brasileiros”, completa.

Para Gabriela, ao olhar para o mer-
cado de limpeza percebe-se que ha
algumas categorias que realmente pu-
xam o desempenho do setor. “Os deter-
gentes, por exemplo, seguem liderem
em recorréncia de compra. Os desin-
fetantes e sanitizantes, incluindo agua
sanitaria, também continuam fortes.
Outro grupo importante sao os produ-
tos de cuidado com roupas, como sa-
bdo em po, sabdo liquido e amaciante,
que representam uma fatia significativa
do segmento de home-care. Além de-
les, os multiusos, pela versatilidade, e
os limpadores mais especificos, como
os de vidro, piso e banheiro, comple-
tam esse mix que o consumidor busca
no dia a dia”, diz.

TENDENCIAS Gerson Grohskopf afir-
ma que o consumidor busca cada vez
mais praticidade, eficiéncia e responsa-
bilidade ambiental. As principais ten-
déncias passam por solucdes susten-
taveis, como vassouras feitas com PET
reciclado, panos e esponjas biodegra-
daveis e produtos com acdo antibacte-

50 www.revistadistribuicao.com.br DEZ 2025

Grohskopf,

da Condor: o
consumidor busca
cada vez mais
praticidade

Os detergentes
seguem lideres
em recorréncia
de compra. Os
desinfetantes
e sanitizantes,
incluindo agua
sanitaria,
também
continuam

fortes
GABRIELAPONTIN,
VP comercial da Ypé

riana, além de itens multifuncionais,
ergondmicos e com melhor desempe-
nho. “Também vemos crescimento na
busca por ferramentas que otimizem
0 tempo e 0 espaco, cOMO Mops e
acessorios compactos, além de linhas
segmentadas por tipo de superficie ou
uso”, pontua.

O fato é que as pessoas buscam so-
lucdes que reduzam tempo, etapas e
esforco, e isso tem ampliado a demanda
por produtos multifuncionais e férmulas
mais inteligentes.

“Nossas pesquisas mostram que o
consumidor da grande atencdo ao ren-
dimento: cerca de 60% afirmam preferir
produtos concentrados e opcdes em re-
fil, tanto pela economia quanto pela per-
cepcao de que o produto dura mais e en-
trega maior eficiéncia no dia a dia. Além
disso, cresce a procura por itens com
acdo antibacteriana e formulas testadas
dermatologicamente — um comporta-
mento fortemente influenciado pelos
habitos reforcados no pés-pandemia”,
finaliza Nicole Mandil. D
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distribuicdo, 1.500 vendedores/repre-
sentantes comerciais e 92 mil clientes.

Guilherme Tiezzi, (foto) fundador do
G8,entende que o momento aponta uma
nova fase, com o atacado de material de
construcao alicercando ainda mais sua

GRUPO G8

DIVULGACAO

atuacdo e em busca de aliancas, como
tinha com a ABAD. “A ideia é de nos re-

&7 o ) \
conectarmos com a Associagao, mesmo
porque existem muitas indUstrias que
atendem os dois canais”. Ele lembra que

aparceriainiciouem?2013edurantecinco
anos o Férum Estratégico Matcon foi rea-
G8, grupo formado por dis- lizado conjuntamente. A alianga, segun-
tribuidores de produtos da do informou, seria interessante também
construcao civil, comemora 15 para a Associacdo, que atrairia indUstrias
anos com crescimento conti- e atacadistas de materiais de construcao.
nuo. Juntos faturaram perto O grupo éformado pelasempresas Cons-
de 3,75 bilhdes de reais, o equivalente trujé, Lopes, Comercial Maia, Nova Casa,
ao incremento de 9% a 9,5% sobre 0 ano Grupo LLE, Mass, AM Comercial e Distri-
anterior. Possuem mais de 23 centros de buidora e Diferpan. D

Por Rubia Evangelinellis

A RB Bobinas oferece um

TUDO QUE O SEU combo completo de solugbes
FICE PRECISA!I para o seu comercio:

Etiquetas, Bobinas Térmicas e Personalizadas -~ °~
Ribbons, Formuldarios Continuos e muito mais.

