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" MOBILIDADE PARA
O ATACADISTA DISTRIBUIDOR =

e

E COM ATOTVS. >

E se vocé tivesse o seu ERP e WMS no celular para controlar a operacao
de onde estiver? Com a TOTVS, vocé tem isso e muito mais em aplicativos
gue otimizam o dia a dia do seu negocio.

O Meu Winthor é como um ERP mobile: ele agiliza suas negociacoes,
facilita o controle de pedidos e organiza a prestacao de contas.
Tudo integrado com o sistema de gestao.

Ja o Meu Winthor RF é um verdadeiro WMS de bolso. Ele automatiza
rotinas de recebimento e separacao de insumos, inventarios e muito mais.
Com tecnologia de radiofrequéncia, seu celular vira um coletor de dados,
e vocé reduz custos com equipamentos.

O resultado é uma operacao mais produtiva, sem papel e zero burocratica.

Nao é a toa que nossos clientes crescem 24% a mais que os da concorréncia.*
* Fonte: Ranking ABAD/Nielsen 2020.

Vem crescer com a TOTVS!

0800 70 98 100

totvs.com/distribuicao/totvs-distribuicao-e-varejo


http://www.totvs.com
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KION

Nos mantemos OJ;';?

Linde

Equipamentos com
tecnologia de ponta,
robustez e alta performance
na movimentacdo de
cargas pesadas.

Baoli

Linha de produtos

economy para um

melhor custo-beneficio na
movimentagio de materiais.

Rod. Eng. Erménio de Oliveira Penteado
SP 75 - KM 56 - ltaici - Indaiatuba - SP

Tel: (11) 3115.0800

www.kiongroup.com.br

Lider no mercado brasileiro

com portfélio completo e
fabricagio nacional de
transpaleteiras, empilhadeiras
eletricas patoladas, retrateis e
empilhadeiras contrabalangadas
elétricas e a combustao,

Dematic

Solugdes em tecnologia
automatizada integrada,
software e servigos para

operacoes logisticas.

STILL | DEMATIC @
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SEJA LiDER NO SEGMENTO DE Alcool é sindnimo da nova limpeza!

O Grupo MPR tem o portfélio completo para

ALCOOL COM AS MARCAS LiDERES vocé potencializar suas vendas!
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A categoria de alcool ganhou um novo destaque

na gdndola e na vida do:shopper: — Dicas e oportunidades para desenvolver a categoria: ——

®

O dlcool € um produto Apenas 30% das. Agregue valor na distribuicao com
essencial, que o shopper compras de alcool sdo novidades, trabathando com

nao esperaacabar para planejadas: o shopper diferentes apresentagbes, como
reabastecer.™ decide na gondola.** panos, aerossol e liquide comaroma.

Categorla de Limpeza cresceu 9,6% Categoria de Alcool Limpeza cresceu 164%
Shiare TT Brasil: CNA 31,5% vs. Concormente 8,2%:
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Este anudrio € uma publicacao da ABAD em Farceria

com a Public Projetos Editoriais com circulagao
controlada e dirigida aos empresarios do setor

Abad
\

ABAD — Associacao Brasileira de Atacadistas e
Distribuidores de Produtos Industrializados
Avenida Nove de Julho, 3147 - 9° Andar
Fone/Fax: (11) 3056-7500
(CEP 01407-000 — Sao Paulo — SP
www.abad.com.br - abad@abad.com.br

DIRETORIA

Presidente - Leonardo Miguel Severini

10 Vice-Presidente - José Luis Turmina
20Vice-Presidente - José Rodrigues da Costa Neto

Vice-Presidente - Alair Martins Jtnior

Vice-Presidente - Euler Fuad Nejm
Vice-Presidente - Jodo Alberto Pereira
Vice-Presidente - Juliano César Faria Souto

Vice-Presidente - Juscelino Franklin de Freitas Jr.

Vice-Presidente - Luiz Gastaldi Junior

Vice-Presidente - Valmir Miiller

CONSELHO DELIBERATIVO
Presidente - Emerson Destro
10 Vice-Presidente - Joilson Maciel Barcelos Filho
2°Vice-Presidente - Hellton Verissimo Marinho Diniz

CONSELHO FISCAL
Presidente - José do Egito Frota Lopes Filho
Vice-Presidente - Raimundo Reboucas Marques
Conselheiro - José Luiz Torres
Conselheiro - Milene Miiller
Conselheiro - Luiz Carlos Marinho

CONSELHO CONSULTIVO
Presidente - Carlos Eduardo Severini
Vice-Presidente - Roberto Gomide Castanheira
Vice-Presidente - Danielle Cristina Brasil de Souza

SUPERINTENDENTE EXECUTIVO
Oscar Attisano

FOTOGRAFIAS ABAD Luciana Céssia

W PUBLIC

PUBLIC PROJETOS ESPECIAIS
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Tel. 113294 0051 /3294 0052
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www.publicbrasil.com.br
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40 ANOS DE LUTA PELO SETOR

er empresario no Brasil ndo é e nunca
Sfoi simples. O setor produtivo carrega o

onus de arcar com uma pesada carga
tributéria e enfrentar uma imensa burocracia,
sendo ao mesmo tempo responsavel direto
pelo resultado do PIB e pela insercao da po-
pulacdo no mercado de consumo, por meio da
geracdo de renda e postos de trabalho.

O empresario, entre outras qualidades,
precisa ser resiliente, confiante, criativo e
inovador para colocar sua empresa de pé
e manté-la firme diante dos percalgos que
fatalmente surgem.

A ABAD, como representante de um setor
fundamental para a economia do pais, espe-
Iha as lutas de toda a cadeia de distribuicao.
0 sucesso da ABAD € o sucesso de todos 0s
Seus associados, uma vez que suas conquis-
tas fortalecem todo o setor.

Por isso, neste ano em que a ABAD com-
pleta quatro décadas de existéncia, todas as
acoes e conquistas da entidade tém tido um
sabor especial de vitoria. Vitdria sobre os de-
safios logisticos e econdmicos que afetaram
0 pais e perpassaram a trajetdria da entida-
de ao longo de seus quarenta anos e, muito
especialmente, sobre as dificuldades impos-
tas pela Covid-19, que nos ultimos 18 meses
transformaram o mundo inteiro.

A retomada da Convengao Anual como
evento presencial, em agosto deste ano,
com todos os protocolos sanitarios neces-
sarios, € um grande simbolo de nossa capa-
cidade de superacao.

Assim, posso dizer que é uma grande honra
- e grande responsabilidade - ocupar a presi-
déncia da ABAD neste momento t&o significa-
tivo em que, junto com a alegria de comemorar

| ABAD 40 ANOS

a longevidade da entidade, ha o empenho em
lidar com um futuro cada vez mais desafiador.

Ciente da importancia de seu papel, a
atual diretoria ndo tem medido esforcos
para estar a altura dos desafios e assumir
uma postura proativa que identifica tendén-
cias e cria alternativas para o crescimento
e fortalecimento do setor.

Diante da complexidade do mundo que
nos cerca, estamos investindo em inovagao
e tecnologia, por meio do Abastecebem, o
marketplace do setor, que entrara em opera-
¢80 ainda neste ano e que o leitor conhecera
melhor nas paginas deste anuario.

Estamos investindo também no apri-
moramento dos dados sobre 0 nosso setor,
buscando pardmetros atualizados e cada
vez mais confidveis para guiar as decisoes
estratégicas das empresas. Para tanto, esta-
mos trabalhando na reformulacdo do nosso
Banco de Dados, que passara a contar com
dados segmentados por categoria e por re-
gido, disponibilizados em tempo real.

No ambito institucional, estamos cada
vez mais proximos dos poderes Executivo
e Legislativo em busca de conquistas que
garantam um ambiente de negdcios seguro
e regras tributarias justas para o setor. Esta-
mos, enfim, procurando nos antecipar e pavi-
mentar os caminhos para o florescimento de
um setor eficiente, socialmente responsavel,
econdmica e ambientalmente sustentavel.

Serd um prazer dividir com vocé, leitor,
ao longo das proximas pdaginas, um pouco
de nossa historia, com detalhes das nossas
multiplas atividades e realizagdes neste ano
conturbado de 2021, além de perspectivas
para o futuro. Boa leitura! m

40 YEARS FIGHTING FOR THE SECTOR

Being a businessman in Brazil is not and has never
been simple. The productive sector bears the burden
of bearing a heavy tax burden and facing an immense
bureaucracy, being at the same time directly responsible
for the GDP result and for inserting the population in the
consumer market, by generating income and jobs.

Entrepreneurs, among other qualities, need to be
resilient, confident, creative and innovative to put their
company on its feet and keep it firm in the face of the
obstacles that inevitably arise.

ABAD, as a representative of a key sector for the
country’s economy, mirrors the struggles of the entire
distribution chain. ABAD's success is the success of all
its associates, since their achievements strengthen the
entire sector.

Therefore, in this year in which ABAD completes four
decades of existence, all actions and achievements of
the entity have had a special taste of victory. Victory over
the logistical and economic challenges that affected the
country and have permeated the entity’s trajectory over
its forty years, and especially over the difficulties impo-
sed by Covid-19, which in the last 18 months have trans-
formed the entire world.

The resumption of the Annual Convention as a face-
-to-face event, in August of this year, with all the neces-
sary sanitary protocols, is a great symbol of our ability to
overcome problems.

Thus, | can say that it is a great honor — and a great
responsibility — to occupy the presidency of ABAD at this
very significant moment in which, together with the joy
of celebrating the entity’s longevity, there is the com-
mitment to deal with an increasingly challenging future.

Aware of the importance of its role, the current board
has spared no efforts to rise to the challenges and assu-
me a proactive posture that identifies trends and creates
alternatives for the sector’s growth and strengthening.

In view of the complexity of the world around us,
we are investing in innovation and technology, through
Abastecebem, the industry’s marketplace, which will go
into operation this year and which readers will get to
know better in the pages of this yearbook.

We are also investing in the improvement of data
about our sector, seeking updated and increasingly
reliable parameters to guide companies’ strategic deci-
sions. Therefore, we are working on the reformulation of
our Database, which will now have data segmented by
category and region, made available in real time.

At the institutional level, we are increasingly closer
to the Executive and Legislative powers in search of
achievements that guarantee a safe business environ-
ment and fair tax rules for the sector. Finally, we are
looking to anticipate and pave the way for the flou-
rishing of an efficient, socially responsible, economically
and environmentally sustainable sector.

It will be a pleasure to share with you, reader, over
the next few pages, a little bit of our history, with de-
tails of our multiple activities and accomplishments in
this troubled year of 2021, as well as perspectives for the
future. Enjoy your reading!

H

O MAIOR ATACADO
DE ENTREGA DO BRASIL
SO PODERIA SER DO MAIOR

ATACADISTA

DO BRASIL.

~
—~—

Siga o Parceirdo nas redes:
@Atacadao_SA
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Eleito pelo 22 ano
consecutivo o numero 1

no Ranking da ABAD 2020
na categoria Atacado

de entrega.

® 31 unidades de Atacados.

® Presente em 26 Estados.

® 1.600 RCAs.

® 4.850 Municipios atendidos.
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de forma genuina em campanhas, acbes e parceiras.

ALVARQ GARCIA

A Mondeléz International vem trabalhando uma nova
abordagem de marketing global focada na cone-
xdao humana e gue reflete o propositc da companhia
de empoderar as pesscas a consumir o snack certo,
no momento certo, feito da maneira certa. O conceito é
tnico e centrado no consumidor, criando conexdes reais
e com propositos claros.

A empresa acredita gue uma comunicagdo humaniza-
da e empatica é um pilar importante nesta jornada de
cada vez mais ter o consumidor no centro das decisGes
estrategicas. Alem disso, a Mondeléz vem assumindo
responsabilidades importantes em discussbes rele-
vantes para a sociedade com compromisses € metas
em sustentabilidade, diversidade, inclusdo e impacto,
assumindo seu papel como agente de transformacdo.

E por meio de marcas iconicas como Lacta, Oreo, Bis,
Trident, Tang, Club Social e Halls este DNA é refletido

NESTA ENTREVISTA, 0 DIRETOR DE MARKETING DA MONDELEZ BRASIL, ALVARO GARCIA, FALA
SOBRE ESTE NOVO MOMENTO E COMO A INOVACAO ESTA POR TRAS DO MINDSET DA EMPRESA.

OUAL A IMPORTANCIA DESSA MUDANCA DE MINDSET
NA PERCEPCAD DAS MARCAS?

@

MNés temos marcas muito fortes, que ja fazem parte da vida
das pessoas hd anos e nas guais elas confiam. Estamos nos
conectando ainda mais a elas por meio do nosso prapdsito
e Iniciativas. Investimos em pesguisas para entender o com-
portamento do consumidor e assim conectar as inovacoes
do mercado, usando dados e tecnologla; para compreender
melhor as pessoas e atender as suas necessidades e desgjos
individuais. Mas & preciso Ir além. E a sensibilidade humana na
interpretacdo dos dados que direciona o desenvolvimento de
acbes capazes de fortalecer propositos, impulsionar contey-
dos relevantes e promover a abordagem interativa, cuidadosa
e individualizada. Mais uma vez reforco a importancia da
empatia, uma caracteristica fundamental gue precisaser apli-
cada a todos os contextos de negacios. No fim do dia, somos
todos seres humanos guerendo uma identificacdo cada vez

maior Com o que Consumimos.

QUAIS FORAM 0S PRINCIPAIS LANCAMENTOS DAS
MARCAS ENTRE 2020 E 20217

Falando de Trident, recentemente anunciamos ao mercado
uma novidade na plataforma sensorial Trident X: a primeira
poma de mascar preta do Brasil, que proporciona uma
experiencia diferenciada de consumo por meio de com-
hinagdes inusitadas de sabores, texturas e intensidade de
refrescancia. Ja em Lacta, tivemos lancamentos importantes
nos gltimos 12 meses na linha de presenteaveis, com o Lacta
Coracdo (chocolates recheados no formato de coragio),
trufas e também uma linha especial de Diamante MNegro,
com chocolates em forma de diamante. Também hvemos
novidades na Pascoa, com o lancamento do ova tripla camada
de Cheesecake de Morango, e dos ovos de tripla camada nos
sabores Oreo e Avela. Anunciamos, ainda, a chegada do sabor
Laka Oreo no tamanho 165g, e o relancamento da caixa de
bombons Lacta Favoritos, com mals variedade de sabores,
novos bombons e versdes diferentes de classicos. E agora em
setembro nossa linha de Lacta Intense também tera uma nova
embalagem alinhada a nova identdade da marca. 13 temos
outros langamentos planejados para o segundo semestre gue
tambem serao anunciados em breve pela companhia.

COMO 0S LANCAMENTOS DE PRODUTOS E O SERVICO

. 6 POR TRAS DE CADA UM DELES SAD ELABORADOS

E DESENVOLVIDOS?

£ importante ter em mente que o processo de criscdo e
implementacdo de um produto @ bastante compiexo e
depende de muitos fatores que vao desde 2 idealizagdo de
como sera o produto (quais seus diferencials, caracteristicas
& posiclonamento dentro da categoria, etc) até decisdes mais
praticas sobre linha de producao, marketing e logistica de
distribuigdo. £ um longo caminho até a chegada aos lares dos
nosses cansumidores: cada produto tem sua propria estraté
gia dentro do mercado no qual esta inserido e precisa dialogar
com ‘o posicionamento da marca, por iss0 seu tempo de
desenvolvimento e estratégia de langamentos variam e cada
etapa deve ser bem executada. Mas podemos falar que todos
os produtos lancados pela Mondel&z Brasil tém em comum
a caracteristica de estarem focados as principais tendéncias
de consumo no mundo & com um olhar local, voltado para as
necessidades e desejos dos nossos consumidores brasileiros.

A EMPRESA CONTA COM UM CENTRO DE PESQUISA E
ESTUDO SOBRE O COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR?

Sim, temos dreas dedicadas a pesquisa & um centro de
tecnologia dedicado a pesquisa e inovagdo, Recentemente
tornamos publico um levantamento que fizemos com con-
sumidores em todo o mundo, chamado State of Snacking:
um estudo de tendencias de consumo global gue analisa
o papel dos snacks na vida das pessoas, Alguns dos dados
revelados pela pesguisa trazem informacoes, como por
exemplo, “o snack & uma via para a conexdo, pois 3 em cada
4 adultos no mundo fizeram contato com outras pessoas por
meio de comida em 2020 (779%), incluindo fazer um lanche
juntos (40%), dar um snack como um presente (31%), ou fazer
compras de supermercado para alguem gue ndo podia ir por
conta propria (29%)". A partir destas e outras informacoes,
é possivel entender e atender melhor o seu pdblico.
A Mondelgz & uma empresa gue esta sempre atenta a
inovacoes e tendencias para oferecer uma experiéncia unica e

exclusiva, pensada 100% na necessidade de seu consumidor.

9 VOCES SENTIRAM QUE A PANDEMIA TEVE IMPACTO NO

COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR? SE SIM, QUAL?

Sim, sentimos que a principal mudanca no comportamento
do consumidor esta relacionada as compras de alimentos
no meio online. Estamos entrando em um mundo digital de
maneira que o e-Commerce =g tornou um canal u:ﬂmpiﬂmentar
para 0s consumidores, gue estdo cada ver mais o que cha-
mamos de “hibridos”, usufruindo o methor dos dois mundos,
onling e offline. Antes da pandemia, 26% compravam online e
74% nas lojas fisicas. Com o isolamento social, 43% disseram
fuUe CoTHecaram a usar os canais digitais para comprar snacks,
enquanta 57% mantiveram suas compras nas lojas.

Mondelez,

International
SNACKING MADE RIGHT

DAS MARCAS DA MONDELEZ?

A digitalizagdo |3 era uma realidade antes mesmo da pan
demia, mas fol acelerada em tempos de isolamento social e
tomamaos a decisao de seguir essa tendéncia para estarmos
onde o consumidor estd. Urm exemplo de.como nossas marcas
foram tocadas por essa frente & a Pascoa, a principal data
para a categoria de chocolate no ano. Em 2021 ja planejamos
o evento olhando para o contexto atual e de comportamento
do consumidor, focando em estratégias digitais e de comuni-
cacdo. Como resultado, tivemaos uma das melhores Pascoas
da nossa historia, sendo Que as vendas no e-commerce
cresceram 91% em relagdo a Pascoa do ano passado. Em
2020, ele representava 8% do total de vendas da Fascoa. Este
ano [& representa 12%.

o DE QUE FORMA ISSO IMPACTA NA ESTRATEGIA

0 QUAIS SAO 05 RESULTADOS E CONQUISTAS RELEVANTES

QUANDO 0 TEMA E INOVACAD DAS MARCAS?

Os resultados vao desde os tangiveis; como crescimento,
ate 03 mails Intangivels, relacionados a ﬂtuEl';éD da marca e
a forma como ela é percebida pelo consumidor. A Mondelez
Brasil € lider de mercado e suas marcas lideram ou colideram
as categorias nas quais atuam, como forma de reconheci-
mento do consumidor de nossas marcas e dos produtos gue
ja e tornaram icdnicos no mercado brasileiro. A inovacdo é
essencial para alavancar a companhia & manter a relevancia
da marca aos olhos dos consumidores, alem de contribuir
para o crescimento do negdcio. Como exemplo, cito a criacdo
dos chocolates Lacta Intense, linha de maior teor de cacau de
Lacta lancada no final de 2019, que tem a cremosidade como
um dos diferenciais e, em um ano & meio de vendas, impul-
sionou o crescimento da categoria como um tedo, ganhando
protagonismo e destague entre os chocolates na versao dark

0 0 QUE ESPERAR DAS MARCAS PARA

0S PROXIMOS ANDS?

Todas as marcas da Mondelgz Brasil estao cada vez rmais
voltadas para atuar com proposito e vao continuar desen-
volvendo campanhas, iniciativas e produtos gue conversem
com o publico e com o posicionamento de cada marca. Nas
temos a missao de oferecer o snack certe, para o momento
certo e feito da maneira certa, e temas um portfolio completo
para isso, com opgdes que vao desde o consumo individual
ate o compartithamento e presenteaveis. O consumidor pode
esperar alguns lancamentos j@ neste segundo semestre, nas
categorias de balas e gomas e de chocolate, gue vao traduzir
esse principio.

=
@ N
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MENSAGEM DA PUBLIC

ste ano nao esta sendo facil para nin-
Eguém. Os efeitos da pandemia ainda

Nos preocupam, mas em menor escala
que o ano passado. A vacinagado caminha
em ritmo acelerado, 0s numeros da doen-
ca estdo em queda e, segundo dados do
IBGE do dia 1* de setembro, o PIB brasileiro
registrou uma alta de 6,4%. Mesmo com 0
melhor controle da pandemia, o Brasil pre-
cisa diminuir o indice de desemprego, me-
lhorar a situagéo financeira das empresas,
promover uma melhor distribuicdo de renda
e promover de vez o crescimento. Para isso,
precisa que os dirigentes do Pais - que fo-
ram eleitos para este fim - tenham a mes-
ma vontade, inclusive politica. E este é 0
nosso calcanhar de Aquiles!

Apesar disso, seguimos em frente, acre-
ditando em dias melhores. Alguns indicado-
res que trazemos nesta edicdo do Anuario
ABAD reforcam nosso otimismo. O Ranking
ABAD/Nielsen revela que, em 2020, ano
fortemente impactado pela pandemia, o
setor atacadista distribuidor apresentou
crescimento nominal de 5,2%. O IPC Maps,
que mostra o indice de potencial de consu-
mo nacional, indica que os brasileiros de-
vem movimentar nada menos do que R$ 5,1
trilhdes em 2021, crescimento de 3,7% em
relacdo ao ano anterior.

E, além de ser um ano de esperanca
e otimismo, & um ano de festa. A ABAD
completa 40 anos. S30 quatro décadas
defendendo os interesses de um setor
fundamental para a economia brasilei-
ra. A trajetoria da entidade, as lutas que
travou, as conquistas que celebrou estao
nas paginas dessa edi¢do especial. Assim

como a historia do que hoje chamamos de
comércio atacadista, que comeca 1 tras
com os fenicios e chega aqui, no Brasil,
pelas patas de mulas e pela malinha do
caixeiro viajante. As aventuras dos ataca-
distas mais antigos também estao conta-
das no Anuario ABAD 40 Anos.

Como esta é uma edicdo especial, tem
mais: entrevistas especiais com autorida-
des e especialistas para as vencermos as
dificuldades enfrentadas pelo Brasil, as
transformacdes que a logistica esta pro-
movendo nos negocios do setor, o desem-
penho das cestas de produtos de alto giro
no 1° semestre de 2021, entre outras infor-
macoes e analises.

0 ANUARIO ABAD 2021, 8° edic4o, a par-
tir deste momento esta a disposicao de todo
0 setor, seja através da versao impressa que
comeca a ser distribuida ou pela verséao digi-
tal que, a partir deste momento, esta dispo-
nibilizada no site anuarioabad.com.br.

E, para encerrarmos, ndo poderiamos
deixar de registrar 0 nosso agradecimen-
to ao Marcelo Giordano, um profissional
exemplar, que esteve conosco neste pro-
jeto, desde a primeira edicdo do ANUARIO
ABAD, lancada em 2014. Ele contribuiu
muito para fazermos desta a mais impor-
tante publicagdo do Canal Indireto. A este
profissional e amigo fica 0 nosso reconhe-
cimento e nossa saudade. Ele estd entre
as tantas vitimas da Covid 19, que foi le-
vado de maneira inesperada e sem pedir
licenca."Avocé, amigo Marcelo, fica 0 nos-
S0 abraco e a certeza de que foi muito im-
portante para a nossa historia e também a
desta publicacdo." =

TUDO O QUE A VIDA TEM DE BOM PODE FICAR

>ginda maic gostoco!

. _ C ‘u.t ,.-F"'
Embalagem & “Ral
Econdmica s y >

Ipanema é qualidade pra quem gosta de saborear, variedade pra quem
gosta de experimentar e praticidade pra quem gosta de simplificar.
Conheca as nossas linhas: Espalhaveis, Especiais, Lanches, Frescos e Coalhos.

UM QUEIJO PARA CADA MOMENTO.

www.queijosipanema.com.br ﬁ @ipanemaqueijos QUERO SER CLIENTE > [w]p¢


https://queijosipanema.com.br/

https://queijosipanema.com.br/
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A ABAD ZELA PELO
DESENVOLVIMENTO
ECONOMICO,
SOCIALE
AMBIENTAL

DO SETOR,
APRIMORANDO O
RELACIONAMENTO
E A EFICIENCIA
ENTRE TODOS 0S
ELOS DO CANAL
INDIRETO

O CANAL INDIRETO E
RESPONSAVEL PELO
ABASTECIMENTO DE MAIS DE
UM MILHAO DE PONTOS DE
VENDA COM PRODUTOS DE
PRIMEIRA NECESSIDADE, NOS
5.570 MUNICIPIOS BRASILEIROS

| ABAD 40 ANOS

CAPITULO
A ABAD

Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

Abastecendo o Brasil
e fortalecendo o

Canal Indireto

atacado distribuidor é responsavel
0 por mais de 50% de tudo o que é co-
mercializado no mercado de consu-
mo mercearil nacional. Chamado de Canal
Indireto - canal por onde sdo comercializa-
dos os produtos que abastecem os estabe-
lecimentos que ndo tém volume para com-
prar diretamente da industria fornecedora -,
o setor atinge, com grande capilaridade e
capacidade logistica, localidades distantes
dos centros produtores ou de dificil acesso.
S&o mais de 1 milhdo de pontos de venda
atendidos, suprindo 0s 5.570 municipios bra-
sileiros de produtos de primeira necessidade
como alimentos, bebidas, itens de higiene
pessoal e de limpeza doméstica, entre outros
bens de consumo ndo duraveis.
Responsaveis pelo fornecimento de 95%
dos produtos vendidos no comércio mercearil
independente (ndo ligado as grandes redes),
atacadistas e distribuidores garantem o abas-
tecimento de pequenos e medios supermer-

cados e lojas tradicionais como emporios e
mercearias, presentes nos bairros das peque-
nas, médias e grandes cidades do pais.

ABAD

Criada em 1981, a ABAD tem hoje abran-
géncia nacional por meio de 27 Filiadas se-
diadas em todos os estados brasileiros e no
Distrito Federal. O objetivo da entidade é ze-
lar pelo desenvolvimento econdmico, social
e ambiental do setor, buscando aprimorar o
relacionamento e a eficiéncia entre todos 0s
elos do Canal Indireto: Industria, Agentes de
Distribuicao e Varejo Independente.

