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Presidente da ABAD

Expansao
continua

Com um mercado interno que segue
forte, setor atacadista distribuidor realiza
investimentos para aperfeicoar 0s servigos
e gerar mais empregos

O segmento
mercearil, pela
prépria natureza
dos bens que
comercializa,
continua com
perspectivas
positivas

distribuidor brasileiro, a nossa Conven-
¢ao Anual, que chega a sua 312 edicdo
e sera realizada no Centro de Convengdes de
Pernambuco. Entre 8 e 11 de agosto, mais de
200 empresas expositoras apresentardo seus
lancamentos para um publico altamente quali-
cado e ansioso por conhecer as novidades do
setor. As empresas que ha trés décadas presti-
giam a ABAD e seus parceiros veem, com ra-
zao, uma oportunidade impar de aproximacao
entre clientes e fornecedores e realizacdo de
grandes negocios.

A mostra de produtos e servigos talvez seja
0 aspecto mais vistoso do evento, mas gostaria
de chamar a atencdo para outra face da nossa
convencao, também extremamente relevante
e, a0 nosso ver, fonte de outras preciosas opor-
tunidades: as agdes com foco em capacitagéo.

O tema da 312 Convengdo Anual do Ata-
cadista Distribuidor e Sweet Brazil International
— Unido e Inovacéo, promovendo crescimento
— re ete com muita propriedade a loso a de
atuacéo da ABAD.

Como entidade que representa nacional-
mente 52,8% do mercado mercearil brasilei-
ro, a ABAD emprega o melhor de seus esfor-
COS para promover a coesdo necessaria para
fazermos frente aos crescentes desa os do
mercado. O futuro do setor depende da nossa
capacidade de atuar de forma harmonica, so-
mando forgas e aproveitando o papel relevante
gue o setor, unido, representa na economia. E
continuamos a acreditar que, ao lado da atua-
¢do politica, a capacitacdo do setor é a forma

Esté chegando o maior evento do atacado
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mais e ciente de fortalecer nossa atuacao.

Por isso, insistimos para que todo o segmen-
to abrace essa ideia e participe das iniciativas,
dentro e fora da conveng&o anual.

Para a ABAD 2011 RECIFE, montamos
uma grade de dez palestras de alto nivel, que
abrangem os temas mais atuais e relevantes
para 0s agentes de distribuicdo. Traremos
especialistas renomados para falar sobre tri-
butacdo digital, redugdo de custos, Politica
Nacional de Residuos Sdlidos, entre outros
assuntos que impactam diretamente a gestéo
das empresas do segmento.

Também preparamos uma grande novidade:
0 Espaco do Conhecimento, onde os visitantes
fardo um passeio virtual por uma loja modelo,
criada para demonstrar as melhores praticas
de gestdo para o varejo independente. Os mo-
dernos recursos proporcionardo ao espectador
uma nova forma de olhar para o ponto de venda
e despertar seu interesse pelos programas de
capacitacdo oferecidos pela ABAD.

Além da loja-modelo virtual, o Espaco do
Conhecimento promovera 0s programas de
capacitacdo Varejo Competitivo, com foco no
varejo, e TreinABAD, com foco no treinamen-
to da forca de vendas do atacado distribuidor.
Embora sejam programas distintos, ambos va-
lorizam e promovem o crescimento sustentado
do varejo independente, principal cliente do ata-
cado distribuidor.

Todas essas a¢des sdo frutos do grande em-
penho da ABAD em fornecer ao atacado dis-
tribuidor nacional as melhores ferramentas para
seu aperfeicoamento e inovagéo. Para fazer jus
ao lema do evento, contamos com a presenca e
participagéo efetiva de todos, para que a unido
do setor possa, de fato, traduzir-se no cresci-
mento almejado. VVocé é nosso convidado!

Agradeco a Deus por nos dar luz e forca para
conduzir nosso trabalho.n

RICARDO BAKKER
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CARTA AO LEITOR