A MARCA
»RJ O 1~
b4
DO OFFICE

maxprint
?h BOBNAS
ETIQUETAS

@ TEL.: (11) 3738-5808 @ 3810-2004 / 0800-701-7151

www.maxpri nt.com.br © atendimento.bobinas@riobranco.com.br

(! @manxprintoficial l&r maxprintoficial




PESQUISA

Sinais vitais do varejo

Por Ana Paula Alencar

Radar Scanntech - Varejo
de Vizinhanca, desenvolvi-
do com exclusividade para a
ABAD, traz uma leitura preci-
sa do desempenho do canal
e reforca sua importancia estratégica
em um ano de oscilacdes climaticas,
mudancas no comportamento do con-
sumidor e pressées sobre volume. Em
outubro de 2025, enquanto o Total
Mercado registrou recuos mais acentu-
ados, o Varejo de Vizinhanga manteve
crescimento de +1,9% em faturamento,
mesmo com retracdo de -3,6% em uni-
dades, demonstrando boa resiliéncia.
Um diferencial do estudo, segundo
a equipe da Scanntech, é a profundida-
de analitica. A leitura por tiquete ofere-
ce uma visdo detalhada das reacdes do
mercado diante de fatores como clima,
inflacdo e poder de compra. “Passamos
a compreender com ainda mais clareza
como cada categoria responde a mu-
dancas externas, permitindo ao varejo
uma preparacdo mais precisa’, explica
Ana Paula Mello, diretora do Canal Indire-
to na empresa. Essa granularidade ajuda
aidentificar oportunidades regionais, an-
tecipar impactos sazonais e ajustar deci-
soes de abastecimento e fluxo de caixa.
Entre os achados, o clima mais ameno
do ano reduziu fortemente o consumo
de bebidas e indulgéncias. A andlise
mostra que o varejo pode otimizar com-
pras, estoques e calendario promocional
a partir do monitoramento das variacdes
de temperatura. Outro ponto critico é a
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queda no fluxo de consumidores: com
menos visitas as lojas, cada ida ao pon-
to de venda se torna determinante. Com
isso, a execucdo — sortimento adequa-
do, exposicdo eficiente e auséncia de
ruptura — ganha ainda mais peso.

PERSPECTIVAS A pesquisa também
aponta perspectivas para 2026. Segun-
do a Scanntech, o canal deve encontrar
oportunidades impulsionadas por clima
mais quente, Copa do Mundo, eleicdes
e ajustes no Imposto de Renda, que ten-
dem a injetar recursos no consumo. Ao
mesmo tempo, fatores como a imple-
mentacdo da reforma tributaria e mu-
dancas no comportamento alimentar
exigirdo atencdo. “Sempre haverd opor-
tunidades para quem souber olhar os da-
dos e se preparar com eficiéncia”, reforca
Priscila Ariani, diretora de marketing da
Scanntech. O novo Radar em parceria
com a ABAD sera divulgado trimestral-
mente. E uma ferramenta estratégica de
altovalor, capaz de orientar decisdes, an-
tecipar movimentos e fortalecer a com-
petitividade em um mercado cada vez
mais dindmico. D

DEPOSITPHOTOS
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Presidente da Abad
prestigia GS1 Brasll

Da Redacdo

ABAD marcou presenca na 27° edicdo
Ado Prémio Automacdo, promovido

pela GS1 Brasil, realizada no dia 11 de
novembro no Tokio Marine Hall, em Sao Pau-
lo. O presidente da ABAD, Leonardo Miguel
Severini, que também lidera a Unecs - Unido
Nacional de Entidades do Comércio e Ser-
vicos, acompanhou a cerimonia que reuniu

da tecnologia e de servicos para reconhecer
empresas e projetos que se destacam em ino-
vacao e no uso dos padrdes GS1.

O Prémio Automacao celebrou iniciativas
que combinam tecnologia, gestdao e padro-
nizacdao para tornar a cadeia de suprimentos
mais eficiente, segura e conectada. Ao longo
da noite, vencedores de multiplas categorias
receberam o troféu Harpia, simbolo de visao
e lideranca. Além do presidente Leonardo,
estiveram presentes pela ABAD o superinten-
dente-executivo, Oscar Attisano; o diretor de
novos negocios e relacionamento comercial,
Rogério Oliva; a diretora de comunicagdo,
marketing e contelido, Ana Paula Alencar; a
editora-chefe da Revista Distribuicdo, Claudia
Rivoiro; e os executivos Marcos Ménaco e Re-

liderangas da industria, do varejo, do agro, nato Bianco. D

PARTICIPE DO RANKING

A partir de@ DE JANEIRO, comeca a
coleta de dados do principal estudo do
atacado distribuidor do Brasil.