Para atingir seus objetivos,a ABAD promove
programas de capacitacao, realiza encontros
de alinhamento estratégico com a industria, da
suporte técnico e juridico para empresas asso-
ciadas, desenvolve estudos para acompanha-
mento e identificacdo de tendéncias de merca-
do, oferece servicos para ampliar a eficiéncia
e a competitividade das empresas do setor. m

NUMEROS DO SETOR EM 2020

- Faturamento total: R$ 287,8 bilhdes

- Crescimento real: +0,7%*

- Crescimento nominal; +5,2%*

- Participagao no mercado mercearil: 51,2%
- Pontos de venda atendidos: 1,07 milhao
- Empregos diretos: 450 mil

- Empregos indiretos: 5 milhdes

*Em relagGo ao ano de 2019
Fonte: Ranking ABAD/Nielsen

NUMEROS DA ABAD

- Representatividade nacional
com 27 Filiadas Estaduais

- 3 mil Empresas atacadistas
e distribuidoras associadas

19
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BIENIO 2021/2022 A esta presente
DIRETORIA no setor

Garantirque as atividades Controles internos e
uplracionais sejam procedimentos
1° Vice-Presidente Presidente 2° Vice-Presidente seguras e oficientes _EﬁGIE_ﬂtES e ageis
José Luis Turmina Leonardo Miguel Severini José Rodrigues da Costa Neto
RS - Oniz Distribuidora MG - PSeverini Netto

GO - JC DistribuicGo

Implantacao degestao
de monitoramento
dos processos:

Vice-Presidente
Alair Martins Junior
MG - Grupo Martins

Vice-Presidente Vice-Presidente

Euler Fuad Nejm Jodo Alberto Pereira
MG - Grupo Decminas SP - Atacado Bate Forte

fr-

Vice-Presidente Vice-Presidente Vice-Presidente Vice-Presidente
Juliano César Faria Souto Juscelino Franklin de Freitas Jr. Luiz Gastaldi Junior Valmir Miller
SE - Fasouto MG - Nossa Distribuidora de Alimentos AM - Mercantil Nova Era SC - Miiller Novo Horizonte Distribuidora
CONSELHO FISCAL CONSELHO DELIBERATIVO CONSELHO CONSULTIVO Com o proposito de oferecer solugdes focadas no resultado, a atua com
servicos que acompanham o progresso e auxiliam nas tomadas de decisoes no
Presidente Presidente Presidente setor atacadista e varejista , contando com profissionais experientes no setor.
José do Egito Frota Emerson Carlos Eduardo . . " . .
Lopes Filho - CE Destro- SP Severini - SP 0 nosso compromisso é realizar um trabalho de forma inspiradora,
transformando a estratégia de sua empresa em resultado.
Vice-Presidente - . 1° Vice-President
Raimundo Rebougas Marques - Pl i 1 V|f:e-PreS|denttT, |cg- residaen e.
Joilson Maciel Barcelos Filho - RJ Roberto Gomide Castanheira - DF 5
Conselheiros @ lccauditores.com.br
José Luiz Torres - PE 2’ Vice-Presidente 2° Vice-Presidente [in] flccauditoreseconsultores
Milene Miiller- SC Hellton Verissimo Danielle Cristina Brasil Auditores e @lccauditores_consultores
Luiz Carlos Marinho - RJ Marinho Diniz - PB de Souza Dutra - RN = ) )
CD nsu | tores -1 lccauditores@lccauditores.com.br
20 | ABAD 40 ANOS Q“u: {(1)37983313 @ (11) 995166176
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Biénio 2020/2021

GRUPO ABAD JOVENS E SUCESSORES

]
]
| |
@) arrica

EQUIPE EXECUTIVA DA ABAD

T

|

o Pr.esid.ente N Superintendente Executivo
Flavio Vinte Di Iorio Macieira - MG Oscar Attisano - oscar@abad.com.br
1° Vice-Presidente

Patr.icia Turmina -RS Diretor de Relacionamento Comercial & Marketing
Vlce-f’resldgnte Rogério QOliva - oliva@abad.com.br
Pablo Soria Pereira - SC
Rod :I/IlcejPrAelzldente oF Gerente Adm. Financeira e Juridica
odrigo .aues .uquerque B Sandra Rocha Caldeira - sandra@abad.com.br
Vice-Presidente
Vitor Vinte Di lorio Macieira - MG Gerente de Eventos

i i e g ...zf. . .- .,J ’ I . :
l ._'-‘_; . 5 .'. = |
Leilah Maria Strufaldi - leilah@abad.com.br
CONSELHO @
Presidente Executivos de Relacionamento
Juscelino F. De Freitas Junior - MG Jorgle Fraga - Jorge@abad.com.br
. Marcos Martineli Monaco - monaco@abad.com.br
Conselheiro

Hamilton Rodrigues - PR Renato Bianco - renato@abad.com.br
Conselheiro Assessora Comercial
Celso Luiz Tozzo = SC Andreia Alves - andreia.al bad b ' ' ' Da maior distribuidora de combustiveis do pais nasce uma das
Conselheiro ndreia Alves - andreia.alves@abad.com.br A BR DlStl’lbUldora P
Oberdan Zamboni Garcia - RJ .
Conselheiro Assessora Executiva

maiores empresas de energia do Brasil. Nasce a Vibra. Pronta para
as empresas. Para as pessoas. Para a mobilidade. Para o futuro.

Marcello Queiraz Marinho - RJ Maria Angélica Bortotti de Almeida - angelica@abad.com.br agora e uma .
Conselheiro nova companhia.

Rodrigo De Matos Alves - RJ Assessora de Marketing :
N asce a Vl b ra. E PETROBRAS  LUBRAX  BRMania
RELACIONAMENTO ABAD/FILIADAS Assessoria de Comunicagéo e Imprensa

Marcas comercializadas por Vibra:
Leandra Marques - leandra@abad.com.br
Ana Paula Alencar - imprensa@abad.com.br

—
m Z=AVIATION

Y[/ VIBRA

Lider Regional Sul: Izair Antonio Pozzer [RS])
Coordenador Regional Sul - José Roberto Schmitt [SC)
Abrangéncia: Filiadas ADAC, AGAD e SINCAPR

Lider Regional Sudeste: Joilson Maciel Barcelos Filho (RJ]
Coordenador Regional Sudeste - Cezar Wagner Pinto (ES) AR
Abrangéncia: Filiadas ADASP, ADEMIG, ADERJ e SINCADES

Assessoria Juridica
Matheus Delazari - mdelazari@dba.adv.br

Lider Regional Norte: Fabrizio Jose dos Santos Zaqueo (AC) Endereco Av. Nove de Julho, n” 3147

Coordenador Regional Norte - Marcela Marrana Dalman [AC) 9" andar - S0 Paulo - SP - CEP: 01407-000
Abrangéncia: Filiadas ADAAP, ADACRE, )
ADAPA, ADARR, ADAT, SINCADAM e SINGARO Canais de contato
www.abad.com.br
Lider Regional Nordeste: Antonio Alves Cabral Filho (BA) Fone: 11 3056 7500
Coordenador Regional Nordeste: Rosemarcia Oliveira Costa (SE] abad@abad.com.br
Abrangéncia: Filiadas ACAD, ACADEAL, SINCAD/RN, www.facebook.com/abaddistribuidores
AMDA, APAD, ASDAB, ASPA, ASPAD e SINCADISE

twitter.com/AssociacaoAbad
youtube.com/user/ABADbrasil
instagram.com/abad_brasil

Lider Regional Centro-Oeste: Renato Moreira da Silva (GO)
Coord. Regional Centro-Oeste: Maria Maurilia Monteiro de Rezende (GO)
Abrangéncia: Filiadas ADAG, AMAD, ASMAD e SINDIATACADISTA/DF

22 | ABAD 40 ANOS
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mais tradicional e importante encontro

de negocios do setor, a Convengao Anu-
al do Canal Indireto, pela primeira vez em
39 anos nao aconteceu em 2020. Devido as
restricdes sanitarias em razao da pandemia
do novo coronavirus, a 40° Convencgao foi
realizada em agosto de 2021 (veja a cober-
tura a partir da pagina 58].

Sempre com intuito de ser o ponto de
encontro da cadeira produtiva, depois de 37
edicoes sendo realizada de forma itinerante
e atrelada a uma grande feira, em 2018 a
Convencao Anual mudou de formato. O de-
senho de uma nova convenc¢ao contou com
0 apoio da industria, que desejava um en-
contro com foco ainda maior no networking
e no debate entre empresarios do Canal
Indireto, fornecedores de servigos e execu-
tivos com alto poder de decisao, para tratar
de aspectos relevantes para toda a cadeia
do abastecimento.

| ABAD 40 ANOS

Mais compacta, mais densa em conteu-
do e focada no relacionamento de alto nivel,
a Convencao ABAD passou a ser realizada
em trés dias no Bourbon Convention Resort
Atibaia, em Atibaia, SP. Nesse formato, 0s
mais importantes atacadistas e distribuido-
res do Pais e 0s principais executivos das
industrias brasileiras usufruem de excelen-
tes oportunidades de networking e insigths
trazidos por especialistas nos painéis te-
maticos. A Convencao tornou-se, portanto,
um evento mais estratégico, mais rico em
informacdes e mais capaz de contribuir
para o desenvolvimento de agdes entre o
setor e a Industria que resultem em benefi-
cios mutuos, reais e duradouros.

O sucesso mostrou, mais uma vez, a
importancia da Convencao ABAD enquan-
to espaco ideal para promover o alinha-
mento da cadeia de abastecimento do
Canal Indireto. =

Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

ENCONTRO
DE VALOR

m novembro de cada ano a ABAD rea-

liza o Encontro de Valor, evento que re-
Une 0s maiores empresarios atacadistas e
distribuidores de cada Estado, convidados
pela Associagao e trazidos pelas 27 Filia-
das estaduais. No encontro so apresen-
tados painéis que tratam de temas atuais
ligados ao cenario politico-econémico do
pais e dos rumos do mercado da cadeia
de abastecimento do setor. Ultimo encon-
tro de relacionamento realizado pela ABAD
no ano, o Encontro de Valor € uma ines-
timavel oportunidade de aproximac¢ao dos
fornecedores do setor com os principais
agentes de distribuicao do pais. =

O DESENHO DE UMA

NOVA CONVENCAO
CONTOU COM 0 APOIO DA
INDUSTRIA, QUE DESEJAVA
UM ENCONTRO COM

FOCO AINDA MAIOR NO
NETWORKING E NO DEBATE
ENTRE EMPRESARIOS

DO CANAL INDIRETO,
FORNECEDORES DE
SERVICOS E EXECUTIVOS
COM ALTO PODER DE
DECISAO, PARA TRATAR DE
ASPECTOS RELEVANTES
PARA TODA A CADEIA

DO ABASTECIMENTO.

lineaalimentos.com.br
lineaalimentos

0 Adogante do consumidor
saudavel que deseja reduzir o
consumo de agticar

Feito com milho ndo transgénico

Formula de qualidade Sweet Natural é feito a

superior e com maior 7 | partir de um blend natural

rendimento por gota =il composto por Eritritol e de
3 Glicosideos de Esteviol.

Adoca 600x mais que

o aglicar

Férmula de qualidade superior e Adocante para quem quer

com maior rendimento por gota naturalidade de verdade na forma
de gotinha

Adoca 600x mais que o acglicar
Sabor 100% natural e zero calorias



https://www.lineaalimentos.com.br/

https://www.lineaalimentos.com.br/


26

I 01 A ABAD | Estudo, Indicadores e Pesquisa

Oestudo do Ranking ABAD/Nielsen, realizado desde 1994, faz anualmente uma

ampla radiografia do setor, com informagées que auxiliam os planos estraté-
gicos e investimentos das empresas atacadistas e distribuidoras e da industria.
A pesquisa para a composi¢ao do ranking é feita a partir de dados fornecidos
voluntariamente por empresas associadas a ABAD e suas filiadas estaduais.
Essas informagdes sao, posteriormente, analisadas pela consultoria Nielsen em
parceria com a Fundagdo Instituto de Administracdo (FIA). Em 2021, devido a
pandemia, 0 Ranking ABAD/Nielsen 2021 [ano base 2020) foi apresentado virtu-
almente em maio, em coletiva de imprensa, com a participacao dos presidentes
das filiadas estaduais da ABAD, que ajudam a compor 0s nimeros do setor. =

Com um conjunto de informagdes mercadoldgicas essenciais
para a tomada de decisdes, o Banco de Dados € um dos
principais servigos oferecidos pela ABAD ao associado. A série
histdrica que vem sendo construida desde 1995 foi interrom-
pida em margo de 2021 para dar lugar a um novo conjunto de
indicadores, de grande valor estratégico, com dados por regido
e categoria. A proposta é estruturar uma base de dados robusta
com informacdes relevantes e estratégicas em tempo real. =

CATEGORIAS EM

DESTAQUESS®

Oestudo Categorias em Destaque, produzido pela consultoria Nielsen,
aponta as b0 categorias de produtos que mais se destacaram em 12 me-

ses, apresentando o0 melhor desempenho em aproximadamente 485 mil pon-
tos de venda do pequeno varejo em todo o pais. O levantamento, publicado
na edicdo de novembro da Revista Distribuicdo e apresentado no Encontro
de Valor, ajuda os atacadistas e distribuidores a definir estratégias mais efi-
cientes de distribuigdo e exposicao de produtos, e a industria pode redefinir
acOes comerciais e de marketing com base na performance de seus produtos
no ponto de venda. =

| ABAD 40 ANOS

A CACHACA ARTESANAL
MAIS APRECIADA DO
BRASIL E DO MUNDO
TAMBEMESTA
COMPLETANDO
40 ANDS!

Conheca a nossa historia de sucesso e nao
perca a oportunidade de se tornar parceiro
da cachaca de alambigue mais tradicional

do Brasil.

| CACHACA

SALINAS - MG 700 Jull

CACHACA _

| Quaus-vo GOMRI

Acesse 0 nosso site.

Mix de produtos de qualidade atestada nos melhores concursos nacionais e internacionais!

m‘rkm LOnnos

CACTLACA

SELETA
www.cachacaseleta.com.br

@ cachacaseletaoficial ~ (©) cachacaseleta  imcachacaseleta < +55(38)99999-4081

VENDA E 0 CONSUIMO DF BEBIOAS ALTOGLICAS E PROIINA PARA MERORES DF 18 ANDS. BERA [OM MODERACAD E SE BEBER HAD DIRIZA.


https://cachacaseleta.com.br/

https://cachacaseleta.com.br/
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Ha 130 anos oferecendo Tradi¢ao, Qualidade
e Variedade para vocé vender MAIS!

it

pelo e branco

MAIORES ATACADISTAS MELHORES ATACADISTAS
DISTRIBUIDORES 2021 DISTRIBUIDORES 2021

As empresas que se destacaram como as maiores do setor Durante a Convencao Anual da ABAD também s&do premiadas as
em seus Estados, a partir dos resultados do Ranking ABAD/

empresas do setor que se destacaram no atendimento aos vare-
Nielsen, recebem o prémio na Convenc¢do Anual da ABAD [veja a jistas. A pesquisa para apurar 0s ganhadores do prémio foi conduzida
relacdo do ganhadores na pagina 68). = pela TTL Experience (veja a relagdo dos ganhadores na pagina 62). m

BAZAR HIGIENE PESSOAL
FORNECEDOR MELITTA

‘ COLGATE-PALMOLIVE
NOTA 10 :i:

BEBIDAS NAO ALCOOLICAS MERCEARIA DOCE
PEPSICO NESTLE

BELEZA PET
urante o Encontro de Valor, a ABAD entrega o tro-

P&G NESTLE 1391 1891 4391
féu aos vencedores do prémio Fornecedor Nota 10, P

que reconhece 0s melhores fornecedores do setor em

N
CALDOS, MOLHOS E CONDIMENTOS MERCEARIA SALGADA U MA EX P E R I E N c IA ey 55Y% U7

12 cestas de produtos. A premiac¢ao, que visa reforgar UNILEVER CARGILL
a importancia estratégica da parceria entre industria e SOFISTI CADA E
agentes de distribuicdo, é definida por votac¢ao, da qual LIMPEZA CASEIRA REFRIGERADOS
participam atacadistas e distribuidores associados a UNILEVER BRF E
ABAD de todo o Brasil. MARCANTE p ’.\ P e

Em 2020, os ganhadores receberam seus troféus das CANDIES BEBIDAS ALCOOLICAS = Q Sffr-
maos do presidente da ABAD, Emerson Destro, e do pre- MONDELEZ HEINEKEN '
sidente eleito para o biénio 2021/2022, Leonardo Miguel
Severini. Confira ao lado as empresas vencedoras. =

1891

2" n“ i~
DiAnLU
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ABADNEWS

. Novo

ARVAO

ATIVADO. -

Veiculado semanalmente, o informativo, online, traz as princi-

pais informacoes relativas a Associacao e a atividade ataca-
dista distribuidora, além de assuntos de interesse do setor como
consumo, legislacao, politica e economia. Durante a Convengao
Anual da ABAD sua veiculacgao é especial. 0 ABADNEWS ¢ produzi-
do pela Assessoria de Comunicagao da Entidade. =

REVISTA DISTRIBUIGAO

Publicacéo oficial da ABAD e do setor atacadista distribuidor. Seu
conteudo traz informagdes sempre atuais e de importancia para
0s executivos responsaveis pelo planejamento estratégico e deci-
sfes nas empresas. Publicada ha quase 30 anos, a revista circula
com oito edi¢des ao longo do ano e é apresentada nos formatos
impresso e digital, que traz conteddos exclusivos e interativos. =

*
#
-

"BRANCO IRRESISTIVEL

¥
s

ANUARIO ABAD

Anuario ABAD é fonte permanente de pesquisa sobre dados do mer-

cado atacadista e distribuidor, trazendo tendéncias e novidades em
tecnologia e servigos. Contém, ainda, a estrutura detalhada da ABAD e as
atividades da Entidade e suas Filiadas estaduais. Fruto da parceria com a
Public Projetos Editoriais, o Anuario tem circulagao nacional e € apresen-
tado nas versoes impressa e digital, com vasto contetiido multimidia. =

‘CARVAO

ATIVADO

4l BRANCO IRRESISTIVEL |53

GUIA CENTRAL DE NEGOCIOS

° ° Y
O branco irresistivel
Guia Central de Negdcios é um importante veiculo que disponi- . .
biliza, anualmente, aos associados da ABAD e de suas 27 Filia- d d d b I
das Estaduais mais de 30 fornecedores selecionados nas areas de : o SORRISO e to o raSI EI ro

informatica, logistica, servicos gerais, seguros, saude, empilhadei-
ras, caminhdes e automaveis, com precos e condices especiais.

Uma publicacdo para ser consultada sempre que fica disponivel

: . A marca que esta presente
em carater permanente no site da entidade. =

em 7 a cada 10 lares
brasileiros. (kantar, 2019)

Carvao ativado
Branqueia os dentes
Fortalece os dentes
Previne a placa’
Refresca o halito
Protecdo anticarie + fldor

APLICATIVO E REDES SOCIAIS

E também a 22 marca
mais lembrada pelo
consumidor. (Top of Mind)

F(DP=2d

om acesso rapido e facil, o App ABAD tem os principais con-

teudos sobre o setor, disponivel a qualquer hora, na palma da
mao. Visando a comunicagao dindmica e interativa, a ABAD redne
milhares de seguidores nas redes sociais, onde dissemina noticias
sobre eventos e acdes da entidade. =
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NEGbCIOS@

Central de Negécios ABAD (CNAJ, sob a responsabilidade da estru-

tura de Relacionamento Comercial da entidade, &€ uma rede entre
0s associados da ABAD e fornecedores de produtos e servigos de uso
comum do setor. Este € um dos mais importantes servigos prestados
pela ABAD aos Agentes de Distribuicdo de todo o pais, principalmen-
te por intermédio de suas 27 Filiadas Estaduais. O objetivo principal &
oferecer aos associados pregos, prazos e atendimento diferenciados,
visando facilitar o relacionamento entre associados e fornecedores e
contribuir para aumentar a produtividade das empresas e fortalecer a
atividade atacadista distribuidora. =

#Mroad
e

AROE

PRESIDENTES 2t

Encontro e Alimogo de Presidentes reune as diretorias

da ABAD e das Filiadas Estaduais com presidentes das
grandes empresas fornecedoras do setor para estreitar
relacionamento, conhecer as expectativas da industria e
dos parceiros da ABAD em relacdo ao setor e discutir a
conjuntura politico-econémica do pais. Ao mesmo tempo
que as empresas tém a oportunidade de apresentar suas
novidades em produtos e servigos, recebem informagdes
importantes para melhor relacionamento e aprimoramento
das estratégias de atendimento ao Canal Indireto. O Encon-
tro é realizado desde 0 ano 2000. =

riado em 2006 e formado por sucessores de empresas ataca-

distas distribuidoras, o grupo ABAD Jovens e Sucessores tem o
objetivo de proporcionar a nova geracao de gestores um ambiente
de crescimento profissional. A troca de experiéncias e as muitas ati-
vidades desenvolvidas, ampliam o conhecimento e as habilidades dos
participantes em temas pertinentes ao dia a dia das empresas como
economia, assuntos juridicos, contabilidade, gestao, lideranca, inova-
¢ao, entre outros. Desde 2017, o grupo realiza a Convencdo Nacional
do Grupo ABAD Jovens e Sucessores sempre no més de novembro. =
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MAS A CERTEZA DE VOCE VENDERE j y

LUCRAR MUITO coNTINUA IGUAL.
/-‘

Coce

.Q@my

Agua do coca intagral

Amaisil | mais:

Os produtos Sococo ganharam novas embalagens, com visual mais leve e impactante, capturando mais rapido o olhar
do consumidor. Agora elas traduzem, ainda mais, a qualidade, o sabor e as muitas possibilidades dos nossos produtos
de reinventar pratos e habitos.

Novas embalagens Sococo. A gente muda, mas nao perde nossa esséncia.

S0COCO

VISITE NOSSOSITE (i
www.sococo.com.br

f (© sococobrasil (5] sococo


http://sococo.com.br
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AROE

Este evento anual tem como objetivo
reunir as Filiadas Estaduais da ABAD *-“M
para o debate de aspectos operacionais
ou estratégicos e troca de experiéncias
sobre boas praticas capazes de aprimo-

Ha décadas, a Val Alimentos é especialista em
produzir o verdadeiro gostinho de bons momentos.
Esse sabor especial virou um sucesso de vendas nas

rar 0 atendimento prestado aos asso-

ciados em todo o Pais. Com a duragéo » maiores redes de atacado e varejo do Brasil.
de um fim de semana, 0 encontro inclui Aumente suas vendas com uma das
palestras de especialistas convidados e ADACRE Sincadise £ t
apresentagdes com vistas a atualizacéo, 5'“5"50 i margas que ITIHI? Cresce no _setor.
capacitacdo e motivacdo das equipes. O - Nosso sabor sera um sucesso nas
Semindrio conta com a participacdo do e = 3

Presidente, Vice-Presidentes, Superinten- _JADAG Sindiatacadista suas gondolas.

dente e Diretores da ABAD, além dos Lide-
res Regionais e Presidentes e Executivos
das 27 Filiadas estaduais. Ja foram reali-
zados encontros no Cear3, Espirito Santo,
Mato Grosso, Bahia e S30 Paulo. =

Wsincades’

Entre em contato: 16 3287 9000

I Ceara I Alagoas I Amapa
—S RACADEARL acoar
-‘, ASSOCIAGAO DO COMERCIO ATACADISTA -
v E DISTRIBUIDOR DO ESTADO DE ALAGOAS ASSOCIAGAO DOS DISTRIBUIDORES E ATACADISTAS
DO ESTADO DO AMAPA
ACAD - Assoc. Cearense dos ACADEAL - Assoc. do Com. Atacadista ADAAP - Assoc. dos Distribuidores
Atacadistas e Dist. de Prod. Ind. e Dist. do Estado de Alagoas e Atacadistas do Estado do Amapa
Rua Idelfonso Albano, 1281 Rua Afonso Pena, 89 - Farol Rua Santos Dumond, 2408 - C i
Fortaleza - CE - CEP 60115-000 Macei6 - AL - CEP 57051-040 Buritizal - Macapé - AP Y GOIAB ADAS
Tel (85) 3452-5381 Tel (82) 3435-1305 | (82) 99948-0154 CEP 68900-000 T
executiva@acad.org.br tavares.executivo@acadeal.com.br Tel [96) 98142-0022
www.acad.org.br www.acadeal.com.br adaap_ap@hotmail.com
Executiva Executivo Executiva
Katia Goes Constantino Tavares Juliana Borges Santos

Presidente Presidente Presidente
José Milton José de Joao Carlos
Alves Carneiro Sousa Vieira Silva Valente

CONHEGA NOSSAS LINHAS EM: valalimentos.com.br VAL i
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I Santa Catarina I Acre I Goias I Tocantins I Minas Gerais I Rio de Janeiro
ADAC A\ V
> JAU ADEMIG o
ADACRE ATAZACTAS 50 ESTADO D6 GOUS [t e A\ 4 J
ADAC - Assoc. de Distribuidores ADACRE - Associagao ADAG - Assoc. dos Distribuidores ADAT - Associac¢ao de Distribuidores ADEMIG - Assoc. dos Atacadistas ADERJ - Assoc. de Atacadistas e
e Atacadistas Catarinenses dos Distribuidores e Atacadistas do Estado de Goias e Atacadistas do Tocantins Dist. do Estado de Minas Gerais Dist. do Estado do Rio de Janeiro
Rua Jodo Rodi, 200 - Fazenda e Atacadistas do Acre Rua 26, 341 - QD J-13 - Lote 12 - Setor Marista Quadra 912 Sul Av. Del Rey, 111 - SI.106 - Torre Sul do Curral Rua do Arroz, 90 - SI. 512 a 515
Itajai - SC - CEP 88302-240 Av. Ceara, 2351 - Bairro Don Giocondo Goiania - GO - CEP 74150-080 AL 05 APM 3A Bairro Caicara - Belo Horizonte - MG Rio de Janeiro - RJ - CEP 21011-070
Tel/Fax [47) 3348-5525 Rio Branco - AC - CEP 69900-303 Tel (62) 3251-5660 Palmas - TO - CEP 77023-462 CEP 30775-240 Tel (21) 2584-2446/3590
jrschmitt@adac.com.br Tel/Fax (68) 3224-6349 comercial@adag.org.br Tel (63) 98469-8697 ademig@ademig.com.br aderj@aderj.com.br
www.adac.com.br adacre@uol.com.br www.adag.org.br adat.eventos@gmail.com www.ademig.com.br www.aderj.com.brr
Executivo Executiva Executiva Executiva Executivo Executiva
José Roberto Schmitt Marcela Marrane Dalman Maria Maurilia Monteiro de Rezende Sillene Pereira de Sousa Joselton Carvalho Pires Ferreira Ana Cristina Cerqueira

. Pres'lqente Presidente Presidente Presidente Presidente
Presidente Fabrizio Jose , P . . . .
RN ' José Luiz Henrique Paulo César Joilson Maciel
Valmir Muller dos Santos .
Bueno Nesello Bueno de Souza Barcelos Filho
Zaqueo
I Para I Roraima I Sao Paulo I Rio Grande do Sul I Mato Grosso I Maranhao

‘ADARRy A Adasp AGNE- = Amad 7.\ AVDA

rJhI'xD .l'ﬁ"'. p J.-"'-,' g{t)agg;«:zges z‘r)og:ﬁ Tndustraizados ASSOCIACAD GAUCHA DE Atacadistas e Distribuidores
Ao R b PR ATACADISTAS E DISTRIBUICORES
ADAPA - Assoc. dos Distribuidores ADARR - Assoc. dos Distribuidores ADASP - Assoc. de Dist. e Atacadistas AGAD - Associagdo Gatcha AMAD - Assoc. Mato-grossense AMDA - Associagao Maranhense
Atacadistas do Estado do Para e Atacadistas de Roraima de Prod. Ind. do Estado de Sao Paulo de Atacadistas e Distribuidores de Atacadistas e Distribuidores de Distribuidores e Atacadistas
Av. Gov. Magalh3es Barata, 651 Rua Almério Mota Pereira, 1217 Al. Tocantins, 75 - 9° andar - Conj. 203 Rua Moura Azevedo, 606 - Conj. 501 Av. Couto Magalhaes, 887 - Sl 202 Av. dos Holandeses, quadra 38 - Lotes 13 a 18
Loja 8 - Belém - PA - CEP 66060-281 Boa Vista - RR - CEP 69312-055 Barueri - Alphaville - SP Porto Alegre - RS - CEP 90230-150 Varzea Grande - MT - CEP 78110-400 Sobreloja, Sala 1 - Sdo Luis/MA - CEP 65071-380
Tel [91) 3259-0597 Tel (95) 953224-63b4 Tel (11) 4193-3532 Tel (51) 3311-9965 Tel (65) 3642-7443 Tel (98] 3248-4200
adapa.contato@gmail.com (95) 98119-4041 secretaria@adasp.com.br agad@agad.com.br amad@amad.org.br amda@amda-ma.com.br
www.adapanet.com.br adarr_bv(@hotmail.com www.adasp.com.br www.agad.com.br www.amad.org.br www.amda-ma.com.br
Executiva Executiva Executivo Executiva Executiva Executiva
Simone de Campos Gisana Maia Jodo Fagundes Junior Ana Paula Vargas Walgquiria Martins Antdnia Araujo

Presidente Presidente Presidente Presidente Presidente Presidente
Geam Gomes il Marcelo Lima Sandoval Izair Antonio Luciano Jodo Januario
de Freitas de Freitas de Araujo Pozzer de Almeida Moreira Lima

¥ 4
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I Piaui

V.