Dose dupla

om a realizacdo da trigésima primeira Convengdo Anual do

Atacadista Distribuidor e Sweet Brazil International no Reci-
fe/PE pensamos em uma edic¢éo especial, ndo so pelo seu tamanho,
mais de 200 paginas, mas também pelo seu contetdo editorial. Re-
solvemos entdo aproveitar o evento, que neste ano acontece em
uma capital estratégica do Nordeste para estampar nas paginas
da DISTRIBUICAO duas matérias especiais, ou melhor dizendo
no jargdo jornalistico, duas reportagens com 0 mesmo peso, em
dose dupla. Uma, a de Capa, aborda a cria¢8o de conglomerados
empresariais no Brasil. Nela, a repérter Daniela Guiraldelli ouviu
um grande numero de especialistas em economia e em varejo, 0s
quais opinaram e debateram, a respeito dos impactos desses con-
glomerados no atacado distribuidor, na inddstria e no varejo de
vizinhancga. O resultado pode ser conferido em nossas paginas em
um belissimo trabalho, que aliou os esforgos da profissional e da
nossa diretora de arte, Maria José Ferreira, cujos gréaficos e artes,
ajudam o leitor a entender melhor a matéria. E a segunda grande
reportagem, batizada de Projeto Nordeste, conduzida por Jamille
Menezes, trata do cenario atual e das principais perspectivas de
crescimento nos Estados nordestinos. Os nimeros e dados mos-
tram porque a regido esté sendo tratada como a bola da vez. Mas
ndo paramos por al. Trazemos ainda temas que permeiam o dia a
dia das empresas, como logistica reversa, boa matéria da rep6rter
Giane Laurentino, sucessdo nas empresas, atendimento ao cliente,
categorias em alta, como motivar o seu funcionério, beneficios da
operacdo especializada no atacado distribuidor e uma entrevista
com o presidente da ABgroup Desenvolvimento de Negoécios, Al-
tamiro Borges, o qual afirma que s6 sobreviverdo as companhias
que souberem definir o foco
de atuagéo e forem atras do
objetivo para qual elas exis-
tem. Polémico? N&o, rea-
lista e de olho no que esta
ocorrendo no Brasil e no
mundo. Para finalizar, agra-
dego a minha equipe lidera-
da por Cristiano Eloi, que
mais uma vez desenvolveu
um trabalho primoroso. Boa
leitura e até a proximal!

Claudia Rivoiro
Diretora-editorial
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RETRATO DO

PEQUENO VAREJO

Marco Aurélio Lima, Diretor da
GFK Brasil, uma das maiores
organizagbes mundiais de
pesquisa de mercado, conversou
com Rodrigo Puerta, repérter da
Newtrade.TV, sobre os dados da
primeira pesquisa da empresa
sobre o pequeno varejo. O
levantamento traz uma anélise
detalhada do autosservico de um
a quatro checkouts espalhados
por todo Pais. Entre os pontos
abordados estdo os desafios, a

ABAD 2011
RECIFE

De 8 a 11 de agosto
acompanhe a cobertura da
312 Convencdo Anual do
Atacadista Distribuidor e
Sweet Brazil International

| _ ABAD 2011 Recife em

entrevistas exclusivas com
0S principais executivos e
lideres das empresas da
cadeia de abastecimento.
Além disso, matérias
dar&o um panorama dos
acontecimentos do maior

encontro do setor atacadista
distribuidor da América
Latina. Fique por dentro e
ndo perca nenhum detalhe!
Saiba tudo sobre a ABAD
2011 Recife no Portal
Newtrade

necessidade da profissionalizacéo
de funcionérios e proprietarios,

a relacdo com fornecedores e

a diferenciacio de pregos com
relagcdo as grandes redes

de supermercados.

Acompanhe na Newtrade. TV

Noticias da
Convencao
Anual

BETO FIGUEROA

NEGOCIO EM ANDAMENTO?

Mesmo sem (ainda) ter sido concretizada, a
possivel venda do Carrefour para o Grupo
P&o de Acucar continua a gerar polémica

e discussdes acaloradas entre 0s
especialistas. Os reflexos desta transacéo
NO pequeno varejo e as possiveis
consequéncias para o consumidor final sdo
abordados por Geraldo Caixeta, presidente
do Conselho Deliberativo da ABAD -
Associacao Brasileira dos Atacadistas
Distribuidores e do Unido Atacado, de
Uberlandia/MG.

Veja mais na Newtrade.TV

Nelson Mello, pre-
sidente-comercial
da Hypermarcas,
fala sobre os mer-
cados de atuacéo
da companhia

Geraldo Caixeta:
impactos e
reflexos

4 Capa: Fusdes e aquisicbes
sdo uma realidade no
cenario mundial e brasileiro,
mas o0 que a economia do
Pais e os consumidores
ganham com a criagdo
dos conglomerados
empresariais?

empresas atacadistas
distribuidoras tém de
desempenhar para se
sobressair em um mercado
de extrema concorréncia

O QUE VOCE QUER
VER NO SITE

Queremos saber que tipo

de conteldo vocé deseja
encontrar na web. Vocé pode
participar da construgdo do

portal enviando para o e-mail 4 Mercado: Classes C2,D e

E intensificam a procura por

PAULO PEPE

sugestdes de ferramentas
e de reportagens,

videos, audios, fotos,
informacgdes etc.
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4 Entrevista: O consultor
Altamiro Borges comenta
sobre o papel que as

categorias de produtos, que
melhoram a rentabilidade
das empresas da cadeia

de abastecimento
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NOVAS OPERACOES