Sua participacao garante um panorama completo do
setor e da acesso ao Business Intelligence exclusivo,
desenvolvido em parceria com a Targit.

QUEM PARTICIPA, FORTALECE
O SETOR E DECIDE MELHOR

Fale com Andreia Santos A bal d RANK'NG m NielsenlQ
e tire suas duvidas V
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Encontro Sul-Brasileiro retne
liderancas em Gramado

por Ana Paula Alencar

rganizado pela Associacdo Galcha de
O Atacadistas e Distribuidores (Agad),

com apoio da Associacdo de Distri-
buidores e Atacadistas Catarinense (Adac) e
do Sindicato do Comércio Atacadista e Distri-
buidor do Parana (Sinca-PR), o 12° Encontro
Sul-Brasileiro de Atacadistas e Distribuidores
reuniu empresérios e liderancas do setor em
uma programacao diversificada, voltada ao
networking, a troca de experiéncias e ao com-
partilhamento de conhecimento.

O evento foi realizado de 31 de outubro a 2
de novembro, no Wish Serrano Resort, em Gra-
mado (RS), e contou com a presenca de cerca
de 300 participantes, entre eles importantes
autoridades e representantes institucionais,
como Leonardo Miguel Severini, presidente da
Associacdo Brasileira de Atacadistas e Distribui-
dores (ABAD) e da Unido Nacional de Entidades
do Comércio e Servicos (Unecs); Darci Piana,
vice-governador e presidente do Sistema Fe-
comércio Sesc Senac Parana; Walter Hoeller de
Souza, vice-presidente do Sistema Fecomércio

SN

Jurema Pesenti
prestou
homenagem

a empresarios
cujo esforco e
compromisso
tém inspirado o
desenvolvimento
do setor

@ 12°Encontro AGAE
Sul-brasileiro de
Atacadistas e e
Distribuidores
G RAM > DO:RS n(a/

Sesc/Senac Santa Catarina; Ernani Polo, secre-
tario de Desenvolvimento Econémico do Rio
Grande do Sul; e a deputada federal Any Ortiz
(RS), que participaram, ao lado da presidente
da Agad, Jurema Pesenti, do painel “O Brasil
que Temos e o Brasil que Queremos”.




Leonardo Miguel
Severini no evento
anual das filiadas
da Regido Sul

Cerca de

300 pessoas
participaram
do evento em
Gramado/RS

FOTOS: LARRY SILVA

PAINEIS A programacdo incluiu palestras
de Carlos Machado, estrategista econdmi-
co-chefe do Bradesco Global Private; Fer-
nando Schiler, filésofo e cientista politi-
co; e Jaqueline Weigel, futurista global. O
encontro também promoveu um Painel de
Inovacdo e Tecnologia, com a participacdo
das empresas patrocinadoras.

Em seu discurso na cerimonia de aber-
tura, o presidente Leonardo parabenizou as
filiadas da ABAD da Regido Sul pela realiza-
cdo do evento. “Eu agradeco o convite e fico
muito feliz de estar presente neste evento
tdo bem organizado pela quarta vez segui-
da. E um prazer dividir experiéncias, fazer
novas conexdes e rever 0s amigos.”

Durante o jantar de encerramento, a pre-
sidente Jurema Pesenti prestou homena-
gem a empresarios cujo esfor¢o e compro-
misso tém inspirado o desenvolvimento do
setor: Leonardo Miguel Severini, presidente
da ABAD e Unecs; Paulo Herminio Pennac-
chi, ex-presidente da ABAD e do Sinca-PR,
atualmente diretor do sindicato; Antonio
Cesar Longo, vice-presidente da Abras; Ale-
xandro Segala, presidente da Adac; e Luis
Antbnio Dias, presidente do Sinca-PR.

Jurema agradeceu o espirito de unido,
solidariedade e generosidade demonstra-
do pelos participantes, que, segundo ela,
foram fundamentais para superar os desa-
fios enfrentados em 2024, com a maior tra-
gédia climatica do Rio Grande Sul. O even-
to contou com patrocinio de: GS1 Brasil,
Lend, Maxima Tech, NielsenlQ, Strategicos
Group, TOTVS e Veplex. E com apoio de:
ABAD, Core-RS, Sistema Fecomércio-RS/
Sesc/Senac e IFEP, Sindiatacadista RS, Bet-
tanin, Cado, Systock, Produtos de Limpe-
za Girando Sol, LambWeston, CBS, Central
Ofertdo, Dipam Galcha, Mar Food Service,
Menon, Neocredit, Oderich, Onblox, Oniz,
Podal e Empretur Turismo. D
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PRESIDENTE
LEONARDO MIGUEL SEVERINI — P. SEVERINI NETTO COMERCIAL/MG