A
Ata

APAD - Associagao Piauiense
de Atacadistas e Distribuidores
R. Climério Bento Gongcalves, 373
Teresina - Pl - CEP 64019-400
Tel (86) 98877-9964 - apadpiaui@gmail.com
adm@apadpi.com.br
www.apadpi.com.br

Executiva
Jéssica Jane Silva Brito Carvalho

00 i R O TBOERES £ KACADSTAS DA B A

ASDAB - Associagao dos Agentes
de Distribui¢ao da Bahia
Salvador Shopping Business Torre Europa
Al. Salvador, 1057 - Sala 2106 a 2114
Caminho das Arvores, Salvador - BA
CEP 41820-774 | Tel (71) 3342-4977
asdab@asdab.com.br | www.asdab.com.br

Executivo
Emerson Carvalho

I Mato Grosso do Sul

ASSOCIACAO SUL-MATO-GROSSENSE
DE ATACADISTAS E DISTRIBUIDORES

9@ ASMAD

ASMAD - Associacdo Sul-Mato-Grossense
de Atacadistas e Distribuidores
Rua Del. José Alfredo Hardman, 308
Campo Grande - MS - CEP 79037-106
Tel (67) 3382-4990 | (67) 98409-9640
asmad.asmad@gmail.com
www.asmad.com.br

Executiva
Valquiria Marques

Presidente Presidente Presidente
Luis Gonzaga de Roberto Anténio AureoF.
Carvalho Junior Spanholi Akito Ikeda
“L‘\ ,
I Pernambuco I Paraiba I Amazonas
/e lmpA %., 1' /iy
Associa¢do Paraibana \""--..
de Atacadistas e Distribuidores slucnm“

ASPA - Associa¢cao Pernambucana
de Atacadistas e Distribuidores
Av. Eng. Domingos Ferreira, 801
Salas 306/401 - Recife - PE - CEP 51011-050
Tel (81) 3465-3400
aspa@aspa.com.br
www.aspa.com.br

Executiva
Nélia Azevedo

Presidente
José Luiz Torres
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ASPAD-Associa¢ao Paraibana
de Atacadistas e Distribuidores

Av. Presidente Epitacio Pessoa, 1251- Sala 109

Jodo Pessoa - PB - CEP 58030-001
Tel (83) 3244-9007
aspadjp@gmail.com
www.aspad.com.br

Executivo
Dacielly C. Mendes dos Santos

‘  Presidente
% , Vanduhi de
Farias Leal

SINCADAM - Sind. do Com. Atacadista
e Distribuidor do Estado do Amazonas
Rua 24 de Maio, 324
Manaus - AM - CEP 69010-080
Tel (92) 3234-2734
sincadam@sincadam.org.br
www.sincadam.org.br

Executivo
Hermson da Costa Souza

Presidente
Enock
Luniére Alves

I Espirito Santo

Wsincades

SINCADES - Sind. do Com. Atac.
e Dist. do Estado do Espirito Santo
Av. Nossa Sra. dos Navegantes, 675

Salas 1201 a 1209 - Vitoria/ES - CEP 29050-912

Tel (27) 3325-3515
sincades@sincades.com.br
www.sincades.com.br

Executivo
Cézar Wagner Pinto

Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

I Parana

/_/S —
INCa

Parana

SINCAPR - Sind. do Com. Atacadista
e Distribuidores do Estado do Parana
Alameda Prudente de Moraes, 203
Curitiba - PR - CEP 80430-234
Tel (41) 3225-2526 | (41) 99682-8729
sincapr@sincapr.com.br
www.sincapr.com.br

Executivo
Marcelo Bellin Costa

I Rio Grande do Norte

SinCADRN

SINCAD-RN - Sind. do Comeércio
Atac. e Dist. do Rio Grande do Norte
Rua Monte Sinai, 1920 -2° And. - SI. 05
Natal - RN - CEP 59078-3640
Tel (84) 3207-1801 | (84) 3217-1419
executiva@sincadrn.com.br
www.sincadrn.com.br

Executiva
Andrezza Rangel da Silva

SINCADISE - Sindicato do Com. Atac.
e Distr. de Prods. Inds. do Estado de Sergipe
Av.Rio Branco, 186 - sl 212
Centro - Aracaju - SE - CEP 49010-910
Tel (79) 3214-2025
(79) 99949-0593
sincadise@infonet.com.br

Executiva
Rosemarcia Oliveira Costa

Presidente
Breno Pinheiro
Franca

SINDIATACADISTA/DF - Sind. do
Com. Atacadista do Distrito Federal
R. Copaiba, Lote 1, Torre B, Salas 2501/2510
Aguas Claras - DF - CEP 71919-900
Tel. (61) 3561-6064 | (61) 3561-6065
sindiatacadista@sindiatacadista.com.br
www. sindiatacadista.com.br

Executivo
Anderson Pereira Nunes

Presidente
Lysipo Torminn
Gomide

Presidente Presidente Presidente
Idalberto ! Paulo Herminio Sérgio Roberto
Luiz Moro Pennacchi de Medeiros Cirne
I Sergipe I Distrito Federal I Rondonia
- - Sir—":diatacadiEta ‘-)
Sincadise o e SINGARO

Sl e il oot e B L e ol Bl

SINGARO- Sindicato do Comercio
Atacadista de Géneros Alimenticios
do Estado de Rondénia
Av. Guaporg, 3427 Porto Velho/RO CEP 76820-265
Tel (69) 3225-0171 | 98472-9450 | 98472-9462
singaro.rondonia@hotmail.com
www.singaro.com.br

Executivo
Edilamar Ferrari Lotto

Presidente
Julio Cezar

Gasparelo
7 4
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BRITVIC

brasil

PORTFOLIO DIVERSIFICADO PARA QUE SEU
CLIENTE APROVEITE OS MOMENTOS DA VIDA!

Ha 6 anos a Britvic chegou ao Brasil para revolucionar o mercado de bebidas nao
alcodlicas. Com um portfolio completo que une tradicao, inovacao, qualidade e
tendéncias de consumo, a Britvic Brasil constréi junto de seus parceiros experiéncias

completas em loja.

Saiba mais em www.britvic.com

) Britvicbrasil

CONHECA PARTE DO PORTFOLIO DA BRITVIC BRASIL,
LIDER NO MERCADO DE BEBIDAS NAO ALCOOLICAS
E QUERIDINHO DOS BRASILEIROS

A linha de sucos concentrados Os sucos cartonados do O suco organico PRESSADE
é lider disparada com 76% DE portfolio tem 31% DE acaba de chegar, sendo a marca
MARKETING SHARE. MARKETING SHARE, lider na Franca. Aqui no Brasil e
sendo também lider o 2° MAIS VENDIDO no mercado
neste segmento

de sucos organicos.
Nielsen Retail 20/ 21
*acumulado dos ultimos 12 meses

Nielsen Retail 20/21
*acumulado dos dltimos 12 meses

Nielsen Retail 20/ 21
*acumulado dos ultimos 12 meses

A linha kids presente no A Britvic Mixer é uma marca MNatural Tea, a marca de chas prontos
portfolio Britvic Brasile a tradicional britanica que possui

da Britvic Brasil &€ a marca que mais
mais COMPLETA do mercado. o SELO REAL, uma opcao de cresce e ja alcancou a SEGUNDA
PDSII;iLB em cha cartonado, com
um robusto plano de comunicacao

Nielsen Retail 20/21
*acumulado dos ultimos 12 meses

qualidade para os drinks.

Seja parceiro Britvic Brasil e entre para a histéria com a
maior empresa de bebidas nao alcoolicas do mundo.


https://www.britvic.com/

https://www.britvic.com/
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#TAbad) | INSTITUTO &

AHDE

ABAD acredita no impacto positivo gerado pelos fatores am-

bientais, sociais e de governanca corporativa (tradugéo da
sigla ESG - Environmental, Social e Governance). Por isso, o Ins-
tituto ABAD, bracgo social da entidade, criado em 2006, sempre
atuou voltado para as agdes que levam em conta os critérios de
sustentabilidade nas empresas.

INSTITUTO ABAD

REPRESENTANTE NACIONAL DO INSTITUTO ABAD
Janete Severini

COORDENADORA
Sandra Rocha Caldeira
sandra@abad.com.br

AMBIENTAL

Com a proposta de reduzir o impacto ambiental, focando na gestao
de residuos, o IABAD atua junto aos associados para incentiva-los a
atender a Lei 12.305/10, que institui a Politica Nacional de Residuos
Sdlidos - PNRS. Para tanto, desenvolveu o Projeto Futuro Consciente,
em parceira com a empresa Boomera, que envolve toda a cadeia de
abastecimento. Esse compromisso na gestao dos residuos é corrobo-
rado com a adesdo a Coalizao Embalagens, grupo formado por 13 en-
tidades representativas do setor empresarial de embalagens que, em
2015, assinou o acordo setorial federal para implantacao do Sistema de
Logistica Reversa de Embalagens.

Uma das iniciativas da Coalizdo é o movimento Separe. Nao Pare
que busca informar, inspirar e mobilizar a populacao brasileira a se-
parar e descartar corretamente os residuos domésticos. =
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SOCIAL

Nesse ambito, o IABAD atua em diversas frentes para que 0s
negadcios de seus associados estejam em consonéncia com o pilar
social, atendendo questdes como direitos humanos, relagées com
comunidades e treinamento da forga de trabalho, além da preocu-
pacdo com a privacidade e prote¢do de dados e com a adocao de
politicas e boas relagdes de trabalho.

Um grande exemplo desse investimento esta inserido também
no Projeto Futuro Consciente, que contrata cooperativas gerando
aumento na renda dos cooperados, além de profissionalizar a ativi-
dade. O Guia sobre a Lei Geral de Prote¢ao de Dados, desenvolvido
em 2020, que impulsionou a criacdo da Politica de Privacidade da
ABAD para resguardar os dados digitais de associados e parceiros,
¢ outra forma de apoio aos associados.

Sem falar nas Campanhas Sociais que visam atender & popu-
lacdo em situacdo de vulnerabilidade social e econémica. Com a
mobilizacdo de todo o setor, em parceria com o Mesa Brasil SESC,
milhares de familias no Brasil ja foram beneficiadas com a doacao
de produtos. Por meio da parceria, o IABAD também atua na Campa-
nha Permanente de Combate a Fome, fazendo a ligagao entre quem
pode doar e quem precisa receber. Até junho deste ano, ja foram ar-
recadadas mais de 11 mil toneladas de alimentos, atendendo a cerca
de 2,7 milhdes de pessoas.

Desde 2008, a ABAD, por meio do Instituto ABAD, também & sig-
nataria do Pacto Empresarial Contra a Exploracdo Sexual de Crian-
¢as e Adolescentes nas Rodovias Brasileiras do Programa Na Mao
Certa, desenvolvido pela Childhood Brasil. =
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BRACO SOCIAL DA ENTIDADE, O INSTITUTO ABAD ATUA VOLTADO PARA AS ACOES
QUE LEVAM EM CONTA OS CRITERIOS DE SUSTENTABILIDADE DAS EMPRESAS.
COM RELAGAO A GOVERNANCA, A ABAD DEFENDE AS MELHORES PRATICAS DE
GESTAO CORPORATIVA NA CADEIA DE ABASTECIMENTO. A ETICA E TRANSPARENCIA
SAO PRECEITOS ADOTADOS EM TODAS AS RELACOES DA ENTIDADE.

CORPORATIVA

Quando o assunto é governanca, a ABAD se dedica a fortalecer
as melhores praticas de gestdo corporativa na cadeia de abasteci-
mento. A cartilha Etica nos negécios, criada em 2018, convoca 0s
empresarios a abracar uma bandeira apoiada em trés pilares: com-
pliance, concorréncia leal e politica de pregos justa por canal. A éti-
ca e a transparéncia sao preceitos adotados em todas as relagcoes
da ABAD e estdo descritas em nossas Diretrizes de Compliance, no
Caédigo de Conduta e no Regulamento Interno (no site) e qualquer
desvio pode ser denunciado. Ja o Grupo ABAD Jovens e Sucesso-
res é a nova geragao de gestores do setor, que ja nasce dentro da
ABAD com as regras de compliance e transparéncia como valores
irrefutaveis no processo de governanca. m

- . AMARCA COM

CATUPIRY))

SUA

agsinalwha.

Pratic Original
1,5kg

Pratic 4 Queijos

1,010kg

LINHA PROFISSIONAL CATUPIRY®

AGORA COM NOVAS EMBALAGENS,

MUITO MAIS mi.delnas]

Leve a tradicao e qualidade Catupiry® para o seu negécio!

- Consisténcia encorpa
- Forneavel;

- Otimo para coberturas,
recheios e molhos;
- Excelente performance

em receitas quentes.

NOVAS

EMBALAGENS

Pratic Alho-Poré  Pratic Cheddar
1,010kg 1,010kg



https://www.catupiry.com.br/
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COMITE , GRUPO DE TRABALHO

JURIDICO ¢ )| ABASTECEBEM

iy
PARCERIAD|B == PARCERIA INFRACOMMERCE .

Grupo de Trabalho do ABASTECEBEM, que precede o Comité Marketplace criado em

2020 para inserir o setor atacadista e distribuidor definitivamente no ambiente online
de vendas, tem como objetivo fazer a gestao do novo canal de vendas do setor. O espaco
comercial, de dominio da ABAD, que nasceu em sintonia com o processo mundial de
digitalizagao, sera democratico, abrigando empresas de pequeno, médio e grande porte.

O projeto tem a parceria tecnoldgica da Infracommerce, eleita como a melhor empre-
sa de servicos para e-commerce do Brasil. O principal objetivo do novo canal de vendas
& promover 0s negocios de forma inteligente, criando um espago comercial eficiente e
justo, no qual as empresas formem uma verdadeira rede colaborativa de negdcios, usan-

) . N do tecnologia de ponta, como inteligéncia artificial, cloud computing e machine learning.
partilhar conhecimento e experiéncias. Por oS - .

: " o A primeira transacao na plataforma Abastecebem, o marketplace do setor atacadista
meio de reunides mensais virtuais, 0s temas S : . - - e
serdo detalhados pela assessoria juridica da e distribuidor, deve acontecer no final de 2021. Até o fechamento desta edicdo do Anu- a 60 auos a mc or 0 a 0

ario, mais de cem empresas ja haviam manifestado interesse em aderir ao projeto. = 3

ABAD e o0 espago sera aberto para duvidas. A

ata das reunides sera divulgada no site, apli- s 74- '
cativo e nos grupos de contato. = LIDERES DO GT GESTOR DO MARKETPLACE Para 0 Scﬂ VO' ta a S u aS

Leonardo Severini - Presidente da ABAD

FrpiiE

Orecém-criado Comité Juridico da ABAD,
gue inicia suas atividades no més de se-
tembro de 2021, terd como objetivo discutir os
principais assuntos legais e juridicos de inte-
resse do setor e promover um grande debate
com todos os associados e filiadas sobre 0s
temas que afetam o segmento, além de com-

E:l -“,;.I -,,: L'il'!-}.i‘!_‘l

it

|

"

M
r
IN EVERY

: _ ) Emerson Destro - Presidente do Conselho Deliberativo da ABAD
LIDERES DO COMITE JURIDICO

Leonardo Miguel Severini CONSELHEIROS
Presidente da ABAD José Luis Turmina - Vice-Presidente da ABAD
Juscelino Franklin de Freitas Junior - Vice-presidente da ABAD

Livros de Colorir

Lol

Juliano César Faria Souto
Vice-Presidente da ABAD COORDENADORES
Eduardo Terra - BTR Consultoria

COORDENADOR eduterra@btrconsultoria.com.br
Dr. Alessandro Dessimoni

D&B Advogados (SP) German Quiroga - GPQV
dessimoni@dba.adv.br quiroga@omnibb5.com

Oscar Attisano - Superintendente Executivo da ABAD
oscar@abad.com.br

spfeEi

somostodoscredeal

credeal.com.br
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Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

Oobjetivo deste Comité e promover capacitacdo técnica e com-
COMITE PROFISSIONAIS portamental da forca de vendas do setor. O programa de treina-

DE VENDAS --.;,..-4 mento de vendedores TREINAVENDAS traz um enfoque comporta-

COMITE ,
LOGISTICA 2o\

Comité Logistica é resultado da parceria entre a ABAD e a

ABRALOG [Associacdo Brasileira de Logistica), duas enti-
dades profundamente ligadas as questdes que afetam o dia a
dia da logistica nas empresas do setor atacadista e distribui-
dor. Simplificagéo, desburocratizacao e livre concorréncia sao
0s trés grandes pilares que norteiam sua atuacdo em busca de
solugBes para gargalos na cadeia de abastecimento, melhora
dos marcos legais, discussao de aspectos operacionais e disse-
minac¢ao de boas praticas, entre outras a¢oes.

O Comité é composto por profissionais e empresas do setor
associados as duas entidades, sob a lideran¢a e coordenag¢ao con-
junta da ABAD e da ABRALOG. Para atingir seus objetivos, o Comité
Logistica pode desenvolver atividades como reunides, criagdo de
grupo de estudos especificos para temas relevantes, visitas téc-
nicas nas empresas, workshops regionais, palestras, seminarios e
geracédo de conteudo para publicacdo em periddicos do setor. =

LIDERES DO COMITE LOGISTICA
Joseé Luis Turmina - Vice-Presidente da ABAD

Pedro Francisco Moreira - Presidente da ABRALOG

COORDENADORES
Marcio Frugiuele
Diretor Executivo da ABRALOG
marcio@abralog.com.br

Dr. Alessandro Dessimoni

D&B Advogados (SP)
dessimoni@dba.adv.br
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INDICADORES Zjil

PARCERIA NEOGRID

reformulacdo do Banco de Dados ABAD vem sendo discuti-

do desde 2020, quando se formou um Comité para apoiar 0
desenvolvimento de uma nova base de dados. Agora, foi criado
um Grupo de Trabalho Indicadores, em parceria com a Neogrid,
empresa do segmento de software para gestao da cadeia de su-
primentos, para estruturar o projeto. A proposta é ter indicadores
setoriais e mercadoldgicos, ou seja, uma robusta base de dados
que sera construida com a colaboracdo dos associados da ABAD.
Serdo informagdes relevantes regionalizadas e categorizadas,
oferecidas em tempo real. Dessa forma, as empresas vao tomar
decisdes mais efetivas, impactando de maneira positiva 0s as-
pectos estratégicos, taticos e operacionais das organizagdes. =

LIDERES DO GT GESTOR DE INDICADORES
Leonardo Severini
Presidente da ABAD
Emerson Destro
Presidente do Conselho Deliberativo da ABAD

COORDENADORES
Oscar Attisano
Superintendente Executivo da ABAD
oscar@abad.com.br

Paulo Lucena
Diretor Comercial
paulo.lucena@neogrid.com

iy

mental com apresentagao de ferramentas de negociagao e vendas.
Para os coordenadores de vendas, foi desenvolvido o programa PDL
VENDAS (Programa de Desenvolvimento de Liderangas em Vendas).

Em 2020 e 2021, a coordenacao do Comité tem levado aos
times de venda o0s conceitos de formacao do Times de Vendas
4.0, equipes familiarizadas com as novas ferramentas tecnol6-
gicas e cada vez mais focadas na venda consultiva e no relacio-

namento com o cliente varejista. =

LIDER DO COMITE PROFISSIONAIS DE VENDAS
Leonardo Miguel Severini
Presidente da ABAD

COORDENADORES
Prof. Jair Santos
Professor e palestrante
palestrante@profjair.com.br

Oscar Attisano
Superintendente Executivo da ABAD
oscar@abad.com.br

g
bioleve #

w
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Comité Canal Indireto, atuando em

parceria com a industria, busca de-
senvolver a eficiéncia e as boas praticas
do mercado mercearil. Criado em 2015, o
comité teve até 2017 o papel de conhecer,
ajustar e definir conceitos e padrdes para
cada modelo de negécio do Canal Indireto
nacional.

A partir de 2018, o comité se mobilizou
para construir em conjunto com a indus-
tria uma estratégia alinhada entre os elos
da Cadeia de Abastecimento. Os encon-
tros foram divididos em trés frentes de
discussao: desafios comerciais enfrenta-
dos [PRESENTE), tendéncias de mercado
para as relagdes comerciais ([FUTURO] e,
finalmente, como se preparar [TRANSPO-
SICAQ).

As conclusdes desses encontros foram
apresentadas sob a forma de painel na
Convengao Anual de 2019, que definiu trés
tendéncias para a cadeia de abastecimento
do FUTURO: 1) Maior acesso a informacao;
2) Segmentacao e especializacdo; 3) Papel
do vendedor.

Em 2020, o Comité trabalhou a TRANS-
POSICAO e, a partir das tendéncias para 0
FUTURQO, levantou cases dos agentes de
distribuicao e da industria para mostrar na
pratica o0 que estad sendo feito nas empre-
sas. Porém, apds um ano de pausa nos tra-
balhos devido a pandemia, 0s cases tiveram
de serrevisitados para serem apresentados
na Convencao Anual de 2021.

O resumo dos cases foi compilado em
um material impresso que foi entregue aos
participantes da Convencdo Anual e esté
disponivel no site da ABAD.

| ABAD 40 ANOS

MODELOS DE NEGOCIOS DO SEGMENTO
ATACADISTA E DISTRIBUIDOR:

1) Atacadista generalista com entrega -
Compra e vende produtos de fornecedores
da Industria sem vinculo de exclusivida-
de ou de territorio. Faz a venda ao varejo
por meio de visitas de RCAs/vendedores
e entrega no estabelecimento do cliente
varejista. Atende principalmente o peque-
no varejo independente. Tem custos com
vendedor e entrega.

2] Atacadista de autosservigo - Compra
e vende produtos de fornecedores da in-
dustria sem vinculo de exclusividade ou de
territorio. Nesta modalidade, o cliente vai
até a loja, paga na saida e transporta as
compras em veiculo proprio. Nao tem cus-
tos com vendedor e entrega. Fazem parte
deste modelo:

- CASH & CARRY: Mais de 50% das vendas
feitas a pessoa juridica

» ATACAREJO: Mais de 50% das vendas fei-
tas a pessoa fisica

- BALCAO: No caso do balc3o, o cliente tem
a assisténcia de um atendente.

3) Distribuidor (especializado ou exclusivo)
- Compra e vende produtos de fornecedo-
res da industria, com 0S quais possui vin-
culo de exclusividade, fazendo a venda ao
varejo por meio de visitas de RCAs/ven-
dedores e entregando no estabelecimento
do cliente varejista. Tem custos com ven-
dedor e entrega. A exclusividade pode ser
por:

- MARCA, EMPRESA OU REGIAO

- CATEGORIA DE PRODUTO: Ex.: bebidas,
limpeza, higiene pessoal, cosméticos

- CANAL: Ex.: farma, hotel, restaurante, pa-
daria etc.

4) Agente de servigos - E remunerado por
comissao sobre volume de servigo presta-
do, em diversas areas:

- AREA COMERCIAL (BROKER/RCA): Faz a
operagdo comercial e financeira, desempe-
nhando as fun¢oes de vendas e cobranca.

- OPERADOR LOGISTICO (CD/FROTAJ: Re-
aliza funcdes de distribuicdo fisica dos
produtos e também de movimentagdo e
armazenagem de cargas para a industria,
que assim nao precisa manter depdsito na
regido em que atua seu operador logistico.

+ MERCHANDISING (PROMOTORES]): Reali-
za atividades no ponto de venda [PDV] que
visam promover marcas e produtos com o
objetivo de motivar e influenciar as deci-
sdes de compra dos consumidores. =

LIDER DO COMITE CANAL INDIRETO:
Leonardo Miguel Severini - Presidente da ABAD

COORDENADORES:
Nelson Barrizzelli
Pesquisador da FIA
barrizzelli@agcintl.com

Roger Saltiel
Integration Consulting
rsaltiel@integrationconsulting.com

Oscar Attisano
Superintendente Executivo da ABAD
oscar@abad.com.br

RLITE IVIFTAD ﬂuq
GRIAGAD ORIGINAL PIRAQUE

Biscoito docinho e nru_nante que derrete
na boca com Sabor inconfundivel de leite maltado.

rA E SER ORIGINAL * DESDE 1950 * PIRAQUE, A RECEITA

JE, A RECEITA E SER ORIGIN

ragqué

@p


https://piraque.com.br/
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AGENTES DE DISTRIBUICAO

(51,2%) CANAL INDIRETO

INDUSTRIA

CANAL DIRETO
SUPERMERCADOS

| ABAD 40 ANOS

CADEIA DE ABASTECIMENTO NACIONAL

CANAL INDIRETO CORRESPONDE A MAIS DA METADE DO MERCADO MERCEARIL

Cash&Carry

Mais de 50% do faturamento para PJ

Atacarejo
Nao tem custo de )

Mais de 50% do faturamento para PF

vendedor e entrega
Atacado de Balcao

Marca, Empresa ou Regiao

Cliente tem a assisténcia de um atendente

Tem custo de vendedor
e entrega

Categoria de Produtos

Ex: Bebidas, limpeza, higiene pessoal, cosméticos

Canal

Comercial

Ex: Farma, hotel, restaurante, padaria etc.

Ex: Broker

Logistica
Tem comissionamento

Ex: Operador

por serwgo
Merchandising

Centrais de Compras / Negocios / Cooperativas / Redes

Grandes Redes de Varejo

Ex: Consultoria

Lojas proprias

Pequeno e Médio Porte

Pequeno
Médio Varejo
Independente
+ Pessoas Fisicas

Médio Varejo
Independente

Médio Varejo
Independente

‘ Tem custos de vendedor e entrega RequenoNardiointepencents

Médio Varejo Independente

Lojas Proprias
Grande Porte

40AINNSNOD

REFORCE SUA PROTECAO
CONTRA VIRUS E BACTERIAS

% 7
BOCA MAIS .
SAUDAVEL,
PROTEGIDA E
REFRESCANTE.
SEM FLUOR.

- ATESTADO,
: _ COMPROVADO
E RECOMENDADO.

PARTIC

COM A EXCLUSIVA TECNGCLO

DE NANOC

JLAS DE PRATA.

i I- FREESEPT.COM.BR

_.:::.};4._ 2 ADQUIRA AGORA EM

onhead mkt

*Eficacia comprovada pele Instituto de Pesquisas Tecnol6gicas - Relatério Técnico ne 161 768-205. Ecolyzer relatério de andlise 4703/2021.0 e 4704/2021.0


https://www.freesept.com.br/
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COMITE AGENDA

pOLTICA: [N

objetivo deste comité é contribuir para

fortalecer a presencga do setor atacadis-
ta distribuidor junto aos Poderes Executivo
e Legislativo, agindo estrategicamente para
melhorar o ambiente de negdcios do pais,
em especial nos aspectos voltados a cadeia
de abastecimento do Canal Indireto.

O Comité Agenda Politica busca ampliar
o debate em torno de temas defendidos
pela ABAD e atua em estreita colaboracéo
com a FCS - Frente Parlamentar do Comér-
cio e Servicos, sugerindo o encaminhamen-
to de propostas de melhorias nas leis que
afetam a atividade atacadista e distribui-
dora em dreas como logistica, trabalhista,
tributaria, entre outras.

Este Comité conta ainda com a par-
ceria da Unido Nacional de Entidades do
Comércio e Servicos (UNECS), da qual
a ABAD é uma das fundadoras, e com o
apoio do Instituto UNECS. ABAD e UNECS
atuaram em prol de diversas medidas de-
batidas no Congresso nos ultimos anos,
obtendo sucessos como a aprovagao do
trabalho intermitente, terceirizacao, refor-
ma trabalhista, Nova Previdéncia, o reco-
nhecimento do comércio supermercadista
como atividade essencial, lei de diferen-
ciacao de pregos em funcao dos meios de
pagamento, reducdo de custo de tarifa de
cartdo de débito para o comeércio, derru-
bada do veto presidencial ao REFIS para
MiCro e pequenas empresas e aprovagao
do Cadastro Positivo.

| ABAD 40 ANOS
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Entre as conquistas especificas do setor
obtidas a partir da atuagao do Comité estao
a regulamentacdo do transporte de produ-
tos perigosos e 0 ingresso dos representan-
tes comerciais no regime do Simples.

A ABAD e as demais entidades integran-
tes da UNECS apoiam a modernizacédo do
Estado, o investimento em infraestrutura, a
desburocratizacao, que favorece o empre-
endedorismo, e as medidas estruturantes
que visam promover o desenvolvimento
sustentado do pais e a competitividade dos
setores produtivos.

Desde o final de 2020, com 0 apoio das
27 filiadas estaduais, a ABAD estd empe-
nhada em aprovar o Projeto de Lei 05/21,
que prorroga o prazo dos incentivos fiscais
de ICMS para o comércio. Com a partici-
pacdo da ABAD em audiéncias publicas e
como resultado do contato direto com os
deputados das Comissbes de Financas e
Tributacao e de Constituicao, Justica e Ci-
dadania, através de grande mobilizacao das
filiadas, o projeto foi aprovado nas duas co-
missdes. Agora, aguarda para ser votado na
Camara dos Deputados, em Plenario.

PLEITOS PRIORITARIOS DO SETOR:
- Marco regulatério dos contratos de distri-
buicao (Lei do Distribuidor)
- Comercializacdo de Medicamentos Isen-
tos de Prescricdo (MIP) em supermercados
e estabelecimentos similares;
- Marco regulatério de transportes de cargas;

- Simplificacéao tributaria;

- Reenquadramento da tributagéo da ativida-
de de Representacao Comercial no Simples;
- Atualizagdo da lei que regulamenta a ativi-
dade de Representante Comercial.

A defesa desses pleitos esta reunida em
um material impresso que € entregue pela di-
recdo da ABAD a autoridades e parlamentares
em visitas, audiéncias e eventos institucio-
nais. O material pode ser acompanhado tam-
bém pelo site da ABAD e pelo Aplicativo. =

LIDERES DO COMITE AGENDA POLITICA
Leonardo Miguel Severini
Presidente da ABAD
Juliano César Faria Souto
Vice-Presidente da ABAD
Joseé Luis Turmina
Vice-Presidente da ABAD

GRUPO DE TRABALHO
Oscar Attisano - Superintendente
Executivo da ABAD
Anderson Pereira Nunes - Diretor
Executivo do Sindiatacadista/DF
Jodo Henrique Hummel Vieira - ACTION
Assessoria Parlamentar/DF
Pedro Hummel - ACTION
Assessoria Parlamentar/DF

COORDENADOR
Dr. Alessandro Dessimoni
D&B Advogados (SP)
dessimoni@dba.adv.br

VOCE SABIA
QUE SUA
EMPRESA TEM
MUITA HISTORIA
PARA CONTAR?