Dando continuidade ao plano de expanséo e
consolidacdo de suas operacdes, a Hypermarcas
anunciou a instalacéo de novas unidades no Estado

de Goias até o fim de 2011. O investimento sera de
250 milhGes de reais e ira gerar trés mil novos postos
de trabalho diretos. O novo complexo sera composto
de trés novos parques industriais e dois novos centros
de distribuicdo equipados com tecnologia de Gltima
geracgdo. “Com esses investimentos, a empresa passara
a deter operagOes de escala global nos setores de
medicamentos e cosméticos, com ampla capacidade de
producéo a baixo custo”, afirma Claudio Bergamo, CEO
da Hypermarcas. Com concluséo prevista para outubro
de 2011, o novo centro teve investimento de 115
milhdes de reais. Os 135 milhdes de reais restantes
serdo investidos em novas operages em outros setores
da companhia, como as construgdes de novas plantas
e de um novo centro de distribuicdo em Goiania.

A intencdo da companhia € utilizar o novo complexo

a fim de centralizar a distribuicdo dos produtos para

as diferentes regifes do Brasil. “A ideia

€ se aproximar dos mercados estabelecendo o critério
de juntar todas as categorias perto dos grandes

centros de consumo”, afirma Nelson Mello,
presidente-comercial da Hypermarcas.

Nelson Mello: maior
proximidade com
0S mercados
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CARGA OTIMIZADA

A Bauducco iniciou uma parceria com a Maestra Navegacgao e
Logistica que visa otimizar a movimentacéo de cargas e reduzir os
custos de transporte. A Maestra investiu cerca de 60 milhdes na
parceria logistica, que prevé a realizacéo do transporte de cargas
alimenticias da Bauducco por meio da cabotagem, transporte
maritimo realizado entre os portos de Santos/SP, Salvador/BA e
Suape/PE. “A parceria com uma empresa de logistica, focada na
navegacao, permite aprimorar a operacao para gque a Bauducco
chegue ainda mais rapido e com mais precisédo nos destinos”, diz
Fernando Real, presidente da Maestra. A Bauducco produz 200 mil
toneladas por ano e pretende dispor de mais agilidade para escoar
parte dessa producéo.

60milh6es

de reais foi o investimento da Maestra na
parceria logistica, que prevé a realizacéo
do transporte de cargas alimenticias da
Bauducco por meio da cabotagem

MALHA AMPLIADA

Com aintengdo de ampliar a sua distribuicdo em todas as regifes do
Pais, a Azeite Borges nomeou novos distribuidores nos Estados de
Minas Gerais, Parana, Alagoas, Goias e Santa Catarina. “Escolhemos
distribuidores que tém estruturas de vendas e de logistica capazes
de cobrir a sua regifo de maneira eficiente e agil”, afirma Bernardo
Pontes, gerente de Marketing e Vendas da Borges Alimentos. A
empresa também avalia o relacionamento do distribuidor com o
varejo da regi@o em que atua. A Borges conta com dez fabricas,
sendo que seis delas ficam na Espanha. Com presenca em 108
paises, a empresa aumentou sua participagdo no mercado em 40%
no ano passado e quer repetir a mesma marca em 2011.



EM ASCENSAO

Em 2011, a Bel faz 35 anos e pretende
comemorar a data e o crescimento de 29% no
mercado de chocolates. Com distribuicdo dos
produtos em todo o territério nacional, a empresa
tem no atacado distribuidor a preponderancia
nas vendas, que representam hoje 96% do
volume nacional. Os novos produtos
representardo 30% dos negdcios e a
participacao do atacado distribuidor crescera

em 89% e a do autosservico em 11%, reforgando
a perspectiva de ampliagdo de parcerias com
distribuidores para o canal de autosservico.
“Esse crescimento sera possivel com a
consolidagéo das principais marcas, como o
Moranguete, que detém 5% de participagédo no
mercado de Candy Bars, e das demais marcas,
como Golden, Top Bel's, Cober Top, Mega
Show, King e By Coco, que contardo com fortes

Carlos Alberto Diamantino:
consolidagdo das marcas

investimentos na comunicagéo e uma continua §
preocupacéo com a qualidade e adequacéo é'.,..;-
aos habitos e costumes do consumidor”, diz =

Carlos Alberto Diamantino, diretor de Marketing -'g,
e Vendas da Bel. " é
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O que a empresa pretende com essa rede?