1°VICE-PRESIDENTE
JUSCELINO JUNIOR — ELDORADO DISTRIBUIAO/ES
2° VICE-PRESIDENTE
JOSE COSTA - JC DISTRIBUIGAO/60
VICE-PRESIDENTES
ALAIR MARTINS JUNIOR — MARTINS ATACADO/MG
ALEXANDRO SEGALA — SEGALA'S ALIMENTOS/SC
ANTONIO CABRAL — CABRAL & SOUSA/ BA
DANIELLE BRASIL DUTRA — RIOGRANDENSE DISTRIBUIDORA/RN
EULER FUAD NEJM — DEC MINAS / GRUPO SUPERNOSSO/MG
GEAM FREITAS — GRUPO PRECO BAIXO ATACADISTA/PA
JOAO PEREIRA - GRUPO PEREIRA/SP
JOSE DO EGITO FROTA LOPES FILHO — JOTUJE DISTRIBUIDORA/CE

LUCIANA MARIA DE COSTA DAL BERTO — DISDAL DISTRIBUIDORA DE ALIMENTOS LTDA/DF

CONSELHO DELIBERATIVO 2025 E 2026
PRESIDENTE
EMERSON DESTRO — DESTRO MACROATACADO // DESTRO/ SP
1° VICE-PRESIDENTE
JOILSON BARCELOS — BARCELOS & CIA ATACADISTA/R)
2°VICE-PRESIDENTE
PATRICIA TURMINA — ONIZ BRAVEO/RS

CONSELHO FISCAL - 2025 E 2026
PRESIDENTE
JULIANO CESAR FARIA SOUTO — FASOUTO // FARIA SOUTO COMERCIO LTDA/SE
VICE-PRESIDENTE
RAIMUNDO REBOUCAS MARQUES — ACTIVE DISTRIBUICAO & SERVICOS/PI
CONSELHEIRO
HELLTON VERISSIMO MARINHO DINIZ — NORDIL ALAGOAS/PB
* JOSE LUIS TURMINA — ONIZ DISTRIBUIDORA/RS
JOSE LUIZ TORRES — REDIJOHN DISTRIBUIDORA/PE
MILENE MOLLER — DISTRIBUIDORA MULLER/SC

CONSELHO CONSULTIVO - 2025 E 2026
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 DISTR. PROD. DE CONSUMO /AM

LIDERES REGIONAIS
REGIAO SUL - RAFAEL SPADER — SPADER DISTRIBUIDORA DE ALIMENTOS
REGIAO CENTRO-OESTE — RENATO MOREIRA DA SILVA
RMZ DISTRIBUIDORA DE COSMETICOS LTDA
REGIAO NORTE — FABRIZIO JOSE DOS SANTOS ZAQUEO — FRIOS VILHENA LTDA.
REGIAO NORDESTE — ZEZE VERISSIMO DINIZ — NORDECE LTDA.
REGIAO SUDESTE — JOILSON MACIEL BARCELOS FILHO — BARCELOS & CIA. LTDA

PRESIDENTE DA ABAD JOVEM
FRANCO ASTORIA LAZARO OLIVEIRA — CHOCOSUL DISTRIBUIDORA LTDA./BA
AREA EXECUTIVA DA ABAD

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

DIRETOR DE RELACIONAMENTO COMERCIAL E NEGGCIOS
ROGERIO OLIVA - OLIVA@ABAD.COM.BR

DIRETORA ADMINISTRATIVA, FINANCEIRA, EVENTOS E JURIDICA
SANDRA LEAL — SANDRA@ABAD.COM.BR

DIRETORA DE COMUNICAGAO, MARKETING E CONTEUDO
ANA PAULA ALENCAR — COMUNICACAO@ABAD.COM.BR

GERENTE ADMINISTRATIVA, FINANCEIRA, EVENTOS E PESQUISA
ANDREIA SANTOS - ANDREIA@ABAD.COM.BR

ASSESSORA EXECUTIVA
ANGELICA BORTOTTI - ANGELICA@ABAD.COM.BR
COORDENADORA DE RELACIONAMENTO
ALINE CRUZ — ALINE.CRUZ@ABAD.COM.BR
COORDENADOR DO COMITE AGENDA POLITICA E ESG
DR. ALESSANDRO DESSIMONI — DESSIMONI@DBA.ADV.BR