JA PENSOU EM CONTAR 1\
ESSA HISTORIA EM UM LIVRO? )

Seja pelos anos de existéncia ou por uma
conquista especialmente importante, seus
clientes, fornecedores e parceiros podem
se surpreender com as conquistas!

E por qué um livro?

Nada substitui o prazer de folhear um bom
livro, sentindo a textura das paginas, a beleza
das imagens, a leveza do projeto grafico e

o cheirinho do papel... E outra coisa, um

livro ndo perde seu valor depois que virou o
ano (como uma agenda), ndo acaba a tinta
(como uma caneta) e um livro, quando bem
feito, fica eternamente na biblioteca do leitor
sendo lido e consultado por diversas pessoas.

Quer valorizar a sua marca?
Um livro é uma boa opc¢ao.
A PUBLIC PROJETOS EDITORIAIS pode

fazer isso para vocé, desenvolvendo
um projeto Unico e autosustentavel.

Conheca alguns de nossos
projetos de sucesso:

“I\L--.:‘g
TatA

558
Lo
ROTARY CLUB 0
sk PAULD
CER R

PUBLIC PROJETOS EDITORIAIS
(11) 3294 0051 | 3294 0052 | 98259 8482
atendimento@publicbrasil.com.br
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FRENTE PARLAMENTAR DE
COMERCIO E SERVICOS

FCS

A FCS - Frente Parlamentar do
Comeércio e Servigos ¢ uma das mais
atuantes do Congresso Nacional,
composta por cerca de 270 deputados
e senadores. Presidida pelo deputado
Efraim Filho (DEM/PB], foi instalada
no Congresso Nacional em abril de
2015. A FCS acompanha projetos de lei
em tramitacdo que tém impacto direto
no setor de comércio e servigos, con-
tando com o apoio do Comité Agenda
Politica da ABAD e da UNECS. =

UNECS
A Unido Nacional de Entidades do Comércio e Servicos (UNECS), presidida por José César
da Costa, atual presidente da CNDL, surgiu em 2014, tendo a ABAD como uma das entidades
fundadoras. Atuando junto ao Legislativo e ao Executivo, sua finalidade principal é fortalecer
0s setores do comeércio e de servicos no Brasil, contribuindo para o debate e o intercambio de
ideias sobre temas de interesse dos setores que representa.

FORCA DA UNECS EM NUMEROS
1) Faturamento de R$ 1 trilhdo (16% do PIB)
2) Gera 22 milhdes de postos formais de trabalho em todo o pais
3) E responsavel por 83,7% das vendas de alimentos e bebidas no Brasil
4) Responde por 65% das operacdes de cartdes de crédito e débito no pais
B) Opera 100% das vendas de food service no territério nacional =

Hoje, a UNECS é formada por oito das maiores instituicfes brasileiras representativas de seus respectivos segmentos:
Associacdo Brasileira de Atacadistas e Distribuidores [ABAD];

Associacao Brasileira de Supermercados (ABRAS];

Associacdo Brasileira de Shopping Centers (ABRASCE];
Associacdo Brasileira de Bares e Restaurantes (ABRASEL]J;
Associacdo Brasileira de Automagéao para o0 Comércio (AFRAC];
Associacdo Nacional dos Comerciantes de Material de Construgcdo (ANAMACO];
Confederacdo das Associacdes Comerciais e Empresariais do Brasil (CACB])

e Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL).

UNECS Uiocouosammos

.
Abad abl;%ﬁ HBRHS[:E abrasel AFRAC

&3 anamaco CACB &)

| ABAD 40 ANOS

]’][ Jh !F‘F N i: '”[Rf

PP CNDL

CONFEDERAGCAO DAS ASSOCIACOES
COMERCIAIS E EMPRESARIAIS DO BRASIL

estr

MACROATACADO

SECOS & MOLHADOS

N

Ha 58 anos fazendo
seus parceiros
crescerem

ainda mais!

Mix de
Produtos
Completa
Infraestrutura =B
—

Aqui no Destro
é assim,
seu produto
distribuido com
a confianga que
vocé jé conhece!

. Em 2021,

Reconhecimento @ eleito pelo cliente
melhor =
atacado
distribuidor’

SP|PR|SC

+ milhdesde
consumidores et
porano .k

Alcance

Distribuigéo
Numérica

municipios atendidos

SP|PR|SC|RS

+45 mil

+10mil

1.2 milhoes

de capacidade de estocagem
de secos e molhados e frio
positivo e negativo.

Parana: Sdo Paulo:

Cascavel | 45 2101 3000 Jundiai 1121521000 Novo Hamburgo | 51 3584 2150

Curitiba | 4121012000

Foz do Iguag | 45 2102 2500

SKU's

Rio Grande do Sul: www.destromacro.com.br

‘ [ ‘ \ @destromacro


http://www.destromacro.com.br

http://www.destromacro.com.br
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Wilson

SUA VIDA COM MAIS SABOR!

Ha mais de 75 anos no mercado, atuamos nos
segmentos Varejo e Food Service com uma
linha completa de condimentos, atomatados,
oriental e refrescos.

Tradicao e qualidade atestadas através da
certificacao FSSC22000, a mais renomada
no segmento de alimentos.

O SABOR QUE CONQUISTA

Com forte atuacdo no mercado de
condimentos, molhos de pimenta
e atomatado, somos lideres na
producdao de sachés e acreditamos
no poder do sabor para criar
experiéncias gastrondmicas
inesqueciveis.

VIVA ESSE SABOR

As classicas bebidas com memoaria
afetiva compdem essa linha, onde
trazemos o sabor das frutas
frescas, como colhidas do pé,
em preparos praticos e deliciosos.

&

ACESSE NOSSO SITE
WWW.ALIMENTOSWILSON.COM.BR

MITSUWA

oriental

O VERDADEIRO SABOR ORIENTAL

Nossa linha de produtos orientais segue,
desde 1960, as classicas praticas de
fabricacao aliadas a tecnologias
modernas. Inspirada nas origens do
shoyu, nossa fermentacao é 100% natural
e leva cerca de 8 meses, garantindo a
qualidade superior dos produtos.

(Ceicuta))

SE TEM CALCUTA, TEM SABOR

A linha de condimentos com sabor e
qualidade que cabe no bolso do
consumidor. Produtos desenvolvidos
com ingredientes selecionados e
concentracao de sabor.
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Presidente da ABAD, Leonardo
Miguel Severini, brinda o
retorno da Convengao

CONVENCAO VOLTA EM FORMATO HIBRIDO,
COM BOM PUBLICO E SEGURANCA

pos a interrupcdo em 2020, provo-
Acada pela pandemia, a Convencéao

Anual da ABAD, principal encontro
de negdcios do setor, voltou a ser realiza-
da. A ABAD 2021 ATIBAIA - 40° Convencao
Anual do Canal Indireto aconteceu de 9 a
11 de agosto no Bourbon Convention Resort
Atibaia, em Atibaia - SP, de forma hibrida,
com 400 convidados presenciais, cobrindo
40% da capacidade do local, e com cerca
de 3 mil participantes virtuais. Para garantir
a seguranga, todos os convencionais foram
testados, incluindo colaboradores, forne-
cedores, auxiliares e funcionarios do hotel.
Nao houve registro de resultado positivo
para coronavirus. Além disso, todo o proto-
colo de seguranca foi adotado, com uso de
mascara, alcool em gel, tapete sanitizante e
numero reduzido de pessoas por mesa.

Na abertura da convenc3o, cujo tema
foi “Agentes de Distribuicao Transformando
a Realidade do Setor: Estratégia, Planeja-
mento e Inovacao”, o presidente da ABAD,
Leonardo Miguel Severini, comemorou a

| ABAD 40 ANOS

volta do evento. “Além de ser um marco
importante na comemoragdo dos 40 anos
da entidade, a Convengdo responde aos
anseios de nossos associados de encontrar
novamente seus mais importantes parcei-
ros para alinhamento de estratégias e fe-
chamento de novos negocios”.

O reencontro dos agentes de distribui-
¢ao0 com executivos da industria também
foi palco para o lancamento do market-
place do setor e do novo Banco de Dados
(veja reportagens nas paginas 70 e 74, res-
pectivamente).

A importancia da convencdo pode
ser medida pelo numero de autoridades
presentes. Além de representantes das
maiores industrias fornecedoras do setor,
prestigiaram 0 evento o secretario de De-
senvolvimento da Industria, Comércio, Ser-
vigos e Inovacao do Ministério da Economia,
Jorge Lima [representando o ministro Paulo
Guedes e 0 secretario especial de Produ-
tividade, Emprego e Competitividade, Car-
los Alexandre da Costa), os presidentes de

entidades parceiras Jodo Galassi [ABRAS],
Jodo Carlos Oliveira (GS1 Brasil), José César
da Costa (UNECS e CNDLJ, George Pinheiro
(CACB), Paulo Eduardo Guimarées (AFRAC),
Virgilio Villefort (ABAAS) e José Lino Se-
pulcre (Fecomercio/ES), representando o
presidente da CNC, José Roberto Tadros.
O ministro do Desenvolvimento Regional,
Rogério Marinho, enviou video refor¢ando a
importancia do setor e parabenizando pe-
los 40 anos da ABAD. O governador de S&ao
Paulo, Jodo Doéria, também felicitou a ABAD
por meio de video, enviado pela secretaria
de Desenvolvimento Econémico do Estado,
Patricia Ellen.

Diversos parlamentares estiveram pre-
sentes: o presidente da Frente parlamen-
tar de Comércio, Servigcos e Empreendedo-
rismo (FCS), deputado federal Efraim Filho
(DEM/PB) e os deputados federais Paula
Belmonte (Cidadania/DF), Da Vitdria [Ci-
dadania/ES), Darci de Matos (PSD/SC),
Gutemberg Reis (MDB/RJ] e Lucas Gonza-
les (Novo/MG). =
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Deputados participam do painel:

Da Vitéria, Paula Belmonte,

Darci de Matos e Lucas Gonzales

O PAINEL POLITICO
REALIZADO NA

ABAD 2021 - ATIBAIA
CONTOU COM A
PARTICIPACAO DOS
DEPUTADOS FEDERAIS
EFRAIM FILHO, PAULA
BELMONTE, DA VITORIA,
DARCI DE MATOS,
LUCAS GONZALEZ E
GUTEMBERG REIS,
ALEM DO PRESIDENTE
DA ABAD, LEONARDO
SEVERINI E DO VICE
JULIANO FARIA
SOUTO. O MEDIADOR
FOI ALESSANDRO
DESSIMONI,
COORDENADOR DO
COMITE AGENDA
POLITICA
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PAINEL POLITICO

Na primeira noite do evento, um painel
politico reunindo parlamentares e ata-
cadistas e distribuidores discutiu aspectos
da reforma tributaria. Também participaram
0 presidente da ABAD, Leonardo Severini, 0
assessor juridico e coordenador do Comité
Agenda Politica da ABAD, Alessandro Des-
simoni, que foi o mediador do painel, e 0 vi-
ce-presidente da ABAD Juliano Faria Souto.

O deputado Efraim Filho ressaltou a
parceria da FCS com a ABAD e a UNECS
que, segundo ele, resgata o protagonismo
dos setores de comércio e servigos, 0s que
mais empregam e mais pagam impostos,
nas grandes decisdes do Pais. E falou sobre
a tramitacao da reforma tributéria: “O Con-
gresso € uma casa de debates. E apesar
dos desafios da reforma tributaria, é pos-
sivel avancar, com a contribuicdo do setor
privado. Ndo é necessario ater-se aquilo
que vem do Executivo, é preciso buscar me-
Ihorar as propostas e encontrar alternativas
que sejam boas para o Brasil e para o setor
produtivo e ndo apenas para o governo. E
preciso valorizar quem produz”.

A deputada Paula Belmonte, relatora do
PLP 05/2021 na Comisséo de Constituicdo
e Justica e de Cidadania (CCJ) da Camara,
prometeu agilizar a apresentacdo de seu
relatdrio e também enfatizou a importancia
do envolvimento do empresariado na politi-
ca, visando transparéncia e inclusdo. O PLP
05/2021 beneficia o setor do comércio ao
prorrogar as isen¢des de incentivos vincu-
lados ao ICMS.

Da Vitéria, que foi relator do PLP 05/2021
na Comissao de Financas e Tributacéo, fri-
sSou a importancia do associativismo e de
as entidades estarem unidas e proximas do
Executivo e, principalmente, do Congresso.
Falou, ainda, da urgéncia da reforma tribu-
taria, que talvez ndo seja a ideal, mas dara
condicOes para 0 Brasil avangar.

Darci de Matos, vice-presidente da CCJ
e relator da reforma administrativa, mos-
trou-se otimista com o Brasil. “Ja avanca-
mos muito nas reformas e privatizagoes.
Este ano ja votamos a autonomia do Banco
Central, a lei do gas, do saneamento basico,
a PEC emergencial para garantir o equilibrio
fiscal do Pais, a lei de licenciamento am-
biental, e estamos buscando uma reforma
tributaria que se paute pela simplificacao,
transparéncia e justica, para ndo penalizar
0 setor produtivo. A reforma administrativa
estd em curso e sera aprovada ainda neste
ano, desengessando o poder publico.”

Lucas Gonzalez falou do projeto sobre 0
menor aprendiz: “28% dos nossos mais de
50 milhdes de jovens estdo desempregados
e sem perspectiva profissional. Encontrar
uma forma de inserir 0 jovem no mercado
de trabalho é fundamental, dai nossos es-
forcos em modernizar a lei do estagio, a lei
do menor aprendiz, para permitir essa inser-
¢30 0 quanto antes.”

Gutemberg Reis reforgou que o Congres-
so esta de portas abertas para a industria, 0
comeércio, o0 atacado distribuidor, que séo os
segmentos que produzem a riqueza do Pais.
“Nao tem outra forma de combater desigual-
dade, fazer justica social e melhorar a vida
das pessoas que nao seja através da gera-
¢ado de emprego e renda. Um Brasil forte e
prospero & um Brasil que gera riqueza.”

Juliano Faria Souto trouxe o posiciona-
mento da entidade: “A agenda politica da
ABAD vai na contramao do habito daquele
empresariado que s6 reclama do governo.
Pelo contrario. A entidade tem se mostrado
propositiva, capaz de identificar dificuldades
e propor solugdes.” E, para isso, a aproxima-
¢80 com os parlamentares é fundamental,
diz. “Tenho podido constatar a qualidade e
a competéncia dos nossos parlamentares,
que, como cidaddos, no6s geralmente des-
conhecemos.” Ele também ressaltou o bom
trabalho da entidade nacional e das filiadas
estaduais, que se uniram e se mobilizaram
pela aprovacdo do PLP 05/2021, exaltando
a continuidade da participacao para o anda-
mento da agenda politica. =
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Melk Magno Lugarezi, diretor do
Atacadao (segurando o troféu),
recebe a premiacao de Melhor

Atacadista Distribuidor Nacional

MELHORES ATACADISTAS E DISTRIBUIDORES

a noite de abertura da ABAD 2021 ATI-
BAIA - 40° Convencao Anual do Canal
Indireto, a entidade divulgou e premiou as
empresas apontadas como as Melhores Ata-

cadistas Distribuidoras Estaduais e Nacional.

A escolha dos premiados ¢ feita a partir de
pesquisa conduzida pela TTL Experience.
Por meio de entrevistas realizadas nos
meses de maio e junho deste ano, 3 mil
pequenos varejos independentes atendi-
dos pelo Canal Indireto em 20 Estados e
no Distrito Federal fizeram cerca de 8 mil
avaliagdes de seus principais fornecedores
atacadistas/distribuidores,  concedendo
notas de 0 a 10. O consultor Marco Aurélio
Lima, associado da TTL Experience, desta-
cou algumas mudangas no perfil dos entre-
vistados: “Neste ano tivemos uma grande
participacao de varejos de cidades peque-

0 FUTURO
DO CANAL INDIRETO

-.‘#"

André Felicissimo,
da P&G
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nas e médias, que representam melhor o
interior do Pais, contra os estabelecimentos
localizados nas regides metropolitanas, que
eram maioria nos anos anteriores”, disse,
confirmando a diversificacdo dos canais
pesquisados. Além dos autosservicos, tam-
bém mercearias, bares, lanchonetes, res-
taurantes e lojas de conveniéncia, servidas
pelo setor, foram incluidas.

Somente foram elegiveis para esta pre-
miacao empresas que enviaram seus da-
dos para participar da pesquisa do Ranking
ABAD/Nielsen 2021 - ano-base 2020. Para
a entidade, a premia¢do € uma forma de re-
conhecer o bom trabalho das empresas do
setor no servico prestado ao varejista clien-
te do Canal Indireto, que se destacaram
pelo empenho em melhorar a produtividade,
a eficiéncia e o atendimento. =

(1 Cases de Sucesso - Construindo o
Futuro do Canal Indireto” foi um dos
paineéis realizados na 40° Convenc¢ao Anual
do Canal indireto. Pepsico, Procter&Gamble,
Destro Macroatacadista, JC Distribuidora e
Oniz Distribuidora foram os apresentado-
res dos cases. O painel teve como objetivo
discutir a ado¢cdo de um modelo de negdcio
ajustado a um cenario desafiador e que tem
como pilares o maior acesso a informacao
(inclusive, compartilhada), segmentagao/
especializacao e o papel do vendedor (aliado
a tecnologia como plataforma de vendas).
Roger Salatiel, da Integration e coorde-
nador da série de encontros realizados des-
de 2018 entre industria e atacadistas distri-
buidores para discutir o panorama futuro do
Canal Indireto, afirmou que o painel fechou
um ciclo, no qual foram avaliados o contex-

Confira, a seguir, 0s ganhadores de 2021:

Acre: Hernandes Acre
Alagoas: Big Distribuidora de Alimentos
Amapa: E.S.M.Dias - Timbiras
Amazonas, Bahia, Maranh&o e R.G. do Sul:
Grupo Martins
Ceara: J. Sleiman & Cia.

Distrito Federal, Goias E Tocantins:
Je Distribuicao e Logistica
Espirito Santo: Unimarka Distribuidora
Minas Gerais:

Decminas Distribuicao e Logistica
Mato Grosso: Atacado Bate Forte
Mato Grosso Do Sul:

Distr. de Alimentos Francisco Ikeda
Para: Econdmico Comércio de Alimentos
Paraiba: Nordece - Nordeste
Representagao e Distribuicao
Parang, Santa Catarina e Sao Paulo:
Destro Macroatacado
Pernambuco: Frinscal - Distribuidora
e Import. de Alimentos
Piaui: Medeiros Frios e Congelados
Rio de Janeiro: Zamboni Comercial
Rio Grande do Norte:
Riograndense Distr. de Alimentos
Ronddnia: Coimbra Importagao
e Exportacao
Roraima: Parima Distribuidora
Sergipe: Andrade Distribuidor
Melhor Atacadista Distribuidor Nacional:
Atacadao S/A

to, as tendéncias e 0s planos adotados por
empresas participantes para fazer frente
ao0s grandes movimentos detectados na ca-
deia.“Elas oferecem um manual pratico para
outras empresas se inspirarem”.

Para Nelson Barrizzelli, da Fundacéao
Instituto de Administracao, e um dos co-
ordenadores do Comité, os cases apontam
diversos caminhos para se preparar para 0
futuro. "0 primeiro passo é comecar deva-
gar, depois, vem o uso da tecnologia, sendo
que 0 mundo vai ‘inundar’ o setor atacadis-
ta e distribuidor com agoes digitais. Infeliz-
mente, no Brasil, comecamos a tratar disso
tardiamente, mas a grande vantagem é que
estamos tirando essa diferen¢ca com muita
velocidade. Outros aspectos importantes
s80 a segmentacdo e o relacionamento en-
tre industria e agentes de distribuigao”.

NOVAS TECNOLOGIAS

Uma das estratégias para o sucesso do
negocio atacadista distribuidor é es-
tar atento as tendéncias e a evolugao das
tecnologias empregadas. Algumas dessas
novas tecnologias foram apresentadas no
painel “Logistica 4.0 - Inovagdes Disrupti-
vas” na Convencao Anual da ABAD.

O vice-presidente de Vendas, Marke-
ting e Servigos da Volkswagen Caminhdes
e Onibus, J. Ricardo Alouche, apresentou
0 e-delivery, o caminhao 100% elétrico da
marca, desenvolvido e produzido no Brasil.
“Com o e-delivery estamos vendendo uma
solucdo de mobilidade adequada as neces-
sidades tanto da empresa como do cliente

A Pepsico investe na segmentacao
com 153 tipos de pontos de vendas, agru-
pados em 23 segmentos, e na identificacao
da necessidade de atuacao especifica com
sobreposicao de agentes do canal indireto
pelo foco da categoria do canal.

Ja a Procter&Gamble faz 0 mapeamento
dos perfis dos vendedores, destacando o0s
que tém capacidade analitica, mentalidade
de crescimento e garra vendem até 60% a
mais do que 0s demais.

A Cargill desenvolveu um modelo de
Segmentacao de Portfolio e Canais para a
elaboracdo de um plano comercial de longo
prazo, voltado para o crescimento acelerado
e a geracao de diferenciacdo na proposta de
valor junto a clientes e consumidores.

No Destro Macroatacado, o investi-
mento foi na criacdo do departamento de

Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

do atacado distribuidor”, afirmou Alouche.

Outra inovacdo foram o0s transeleva-
dores utilizados no Centro de Distribuicao
da Roge Distribuidora. “Os transelevadores
aumentam a capacidade de movimentacao
dentro do CD", disse Jodo Alfredo Moreira,
gerente de logistica da empresa.

O inventério é outro ponto sensivel da
operacao dentro do atacado distribuidor, e
para tornar esse trabalho mais acurado, 0
gerente de Business Development da RGIS,
Eli Souza apresentou o uso do drone como
uma solucdo para a realizagdo de inven-
tarios. “Dentre os objetivos da utilizacao
dessa tecnologia estdo reducao de custo,

trade marketing, voltado para o pequeno
varejo, com um trabalho de execucao que
representa mais de 70 fornecedores e al-
canga 14 mil PDVs.

A JC Distribuicdo aposta no B2B para
atender os clientes em tempo integral e dar
apoio ao trabalho do representante comer-
cial. Dessa forma, segundo a empresa, 0
cliente passa a ter um sistema disponivel
24h por dia, 7 dias por semana, podendo se
abastecer de acordo com a sua conveniéncia.

Por fim, a Oniz Distribuidora desenvol-
veu um sistema que mede o custo de servir
de cada fornecedor e cliente. A ferramen-
ta também possibilita analisar e comparar
custos administrativos e financeiros, logis-
ticos, comerciais e de trade marketing, per-
mitindo a identificagdo de oportunidades
na operacao. m

organizagdo dos estoques e deteccdo de
avarias”, ressaltou Souza.

A gestao de entrega também conta com
solugdes tecnoldgicas aplicadas ao nego-
cio atacadista distribuidor. 0 CEO da Fusion
Software, Emilio Saad Neto [na foto), apre-
sentou o Fusion DMS. “Desenvolvido dentro
do distribuidor, o software traz uma solugao
para otimizar as entregas. Trata-se de uma
plataforma unica, que contempla o ciclo
completo do processo e que permite ainda
a sincronizacao com o ERP de qualquer em-
presa”, destacou Neto.

Com a adogao de uma série de inovacdes,
o diretor da Disdal Distribuidora, Clair Dalber-
to, vem registrando aumento de produtivida-
de e outros ganhos intangiveis, como segu-
ranga operacional e eliminacao de papel. Na
apresentacao, ele destacou, como exemplo,
as vantagens do voice picking, ou seja, a se-
paracdo por comando de voz. “Essa € uma
tecnologia inclusiva e disruptiva e que traz
inumeros beneficios. Registramos ganho de
35% no aumento de produtividade. Além dis-
S0, 0 Uso dessa tecnologia reduziu o treina-
mento de novos colaboradores de dois dias
para duas horas” explicou Dalberto.

Finalizando o painel, o presidente do
Grupo KarneKeijo, Inacio Ameérico Miranda
Jr, enfatizou a importancia de realizar as
acoes com rapidez e encontrar 0s parceiros
corretos. “Também destaco o uso do nosso
aplicativo de mensagem. Com ele é possivel
controlar pelo CPF do cliente a quantidade
de produtos vendidos”, disse. =

wr

David Kahn,
da Pepsico
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AMPLIANDO OS CANAIS DE VENDA

painel “Avancos tecnolégicos e mudan-

¢as nos habitos de compra impulsionam
o marketplace no Brasil e no mundo”, apre-
sentado durante a 40° Convencao Anual do
Canal Indireto, trouxe uma das mais aguar-
dadas novidades para o setor atacadista dis-
tribuidor: o lancamento do Abastecebem, o
marketplace do setor.

Na abertura do painel, o presidente da
ABAD, Leonardo Miguel Severini, destacou a
ampliacdo dos canais de vendas como um
dos atrativos do Abastecebem. “Com essa
ferramenta, as empresas terdo mais um meio
para fazer negdcios. E mais um canal para o
RCA realizar suas vendas.” Ainda segundo
Severini, 0 marketplace também represen-
ta um apoio na jornada de vendas, levando
mais informacao e prestagao de servico para
o cliente varejista. “Quanto mais atacadistas
e associados plugados ao Abastecebem,
mais condi¢cOes a ferramenta tem de entre-
gar 0 que propde”, disse Severini.

O consultor e presidente da Sociedade
Brasileira de Varejo e Consumo (SBVC), Edu-
ardo Terra, que, ao lado de German Queiroga,
coordena o0 comité Marketplace da ABAD,
destacou que o lancamento do marketplace é
um divisor de aguas para 0 setor.“0 processo
digital é irreversivel, a pandemia adiantou al-
guns anos em meses e a digitalizagao da jor-
nada de compras também no atacado € uma
realidade. Uma pesquisa do Sebrae, feita em
agosto de 2020, mostrou que 67% dos peque-
nos negaocios ja estavam vendendo por meios
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digitais e que 16% dos que ainda nao haviam
aderido 3 esse meio pretendiam comegar em
breve”, revelou Terra.

Kai Philipp Schoppen, CEQO da Infracom-
merce, parceira da ABAD e desenvolvedora
da plataforma, afirmou que entregara o pro-
jeto concluido para funcionamento até o fim
de 2021.“0 marketplace B2B vai trazer para o
cliente varejista tudo aquilo que o consumi-
dor final busca em um marketplace B2C: con-
veniéncia, preco, informacoes relevantes e

especializadas sobre produtos e sortimento.

Estamos na segunda fase do projeto, que é
a construcao das lojas, e até o fim deste ano
ele estara totalmente em funcionamento”.
Por fim, a gerente de Engajamento Seto-
rial da GSI Brasil, Ana Paula Maniero, falou
sobre a importancia de se trabalhar com da-
dos de qualidade. “O investimento em dados
deixa de ser um custo e passa a ser estra-
tégico quando se olha para 0s riscos da ma
qualidade de dados e os impactos que o0 ne-
gacio sofre como um todo”, disse. Segundo
ela, 80% dos varejos ndo estdo seguros em
relagdo aos dados de seus produtos.

PARCERIA

Ao final do painel,a ABAD e a Infracom-
merce celebraram o langamento do Abas-
tecebem, assinando o contrato comercial
que sela a parceria entre as partes para
a construcéo da estrutura do marketplace.
Leia mais sobre 0 marketplace da ABAD na
pagina 70. =

Presidente Leonardo Miguel
Severini assina contrato com a
Infracommerce, parceiro tecnoldgico

do marketplace do setor

“COM ESSA
FERRAMENTA, AS
EMPRESAS TERAO MAIS
UM MEIO PARA FAZER
NEGOCIOS”, AFIRMOU
PRESIDENTE DA ABAD,
LEONARDO SEVERINI,
SOBRE O LANCAMENTO
DO ABASTECEBEM

NA ABERTURA DO
PAINEL “AVANCOS
TECNOLOGICOS E
MUDANCAS NOS
HABITOS DE COMPRA
IMPULSIONAM O
MARKETPLACE

NO BRASIL E NO
MUNDO”, REALIZADO
DURANTE A 402
CONVENCAO ANUAL
DO CANAL INDIRETO
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DESAFIOS PARA O FUTURO

s desafios que se apresentam para o

Brasil foram debatidos no painel “Ten-
déncia, transformacao e inovagdo em um
mundo colaborativo”, realizado durante a
40° Convencdo Anual do Canal Indireto.
Participaram dele o economista Ricardo
Amorim, CEO da Ricam Consultoria Empre-
sarial, Ricardo Zuccollo, vice-presidente de
desenvolvimento de clientes da Unilever, e
Paulo Lucena, diretor comercial da Neogrid.