COORDENADOR DO COMITE CANAL INDIRETO
ROGER SALTIEL — RSALTIEL@INTEGRATIONONSULTING.COM

COORDENADOR DO COMITE TECNOLOGIA E INOVACAO
EDUARDO TERRA — EDUTERRA@BTRCONSULTORIA.COM.BR

COORDENADOR DO COMITE LOGISTICA
GIUSEPPE LOTTO - GIUSEPPEGTEMSI.COM.BR
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FILIADAS

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

Executiva: Kétia Gdes executiva@acad.org.br

Rua Idelfonso Albano, 1.281 — Aldeota

CEP: 60115-000 Cidade: Fortaleza / CE

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

ACADEAL - Associagdo do Comércio Atacadista

e Distribuidor do Estado de Alagoas

Presidente: Almir Rogério da Silva

Executivo: Alcione Constantino Tavares

E-mail: executivo@acadeal.com.br

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

ADAC - Associagao dos Distribuidores

e Atacadistas Catarinenses

Presidente: Alexandro Segala

Executivo: José Roberto Schmitt

E-mail: jrschmitt@adac.com.br

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

ADACRE - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Acre

Presidente: Matheus Eduardo Hernandes Bruzasco
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 - Associagdo dos Distribuidores

e Atacadistas do Estado do Para

Presidente: Frederico Chimiti Junior

Executiva: Simone de Campos

E-mail: adapa.contato@gmail.com

Avenida Governador Magalhdes Barata, 651/ SL.
08/ Ed. Belém Office Center — S&o 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 -
T (84) 3207-1801 E-mail: financeiro@sincadrn.com.br

ADARR - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas de Roraima

Presidente: Petrénio Ozeas Cabral da Silva Neto
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 Sdo Paulo
Presidente: Sandoval de Aratjo

Executivo: Jodo Fagundes Junior

E-mail: joao@adasp.com.br

Alameda Tocantins, 75/ 112 Andar / SLs. 1103 a 1105
Alphaville - CEP: 06455-020 - Barueri / SP - = (11) 4193-4809
= Fax: (1) 4193-4800 - E-mail: info@adasp.com.br

ADAT - Associacdo dos Distribuidores
e Atacadistas do Tocantins
Presidente: Henrique Nesello

Executivo: Renan Macedo Silva

E-mail: atendimento@adat.com.br

Qd. 912 Sul, Al. 05, APM 3A — Distrito Eco Industrial
CEP: 77023-462 Cidade: Palmas / TO

= (63) 3217-7777 = Fax: (63) 3214-5398

ADEMIG - Associagdo dos Atacadistas

e Distribuidores do Estado de Minas Gerais
Presidente: Kélvio Silva

Executivo: Joselton Carvalho Pires Ferreira

E-mail: joselton.pires@ademig.com.br - Av. Del Rey, 111 -
SL. 106 / Torre Serra do Curral — Bairro: Caicaras -

Belo Horizonte / MG - & Filiada (31) 3247-6333

E-mail: flavia@ademig.com.br

ADERJ - Associagao dos Distribuidores

e Atacadistas do Estado do Rio de Janeiro
Presidente: Jorge Menendes

Executiva: Ana Cristina Cerqueira

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

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

= (21) 2584-2446 = Fax: (21) 2584-3590
E-mail: aderj@aderj.com.br

AGAD - A iacd icha de Atacadi
Presidente: Jurema Pesenti e Silva
Executiva: Ana Paula Vargas

E-mail: anapaula@agad.com.br

Rua Moura Azevedo, 606 / CJ. 501 - S&o Geraldo
CEP: 90230-150 - Porto Alegre / RS

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

e Distribuidores

AMAD - Associagdo Matogrossense

de Atacadistas e Distribuidores
Presidente: Luciano De Almeida
Executivo: Marcos Vitorio da Silva Taveira -
(65) 99667-9410 - Rua Tenente Cipriano,
177 —Varzea Grande/MT

— Cep: 7810.610 - = (65) 3642-7443 -
E-mail: Amad@Amad.org.br.