Ricardo Amorim afirmou que o padréo
de crescimento de consumo do ano passa-
do foi puxado pela populacéo de baixa ren-
da, situacdo que se inverte em 2021, com a
maior participacao de pessoas que estao no
topo da pirdmide de renda, com a retoma-
da de emprego e de salario especialmente
para 0s mais qualificados. Ele espera ainda
a normalizacao da vida e da atividade eco-
némica, com a aceleracdo da vacinacao.
O economista também destacou o cresci-
mento do consumo que estd comegando no
Brasil somado a expansdo de crédito (in-
clusive o imobiliario), que permanece forte,
mas deve enfraquecer no ano que vem em
razao da alta dos juros. “Eu acredito que o
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PIB tera crescimento de 6%, mas, na contra-
partida, a inflacdo vem alcancando a faixa
de 8% e até pode cair, mas nao significati-
vamente até o final do ano”, disse.

Ricardo Zuccollo destacou as acdes
tecnoldgicas da industria para alavancar
a comunicacdo com os PDVs, adaptados
ao mundo digitalizado dos shoppers, mais
conectados e que imprimem valor as suas

O PAINEL “TENDENCIA,
TRANSFORMAGCAO E
INOVAGCAO EM UM MUNDO
COLABORATIVO” DEBATEU 0S
DESAFIOS PARA O BRASIL

escolhas de produtos, marcas e locais de
compras. “Cada vez mais 0 shopper quer
o produto com a cara dele. E fundamental
usar 0s dados disponiveis. As empresas que
conseguirem utilizar as informacdes a favor
do seu negocio, tornando essa pratica uma
cultura interna, sairdo ganhando”.

Paulo Lucena, Presidente Leonardo,
Ricardo Amorim e Ricardo
Zuccollo debatem tendéncias,
transformacdes e inovagoes

Paulo Lucena falou da importancia da
jornada da colaboragdo, destacando trés
pilares: confianga, informagéao e tecnologia.
Segundo ele, é preciso refletir se estamos
estabelecendo relagdes de confianca com
0S parceiros de negdcio ou se ainda temos
medo e estamos presos a ortodoxias. Lem-
brou ainda que nunca tivemos tanto acesso
a informacao como agora, enfatizando que
70% dos varejos compartilham o sell-out
com a Neogrid, dado esse que é repassa-
do 3 industria. “Na Neogrid queremos uma
relagcdo onde todos ganham: industria, dis-
tribuidor e varejo. Por isso, deixo aqui uma
reflexdo final: estamos preparados para
essa jornada?”

Os debatedores do painel concluiram
que ainda que a economia apresente de-
safios como conter uma inflagdo em alta,
a perspectiva de consumo sinaliza cresci-
mento e bons ventos para as empresas do
canal indireto. O desafio, porém, esta na ca-
pacidade de os agentes de distribuicao se
ajustarem aos tempos atuais e entenderem
as necessidades dos consumidores e dos
pontos de vendas. =
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Rarison Kennedy Costa Silva, da
Parima, e Marcelo Lima de Freitas,
presidente da ADARR-RR
celebram premiacao

MAIORES ATACADISTAS
E DISTRIBUIDORES

a noite de encerramento da ABAD 2021 Atibaia - 40* Convencao

Anual do Canal Indireto, o presidente da entidade, Leonardo Miguel
Severini, agradeceu a todos que se dispuseram a participar presen-
cialmente do evento. Na mesma oportunidade, anunciou e premiou 0S
Maiores Atacadistas e Distribuidores de cada Estado. Os vencedores
se destacaram na pesquisa conduzida no inicio deste ano para a ela-
boragdo do Ranking ABAD/Nielsen 2021 - ano-base 2020.

Daniel Asp, gerente de Atendimento de Varejo da Nielsen, relem-
brou a metodologia do Ranking, divulgado em maio, e fez uma breve
apresentacao focada no cenario de consumo brasileiro em 2020,
com destaque para o bom desempenho do setor, verificado apesar
da queda do PIB sob 0 impacto da pandemia.

Em seguida, foram chamadas as maiores empresas do setor por
Estado, conforme apontado pela pesquisa, para receber o troféu
referente & premiacao, que foi entregue pelo presidente da ABAD,
ao lado do presidente e do executivo da filiada estadual correspon-
dente e do respectivo Lider Regional ABAD. =
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Conheca, abaixo, 0s ganhadores do prémio:

REGIAO NORTE
Acre: Recol Distribuicdo e Comércio
Para: Marques e Melo
Amapa: Distribuidora Estrela
Amazonas: Mercantil Nova Era
Ronddnia: Coimbra Importacao e Exportagao
Roraima: Parima Distribuidora
Tocantins: Atacadao Nosso Lar

REGIAO SUL
Parana: Destro Macroatacado
Santa Catarina: Grupo Dellys
Rio Grande do Sul: Unidasul Distribuidora Alimenticia

REGIAO SUDESTE
Rio de Janeiro: Unilider Distribuidora
Sé&o Paulo: Servimed Comercial
Minas Gerais: Grupo Martins (Modalidade Mercearil)
e Tambasa (Modalidade Material de Construgao)
Espirito Santo: Unimarka Distribuidora S/A

REGIAO NORDESTE
Pernambuco: Masterboi Alimentos
Bahia: Atakarejo Distribuidor de Alimentos e Bebidas
Sergipe: Megga Distribuidora
Maranhao: Comcarne Comercial de Carnes
Alagoas: Andrade Distribuidor
Ceara: J. Sleiman & Cia.
Piaui: Jorge Batista & Cia.

Paraiba: Nordece - Nordeste Representacao e Distribuicao

Rio Grande do Norte: Riograndense Distribuidora

REGIAO CENTRO-OESTE
Distrito Federal: Grupo Dia A Dia
Goias: Jc Distribui¢ao e Logistica
Mato Grosso: Norte Sul Real Distribuidora e Logistica
Mato Grosso do Sul: Mecari Distribuidora

Maior Atacadista Distribuidor Nacional: Atacaddo S/A.
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ABAD LANCA O MARKETPLACE DO
SETOR ATACADISTA DISTRIBUIDOR

bastecebem é o nome do marketplace
Acriado pela ABAD. O novo espaco co-

mercial, de dominio da entidade, nasce
em sintonia com o processo de digitalizagao
e com 0 objetivo de abrigar empresas de pe-
gueno, médio e grande porte. O lancamento
do canal digital foi feito em Coletiva de Im-
prensa, na abertura da ABAD 2021 ATIBAIA
- 40® Convencéao Anual do Canal Indireto, no
dia 9 de agosto. Uma das metas do presiden-
te da entidade, Leonardo Miguel Severini, 0
marketplace tem por objetivo promover os
negocios de forma inteligente, criando um
espago comercial eficiente e justo, no qual
as empresas formem uma verdadeira rede
colaborativa de negdcios, usando tecnologia
de ponta como inteligéncia artificial, cloud
computing e machine learning. O parceiro
tecnoldgico nesse projeto € a Infracommer-
ce, empresa especializada em oferecer solu-
coes que simplifiqguem as operagdes digitais
de empresas B2C ou B2B. A expectativa é
que o “go live” [primeira transacdo na plata-
forma) ocorra até o final desde ano.

O projeto de criagdo do marketplace
ABAD comecgou a ser estruturado em julho
do ano passado, a partir da instauragéo do
Comité ABAD Marketplace. O consultor Edu-
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ardo Terra que, ao lado de German Queiroga,
coordena o comité, explica que a pandemia
acelerou o processo de digitalizacdo das
empresas. Uma evolucado que se esperava
para Cinco anos 0COorreu em Cinco meses.
Essa nova realidade impde a adocgdo de
solugdes digitais. E enquanto proliferam op-
¢oes B2C, ainda sdo poucas as operagoes
B2B no segmento atacadista distribuidor.
“Esse & um nicho de mercado que precisa
ser desenvolvido”, afirma Terra.

Kai Schoppen, fundador e CEO da Infra-
commerce, lembra que o e-commerce foi
fundamental nos momentos de isolamento
imposto para o combate a pandemia, quan-
do a forca de venda de muitas empresas
nao pdde saira campo.“Com avenda online,
o cliente do atacadista ou distribuidor tem
a oportunidade de abastecer seu negocio
sem a necessidade de se locomover. Além
disso, ele pode fazer a compra a qualquer
hora porque o e-commerce nao fecha.” Para
0 atacadista, continua Schoppen, o comér-
cio eletronico oferece a facilidade de serem
colocados novos produtos sempre que se
sentir um aumento da demanda, com flexi-
bilidade de ajustar o sortimento.

Uma pesquisa realizada pela ABAD em

2020 com empresarios do setor revelou que
31,97% deles ja utilizam o e-commerce em
Seus negacios e 19,67% estdo em processo
de construgdo. Um grande percentual, no

entanto, 48,36%, ainda nao tem o recurso.

Para quem ainda ndo navega Nno UNiverso
digital, Kai Schoppen adianta que havera
suporte técnico e treinamento de consulto-
res. “Vamos disponibilizar varios canais de
orientagdo para que todos possam compar-
tilhar desse novo projeto.” Schoppen refor-
¢a que a iniciativa da ABAD é bem-vinda na
medida em que permitird a democratizagéo
do acesso as novas ferramentas de venda.

A pesquisa da ABAD mostrou, ainda,
que entre os 31,97% que ja atuam com o
e-commerce, apenas 33% estdo em um
sistema colaborativo de vendas, o marke-
tplace. O levantamento apurou, também,
que o e-commerce tem uma participacao
pequena no faturamento das empresas, 0
que indica um grande potencial de vendas.

Sobre a adesdo ao marketplace da
ABAD, 89% disseram que participariam da
plataforma. De fato, 0 interesse é claro: no
dia em que o Abastecebem foi langado, 50
empresarios do setor ja estavam inscritos
para aderir a plataforma. =

infra.commerce

Somos a primeira plataforma 100% desenvolvida para
n ra o o e-commerce B2B com funcionalidades criadas para
que todos 0s seus canais digitais tenham uma

customer experience automatizada e personalizada,
seja no varejo ou no atacado.
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CIRCULO VIRTUOSO

presidente da ABAD, Leonardo Miguel

Severini, ressalta que o objetivo da enti-
dade é criar um ambiente B2B democratico,
amigavel e com regras claras para construir
uma relacdo ganha-ganha e também auxi-
liar e empoderar 0 pequeno e médio varejo,
cliente do setor. “Quanto mais atacadistas
participarem, melhor sera o desenvolvimen-
to da ferramenta e mais vendas vao acon-
tecer. 1sso dard mais retorno ao parceiro
tecnoldgico, fazendo com que ele invista
ainda mais no espaco. E um circulo virtuoso.
Quanto mais gente, melhor.”

Severini também adianta que a taxa
de adesdo serd aproximadamente quatro
vezes mais baixa que as praticadas atu-
almente no mercado, algo em torno de 2%
a 3%, para manter o custo operacional do
sistema. Ele lembra que o e-commerce ja
esta presente em muitas industrias de bens
de consumo, mas ainda nao é muito explo-
rado pelo atacado distribuidor. “Mas é um
avango necessario, um caminho sem volta
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ao qual todos teremos que nos adaptar o
guanto antes.” Algumas empresas do setor
ja implementaram seus marketplaces mes-
mo antes da pandemia, com sucesso. “0
desafio é abrir esse canal para 0s médios
e pequenos, que muitas vezes nao tém uma
cultura digital nem a estrutura tecnoldgica
para criar seus e-commerces s0zinhos.”

Para Kai Schoppen, a parceria com a
ABAD representa um importante passo
para 0 mercado. “A Infracommerce acredi-
ta que digitalizar o mercado B2B, trazendo
um ecossistema com tecnologia de ponta,
levara beneficios para todos os elos da ca-
deia. Para o0 atacadista e distribuidor traz
a oportunidade de ampliar seus canais de
venda e potencializar 0s resultados, e para
0 pequeno e meédio varejista dara a opor-
tunidade de se reabastecer em uma ex-
periéncia 100% digital e personalizada.” A
industria também pode se beneficiar nesse
processo, usando o espaco para divulgar
ainda mais 0s seus produtos. =

UMA DAS METAS DO
PRESIDENTE DA ABAD,
O MARKETPLACE

TEM POR OBJETIVO
PROMOVER 0S
NEGOCIOS DE

FORMA INTELIGENTE,
CRIANDO UM ESPACO
COMERCIAL EFICIENTE
E JUSTO, NO QUAL AS
EMPRESAS FORMEM
UMA VERDADEIRA
REDE COLABORATIVA
DE NEGOCIOS

Josapar se aproxima dos 100 anos
alimentando histérias!

Dedicacao e cuidado, desde o plantio até chegar a mesa do consumidor.

Nosso pioneirismo a e constante busca pelo aperfeicoamento nos dao
a certeza de realizarmos um trabalho bem feito.

Um amplo portfélio produzido com a exceléncia que 0s
consumidores mais exigentes merecem.

O que faz da Josapar a solucao ideal para abastecer
atacadistas e distribuidores em todo o Brasil.
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ABAD ANUNCIA NOVA BASE DE DADOS

m breve, 0 setor atacadista e distribui-

dor contard com mais um recurso para a
tomada de decisfes. Durante a ABAD 2021
ATIBAIA - 40° Convencao Anual do Canal
Indireto, a entidade anunciou a criagédo de
um novo e agil Banco de Dados do setor, que
disponibilizara indicadores de mercado e se-
torial, com informacdes relevantes e estraté-
gicas para as empresas, em tempo real. Para
viabilizar esse novo servico, a ABAD celebrou
parceria com a Neogrid, empresa que desen-
volve solugdes com inteligéncia artificial
para aumentar as vendas e a rentabilidade
de industrias, varejo e distribuidores.

O presidente da ABAD, Leonardo Miguel
Severini, explica que a pandemia e a ace-
lerada transformacao digital que vem ocor-
rendo nos ultimos semestres mostrou a
necessidade de capturar e utilizar dados de
forma rapida e cada vez mais consistente.
“A reformulacdo do Banco de Dados ABAD
é necessaria e urgente. Queremos oferecer
ao setor um conjunto de informacdes preci-
sas e estratégicas que sirvam como ferra-
menta para uma gestdo mais eficiente.”

A pesquisa mensal do Banco de Dados
ABAD, interrompida em marc¢o deste ano,
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era realizada desde 1995 com um grupo
representativo de empresas atacadistas e
distribuidores de todo o Pais, produzindo
um conjunto de informagdes mercadoldgi-
cas, incluindo o desempenho do setor em
relacdo ao faturamento.

O problema é que apuragdo dos dados
era demorada e eles acabavam chegando

0 NOVO BANCO DE DADOS
DA ABAD DISPONIBILIZARA
INDICADORES DE MERCADO
E SETORIAL, COM
INFORMACOES RELEVANTES
E ESTRATEGICAS PARA AS
EMPRESAS EM TEMPO REAL

defasados para analise. Com a evolugdo do
mercado, tornou-se imprescindivel eliminar
esse delay das informagdes e fundamental
refinar os dados para que o estudo continu-
asse a prestar um bom servigo as empresas.
Severini explica que a Neogrid, além de uti-
lizar tecnologias avanc¢adas, ja possui vasto

relacionamento com a industria e o varejo.
“Faltava fechar esse ciclo incluindo o papel
do canal indireto através dos agentes de
distribuicao” avalia. O presidente da ABAD
acrescenta: “Vamos evoluir na negociacao e
alinhar os interesses das partes para estru-
turar uma base de dados robusta com infor-
mag0oes relevantes e estratégicas em tempo
real.” 0 novo Banco de Dados trard indicado-
res por regiao, por categoria de produtos etc.
Com dados precisos e em tempo real, as em-
presas poderdo melhorar o seu sortimento,
evitar rupturas e o chamado estoque fantas-
ma, além de aumentar o giro de mercadorias,
tornando-se mais competitivas e eficientes.

Na opinido do CEQ da Neogrid, Eduardo
Ragasol, a parceria com a ABAD é uma opor-
tunidade para conectar ainda mais o setor,
criando uma rede para realizar parcerias,
analises e estratégias de desenvolvimen-
to. “Os possiveis impactos que antes eram
tratados como inesperados na cadeia de su-
primentos atualmente precisam ser tratados
como provaveis. O Banco de Dados torna
as decisdes mais efetivas, impactando de

maneira positiva 0s aspectos estratégicos,

taticos e operacionais das organizacoes”. =
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SUPERINTENDENTE EXECUTIVO OSCAR ATTISANO

UMA GESTAO EMPRESARIAL

4 quase 30 anos na ABAD, o superintendente executivo Oscar Attisano tem como ta-
H refa comandar um time de profissionais para que as exigéncias do trabalho - iguais

as de uma empresa privada - sejam cumpridas. Attisano entrou na ABAD em 1994,
a convite do entao vice-presidente Paulo Herminio Pennacchi, para organizar e coordenar
a area comercial, criando a Central de Negocios ABAD. Na gestdo seguinte, Pennacchi
assumiu a presidéncia e Oscar passou de diretor comercial para superintende executivo.
Nesta entrevista, Attisano fala das transformac¢oes na Associacao e do futuro da entidade.

Anuario ABAD - 0 senhor atua na ABAD ha quase 30 anos. Quais as mudang¢as mais
relevantes que aconteceram ao longo desses anos?

Oscar Attisano - Foram muitas as mudancas! Os presidentes e diretorias da ABAD
cumprem um mandato de 2 anos com direito a uma reeleicdo. Sendo assim, a cada 4
anos, temos uma nova diretoria contribuindo com o desenvolvimento da entidade a sua
maneira. Na gestdo de Luiz Anténio Tonin, o foco foi mais estruturante e organizacional.
A entidade langcou o Banco de Dados, 0 estudo do Ranking ABAD/Nielsen e deu inicio a
Central de Neg6cios. Na gestao seguinte, Paulo Pennacchi solidificou a estrutura organi-
zacional e ampliou a capilaridade do setor, inaugurando filiadas em todos os Estados bra-
sileiros, além de apoiar as ja existentes. Ja o presidente Geraldo Caixeta privilegiou a area
educacional e social. Carlos Eduardo Severini promoveu estudos estratégicos e resgatou
a historia do setor. José do Egito fortaleceu os eventos da ABAD e criou novos comités
de trabalho. Emerson Destro intensificou o relacionamento com as industrias fornece-
doras, entidades parceiras e a area politica. Promoveu, também, a revisdo de algumas
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OSCAR ATTISANO, NASCIDO EM 18

DE JANEIRO DE 1954, E NATURAL DE
CORNELIO PROCOPIO (PR). ATUOU

POR DEZ ANOS COMO EXECUTIVO DA
INDUSTRIA DE CHOCOLATES. FOI SOCIO
E DIRETOR DA DISTRIBUIDORA PAULISTA
DE ALIMENTOS, ONDE DESENVOLVEU
VARIOS PROJETOS RELACIONADOS

A CADEIA DE DISTRIBUICAO.

MEMBRO DO COMITE
EDITORIAL, QUE
COORDENA TODAS

AS ACOES DE
COMUNICACAO DA
ENTIDADE, OSCAR
TAMBEM CONDUZ
DIVERSOS COMITES,
COMO CANAL INDIRETO
E AGENDA POLITICA, E
INTEGRA O GRUPO DE
EXECUTIVOS DA UNECS
- UNIAO NACIONAL

DE ENTIDADES DO

COMERCIO E SERVICOS.

atividades, valorizando a entidade. O atual
presidente Leonardo Miguel Severini esta
empenhado em superar os efeitos da crise
provocada pela pandemia e modernizar as
acdes da ABAD e das empresas do setor,
investindo forte em tecnologia. Por isso, ele
lancara neste ano o Marketplace do Setor
e 0 Novo Banco de Dados. Ele também tem
intensificado o papel Institucional e Politi-
co do Setor com o apoio das Filiadas Esta-
duais, da UNECS e das esferas Legislativa
e Executiva.

Anuario ABAD - Embora seja uma enti-
dade de classe sem fins lucrativos, a ABAD
é gerida como uma empresa, com metas a
cumprir. Nesse sentido, qual o papel do su-
perintendente executivo?

Oscar Attisano - E exatamente esse 0
formato. A gestdo da entidade é igual a de
uma empresa comum. Apesar de ndo ter
fins lucrativos, a ABAD necessita de recur-
S0S para realizar seus projetos. Por ser uma
entidade idonea, forte e representativa, ela
desperta tanto o interesse das empresas

Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

atacadistas e distribuidoras, que se asso-
ciam a entidade, quanto dos parceiros forne-
cedores de produtos e servicos, que enxer-
gam nosso valor e papel e, por isso, apoiam
e patrocinam nossos eventos. A ABAD tem
como principal objetivo representar institu-

de Abastecimento Nacional. Para garantir o
cumprimento dessa missao, precisamos de
um time de profissionais afinado e compe-
tente. Somente dessa forma podemos aten-
der e colocar em pratica os planos de cada
presidente e diretoria eleita, que tem a ar-

EM 1994, A CONVITE DO ENTAO VICE-PRESIDENTE DA
ABAD PAULO HERMINIO PENNACCHI, OSCAR ASSUMIU O
DESAFIO DE ORGANIZAR E COORDENAR A AREA COMERCIAL,
CRIANDO A CENTRAL DE NEGOCIOS ABAD. EM 1999,
PASSOU DE DIRETOR COMERCIAL A SUPERINTENDENTE
EXECUTIVO DA ENTIDADE, CARGO QUE OCUPA ATE HOJE.

cionalmente o canal indireto, fortalecendo o
elo entre Industrias, Agentes de Distribuicao
e Pequenos e Médios Varejistas. Nesse uni-
verso, as agoes zelam pelo desenvolvimen-
to econdmico, social e ambiental da Cadeia

dua tarefa de desenvolver constantemente
o setor, atendendo os anseios dos associa-
dos e da sociedade como um todo. Com efi-
ciéncia e transparéncia, 0s bons resultados
sd0 consequéncia natural.
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S

Oscar Attisano é responsdvel pela
organizacdo e realizagcdo de
convencoes, feiras, congressos,
féruns, semindrios, VTIs (viagens
técnicas internacionais) e
demais atividades voltadas
aos associados da ABAD e seus
parceiros. Também participou da
criacdo e filiacdo de 14 das 27

AQUELA“Santa Ajuda”™
NAS TAREFAS DOMESTICAS DO DIA ADIA.

78

Anuario ABAD - Ao assumir,
cada diretoria tem planos e propé-
sitos. Como viabiliza-los?

Oscar Attisano - Apesar dos de-
safios se alternarem a cada 4 anos,
mantemos, ja ha algum tempo, um
quadro executivo de colaborado-
res e prestadores de servigos de
primeira linha. S&o0 profissionais
especializados e eficazes em suas
areas de atuacédo, que dao conti-
nuidade as atividades existentes
e se adaptam facilmente as novas
exigéncias. Para garantir essa sin-
tonia, elaboramos anualmente um
plano detalhado das atividades
com um rigido orgamento financei-
ro para viahilizar a realizagao e 0s
resultados. Depois disso, é arrega-
¢ar as mangas e atuar com serie-
dade e profissionalismo.

Anuéario ABAD - Como o senhor
projeta o futuro da ABAD?

Oscar Attisano - A ABAD é um
exemplo de entidade de classe se-
torial. E respeitada e admirada por

| ABAD 40 ANOS

entidades coirmas e parceiras pela
forma eficiente, 4gil e transparen-
te como atuamos. Historicamente
elegemos presidentes e diretorias
compostas por importantes e id6-
neos empresarios do setor e que
tenham, além da lideranca natural, o
espirito associativista para doar seu
tempo em prol de todos, com firmes
propositos de melhorar o ambiente
de negdcios e a vida da sociedade
em geral. Com este pensamento e
confianga, chegamos aos 40 anos
de existéncia da ABAD e entramos
em uma nova fase, colocando o se-
tor em outro patamar, atendendo o0s
anseios dos proprios associados.
Essa fase tecnoldgica estd sob o
comando de um presidente jovem e
inovador, que nos estimula constan-
temente a buscar novas oportuni-
dades. O setor é resiliente e superou
diversas crises e saiu fortalecido de
todas elas. Por isto, vamos sempre
agir e manter a fé e esperanga em
um setor, um Pais e um mundo cada
vez melhor. =

filiadas estaduais da ABAD.

Da tradicdo e qualidade Mucambo, nasceuSanta Limpeza, marca que tem o
propasito de oferecer para oS Seus consumidores e clientes, produtes gue
facilitem seu dia a dia, tornando praticas e segurasas tarefas domesticas.

"0 ATUAL PRESIDENTE
LEONARDO MIGUEL
SEVERINI ESTA
EMPENHADO EM SUPERAR
0S EFEITOS DA CRISE
PROVOCADA PELA
PANDEMIA E MODERNIZAR
AS ACOES DA ABAD E DAS
EMPRESAS DO SETOR,
INVESTINDO FORTE EM
TECNOLOGIA. PORISSO,
ELE LANCARA NESTE

ANO O MARKETPLACE DO
SETOR E O NOVO BANCO
DE DADOS. ELE TAMBEM
TEM INTENSIFICADO O
PAPEL INSTITUCIONAL E
POLITICO DO SETOR."

UMA MARCA DA

mucambo.com.br

Para mais informacdes: santalimpeza.com.br

[j] @santalimpezaprodutos
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NO BRASIL,

A HISTORIA

DO SETOR
COMECA QUANDO
ERAMOS COLONIA
DE PORTUGAL,
COM AS
CAPITANIAS
HEREDITARIAS
SENDO
ABASTECIDAS POR
MERCADORIAS
TRAZIDAS EM
LOMBO DE MULAS

NO DIA 23 DE NOVEMBRO DE
1981, 53 EMPRESARIOS DE 13
ESTADOS ASSINARAM A ATA DE
FUNDACAO DA ASSOCIACAO
BRASILEIRA DE ATACADISTAS

E DISTRIBUIDORES

| ABAD 40 ANOS

CAPITULO
ABAD 40 ANOS

Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

Uma historia
que continua sendo escrita

histéria contada nas proximas
Apéginas tem inicio num passado

muito remoto. Mais precisamente,
3.000 anos a.C. Ela comeca com os fe-
nicios, povo originado na costa do Mar
Mediterraneo, que atravessava 0s mares
para vender suas mercadorias. Depois dos
fenicios vieram 0s romanos, 0s burgos, na
Baixa Idade Média, a era das navegacdes,
no século XV, as transformacgdes no mun-
do ap6s as duas guerras mundiais. Foram
muitos séculos até o conceito do que
entendemos como comércio atacadista
distribuidor se consolidar como pratica
carrente no mundo todo.

Aqui no Brasil, a histéria comeca
quando éramos coldnia de Portugal, com
as capitanias hereditarias sendo abaste-
cidas por mercadorias trazidas em lombo
de mulas. E prossegue com a saga de
ousados empreendedores que enfrenta-
ram 0s desafios de levar mercadorias a

localidades onde estradas eram picadas
abertas na mata, no inicio dos anos de
1950, quando o Pais engatinhava rumo ao
desenvolvimento.

A ousadia deu frutos. O mais impor-
tante deles surgiu em 1981, no dia 23 de
novembro, durante o 1° Congresso e 1°
Mostra Nacional de Distribuidores e Ata-
cadistas, quando 53 empresarios de 13
Estados assinaram a ata de fundacao da
Associagcao Brasileira de Atacadistas e
Distribuidores. Da sede da nova entidade,
que funcionava na avenida Rebougas, na
capital paulista, a histdria continuou a ser
escrita e o trabalho ganhou capilaridade
com a criacao de filiadas: uma, duas, trés;
hoje, todos os Estados brasileiros e o Dis-
trito Federal contam com filiadas ABAD.

Assim como o0s fenicios, 0S pioneiros
que fundaram a ABAD também enfrenta-
ram - e venceram - desafios. E continu-
am escrevendo a historia. m
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HISTORIA DO COMERCIO ATACADISTA

historia do que hoje chamamos de
Acomércio atacadista distribuidor tem

origem no passado remoto. E os pro-
tagonistas foram os fenicios, povo origina-
do na costa do Mar Mediterraneo, que viveu
seu apogeu entre 0s séculos Xa.Cela.C.A
grande vocacgao dos fenicios era 0 comeércio
maritimo e o primeiro registro que se tem
de praticas comerciais € de 3000 a.C. Como
ndo conheciam nenhum sistema monetario,
os fenicios realizavam suas transa¢oes na
base da troca. Esse povo tinha grande habi-
lidade na producéao de vidro transparente e
no tingimento de tecidos de linho e 1a. Fruto
do trabalho artesanal, o tecido tingido era
um produto muito valorizado, ja que o pro-
cesso de tingimento era lento e dificil.

Para facilitar as suas transacgoes, 0S
fenicios criaram um alfabeto proprio, de-
pois modificado pelos gregos e que aca-
bou dando origem ao atual alfabeto latino.
As embarcacOes utilizadas no transporte
de mercadorias eram velozes e faceis de
manobrar. Eram construidas com cedro e

ACAD

Para nds, é uma imensa honra defender os interesses do setor atacadista e distri-
buidor do Estado do Ceard, e a parceria com a ABAD é engrandecedora e extremamente
relevante para o alcance de nossos objetivos e melhorias continuas. Gostariamos de pa-
rabenizar as quatro décadas de trabalho drduo, sempre com muita
responsabilidade e credibilidade. A ABAD representa uma luta
constante pela economia e comprometimento com o desenvolvi-
mento e aperfeicoamento do nosso setor. Muito obrigado!

Presidente: José Milton Alves Carneiro

| ABAD 40 ANOS

E TUDO COMECOU COM 0S FENICIOS

dotadas de ariete de proa, quilha estreita
e vela retangular. Os habitantes da cidade
fenicia de Tiro foram o0s primeiros a efe-
tuar a volta em torno da Africa. Isso seis
séculos antes do inicio da era Crista e vin-
te séculos antes das viagens de Vasco da
Gama. A expedicdo dos fenicios partiu de
um porto localizado no Egito, no Mar Ver-
melho, e retornou trés anos depois. O mo-
tivo de tao arriscada travessia era um so:
a vontade e necessidade de comercializar
com outros povos.

A civilizacdo romana, que talvez tenha
sido a mais importante do mundo antigo,
existiu por 1200 anos, de 753 a.C até 500
d.C. A populacao de Roma chegou a ter, em
Seu auge, entre 1 e 2 milhdes de habitan-
tes. A cidade foi 0 mais importante polo co-
mercial e industrial do mundo antigo. Para
manter a economia mercantil, 0s poderosos
exércitos e as cidades urbanizadas e luxu-
0sas, a capital do império romano dependia
de outras regibes para seu abastecimen-
to. Além de um grande numero de portos,

ACADEAL

Roma possuia, também, uma rede de estra-
das, como a famosa Via Apia. Ironicamente,
foi a grandeza do império e a incapacidade
de administra-lo corretamente que levou a
sua derrocada.

Naquela época, praticamente todo o mun-
do conhecido estava unido comercialmente
pela rota da seda, que ganhou esse nome
porque seda era o principal produto comer-
cializado, que partia das provincias que, de-
pois, formariam a China. Essa rota foi funda-
mental para o desenvolvimento de diversas
civilizagdes, como o Egito, os povos da Me-
sopotamia, China, Pérsia, india e Roma. A rota
terrestre saia da Europa e ia até a China; ja
a maritima ligava o Egito aos distantes mer-
cados do oriente. Ndo era um percurso facil,
j@ que, além da enorme distancia, 0s navios
eram assolados por mares revoltos, como o
do Cabo da Boa Esperanga no extremo sul do
continente africano. Por esse motivo, ndo era
uma rota muito utilizada. Um importante ins-
trumento que auxiliava a navegacao, a busso-
la, foi inventado pelos chineses.

A ABAD chega aos 40 anos com grande relevancia frente aos interesses do atacado/distri-
buidor brasileiro, liderando as 27 filiadas estaduais, buscando sempre destacar a importancia do
segmento dentro da cadeia de distribuicdo, responsavel por abastecer a sociedade brasileira com
mais de 50% de tudo que é comercializado no mercado mercearil. 56 temos
que agradecer por toda contribuicdo da ABAD para o nosso setor e para-
benizar por sua histdria de sucesso. £ uma honra poder fazer parte des-
sa trajetdria por meio da ACADEAL, que atua hd 30 anos em Alagoas.

Presidente: José de Sousa Vieira

IDADE MEDIA

Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

fim do Império Romano marca a transi¢cdo da Antiguidade para a |dade Média.

Alguns historiadores chamam esse periodo de era obscurantista. Ndo sem razao.
Monarquias dividiam o poder com a Igreja e instauraram um sistema de corrupgao que
privilegiava 0s senhores feudais em detrimento da populagdo. As seguidas guerras e
doencas, como a peste negra, contribuiram para a sensivel diminuicdo da populagao.
O comeércio, que floresceu com forga na Antiguidade, passou por uma fase de deca-
déncia na Idade Média. As caravanas que transportavam mercadorias eram atacadas
por bandoleiros, que se disseminavam pela regido. Somente em Génova e Veneza o
comércio de longa distancia era praticado, com transporte pelo Mar Mediterraneo. No
resto, a economia limitava-se a agricultura de subsisténcia.

Foi na chamada Baixa Idade Média, época de decadéncia feudal e crescimento
comercial, que surgiram o0s burgos. Eles se desenvolveram pelo processo de troca e
venda de produtos entre um feudo e outro. Seus habitantes eram chamados de bur-
gueses, que cresciam em poder econémico.

0 século XV foi marcado, entre outros fatores, pelo surgimento das grandes nave-
gacoes, que levaram ao descobrimento de novas terras. Cristévao Colombo, financia-
do pela Coroa Espanhola, saiu em expedicdo na esperanga de chegar & China e india.
Nunca chegou |4, porém, descobriu, sem saber, o0 Novo Mundo, a América.

Além da Espanha, outra grande poténcia era Portugal, famosa pela expertise em nave-
gacédo. As caravelas, construidas para suportar as tormentas de alto-mar e equipadas com
0s, até entdo, modernos instrumentos, como a bussola e 0 astrolabio, elevaram Portugal ao
nivel de poténcia mundial e foram fundamentais para o desenvolvimento da mentalidade
comercial. Portugal tornou-se um reino rico, com o dominio da rota da Europa para a india,
com Vasco da Gama, e, depois, em 1500, com Pedro Alvares Cabral chegando ao que hoje
€ 0 Brasil. Portugal estabeleceu ainda tratados comerciais com China, Pérsia e Marrocos.
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NOVOS TEMPOS

om o fim da Primeira Guerra Mundial, ja na

Era Moderna, foi necessario criar um sis-
tema que garantisse a consolida¢ao do poder
dos governos centrais, regulacao dos setores
industrial e comercial e a acumulacao de ri-
quezas para 0 enfrentamento de uma possi-
vel nova guerra envolvendo varias nagdes.

Esse novo conflito, de fato, chegou, motiva-
do, entre outros fatores, pelas politicas de iso-
lamento e protecionismo dos Estados Unidos
e também pela forte inflacdo que dominou a
Alemanha apos a | Guerra. Esses fatos resul-
taram numa importante reducdo dos fluxos
comerciais e 0 recrudescimento do pensa-
mento nacionalista, “pai” do nacional socia-
lismo alemao e da ascensao de Adolf Hitler. A
consequéncia foi a Il Guerra Mundial. Ao final
do conflito, em 1945, 0 mundo presenciou um
enorme crescimento dos meios de transporte
e comunicacgao, que se contrapunha ao estado
de devastacdo das economias. Surgiu, entao,
um gigante ndo abalado pelo conflito: os Esta-
dos Unidos, que passaram a reger os fluxos de
trocas mundiais. Foram os Estados Unidos que
lideraram a formacao, ao lado do Reino Unido e
outras 42 nacoes, do Fundo Monetario Interna-

ADAAP

cional [FMI), e do Banco Mundial (BIRD, na sigla,
em inglés). As duas instituicdes foram criadas
em 1944, durante a Conferéncia de Bretton
Woods. Em 1947 nasceu 0 Acordo Geral sobre
Tarifas e Comércio (GATT, na sigla, em inglés).
Esse instrumento teve por objetivo promover o
comeércio internacional, remaover ou reduzir bar-
reiras comerciais, tais como tarifas ou quotas
de importacéao, e eliminagdo de preferéncias
entre 0s signatarios, visando a obter vantagens
mutuas. O GATT continha um conjunto de nor-
mas tarifarias destinadas a impulsionar o livre
comeércio e combater as praticas protecionis-
tas nas relagdes comerciais internacionais.
Vinte e trés nagdes assinaram como membros
fundadores, entre elas, o Brasil. A Organizacédo
Mundial do Comércio (OMC) é a sucessora do
GATT, mantendo em vigor praticamente o texto
original do tratado.

A partir dai, a pratica do consumo en-
trou de vez no cotidiano das pessoas. A
producdo acelerada de produtos em série
gerou a necessidade de se criarem canais
de distribuicdo capazes de fazer chegar
esses bens aos consumidores de forma
rapida, eficaz e segura. =

ADAC

A ABAD durante seus 40 anos de existéncia tem sido incansavel na luta e mobilizacao
das demandas do setor atacadista distribuidor nacional. A ADAAP juntamente com o Ins-
tituto ADAAP Mulher tem a honra de fazer parte desta histéria ha 18 anos. Crescemos e
nos fortalecemos com o apoio da nossa entidade nacional e estamos
a cada dia agregando forcas e estabelecendo parcerias, demons-
trando assim a importancia do setor atacadista distribuidor
amapaense através das acdes conjuntas que desenvolvemos
com a ABAD e as demais filiadas, pois juntos somos mais fortes.

Presidente: Joao Carlos Silva Valente

-
3

| ABAD 40 ANOS

A ABAD, ao completar 40 anos de existéncia, atinge a maturidade que o setor ata-
cadista distribuidor brasileiro sempre desejou. Hoje somos uma instituicdo composta
por 27 filiadas, cada uma representando os interesses do seu Estado de maneira éti-
ca, responsavel e inovadora, lideradas pela ABAD, idealizada para
oferecer sustentabilidade ao segmento econdmico que exerce
importante papel de abastecer os lares e diferentes empre-
endimentos econdmicos, além de defender os interesses do L =
setor em nivel de nacional. oo

Presidente: Valmir Miiller ‘ 3 ’
s 4
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SETOR ATACADISTA NO BRASIL

UMA HISTORIA QUE COMECA
NO LOMBO DE MULAS

e, na historia da Humanidade, o surgi-
Smento do que hoje chamamos de comér-

cio atacadista se deu pelos fenicios, que
cruzavam 0s mares para comercializar 0s seus
produtos, no Brasil, a histdria comeca pelas pa-
tas. Sim, pelas patas de mulas que, ainda no
Brasil Col6nia, abasteciam as capitanias here-
ditarias. Foi 13, nas Minas Gerais, que tropeiros
vindos do Sul do Pais comercializavam os pro-
dutos das grandes fazendas do Rio Grande do
Sul. Havia, ainda, as mulas que traziam as im-
portacdes da Europa, que faziam o deleite dos
exigentes consumidores mineiros, num merca-
do aquecido pelas ricas jazidas de ouro e dia-

mante. Passada a febre do ouro e do diamante,

a regido passou a se dedicar a agricultura e pe-
cudria. As tropas de mulas foram fundamentais

para incrementar o0 comércio dentro da Col6nia,

unindo areas distantes e distintas.
Sao Paulo também tem a sua parce-
la de importancia no desenvolvimento do

setor atacadista. Imigrantes que aqui che-
garam em fins do século 19, especialmente
portugueses, italianos, arabes, libaneses e
judeus, trouxeram nao apenas a vontade
de trabalhar, mas uma inequivoca vocagao
comercial. Estados em processo de desen-
volvimento menos avangado que 0 de S&o
Paulo eram abastecidos pela producéo
paulista. As redes de distribuicdo foram se
desenvolvendo de maneira empirica, aten-
dendo as necessidades da época.

Em meados dos anos de 1950, o Pais
engatinhava no processo de levar merca-

dorias ndo s6 aos centros urbanos, mas,

também, as regides distantes, onde estra-
das nada mais eram do que picadas abertas
no meio do mato. E foi pelo trabalho e sen-
so de empreendedorismo de atacadistas e
distribuidores que hoje 0s 5.570 municipios
brasileiros sdo abastecidos de bens de con-
sumo de alto giro e outros produtos. =

Foto do Mercado Municipal de Sao Paulo nos anos 1950
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ADACRE

ADAG

Parabéns a ABAD pelos 40 anos contribuindo com o desenvolvimento do Brasil, ten-
do um papel extremamente importante para a expansdo e profissionalismo da cadeia de
distribuicdo nacional. Acredito que nos proximos anos havera uma
preocupacdo maior do setor em fornecer ferramentas que per-
mitam prestar atendimento cada vez mais personalizado e de
qualidade. Que bom que podemos contar com uma instituicao
preparada como a ABAD.

Presidente: Fabrizio Jose dos Santos Zaqueo

| ABAD 40 ANOS

Ha 40 anos a ABAD vem cumprindo um papel extraordindrio na representacao e no
fortalecimento e apoio aos distribuidores e atacadistas de todo o Brasil. Nessas quatro
décadas de atuacao, mais do que uma entidade representativa,
tornou-se a mais importante parceira de todos os empresarios
do setor, contribuindo imensamente tanto para o desenvol-
vimento do mercado atacadista distribuidor quanto para a
economia do nosso Pais.

Presidente: José Luiz Bueno

42 anos de tradicao

3° marca nacional em Oleos Especiais

Mais de 150 produtos diferenciados no portFolio

Atuacao nacional

CARAMURU

CENTRAL DE VENDAS (64) 3404-0300 - vendas@caramuru.com

O nosdacomunicacao.com.br
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ATACADISTAS BRASILEIROS

HISTORIAS DE EMPREENDEDORES
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AS LICOES DO CAIXEIRO-VIAJANTE

Uma figura que se destaca na histéria do comércio atacadista bra-
sileiro é a do caixeiro-viajante, um ente solitario que sequia Brasil afora
levando suas mercadorias, batendo de porta em porta. Esse personagem
é tao importante que ele ganhou “corpo e alma” para homenagear os 40
anos da entidade, na cerimdnia de abertura da 402 Convencao do Canal
Indireto promovida pela ABAD, de 9 a 11 de agosto.

Vestido a carater, com chapéu estiloso, sobretudo antigo e a indefec-
tivel maleta, o caixeiro viajante falou da histéria, das licdes que a vida en-
sina, da importancia do conhecimento. “E essa figura aqui, o bom e velho
caixeiro-viajante, ilustra como ninguém as origens do que a gente faz.
Um personagem que vem 4 dos primérdios da distribui¢ao, muito an-
tes da ABAD, e que simboliza tao bem o ponto de partida dessa histéria”,
falou o caixeiro-viajante* para uma plateia atenta. E acrescentou duas
palavras que, no seu entender, foram fundamentais para o crescimento e
consolidacao da ABAD: unido e conhecimento. “A unido trouxe forca e nos
deu voz. Ela criou pontes e superou barreiras. Com a ABAD, este caixei-
ro-viajante aqui, pioneiro, solitdrio, voluntarioso, ganhou companhia e
ampliou suas relagdes. Ele nunca mais esteve sozinho.”E o conhecimento?
“Foi justamente a unido que trouxe o conhecimento. E o conhecimento
iluminou nosso mercado e profissionalizou nossa gestao."

“Se eu represento a figura do passado, cada um de vocés aqui veste o
figurino do futuro. Do vendedor que é mais que vendedor, é um consul-
tor de vendas. Antes, a gente atendia. Hoje, vocés propdem." E encerrou:
“0 futuro estd bem aqui diante da gente. E, se vocés estdo prontos para

| ABAD 40 ANOS

historia dos atacadistas
brasileiros € uma mes-
cla de empreendedoris-

de mercado. E possivel
imaginar as dificulda-

energia elétrica pra-
ticamente ndo existe,
agua encanada é um

acesso, estradas asfalta-
das ndo passam de sonho.
Pois &, assim era o Brasil nos

0S pioneiros do comércio ata-

quarenta anos de fundac¢ao, o0 Anuario ABAD
ouviu relatos de representantes de cinco
dos mais antigos atacados em atividade no
Brasil. Sdo empreendedores que se arris-
caram na tarefa de escrever (ou comecar
a escrever) a histéria do moderno atacado
distribuidor. Gracas a esses - e a tantos ou-
tros - o Brasil construiu novas fronteiras;
cidades nasceram onde antes havia apenas
mato; a malha rodoviaria finalmente deixou
de ser sonho. Foram esses empreendedores
que fizeram o atacado distribuidor ser, hoje,
responsavel pelo fornecimento de 95% dos
produtos vendidos no comeércio varejista in-
dependente. Conhega, a seguir, as historias
de Alair Martins, fundador do Martins Comeér-
cio e Servicos de Distribuicao, Dilson Pereira
da Silva, do Arcom, Luiz Tonin, do Luiz Tonin
Atacadista e Supermercados; Jodo Destro,
do Destro Macroatacado e Manoel Silvério
Severini, presidente do Grupo Vila Nova. =

adia e feeling para
brir e ocupar nichos

des de se montar e
tocar uma empresa
em regides onde

a que poucos tém

50, quando surgiram

buidor. No ano em
COmemora 0S Seus

enfrentd-lo com as melhores ferramentas e a forca da nossa unido, nao
se esquecam de que a solidez do nosso passado e a experiéncia da nos-
sa histéria também sdo aliadas fundamentais para que vocés sigam se
transformando, sem nunca deixar de ser quem sao."

*0 caixeiro-viajante foi interpretado pelo ator Mauricio Machado, com o
apoio do mestre de ceriménias, Fabricio Pietro, que também é ator.

ilho de familia humilde, Pedro Severini

Netto sonhava, como todos os jovens de
sua época, em prestar concurso para trabalhar
em um grande banco da época, um emprego
excelente no comeco dos anos de 1920. Mas,
como ele s6 conseguiu cursar até o antigo
4° ano primario, arrumou emprego
no emporio de um conhecido do
seu pai. Com seis meses de
emprego, Pedro, entdo com
18 anos, julgou que j4 sabia
bastante sobre 0 negacio e
resolveu montar o Empaério
Unido para vender secos e
molhados. Pois aquele em-
porio, inaugurado em 1928,
em Monte Azul Paulista, no In-
terior de Sao Paulo, se tornou um
dos maiores atacados distribuidores do
Pais, 0 Grupo Vila Nova, listado entre as mil
maiores e melhores empresas do Brasil.

Quem conta essa historia é o filho de Pe-
dro Severini Netto, Manoel Silvério Severini,
presidente da empresa. Ele diz que casado,
0 pai conseguiu fazer um curso de contabili-
dade por correspondéncia, “mas 0 sonho de
ser bancario ja havia ficado para trds”.Com a
saude fragil da esposa, Pedro Severini Netto

No final dos anos de 1970, a atividade atacadista era
intensa. Os jantares de lancamentos dos produtos sempre
terminavam com discussdes sobre a ideia de criarmos uma
associacdo que nos representasse. Apés a realizacao, em
janeiro de 1981, do Primeiro Congresso e Primeira Feira do
Comércio Atacadista de Produtos Alimenticios, a ideia ga-
nhou forca e Antonio Carlos Alves assumiu o compromisso.

PEDRO QUERIA SER BANCARIO, MAS
FUNDOU UMA EMPRESA QUASE CENTENARIA

. sidiu também a Associacao Co-
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decidiu mudar-se para perto das aguas ter-
mais de Pogos de Caldas, em Minas Gerais.
L4, no bairro Vila Nova, Pedro adquiriu a Casa
Santa Maria e fundou, em 1946, 0 Armazém
Vila Nova.“Meu pai era uma figura icénica na
cidade. Foi presidente do clube de futebol

Associacao Atlética Caldense, pre-

mercial de Pocos de Caldas”,
lembra Manoel.

Os primeiros anos do
empreendimento  foram
desafiadores. Trazer pro-
dutos das capitais de Sdo
Paulo e Minas Gerais nao

era tarefa facil, dada a ma-
lha viaria muito precaria. Mui-
tas vezes, 0s caminhdes ficavam
atolados pelo caminho. Também era di-
ficil encontrar produtos diferenciados, como
alimentos, secos e molhados, material de
limpeza, lamparinas e querosene. Anotar 0s
pedidos em cadernetas, papeletas ou notas
promissérias para pagamento futuro era
uma pratica adotada no armazém. Porém,
dificil, mesmo, foi o periodo da Segunda
Guerra Mundial, que provocou escassez de
produtos e matérias-primas.

Em novembro daquele mesmo ano realizamos o sonho de
formalizar a ABAD. Sinto-me muito hon-
rado por ter feito parte desta histéria
junto com meus companheiros e
permanecer no segmento até hoje.
Presidente:

Sandoval de Aratjo

RO 4100
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O espirito empreendedor foi a mola
propulsora do crescimento da empresa.
Novas lojas foram abertas e, em 1996, a
empresa inaugurou uma nova sede, onde
estd até hoje. Em 2010, instalou um Centro
de Distribuicdo na cidade paulista de Cam-
pinas, visando ampliar o atendimento aos
clientes, na sua maioria, supermercados.
Hoje, sdo trés CDs (localizados em Pogos
de Caldas, Campinas e Osasco, na Grande
Sa0 Paulo). 0 Atacado Vila Nova conta com
470 representantes comerciais, atendendo
cerca de 25 mil clientes mensalmente. Em
2017, num exemplo de pioneirismo, langou
0 Seu e-commerce, que ja representa 20%
do faturamento da empresa.

Perto de completar 100 anos, o Gru-
po Vila Nova ampliou seus negdcios para
além do atacado. Fazem parte do grupo
0 Atacado Vila Nova, uma loja de Cash &
Carry, de nome VN Autosservico, uma loja
de produtos premium, de nome Super-
mercado Vila Sul, um modelo de lojas de
Conveniéncia, de nome Avenida Conveni-
éncia, uma empresa de transporte logisti-
co, de nome Transvila, e uma Distribuido-
ra de nome Focomix. Leonardo Severini,
presidente da ABAD, é diretor do grupo e

integrante da terceira geracao da familia
fundadora, juntamente com seu primo,
b Alexandre Villas Boas, e outros mem-
v bros da familia.
R Olhando para tras, Manoel diz que
\\ seu pai foi um homem muito feliz.
v “Teve quatro filhos e um casamen-
', to harmonioso. Na sua vis&o, teve
'\ muito mais da vida do que podia
v imaginar." =
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E O PEQUENO ARMAZEM CRESCEU...

Uma das alegrias do garoto Alair Martins
era passear na casa dos tios, em Uber-
landia, e acompanhar 0 movimento de bal-
¢80 na mercearia que eles tinham. Nascido
e morando em Cdrrego do Gordura, distan-
te 20 quilometros de Uberléndia, o sonho
de Alair era morar na cidade e trabalhar na
mercearia. O pai, no entanto, ndo queria nem
saber da ideia. Aos treze anos, Alair decidiu
pedir ajuda a mae. “Meu pai ndo comprava
uma vaca sem ter a opinidao de minha méae."
E dos treze aos quinze exerceu, com a mae,
a funcdo de convencimento do pai para que
ele pudesse ir para a cidade estudar e tra-
balhar. E Alair, finalmente, mudou-se para a
casa dos tios e passou a atender no balcao
da mercearia, 0 Armazém Ribeiro.

Esse trabalho como empregado durou
cerca de dois anos. Quando tinha dezessete
anos, o pai, finalmente, cedeu aos apelos do
filho, vendeu o sitio, mudou-se para a cidade
e abriu 0 Armazém Martins, dando o controle
para Alair. Era o dia 17 de dezembro de 1953.

ADAPA

0 desempenho histdrico de sucesso da ABAD foi decisivo desde a estruturagdo da cadeia
de abastecimento até hoje, com todas as atuais adversidades. Todo esse trabalho é baseado
em uma histéria de quatro décadas alicercada em pilares resistentes, gracas a empreen-
dedores visiondrios e a colaboradores valorosos que percorreram esse caminho de unido,
qualidade, ética e transparéncia. A ADAPA, seus diretores, associados e
colaboradores honram, agradecem e parabenizam todos os atores
dessa jornada da ABAD de inestimavel valor para o Brasil. Que

possamos permanecer juntos e mais fortes a cada dia!
Presidente: Geam Gomes de Freitas

| ABAD 40 ANOS

“Eu trabalhava das éh as 21h vendendo pro-
dutos de primeira necessidade para 0s mora-
dores da cidade." Uma das promessas feitas
a0 pai era de que nao venderia fiado. Pois a
primeira cliente, uma prima, chegou, pediu um
quarto de sab3o, duas esponjas de Bombril e
meio quilo de café Gatao e disse: “toma nota
ai" Pois €, a primeira freguesa comprou fiado.
Dai a instituicao da caderneta foi um passo.
“Tomei pouco calote com a caderneta. Clien-
te feliz e satisfeito volta sempre”, ensina. Para
atrair a clientela, Alair comprava as mercado-
rias em maiores quantidades e vendia a precos
menores gue a concorréncia. “Cheguei a anun-
ciar nossos pre¢os na Radio Difusora de Uber-
landia. O povo fazia fila para comprar." Resulta-
do, ao fim do primeiro ano de funcionamento,
Alair conseguiu lucro equivalente ao capital
imobilizado por seu pai no inicio do negdcio.
Foram dez anos de trabalho como varejis-
ta, vendendo tudo o que os consumidores ne-
cessitavam, de arroz, feijao e café a bebidas,
sabao, latarias e calcados. Foi em 1964 que

AGAD

se deu a mudanca para o atacado. Até entéao,
0 Martins atendia aos “pracistas”, vendedo-
res que revendiam a mercadoria na propria
Uberlandia, e a caminhoneiros, que levavam
0s produtos para vender em outras regides,
principalmente Brasilia, onde a demanda era
crescente em virtude da construcdo da ca-
pital federal. Pequenos varejistas locais tam-
bém se abasteciam no Martins.

Com a transformagéao para atacadista, o
Martins expandiu suas fronteiras. “Comprei
um caminh&o para fazer entregas e 0 nego-
cio foi crescendo. Primeiro, Brasilia, depois,
0 sudeste goiano, Bahia e, com 0 passar
dos anos, todo o Brasil”, lembra Alair. Esse
avancar para dentro do Brasil ajudou a criar
muitos municipios. Os caminhdes do Martins
entregavam mercadorias a empresas que re-
alizavam obras de barragem, mineracgao etc.
em todo o Norte, Nordeste e Centro-Oeste.
Algumas localidades eram apenas um con-
junto de casas improvisadas e 0 incremen-
to do comércio ativou esses lugarejos, que
viraram cidades. Da mesma forma, estradas
foram abertas onde havia apenas trilhas.
Atendendo o pequeno e médio varejo, a em-
presa tinha, praticamente, exclusividade na
entrega de mercadorias em muitas localida-
des. “Onde havia uma estrada mais ou me-
nos trafegdvel e um rio navegavel, o Martins
estava presente." Ainda que fosse preciso
colocar correntes nos pneus dos caminhdes
para passar nos atoleiros de estradas nao
asfaltadas em época de chuva.

Com quase setenta anos de existéncia,
o Martins Comeércio e Servicos de Distribui-
¢ao &, hoje, um dos maiores atacadistas do
Brasil. Tem cinco centrais de armazenagem,
com 185 mil metros quadrados de area to-
tal, 48 centros de distribuicdo e comercia-
liza 23 mil itens. Presidente honorario do
Conselho de Administragdo do grupo, Alair
Martins acalenta um sonho: que sua em-
presa seja o primeiro atacadista brasileiro
a completar cem anos. =

Ao parabenizar a ABAD pelos 40 anos estamos parabenizando a todo o setor ata-
cadista e distribuidor brasileiro, porque o histdrico do segmento se divide claramente
em dois periodos bem distintos: antes e depois da ABAD. Essa afirmacdo € resultado de
andlise sobre o desdobramento do setor nessas quatro décadas no aspecto organizacio-
nal. Ao promover a qualificacdo do segmento, a ABAD concedeu-lhe
também representatividade politica que Ihe tem oportunizado
didlogo direto e produtivo com a classe politica. E com isso ga-
nha a sociedade como um todo. Nosso muito obrigado a ABAD.

Presidente: Izair Antonio Pozzer
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DO FUNDO DE ESTOQUE

AO FATURAMENTO BILIONARIO

Dilson Pereira da Silva tinha 26 anos
quando, em 1965, fundou, em Uberlan-
dia, o Arcom, um atacado que, hoje, tem
faturamento proximo dos R$ 2 bilhdes
e atende cerca de 180 mil clientes. Mas,
para chegar a essa histdria de sucesso,
Dilson teve que trabalhar. E muito.

Aos cinco anos, apds perder a mae,
Dilson mudou-se com seu pai de ltuiutaba
para Uberlandia. “Eu era um menino muito
pobre que tinha vontade de melhorar de
vida", lembra. Para atingir esse objetivo,
trabalhou desde os sete anos; primeiro,
como engraxate nas ruas; depois, passou
a comprar e vender, de porta em porta,
mercadorias como frutas, verduras, frango.
“Comprar e vender foi o que aprendi desde
menino." Seguindo essa vocagdo, aos 18
comprou um caminhdo. Com ele, rodava
pelas estradas do Tridngulo Mineiro levan-

do mercadoria comprada em Uberlandia e
trazendo, na volta, arroz, feijao e galinha
para vender. “Era a chamada venda de
beira de estrada." Trabalhou quatro anos
para pagar o caminhao.