AMDA - Associacdo Maranhense

de Distribuidores e Atacadistas

Presidente: Eduardo Alexandre Alcoforado de Lima
Executiva: Antonia Araljo

E-mail: amda@amda-ma.com.br - Av. Colares Moreira, n° 07,

- Jardim Renascenca Centro Empresarial Vinicius de Moraes -
Sala 602 - Em frente ao Comando Geral da

PM no Calhau - Cep : 65075-160 -

Séo Luis / MA = (98) 3248-4200

APAD - Associacéo 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 — Sao Pedro. - CEP:
64019-400 - Teresina / Pl = (86) 98877-9964

ASDAB - Associacdo dos Distribuidores

e Atacadistas da Bahia

Presidente: Roque Eudes Souza dos Santos

Executivo: Emerson Borges S. Carvalho

E-mail: emersoncarvalho@asdab.com.br

Al. Salvador, 1.057 / Cond. Salvador Shop.

Business / Torre Europa / SLs. 2106 a 2114 -

Caminho das Arvores - C EP: 41820-790 - Salvador / BA -
= (71) 3342-4977 - E-mail: asdab@asdab.com.br

ASMAD - Associacdo Sul-Mato-Grossense

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Caio Antonio de Freitas

Executiva: Valquiria Marques

E-mail: asmad.asmad@gmail.com

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

T (81) 3465-3400 / 3327-1902 E-mail: aspa@aspa.com.br

ASPAD - Associagdo Paraibana

de Atacadistas e Distribuidores

Presidente: Zeze Verissimo Diniz

Executiva: Dacielly C. Mendes dos Santos
E-mail:aspadjp@gmail.com - Avenida Presidente Epitdcio
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
T (92) 3234-2734 E-mail: sincadam@sincadam.org.br

SINCADAP - Sindicato do Comércio Atacadista
e Distribuidor do Estado do Amapa

Presidente: ltamar José Sarmento Costa

Executiva: Joana de Souza Araljo

Av Presidente Vargas, 14 — Centro — (Edyr Pacheco
Coworking) - Cep 68900-070 -Macapé/AP.

E-mail: sincadap@gmail.com - & (96) 98142-0022

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 Sud - CEP: 29050-912 Vitdria / ES

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

SINCADISE - Sindicato do Comércio Atacadista

e Distr. de Produtos Industrializados do Est. de 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

T (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 Jinior

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: Najila Noely Sousa Morais

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



Neogrid

CRITERIO DE ESCOLHA

78.2% dos 83,3 % acompanham 79,6 % Leem folhetos
consumidores sempre ofertas de produtos promocionais antes de
procuram lojas que estao especificos. decidir onde comprar.
em promocao.

Fonte: Pesquisa Neogrid/Opinion Box

Se sua operacao ainda depende de
e T pe— processos manuais, tem falta de padronizacao,
executa =3 ; saee baixa visibilidade e dificuldade de mensurar
melgorv o i S resultados,
venae mais.

Automatize a gestao promocional e transforme
suas ofertas em VANTAGEM COMPETITIVA.

A Smarket, solucao da Neogrid para gestao de promocoes,
centraliza, automatiza e traz inteligéncia para toda a jornada
promocional — da negociacao a analise de performance. \

’ +*1 milhao
de ofertas/meés
geradas na plataforma Smarket

D‘/ Centralizacao e organizacdo do
planejamento de ofertas e acdes de trade

Promoc¢oes com

D\/ Reducio de retrabalho e ruidos entre as velocidade, precisio e

areas envolvidas

D\/ Ofertas mais estrateégicas a partir de
indicadores de estoque e margem
e Acesse o0 QR Code
D‘/ Automatizacéo da criacdo de midias como F e veja como a
encartes e cartazes - além da padronizacao 4 Smarket pode
da identidade visual da rede p ~
elevar sua gestao

D‘/ Aumento do controle e previsibilidade " ~ B promocional.
da execucao promocional 3 ' \

D‘/ Maior rentabilizacido dos espacos:
mapeie, controle, execute, comprove
e audite

D‘/ Acompanhamento do desempenho
das campanhas para tomar as
melhores decisdes



NEUGEBRAUER
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Sabor intenso, textura perfeita.
Um chocolate acima do comum.

Chocolate premium que agrada até os
paladares mais exigentes

Novo sabor irresistivel para enriquecer uma
das linhas mais prestigiadas do nosso portfolio.

Embalagem sofisticada que valoriza o produto
e desperta o desejo de compra

OPREME

AVELA

OCOLATE AOQ LEITE COM

A experiéncia marcante de 1891
Agora na versao Ao Leite com Avela

Queroneugebauer | & Neugebauer.com.br