Finalmente, em 1965, chegou a oportu-
nidade de se estabelecer.“Soube que a em-
presa Armazém do Comeércio havia fechado
e colocado o fundo de estoque a venda.
Fui 14, comprei e fundei o atacado Arcom."
A loja, alugada, tinha 200 metros quadra-
dos. Hoje, a empresa conta com mais de 5
mil colaboradores, mas, quando foi aberta,
Dilson era o vendedor, contador, o departa-
mento financeiro; “as vezes, até carregava
0 caminhdo." Em 1969, construiu a primeira
sede propria, com 300 metros quadrados;
em 1978, a segunda, com 9 mil metros qua-
drados. Hoje, o Arcom estd instalado em
terreno de mais de 200 mil metros quadra-

ADEMIG

dos, sendo quase a metade dele de area de
armazenagem, escritorio e oficina.

Os tempos dificeis, quando nado exis-
tia capital algum, sdo inesqueciveis. Assim
como todos 0s planos econémicos que en-
frentou, como o cruzado e o congelamento
de precos, a inflagdo e a falta de capital.
“Naquela época, eu comprava a prazo e
vendia a prazo. Se comprasse a vista e ven-
desse a prazo, na hora de receber, 0 dinheiro
valia a metade." Como outros empreende-
dores, Dilson Pereira afirma que é dificil ser
empresario no Brasil. “Temos uma carga tri-
butéria complexa, que da trabalho adminis-
trar, e uma burocracia imensa. No passado
era mais facil, tinha menos imposto e menos
burocracia." Mesmo assim, 0 empresario diz
que se tivesse que recomegar, faria tudo de
novo. “0 que sei e gosto de fazer é comprar
e vender mercadoria." =
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0 setor atacadista é um dos grandes responsdveis pelas vendas das industrias, gerando A ABAD é um importante elo de unido do setor de atacado e distribuicao brasileiro,
bons lucros e, em alguns casos, um preco melhor ao consumidor. Fazemos a intermediacdo  criando um ambiente de negdcios que envolve todos os segmentos, comércio, industria
entre produtores e varejistas e temos estoque para pronta entrega com e servicos. Exercendo importante papel de lideranca, atua ativamente -
rapidez e bom preco. Para desenvolver melhor esse trabalho, con- em prol dos interesses e na representatividade do setor no am- £
tamos com o apoio da ABAD, que luta pelo desenvolvimento do biente politico, econdmico e social. E a forca de todas as filiadas |
setor hd 40 anos. Nossos sinceros agradecimentos a ABAD! no cendrio nacional. A ADEMIG parabeniza a ABAD, aos mineiros

Presidente: Henrique Nesello e a todos que fazem parte dos seus 40 anos de sucesso!

Presidente: Paulo Cesar Bueno de Souza
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histdria do Luiz Tonin Atacadista e Su-

permercados comega em 1956, na ci-
dade de S30 Sebastido do Paraiso, Minas
Gerais. O jovem Luiz Tonin, entdo, com 19
anos, assumiu a Panificadora Sdo0 Sebas-
tido, quando o pai, dono do negdcio, deci-
diu mudar para Campinas, em S&o Paulo.
“Meus trés irmaos precisavam estudar e,
em Campinas, haveria mais oportunida-
des”, lembra Luiz Tonin, ele proprio vitima
da falta de escolas. Até os 15 anos, Luiz
morou na vizinha Sao Tomas de Aquino,
cidade que hoje conta com pouco mais de
7 mil habitantes. “La s¢ tinha o chamado
grupo escolar." Por isso, quando a familia
se mudou para Sdo Sebastido do Paraiso,
Luis comecou a trabalhar. Primeiro como
sapateiro, depois, na padaria do pai, onde
aprendeu a fazer paes, roscas, biscoitos.

Quando Luiz assumiu a panificadora, sua

A FORNADA DE PAO QUE RENDEU MUITO

e Ny iLhr - A e EEm
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Acima a esquerda, a
panificadora Sao Sebastido;
acima a direita, dia de
inauguracao da loja; abaixo
a esquerda, operadora de
caixa na loja 1

veia empreendedora aflorou. “Padaria € um
negdcio muito bom. Vocé percebe isso no
final do més; ao fazer o balango, nota que
estd sobrando um dinheirinho." Luiz perce-
beu, também, que o consumo de sacos de
farinha era menor do que o comprado. “Co-
mecei a vender essa sobra para 0Ss concor-
rentes. Vendia também agucar, fermento.”
Aos 20 anos, Luiz se casou. Sua esposa
vinha de uma familia ligada ao comércio. Os
avos e pais dela tinham um pequeno ata-
cado. Entao, ao lado da padaria, Luiz Tonin
abriu “uma portinha” para vender géneros
alimenticios. E, em 1962, ele montou um
pequeno atacado. “Foi assim que nasceu o0
Luiz Tonin Atacadista”, lembra. Um ataca-
do que ndo tinha funcionarios, nem cami-

nhao para entrega. “Era eu quem comprava,

quem fazia o prego e as entregas numa ca-
minhonete."

Aléem de empreendedor, Luiz Tonin afirma
que sempre foi muito controlado com dinhei-
ro. Assim, em 1965, com o atacado crescen-
do e se consolidando, ele comprou um sitio
com 30 algueires de terra e comegou a plan-
tar café. “Eu tinha a padaria, o atacado e a
plantagdo de café." Tempos depois, o filho
Luiz Antonio, que atuou um ano como enge-
nheiro civil, passou a trabalhar no atacado da
familia. Com isso, Luiz Tonin dedicou-se ain-
da mais ao plantio de café. Fazendas foram
agregadas ao negoécio e, em dado momento,
o0 total de pés plantados chegou a dez mi-
[hdes. “Hoje, temos um pouco mais que isso”,
orgulha-se. Ao café somou-se o0 gado de cor-
te; sdo trés mil cabecas.

Em 1972, Tonin inaugurou o primeiro su-
permercado em S&o Sebastido do Paraiso.
Em 2000, surgiu o primeiro cash & carry,
em Ribeirdo Preto, no Estado de Séo Paulo.
Hoje, sdo seis supermercados e doze cash
& carry, espalhados por Minas e Sao Paulo.
Os negocios do atacado sdo administrados
pelo filho Luiz Antonio, presidente da em-
presa. “Meu filho € um 6timo administrador
e gestor." Luiz Antonio, alids, colocou essas
qualidades em pratica, quando exerceu a
presidéncia da ABAD, de 1994 a 1999.

Quando olha para o passado, Luiz Tonin
diz, com simplicidade, que ndo teve muita
dificuldade, afora os entraves para conse-
guir um empréstimo bancério. “Para con-
seguir dinheiro no banco era um sacrificio
danado, tinha que arrumar dois, trés avalis-
tas." Mas, como sempre foi muito controla-
do com dinheiro, nunca viveu a experiéncia
de, por exemplo, ndo conseguir pagar uma
duplicada no prazo. Porém, admite: “Se eu
tivesse um pouco mais de crédito, teria ido
muito mais longe."

Hoje, dedicado as fazendas, Luiz afir-
ma que teve muita sorte na vida. Sorte
e visdo de empreendedor. E brinca que o
sucesso e a prosperidade vieram de uma
fornada de p&o. =

9
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Temos o orgulho de participar desta edicdo comemorativa dos 40 anos da ABAD.
Neste momento de tantas dificuldades e incertezas, diante de um “novo normal”, o tra-
balho da ABAD em apoio as suas filiadas se torna cada vez mais importante e essencial.
Gratiddo € palavra que define o sentimento da Diretoria e dos Con-
selhos da Associacdo de Atacadistas e Distribuidores do Estado do
Rio de Janeiro. Parabéns ABAD, que Deus continue abengoando

as nossas vidas.
Presidente: Joilson Maciel Barcelos Filho

| ABAD 40 ANOS

AMAD

0 trabalho institucional e politico realizado pela ABAD é fundamental para garantir
o crescimento do setor em todos os Estados. Pensar coletivo é sempre mais vantajoso e a
uniao dos atacadistas e distribuidores vence desafios, conquista novos espagos e promo-
ve o desenvolvimento de toda a cadeia de abastecimento. Parabéns,
ABAD, pelos 40 anos de histdria e realizacdes, e por garantir o for-
talecimento do comércio atacadista distribuidor em todo o Pais,
tanto no aspecto econdmico quanto no social.

Presidente: Luciano de Almeida
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0 Moinho Anaconda investe
em equipamentos de ponta
na sua atividade produtiva
e na Garantia de Qualidade,
trabalhando com as
melhores matérias primas
disponiveis no mercado
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Trigo para milhdes de pontos de venda! | Telefone: 0800.016.8333 | Site: www.anaconda.com.br
Instagram: @MoinhoAnaconda | Facebook: Moinho Anaconda | Youtube: Moinho Anaconda
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A CARGA DE ARAME FARPADO
QUE MUDOU A HISTORIA

ezembro de 1963. Os irmaos Atilio, Dino,

Jodo e Plinio abrem em Cascavel, no
Parana, o armazém de secos e molhados
Destro & Cia. O dinheiro para bancar a em-
preitada veio da venda da propriedade da
familia em Viadutos, no Rio Grande do Sul.
“Com o dinheiro, meu pai comprou um lote
de 800 metros quarados na avenida Brasil
e construiu a loja, que tinha cem metros
quadrados, e a casa do meu irmao Atilio”,
lembra Jodo Destro, que s06 entrou, de fato,
para 0 armazem em 1964. Antes disso, tra-
balhou por quatro anos como empregado de
uma loja de ferragens.“Eu era vendedor, en-
tregador, fazia de tudo. Ganhava um saldrio
minimo por més."

No armazém, os Destro vendiam fumo
Amarelinho, que vinha de Sobradinho, no Rio
Grande do Sul, em rolos de um quilo. Ven-
diam banha de porco, manteiga a granel, que
vinha em latas de 18 quilos, arroz, feijao. E
também ovos, galinha, queijo produzidos pe-
los colonos de cidades como Toledo e Palo-
tina. Nessa época, havia muitos boias-frias

em Cascavel, que iam ao armazém uma vez
por semana “fazer o rancho." Jodo lembra de
um episodio marcante desse tempo. “Num
sdbado a tarde houve um entrevero entre
eles e um deu uma facada na virilha do outro,
jorrou muito sangue. Pegamos um fusca que
tinha ali e levamos o cidad&o para o hospital,
onde salvaram o homem."

A veia de empreendedor se revelava na
descoberta de oportunidades. Jodo conta
que os colonos colhiam mel, mas nao havia
para quem vender. “Comegamos a comprar
mel. Colocavamos em barris de madeira e
levavamos para Sao Paulo onde vendiamos
para 0s atacadistas da regido cerealista da
capital paulista. Eram cargas de 10, 12 mil
quilos de mel." E valia a pena cruzar uma
distancia de cerca de 900 quildbmetros de
estradas mal pavimentadas? “Tudo vale a
pena quando a causa nao é pequena’, res-
ponde Joao, parafraseando o poeta portu-
gués Fernando Pessoa. Assim como valia
a pena manter um armazém numa cidade
onde a luz elétrica vinha de uma usina rudi-

mentar localizada a 50 quildmetros de dis-
tancia e por um periodo nunca superior a
trés horas por noite. “Agua encanada, qual o
qué? Era dgua da chuva, mesmo."

Um episodio que mudou a historia do ar-
mazém foi a encomenda de 200 rolos de ara-
me farpado feita por um fazendeiro. “Liguei
para 0 meu irm&o, que estava em Sao Paulo,
e pedi para trazer um caminhdo de arame,
que ja estava vendido." Quando o arame che-
gou, Jodo foi levar ao fazendeiro, que disse:
“olha, mocgo, eu quero 0 arame, mas nao te-
nho dinheiro." Depois de alguma negociacao,
o fazendeiro ficou com 25 rolos. E o que fazer
com o resto? Simples: a carga foi colocada na
porta do armazém (“naquela época ndo tinha
ladrdo”); em quinze dias, fazendeiros e madei-
reiros compraram tudo. “Digo que foi assim
que nasceu o Destro Macroatacado.”

La pelos anos de 1970, o atacado se
consolidou com a venda de mercadoria
para 0S armazens que os fazendeiros man-
tinham para abastecer seus colonos. Eram
sacos de agucar, arroz, farinha, querosene
em lata. “Nossa vocacdo sempre foi a de
vender para 0 pequeno varejo." Foi essa
vocacao que levou o Destro Macroatacado
a expandir suas fronteiras. Hoje, a empre-
sa tem centros de distribuicdo em Jundiai,
Curitiba, Cascavel, Novo Hamburgo e Foz do
Iguacu. Além do Brasil, onde atende a mais
de 1.700 municipios, a empresa também
tem clientes no Paraguai e na Argentina.

Comparando 1963 com 2021, o que h4
de semelhancas? “E tudo a mesma coisa.
O que mudou foi o volume dos negdcios.
Houve uma época em que diziamos ‘quan-
do vendermos 100 cruzeiros por dia vamos
estar feitos’. Hoje, vocé vende R$ 100 por
segundo e ndo estd satisfeito." Joao Destro
ressalta que, hoje, manter uma empresa de
pé é um ato de heroismo, “é um desafio mui-
to grande, exige muito sacrificio. Cada fun-
cionario custa o dobro em impostos." Existe
uma receita para driblar essas dificuldades,
continuar ativo e em crescimento? “Vocé
tem que comprar bem, vender com pouca
margem, ser competitivo." m
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Parabéns ABAD por seus 40 anos de Integracao com
todas as Regides deste nosso Brasil continental. E que /%
venham mais anos de muito sucesso para todas as Asso- | -

ciagdes que formam a ABAD!
Presidente: Marcelo Lima de Freitas

| ABAD 40 ANOS

AMDA

Nesses 40 anos de existéncia a ABAD se firmou como entidade representa-
tiva de cada um de seus associados de todos os cantos do Pais. Ela promove o
fortalecimento do nosso segmento junto aos 6rgéos de governo, auxilia na troca
de conhecimentos e solugdo de problemas entre suas filiadas e no intercdmbio
entre ainddstria e os agentes de distribuicao.

Presidente: Joao Januario Moreira Lima

9 Neogrid
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ABAD, 40 ANOS A SERVICO DO SETOR
ATACADISTA DISTRIBUIDOR

o final dos anos de 1970 e inicio de
N 1980, a inflagao brasileira dava mos-

tras de que sairia do controle 0 que,
de fato, aconteceu. Os atacadistas brasilei-
ros eram vistos como os grandes vildes da
alta de pregos, eram os “atravessadores.”
Algo precisava ser feito para mudar essa
percepcao e conferir ao setor atacadista
distribuidor a importancia que ele merecia.
Afinal, eram os atacadistas que enfrenta-
vam estradas mal conservadas para levar
mercadorias aos pequenos varejistas que
surgiam onde antes s6 havia mato.

E foi assim que a ideia de unido ganhou
forca no setor, fazendo despontar uma
entidade da classe robusta, com sede na
avenida Rebougcas, na capital paulista, e
sob o comando de Antdnio Carlos Alves,
primeiro presidente da ABAD.

Nos anos seguintes houve muito traba-
lho para consolidar a nova entidade. Uma
das primeiras. acdes foi ‘a constituicdo de
filiadas estaduais para dar & ABAD o cara-
ter nacional. As trés primeiras, criadas em

1983, foram a Associa¢cao Cearense de Ata-
cadistas e Distribuidores (Acad), em agosto,
Associacao Pernambucana de Atacadistas e
Distribuidores (Aspa), em outubro, e Associa-
¢ao Gaucha de Atacadistas e Distribuidores
(Agad), em dezembro.

Tendo em seu DNA a missao de buscar
modelos de negdcios que pudessem ser
adaptados ao mercado brasileiro e agregar
conhecimento, em 1984, a ABAD realizou a
primeira Viagem Técnica Internacional (VTI)
para conhecer o trabalho de atacadistas e

distribuidores dos Estados Unidos.

Durante a viagem foram con-

cretizadas parcerias com a

National Grocers Association

e com a International Grocers

Alliance, importantes institui-

¢cBes do segmento atacadista

distribuidor norte-americano. Ain-

da em 1984, Antdnio Carlos Alves foi reeleito
presidente da ABAD.

O setor crescia em relevancia, tornan-
do-se importante mensurar seus resultados

para calibrar as previsdes econdmicas. Assim,
em 1986 foi langado o boletim informativo Da-
dos Consolidados do Segmento Atacadista
Distribuidor. O estudo revelou que o Brasil ti-
nha 2.600 empresas no setor que abrangiam
525 mil pontos de venda, respondendo por
45% da distribuicao dos produtos industriali-
zados de consumo basico. No mesmo ano, a
Associacdo de Atacadistas e Distribuidores
do Estado do Rio de Janeiro (Aderj) e a Asso-
ciacao Piauiense de Atacadistas e Distribui-
dores (Apad) deram'inicio as suas atividades.

Em 1987, a ABAD. realizou uma nova VTI,
desta vez, para a Europa, visitando Alema-
nha, Espanha, Franca, Italia e Portugal.

Em 1988, a Universidade de S&o Paulo
(USP] realizou o primeiro grande estudo so-
bre o sistema nacional de abastecimento. No
mesmo ano, o Sindicato do Comércio Ataca-
dista de Géneros Alimenticios do Estado do
Parand [Sinca PR), fundado em 1956, tornou-
-se entidade filiada a ABAD. No-ano seguinte,
em 1989, surgiu a Associacdo Maranhense
de Distribuidores e Atacadistas (Amda).

Feel Good, a marca com
maior sell out da categoria
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A linha mais completa da categoria

Lider na categoria de
Cha Pronto em caixinha

Marca pioneira e inovadora
7 sabores nas versoes litro e lata

0ano de 2020 foi um marco para a humanidade com a chegada da Covid-19. Fomos pe- Comandada sempre por grandes lideres, a ABAD tem conseguido vitdrias impor-
gos de surpresa por uma pandemia que modificou nao s6 o mercado, mas toda nossarotina.  tantes em sua missao de conduzir as a¢6es para aumentar a competitividade dos ata-
Porém, nos mantivemos firmes e nos adaptamos a fim de trazer solugdes aos consumidores  cadistas e distribuidores em todo o Pais. Por meio de pesquisas, parcerias, eventos
e contribuindo com os Estados na manutencao e geracao de trabalho e corporativos e programas de capacitacdo, além de sua permanente
renda. A ASDAB, assim como as filiadas ABAD, tem acompanhado e atuacdo politica, a entidade hd quatro décadas se dedica inte-
lutado por uma politica de mercado justa e este ano serviu para gralmente a uma filosofia de trabalho que torna o nosso setor
afirmar que nada nos impede de continuarmos firmes, com unici- mais fortalecido, produtivo e alinhado a inddstria fornecedo-
dade. Seguiremos fortes e em prol de um Brasil melhor. _ ra e aos nossos clientes varejistas.

Presidente: Roberto Spanholi : Presidente: José Luiz Torres

Referéncia em sabor e refrescancia
Sem adicao de acucar
Produto zero caloria

Para mals informacGes acesse
nossos canals de atendimento:

CROO-712-B506  sacoasyfresh.oombr
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Em 1990, Antdnio Carlos Alves renunciou
ao cargo de presidente da ABAD por motivos
pessoais; Ruy Carlos Silva assumiu em seu
lugar. A Associacao de Distribuidores e Ataca-
dista de Produtos Industrializados do Estado
de S&o Paulo [Adasp) despontou nesse ano.
A gestao de Ruy Carlos Silva foi marcada por
novas conquistas, entre elas uma sede nova
para a ABAD, localizada na mesma avenida
Rebougas, em Sao Paulo, inaugurada em 1992.
Em 1991, quando a ABAD come-
morou dez anos de fundacéo,

Ruy Carlos Silva foi reeleito
para a presidéncia da entida-
de.No mesmo.ano, a Associa-
¢do do Comeércio Atacadista e

Distribuidor do Estado de Ala-

goas (Acadeal] se filiou & entida-

de. Em 1992, foi a vez da Associa¢ao
dos Agentes de Distribuicdo da Bahia (Asdab)
integrar-se ao grupo de filiadas.

Em 1993, comegou uma
nova fase. Luiz Antonio Tonin
foi eleito presidente da ABAD
e deu inicio aos Encontros
ABAD, reunindo associados
atacadistas e distribuidores de
todo o Pais com fornecedores,
entidades de classe e governamentais.

Esse foi também o ano de nascimento da re-
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Em 1993, comegaram

a ser realizados os
Encontros ABAD

vista Distribui¢do, que rapidamente tornou-se
leitura obrigatorio dos executivos do setor.

Foi sob a gestao de Tonin que, em 1994, a
Associagdo inaugurou sua sede propria, na
avenida Nove de Julho, em Sao Paulo. Foi tam-
bém em 1994 o langamento da primeira edigao
do Ranking ABAD, o mais fiel retrato da perfor-
mance do segmento.atacadista distribuidor.
Desde o inicio até hoje, o levantamento
é feito em parceria com a consul-
toria Nielsen e a Fundacéo Ins-
tituto de Administracao (FIA).

Em 1995 nasceu a Cen-
tral de Negocios ABAD, pro-
jeto coordenado pelo recém-
-contratado Oscar Attisano. O
convénio inaugural, estabelecido
com a Volkswagen Caminhdes, previa a com-
pra de 300 veiculos. No final, foram negocia-
das 1.300 unidades. A parceria com monta-
dora é a primeira e mais antiga com uma
entidade no Brasil. No mesmo ano, foi

criado o Banco de Dados ABAD, levan-
tamento mensal sobre 0o desempenho
do setor que reunia informagdes mer-
cadoldgicas estratégicas. A Associacao
dos Distribuidores e Atacadistas do Rio
Grande do Norte (Adarn), que se tornou Sin-
dicato do Comércio Atacadista e Distribuidor
do Rio Grande do Norte (SincadRN]J, a Asso-

SINCADAM

ciagao dos Distribuidores e Atacadistas Cata-
rinenses (Adac) e Associagao dos Distribuido-
res e Atacadistas do Estado de Goids (Adag)
também surgiram em 1995.

Sob a gestao Tonin, reeleito em 1996,com a
ABAD consolidada como representante do se-
tor,a énfase passou a ser a profissionalizacéo e
a qualificacéo técnica dos associados. As VTls
continuaram a ser um importante instrumen-
to de obtencdo de conhecimento; a revista
Distribuicao foi revitalizada e a Convencao

Anual tornou-se cada vez mais relevante,
atraindo mais visitantes e empresas.
Em 1997 tiveram inicio as atividades
da Associagao Paraibana de Atacadistas
e Distribuidores (Aspad) e Associacdo de
Distribuidores e Atacadistas do
Estado do Tocantins [Adat).

Em 1999, ja com grande A
nimero de filiadas, Paulo :
Herminio Pennacchi, eleito

presidente da ABAD, ava-
liou que era imprescindivel ‘

| S
i

reuni-las periodicamente para "

debater aspectos operacionais e

estratégicos e trocar experiéncias. E, assim,

na sua gestao, realizou-se o primeiro Semina-

rio ABAD/Filiadas. No mesmo ano, foi criada

a Associacdo Sul-Mato-Grossense de Ataca-

distas e Distribuidores [Asmad).

0 setor atacadista distribuidor vem contribuindo de forma excepcional para o crescimento
da economia nacional. Diante de um cendrio desafiador com a inesperada pandemia do novo
coronavirus, 0 segmento se adaptou a nova realidade e manteve o abastecimento, com forca
e resiliéncia. 0 empenho da ABAD, como entidade nacional, é imprescin-
divel para o desenvolvimento do nosso setor. S&o 40 anos lutando e
permanecendo na lideranga, com postura firme e sempre proativa,
sendo todas as suas vitérias extensivas as suas 27 filiadas estaduais.
Nossos sinceros agradecimentos a ABAD!

Presidente: Vanduhi de Farias Leal

| ABAD 40 ANOS

A ABAD, nestes 40 anos de existéncia, tem sido o apoio incontestavel ao setor ata-
cadista e distribuidor. Atua fortemente junto as indstrias, estabelecendo parcerias e
estimulando a expansao de negécios. Busca incansavelmente junto as trés esferas de go-
verno o equilibrio tributdrio para mitigar as diferencas fiscais regio-
nais, criando assim um ambiente justo e competitivo. Mais ainda,
estimula o treinamento através da tecnologia dotando as em-
presas associadas de técnicas e ferramentas para suportarem
e acompanharem o avan¢o da modernidade. Parabéns, ABAD.

Presidente: Enock Luniére Alves

Fixacdo por resultados
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A 20° Convencao Anual do Comércio Ata-
cadista e Distribuidor de Produtos Industria-
lizados, realizada em Pernambuco, no ano
2000, reuniu 8 mil pessoas e mais de cem
expositores. Também em 2000 foram criadas
a Associacao dos Distribuidores e Atacadis-
tas do Estado do Para (Adapa) e a Associa-
¢ao0 Mato-Grossense de Atacadistas e Dis-
tribuidores (Amad). O Encontro e Almoco de
Presidentes entre presidentes da ABAD e de
grandes empresas fornecedores comegou a
ser realizado nesse ano.

Em 2001, o Sindicato do Comércio Ata-
cadista e Distribuidor do Estado do Ama-
zonas (Sincadam), em atuacdo desde
1945, aderiu a rede de filiadas da ABAD.
Também nesse ano Oscar Attisano
assumiu o cargo de superintendente
executivo, funcdo que ocupa até hoje, li-
derando um brilhante time de profissionais.

Foi em 2002 que a Convencao Anual da
ABAD passou a contar, também, com a rea-
lizacdo da Sweet Brazil International, com a
participacdo da Associacao Brasileira da In-
dustria de Chocolate, Cacau, Amendoim e Ba-
las (Abicab). O Sindicato do Comércio Ataca-
dista do Distrito Federal (Sindiatacadista-DF),
fundado no ano anterior, filiou-se a ABAD.

No ano de 2003 nasceram a Associacao
dos Distribuidores e Atacadistas de Produ-

SINCAPR

ds

Em 2006, foi criado
o Instituto ABAD

tos Industrializados do Estado de Sergipe
(Adas] - hoje Sindicato do Comércio Ataca-
dista e Distribuidor de Produtos Industriali-
zados do Estado de Sergipe (Sincadise) -,
Associacao dos Atacadistas e Distribuidores
do Estado de Minas Gerais [Ademig) e As-
sociacao dos Distribuidores e Atacadistas
do Estado do Amapa (Adaap). Nesse ano, a
Convencao Anual da ABAD foi realizada em
Brasilia e contou com a presenca do entao
vice-presidente-da Republica, José Alencar.

Em 2003 comecou a circular o boletim

online ABADNEWS.

Geraldo Eduardo da Silva
Caixeta foi eleito presidente
da entidade em 2004, ano
em que a ABAD langou o livro
“Estratégias Colaborativas na

Distribuicao - Integrando Agen-
tes da Cadeia de Abastecimento”,
com informacgoes e subsidios para o de-
senvolvimento de praticas comuns entre
0s parceiros do segmento. Foram criadas a
Associacdo dos Distribuidores e Atacadis-
tas de Roraima [Adarr) e Associacdo dos
Distribuidores e Atacadistas do Acre (Ada-
cre). O Sindicato do Comércio Atacadista de
Rondénia (Singaro), fundado no ano ante-
rior, também se filiou @ ABAD.
0 ano de 2006 marcou a cria¢ao do Insti-

SINCADISE

tuto ABAD (IABAD]), braco social da entidade,
com foco na sustentabilidade social, econ6-
mica e ambiental, e do Grupo ABAD Jovem
(hoje, denominado Grupo ABAD Jovens e Su-
cessores - GAJS), com o objetivo de apoiar
o0 crescimento profissional da nova geracao
de gestores do setor. Geraldo Eduardo da
Silva Caixeta foi empossado para mais um
mandato. Em comemorag¢ao aos 25 anos de
fundacdo da entidade, foi langado o livro “Os
Bandeirantes da Era Moderna."

Em 2007, o Sindicato do Comércio Ataca-
dista e Distribuidor do Espirito Santo (Sinca-
des), fundado em 2000, passou a integrar o
quadro de filiadas.

Carlos Eduardo Severini foi empossado

como presidente da ABAD

em 2008. No ano se-
guinte, com a presenca
de liderancas do setor
atacadista e distribui-
dor, da industria e do
varejo foi realizado o Fo-
rum Estratégico ABAD Ca-
deia de Abastecimento- Cena-

rios 2015, com o objetivo de tragar caminhos
e estratégias para a cadeia de distribuigéo.
Como resultado do encontro foram criados
0s comités Agenda Politica, Varejo Competi-
tivo e Profissionais de Vendas.

¥

0 SINCA PR se dedica ha 65 anos em prol do desenvolvimento do setor atacadista
distribuidor paranaense. Essa trajetdria foi fortalecida com a criaco da ABAD, pois fomos
um dos primeiros sindicatos a filiar-se a entidade, ha 35 anos. Desde entao, trabalhamos
lado a lado para garantir a melhoria no ambiente de negdcios das empresas do segmen-
to. A ABAD ndo é apenas a nossa entidade-mae, mas nossa aliada
na busca constante para oferecer os melhores servios aos nossos
associados. Parabenizamos por essas quatro décadas de dina-
mismo e desejamos vida longa a sua atuagao!

Presidente: Paulo Herminio Pennacchi

| ABAD 40 ANOS

Celebrar os 40 anos da entidade-mae dos atacadistas e distribuidores de todo o
Brasil é muito importante para nés aqui do Estado de Sergipe. Pois obtivemos muitas
conquistas com o apoio da ABAD. Gostaria de externar a minha imensurdvel gratiddo a
cada diretor da ABAD, bem como a todos os associados e associadas. Sem essa uniao, todo
o comércio atacadista distribuidor ndo teria sua importancia reco-
nhecida e isso nos da mais respaldo enquanto empreendedores.
Desta forma, o SINCADISE parabeniza a ABAD, sempre antenada
na captacao de solugdes para o setor, pelo patamar alcangado.

Presidente: Breno Pinheiro Franca

Informe Publicitario

foco no crescimento com sustentabilidade

Com quase 15 anos de atuag¢do, empresa amplia lideranca nas vendas de batata pré-frita

congelada no pais, investe em expansdo, inovacgao e responsabilidade socioambiental.

tivos para comemorar. Além de ser, de longe, a batata fri-

ta preferida nacionalmente, a empresa mineira se prepara
para mais um salto: a construcdo da sua terceira fabrica, locali-
zada no municipio de Perdizes, no Tridngulo Mineiro. A previ-
sdo é de que a nova planta esteja em pleno funcionamento no
primeiro semestre de 2022, o que possibilitara dobrar a atual
capacidade produtiva de 250 mil toneladas ao ano para mais de
500 mil. O projeto faz parte do plano estratégico de crescimento
sustentavel, que envolve também a ampliacdo das boas préaticas
de responsabilidade socioambiental.

O investimento total na expansdo fisica devera atingir os R$
700 milhdes, levando-se em conta o aumento da estrutura de su-
porte, de armazenagem, area de estocagem, entre outros aspec-
tos necessarios para suportar o crescimento da industria. Tudo
isso possibilitara a Bem Brasil chegar ainda mais longe e se man-
ter relevante para o mercado e para seu publico. Atualmente, a
marca é lider isolada em penetragao da batata pré-frita congela-
da nos lares brasileiros e apresenta o maior indice de frequéncia
de compras nos supermercados. Desempenho que é fruto de um
planejamento robusto e bem estruturado para ampliar a visibili-
dade e a presenca nas mesas dos consumidores.

E que comecou ainda nos idos de 1940. Naquela época, a fami-
lia Rocheto deu inicio a uma atividade pioneira no pais: o culti-
vo de batatas selecionadas, no municipio de Araxa, no Triangulo
Mineiro. O produto era plantado na fazenda e, posteriormente,
comercializado nas centrais de abastecimento. Décadas depois,

Perto de completar 15 anos, a Bem Brasil tem muitos mo-

ja nos anos 90, com a moderniza¢do do mercado de trabalho e
a busca dos consumidores por mais praticidade, os empreen-
dedores da familia, essencialmente inovadora, perceberam a
oportunidade de iniciar a industrializagdo e, consequentemente,
a trajetoria de sucesso da Bem Brasil.

A primeira fabrica foi inaugurada apenas em dezembro de
2006, ap6s muitos estudos de viabilidade econdmica e pesqui-
sas de mercado para atender a emergente demanda brasileira.
A partir dai, com a primeira planta 100% nacional, que aliou a
ousadia, o pioneirismo e a experiéncia de décadas da familia no
setor produtivo agricola a um produto industrializado de altis-
sima qualidade, a Bem Brasil ndo parou mais de crescer e ainda
gerar beneficios a economia local.

Hoje a empresa conta com duas unidades fabris: a de Araxa e
a outra no municipio vizinho de Perdizes, inaugurada em 2017.
O mix atual contempla mais de 20 itens — entre eles, anéis de
cebola, mandioca, polenta e mais de 10 formatos de batata —,
voltados para o varejo, food service e fast food. Mas os investi-
mentos em inovagdes que possam satisfazer as demandas dos
consumidores por alimentos praticos e de altissima qualidade e
sabor seguem em alta. A perspectiva é de que a Bem Brasil pos-
sa se transformar, em breve, em uma grande indUstria alimen-
ticia, tendo a batata frita como seu carro-chefe. Vale destacar
que todas as a¢des sdo amparadas pelas boas praticas aplica-
das ao processo produtivo, que ja rendem reconhecimentos e
premiacdes, por exemplo, a conquista, neste ano, do Selo Mais
Integridade 2020/21.

emBrasil

Alimentando bons momentos


https://www.bembrasil.ind.br/


Em 2013 foi formado
o Comité Canal Indireto

\
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Emerson Luiz Destro assu-
miu a presidéncia da ABAD em
2017, ano em que foi realizada
a primeira Convengao Nacio-
nal do Grupo ABAD Jovens e
Sucessores, em Sao Paulo.

Em 2018 foi lancada a carti-
lha Etica nos Negdcios, apoiada em trés pilares:
compliance, visando ao controle e adequacgao das
empresas as normas legais; concorréncia leal, defi-
nida como a lisura nas agdes comerciais; e politica
de precos justa por canal, com adogéo de politicas
de precos condizente com.a realidade do mercado.
Nesse ano, o evento anual da entidade mudou o
formato, inaugurando'um novo patamar de relacio-
namento entre o atacado distribuidor e a industria
fornecedora, com a realizagcdo da 38° Convencao
Anual do Canal Indireto, em Atibaia (SP], que teve

tados da 4rea de logistica nas empresas do setor.
Em 2020, nasceu o Comité Marketplace ABAD
para colocar o setor definitivamente na era digital.
O objetivo é promover 0s negocios de forma inte-
ligente, criando um espac¢o comercial eficiente e
justo, no qual as empresas formem uma verdadeira
rede colaborativa de negdcios. Serd um ambiente
B2B democratico, amigavel e com regras claras,
que ajude a construir uma relacdo ganha-ganha e
que também auxilie e empodere 0 pequeno e médio
varejo, clientes do setor.
Em 2021, ano em que a ABAD
comemora 40 anos de funda-
¢ao, Leonardo Miguel Severini
COMECa a eSCrever um novo
capitulo da historia da enti-
dade. Com a responsabilidade
de conduzir o setor em um dos

Em 2010, o Comité Profissionais de Ven- 2012, ano em que a Associagdo integrou co-  nha Permanente de Combate & Fome do - ot Wl ) SEIOR eI U
das lancou o TreinABAD, programa de ca-  mitiva de empresarios que participaram da  Instituto ABAD arrecadou, em 2013, mais de - como tema “Bons Politicos & Empresarios Ajudando ~ momentos mais dificeis vividos
pacitagdo & distancia para vendedores. A Conferéncia Anual da NRF (National Retail 4 mil toneladas de alimentos. Em 2013 foi, A4 a Construir um Brasil Novo." o pela humanidade: a pandemia da Covid-17, ele as-
primeira turma formou 3.600 profissionais. ~ Federation), em Nova lorque. No mesmo ano,  também, inaugurado um novo formato para R4 O Comité Log|st!ca ABAD Y & f_O' iig,  sume a presidencis de olhq no futuro, mas empe-
No mesma ano, o Comité Varejo Competitivo  a ABAD celebrou parceria com o Programa  a Viagem Técnica Internacional (VTI), que 9 4 do em 2017 com o intuito de gerar conhecimento, - nhado em manter as conquistas das gestoes ante-
langou o “Portal do Conhecimento”, oferecen-  Mesa Brasil, criado pelo Servico Social do  passou a incluir, além das visitas técnicas, 7 melhorar os processos e reduzir os custos ao longo  riores e consolidar a unigo do atacado distribuidor.

-~ - da cadeia de abastecimento, além de discutir ati-  Os dois maiores objetivos da sua gestéo neste ano

do videoaulas para capacitagao do varejo in-
dependente. Ainda em 2010, a ABAD langou
0 estudo Marcas em Destaque, hoje Catego-
rias em Destaque, trazendo o desempenho
das categorias de produtos mais relevantes
para o setor, e a premiacao Fornecedor Nota
10, que reconhece os melhores fornecedores
do setor em 12 cestas de produtos.

Em 2011 a ABAD assinou convénio com
o Sebrae (renovado em 2014) para o Pro-
grama Varejo Competitivo, com cursos e
consultorias destinados a capacitacdo do
pequeno varejo alimentar de vizinhanga,
beneficiando cerca de 3 mil empresas em
todo o Brasil. Em comemora¢ao aos 30 anos
de fundacao da Associacao foi lancado
o livro “Caminhos - Historia e memo-
rias de.um Brasil que cresceu com a
cadeia nacional de abastecimento."

José do Egito Frota Lopes Filho
foi eleito presidente da ABAD em

Comeércio (SESC), langando a Campanha
Permanente de Combate a Fome, e o Comité
Profissionais de Vendas iniciou o Treinaven-
das, programa de capacitagcdo presencial
que treinou quase 4 mil vendedores em onze
Estados, em um periodo de dois anos.

Com o objetivo de analisar, definir,
normatizar e divulgar os conceitos e ca-
racteristicas de cada um dos modelos de
operagdo do Canal Indireto, fornecendo,
assim, parametros para as relacdes entre
0s agentes de distribuicéo e a.industria, em
2013, foi formado o Comité Canal Indireto.
No mesmo ano, a ABAD participou do lan-

¢camento da Frente Parlamentar Mista
dos Agentes de Abastecimento

do Pequeno e Médio Varejo,
presidida pelo deputado fede-
ral Anténio Balhmann. Como

resultado da parceria com 0

Mesa Brasil SESC, a Campa-

aulas tedricas em renomada instituicdo de
ensino local. Nesse ano, o curso foi na Uni-
versidade da Florida.

Em 2014, a ABAD intensificou sua atua-
¢ao politica, em conjunto com a Frente Par-
lamentar Mista do Pequeno e Médio Varejo,
contabilizando importantes vitdrias, entre
elas, a inclusdo dos RCAs no sistema do
Simples Nacional. Ainda em 2014, foi cele-
brado novo convénio com o Sebrae Nacio-
nal para a realizagdo de mais uma etapa do
Programa Varejo Competitivo. O langamen-
to do Anudario ABAD - Panorama do Setor
também ocorreu em 2014.

Em 2016 aconteceu em S&o Paulo nova
edicao do evento anual do setor, com novo
nome e formato: Encontro Nacional da Ca-
deia do Abastecimento - ENACAB, junta-
mente com a 36° Convencao Anual do Canal
Indireto, abrangendo industria, agentes de
distribuicdo e varejo.

vamente as questdes legais, econdmicas e opera-
cionais que afetam o desempenho, eficacia e resul-

sdo: lancar o Marketplace do setor e 0 novo Banco
de Dados ABAD. =
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SINDIATACADISTA/DF

Ao longo de 40 anos, a ABAD vem aprimorando a sua gestdo no desenvolvimento
da cadeia de abastecimento do canal indireto em todo o Pais. Hoje, a entidade, exem-
plarmente presidida por Leonardo Severini, é respeitada junto aos poderes publicos, o
que garante uma participacdo efetiva nas discussoes nacionais que interessam ao setor
produtivo brasileiro. Gragas a esta representatividade e ao trabalho
de bastidores no ambito politico, a associacao tem conseguido
reafirmar a sua vocacdo de agregar forcas, estabelecer parcerias
e encabecar acdes em beneficio do setor e de toda a sociedade.

Presidente: Lysipo Gomide

SINGARO

Em nome do SINGARO e diretoria, parabenizamos a ABAD pelos seus 40 anos de in-
tensa atuacao em prol do crescimento e fortalecimento do setor, sempre buscando solu-
¢Oes e inovagdes com competéncia para o enfrentamento dos desafios. Que a seriedade,
o trabalho produtivo, a representatividade e o sucesso no desempenho das atividades da
ABAD continuem sempre presentes a fim de contribuir cada vez mais
para as conquistas do setor. Nossa gratidao a ABAD por acreditar
e continuar efetivamente trabalhando em prol dos processos de
mudanca e consolidacdo de exceléncia do nosso segmento.

Presidente: Julio Cezar Gasparelo

IDEAL PARA:
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O ANO EM QUE O MUNDO PAROU

que 0 mundo entrou em uma guerra.

Uma guerra contra um inimigo invisivel,
conhecido pela sigla SARS-Cov-2, um virus
da familia dos coronavirus, conhecidos por
desencadear desde resfriados comuns até
sindromes respiratdrias graves. Descaoberto
na China em dezembro de 2019, ele alastrou-
-se rapidamente. Em 11 de margo de 2020, a
Organizacdo Mundial da Satde (OMS), consi-
derou a nova enfermidade, batizada de Co-
vid-19, como pandemia [epidemia que atinge
grandes propor¢des podendo se espalhar por
um ou mais continentes ou por todo o mundo).

Enquanto cientistas se debrugavam para
descobrir uma vacina que pudesse combater
a doencga, a OMS passou a divulgar medidas
para evitar a propagac¢ao do virus. A mais im-
portante delas foi o isolamento social e sua
inseparavel companheira, a mascara de pro-
tecdo facial. Entdo, 0 mundo parou. Comér-
cio, bares, restaurantes, teatros, salas de ci-
nema, templos religiosos e até escolas foram
fechados. Os trabalhadores foram colocados
em home office, numa medida para tentar
manter as empresas em atividade.

O Brasil também parou, com claros refle-
X0s sobre a economia. Para mitigar os efei-
tos da Covid-19, o governo federal anunciou
um pacote de medidas de enfrentamento da
pandemia. Entre elas, a antecipacao de bene-
ficios, como o 13° salario para os segurados
do INSS, saque dos recursos do Fundo de Ga-
rantia por Tempo de Servigo [FGTS), amplia-
¢ao do Bolsa Familia, adiamento de cobranca

2020 ficara na memaria como 0 ano em
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de impostos para empresas e financiamento
da folha de pagamento, auxilio emergencial a
trabalhadores informais, reducao na jornada
e no salarios dos funcionarios, além de um
plano de socorro para Estados e municipios.
Medidas Provisorias aprovadas pelo Con-
gresso criaram o Programa Nacional de Apoio
as Microempresas e Empresas de Pequeno
Porte (Pronampe) e o Programa Emergencial
de Acesso a Crédito [Peac).

O governo também determinou que algu-
mas atividades fossem consideradas essen-
ciais, ndo podendo ser interrompidas. Entre
elas, a atuagao do setor atacadista distribui-
dor, fundamental para o abastecimento das
familias. Com base nessa decisdo, a ABAD
desenvolveu uma série de a¢oes visando a
garantir ndo apenas o0 funcionamento das
empresas do setor, mas também a vida dos
profissionais que continuaram trabalhan-
do. Em 31 de marco, o entdo presidente da
ABAD, Emerson Destro, emitiu comunicado
orientando sobre as medidas de prevencao
que as empresas deveriam adotar, como
informar e treinar seus colaboradores na
adocao de novos habitos sociais, reforcar as
medidas de higiene em seus restaurantes e
refeitdrios, disponibilizar alcool em gel nas
dependéncias da empresa e providenciar
o afastamento de colaboradores conside-
rados como grupo de risco, por portarem
comorbidades. “O que podemos garantir
a0 publico é que nossas empresas seguem
funcionando normalmente para atender aos
pedidos do pequeno varejo”, afirmou Destro

no comunicado. De fato, em nenhum mo-
mento da pandemia 0 setor atacadista dis-
tribuidor deixou de operar.

A ABAD elaborou um protocolo formal
com orientagdes e recomendacdes para
ajudar o setor a implementar as medidas de
preven¢ao com o objetivo de evitar possiveis
impactos da Covid-19 na empresa, nos em-
pregados e nas relagdes juridicas. O docu-
mento foi produzido pela Assessoria Juridica
da ABAD baseado em notas técnicas conjun-
tas do Ministério Publico do Trabalho e em
recomendacdes da Organizacdo Pan-ameri-
cana de Satde [OPAS). O teor deste protoco-
lo esta disponivel no site da ABAD.

O Instituto ABAD engajou-se na luta con-
tra 0 novo coronavirus. A tradicional campa-
nha social promovida anualmente ganhou
novos contornos em 2020. Com a mobiliza-
¢ao0 das Representantes Estaduais e de Filia-
das ABAD, além dos parceiros, principalmen-
te o Mesa Brasil SESC, a campanha “Sem
Abraco, mas com Solidariedade” arrecadou
766 toneladas de alimentos e produtos de
higiene e limpeza. Os produtos foram doados
a instituigdes sociais e comunidades em di-
versas regides do Pais por meio da coorde-
nacao estadual do Mesa Brasil SESC.

As incertezas provocadas pela pandemia
do novo coronavirus levaram a diretoria da
ABAD a suspender a realizacao da 40° Con-
vencao Anual do Canal indireto - “ABAD 2020
ATIBAIA." O evento, 0 maior encontro nacional
da cadeia de abastecimento com foco no ca-
nal indireto, foi realizado neste ano.

Com o surgimento, enfim, das vacinas que
imunizam as populacdes contra a Covid-19, 0
mundo, que viu 2020 encerrar-se com a de-
soladora marca de 3 milhdes de mortos em
decorréncia da pandemia, voltou a mover-se.
Mas ainda é cedo para afirmar que tudo voltou
ao normal. Isso somente ird acontecer quando
todos estiverem vacinados. Em 15 de janeiro
deste ano, 0 presidente da ABAD, Leonardo
Miguel Severini, emitiu um posicionamento
publico em prol da vacinagdo em massa da
populacao brasileira. “O objetivo comum nes-
te momento, quando j4 atingimos a triste mar-
ca de 200 mil brasileiros mortos pela Covid-19,
deve ser o de salvar e proteger vidas”, afirmou,
acrescentando que “ha solidas e atualizadas
evidéncias cientificas que demonstram os be-
neficios da vacinacao, que é um dos maiores
feitos da humanidade. Quem recebe uma va-
cina se protege e protege também as pesso-
as de seu convivio social, incluindo familiares,
amigos e colegas de trabalho." =

Ha 70 anos nossos produtos sao
as melhores escolhas do varejo
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FILIADAS

REPRESENTAGAO NACIONAL

nir para agregar valor e compartilhar
U conhecimento. Essa pode ser uma

das principais razdes que levaram
a criagdo das filiadas da ABAD. Gracas ao
trabalho e dedicacdo do grupo que fun-
dou a ABAD, em 1981, hoje ha representa-
¢cOes em todos os Estados brasileiros e no
Distrito Federal, que transmitem aos seus
associados as orientagdes, diretrizes e,
principalmente, os beneficios oferecidos
pela entidade-mae. Sao as filiadas que dao
capilaridade ao trabalho produzido pela di-
retoria nacional da Associacao.

A primeira filiada criada foi a Associacao
Cearense de Atacadistas e Distribuidores
(ACAD). Fundada em agosto de 1983, é pre-
sidida por José Milton Alves Carneiro. “As
entidades regionais sdo de fundamental
importancia para 0 crescimento das em-
presas, para 0 aprimoramento da ativida-
de profissional”, afirma José Milton Alves
Carneiro, ressaltando que a tonica de sua
gestao é o entrosamento, a unido entre 0s
associados. “A intencdo é trabalhar para
conseguir beneficios para todos."

Esses beneficios estdo intimamente li-
gados ao trabalho que a ABAD desenvolve
em prol das filiadas. “E como se nés fosse-
mos os filhos e a ABAD, um pai, sempre ao
nosso lado”, compara. Na sua opinido, nao
da para imaginar, no mundo atual, a vida
isolada, sem o respaldo da associagdo na-
cional. “A ABAD e também as filiadas con-
tribuem de forma decisiva para a sobrevida
das empresas."

Porém, o trabalho associativo apresenta
muitos desafios. O maior deles, na visao de
José Milton Alves Carneiro, € mostrar aos

empresarios do setor a importancia e os be-
neficios resultantes da unido de todos em
torno de uma entidade. “Hoje, parece que
todo mundo estd sempre muito ocupado.
Procuramos evidenciar que todos ganham
quando compartilhamos objetivos. Nosso
trabalho é trazer cada vez mais associados
para a ACAD."

Dois meses apds a criacdo da ACAD, em
outubro de 1983, foi fundada a Associacao
Pernambucana de Atacadistas e Distribui-
dores (ASPA). Para o presidente José Luiz
Torres, a filiada desempenha um papel es-
tratégico como entidade associativa, “pois
0 principal caminho para transformacoes
concretas de um setor produtivo envolve a
unido da sua classe empresarial em torno
de objetivos comuns para vencer 0s desa-
fios que acabam por impactar a todos."

Os beneficios da vida associativa séo
muitos, de acordo com José Luiz Torres. Se-
gundo ele, através da Associacao € possi-
vel adquirir novos conhecimentos, agregar
forcas e aglutinar ideias visando a apontar
alternativas e encontrar solugdes para 0s
problemas que afligem o setor. “A entida-
de fomenta parcerias e desenvolve acoes
que trazem beneficios para 0 ambiente de
negocios e contribuem efetivamente para a
geracdo de emprego e renda."

Nesse sentido, a ABAD tem importancia
fundamental. Para o presidente da ASPA,
com um amplo conjunto de acdes e servi-
¢os oferecidos, a ABAD proporciona meios
para que atacadistas e distribuidores de
todo o Pais estejam sempre alinhados, bem
como capacitados e subsidiados com dados
e informac0des para tomar as melhores de-

cisdes na condugdo do seu negdcio. Torres
acrescenta que, considerada uma das mais
respeitadas associacdes empresariais do
Pais, a ABAD se dedica ao aperfeigoamento
darelagao entre agentes de distribuigéo, in-
dustria e varejo e a conquistas para o setor
em nivel nacional.

A terceira filiada ABAD foi a Associa-
¢cao Gaucha de Atacadistas e Distribuido-
res (AGAD]), “fundada na histérica reunido
realizada na noite de 20 de dezembro de
1983, no Hotel Continental, no centro de
Porto Alegre”, conta o presidente da enti-
dade, Izair Antonio Pozzer. Na sua opiniao,
a fundacdo da AGAD é resultado do anseio
de integrantes do setor atacadista e distri-
buidor do Estado que visualizaram, naquele
momento, a necessidade da existéncia de
uma instituicdo que nao so o representas-
se, mas também fosse um instrumento de
sua qualificacdo e unido. “Acima de tudo,
que fosse capaz de evidenciar para a socie-
dade galcha a importancia do segmento na
cadeia de abastecimento e seu significativo
desempenho na geracao de emprego.”

Pozzer destaca que um dos primeiros de-
safios enfrentados pela nova entidade foi o
de estar representada em todas as regides
do Estado. Hoje, afirma o presidente, a inicia-
tiva daquele grupo de visionarios deu frutos.
“A Associacao Gaucha é uma instituicao ple-
namente consolidada e consciente de suas
responsabilidades para com as empresas
associadas e perante a sociedade.”

Esse reconhecimento da AGAD se dé
também, no entendimento de Izair Antonio
Pozzer, pelo papel da ABAD como institui-
cao balizadora das decisdes e atitudes to-
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madas pela filiada desde a sua fundacao.
“A ABAD representa para o setor atacadista
distribuidor um decisivo agente de unifi-
cacao em todas as unidades da federacao
porque tem uma visao clara e direcionada
do todo, sem abstrair realidades regionais."
Outro ponto de relevancia da Associacao é
0 diadlogo aberto que promove com as re-
presentacdes politicas do Pais. “Isso tem
sido de suma importancia para o encami-
nhamento dos nossos pleitos."

Fundado em 1956, o Sindicato do Co-
mércio Atacadista e Distribuidores do Es-
tado do Parana [SINCAPR] filiou-se & ABAD
em 1988. O presidente Paulo Pennacchi,
que participa da Associacdo desde a sua
fundacao, em 1981, conta que ter represen-
tacdo em todos os Estados era um objetivo
perseguido pela ABAD. “Isso é muito impor-
tante para a representatividade nacional."

E por acreditar nessa importancia, ao
assumir a presidéncia da ABAD, em 1999,
Pennacchi se empenhou pela criacdo de
filiadas. Ele conta que, certo dia, um super-
visor seu que trabalhava no Amapa ligou
dizendo que havia interesse em fundar uma
filiada no Estado. “Fomos para 14 e funda-
mos." Os Estados que ndo tinham repre-
sentacao, vendo 0s beneficios que a ABAD
oferecia, procuravam montar uma filiada.
Depois de criadas, as filiadas recebiam toda
a orientacdo para o seu funcionamento.

Paulo Pennacchi destaca que o associa-
tivismo é fundamental em todos os setores.
“E cada um trocar as suas experiéncias, é
ver 0 que tem de bom e copiar. Tudo se re-
sume em unir para agregar valor e compar-

tilhar conhecimento." =

108

APAD ASMAD
Chegou o tempo de transmitir 8 ABAD a nossa gratidao por colaborar com o

A ASMAD, assim como as demais filiadas da ABAD, acompanhou o crescimento da

crescimento da nossa APAD de forma responsével, transparente e sempre com ins-  entidade no primeiro trimestre deste ano diante da pandemia, superando também a

trucdes e orientacdes, ao longo desses 40 anos. Esperamos que
a cada novo aniversdrio possamos celebrar juntos as conquis-
tas e vitdrias do nosso setor, seja na prestacdo de servicos
de atuacdo politica ou difusdo de conhecimentos. A nossa
parceria permanecerd sélida e justa. Conte sempre conosco!
Parabéns pelos seus 40 anos.

Presidente: Luiz Gonzaga de Carvalho Junior

produtivo do Pais.
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expectativa dos analistas nesse mesmo periodo, com aumento de
5,2% no faturamento em relacdo ao ano passado. Nossos cum-
primentos aos 40 anos, a esse grande papel que a ABAD vem
representando, atuando com brilhantismo e representativida-
de politica, econdmica e social no ambito nacional do setor

Presidente: Aureo Francisco Akito Ikeda

SINCADES

Ha 40 anos a ABAD desenvolve um trabalho formidével e que temos o orgulho de

SINCAD RN
0 modelo associativista difundido e vivenciado pela ABAD e suas filiadas nos ensina

acompanhar ano apés ano. Suas pesquisas, seus estudos e parcerias com as filiadas Brasil  que temos a oportunidade de aprender uns com os outros por meio das Convencdes,

afora sao de enorme relevancia para todos nds, e o seu bom rela-
cionamento com os mais diversos setores da sociedade, com o
Governo e as empresas atacadistas e distribuidoras, faz toda a
diferenca no dia a dia do SINCADES. Nos sentimos muito bem
representados e desejamos mais 40 anos de sucesso e conquis-

tas. Nossa uniao é o que move a economia!
Presidente: Idalberto Moro

Encontros de Valor e Semindrios. Também temos a oportunidade de
compartilhar do apoio financeiro ao negdcio das empresas asso-
ciadas, através da Central de Negdcios. A entidade ganha com a
forca de um empresariado engajado. Podemos atuar com voz
ativa na reivindicacdo de politicas fiscais e econdmicas, ja que
juntos somos mais fortes.

Presidente: Sérgio Cirne
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I 03 NUmeros do Setor

SETOR
ATACADISTA
DISTRIBUIDOR
FECHOU

2020 COM
FATURAMENTO
DE RS 287,8
BILHOES, O QUE
REPRESENTA
CRESCIMENTO
NOMINAL

DE 5,2%.

O FATURAMENTO GARANTIU
AO SETOR A PARTICIPACAO
DE 51,2% NO MERCADO
MERCEARIL NACIONAL,
CALCULADO PELA NIELSEN
EM R$ 562,3 BILHOES.

| ABAD 40 ANOS
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Anuario ABAD 2021 | Panorama do Setor I

Em ano dificil, atacado

distribuidor cresce 5,2%,
aponta Ranking ABAD/Nielsen

CAPITULO
NUMEROS DO SETOR

pesar das enormes dificuldades en-
Afrentadas por praticamente todos os

setores da economia, decorrentes
da Covid-19, o setor atacadista distribuidor
fechou 2020 com faturamento de R$ 2878
bilhdes, 0 que representa crescimento no-
minal de 5,2%. O levantamento é do Ranking
ABAD/Nielsen 2021 - ano-base 2020, a
partir das respostas de 660 empresas. Em
termos reais, deflacionados, 0 crescimen-
to foi de 0,7%. No ano passado, o PIB bra-
sileiro apresentou indice negativo de 4,1%.
0 Ranking ABAD/Nielsen, publicado desde
1994, analisa anualmente os resultados e a
atuacéo dos agentes de distribuicao de todo
o Pais, gerando informagdes relevantes para
orientar 0s planos estratégicos e investi-
mentos do Canal Indireto.

0 faturamento de R$ 287,8 bilhdes g