Com a formacdo dessa rede, a intencao € atender
os clientes que compram menos de 400 kg. An-
tes, os clientes pequenos eram atendidos pelo Call
Center, mas agora eles serdo atendidos pelos dis-
tribuidores da regido. Ainda estamos mapeando o
Brasil, mas a nossa ideia € trabalhar com cerca de
80 distribuidores.

Como vocés escolherdo as empresas?

Com essa nova politica, vamos selecionar os dis-
tribuidores que, acreditamos, fardo um bom traba-
Iho. Onde tivermos distribuidores que ndo achar-
mos indicados, selecionaremos outros. Temos uma
equipe de campo que conhece a regido e vai procu-
rar distribuidores quali cados para isso.
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Rede de
distribuidores

Tangaré Foods seleciona empresas
do setor para organizar e ampliar o

alcance de seus produtos no Pais
POR GIANE LAURENTINO
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Tangara Foods, especializada em pré-misturas e
ingredientes para cozinhas industriais, decidiu mu-

dar sua estratégia e formar uma rede de distribuidores
espalhados pelo Brasil. A empresa tem a intencdo de
atender os clientes dos food services (restaurantes, ba-
res, padarias, hotéis) em menos tempo com seus pro-
dutos e marcas. A Tangara Foods, que vem crescendo
cerca de 40% ao ano nos Ultimos cinco anos, atingiu
o faturamento de 1,2 bilhdo de reais em 2010. No ano
passado, ela adquiriu a Lativale-Laticinios Vale do Ta-
quari, em Estrela, no Rio Grande do Sul, e 51% da Sa-
nes, distribuidora de produtos alimenticios do Rio de
Janeiro. O grupo investiu 80 milhdes de reais na com-
pra das duas empresas, 0 que lhe garantira o aumento
na produc&o de lacteos para fortalecer a distribuicéo de
novos produtos e seu relacionamento com o varejo na-
cional. Com 18 anos de existéncia, a Tangara pretende
fechar 2011 com um crescimento de 20% a 40%. José
Aloizio Teixeira Janior (foto), vice-presidente de Ope-
ragOes da empresa, fala sobre a nova estratégia junto
ao setor atacadista distribuidor.

Qual sera a estratégia para eles?

Quando estivermos com os distribuidores como
parceiros, faremos uma politica agressiva de pre-
¢os e daremos incentivos para a equipe de vendas,
descontos especiais e assessoria de mix, entre ou-
tras iniciativas.

Por que utilizar o atacado distribuidor para
atender esses clientes?

Acho que o distribuidor tem capacidade para aten-
der muito melhor do que a empresa faz diretamen-
te. Ela ja conhece o cliente e as suas necessidades.
Como o mercado de food service tem mais de um
milhdo de clientes, uma estrutura para atender
esse numero de pessoas sairia muito cara, o que
inviabilizaria a operacdo.n
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DOCE MORDIDA

Acompanhando as tendéncias do cinema, a Boavistense decidiu apostar em
um novo pirulito inspirado no universo dos vampiros. O pirulito Vamp Kiss tem
uma embalagem repleta de imagens de morcegos e vampiros. Além disso, o
produto vem no formato de boca e com uma tatuagem instantanea de lingua.
“O pirulito terd como suporte o uso de materiais de merchandising a serem
dispostos nos pontos de vendas em varios Estados do Pais”, afirma Adriano
Orso, gerente de Marketing da companhia.

Pirulito aproveita
a onda dos filmes
de vampiros
adolescentes

. -
MNeutrogena
Ultra Sheer
FACE

i Boon

Foco no pablico

s feminino que

BT busca cuidados
com a pele

. Nedn AT

SAUDE E BELEZA

Pensando na mulher que usa
diferentes produtos para cuidar do
rosto, a marca Neutrogena coloca a
disposicéo dessa consumidora, nas
farmacias do Brasil, a linha Ultra Sheer
Face Liquid Lotion, de protetores
solares, nas versoes FPS 35 e FPS
55. Segundo Antbnia Beatriz Silva,
gerente de Produto Neutrogena,

o lancamento é focado no publico
feminino envolvido com os cuidados
com a pele. “Ela se preocupa com
sua saude e beleza no curto e no
longo prazo”, conta. A divulgacéo

do produto junto aos atacadistas
distribuidores especializados é feita
por meio da equipe de vendas

e de treinamento para comercializa¢cdo
exclusiva em farmécias.
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Nutriente no produto
contribui para o equilibrio
da flora intestinal
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FUNCIONALIDADE EM BARRA

A Nutrimental traz ao mercado a primeira linha de barras de cereais funcionais do
Brasil, a linha Nutry Ativa. A nova barrinha contém trés g de fruto-oligossacarideo
(FOS), um nutriente derivado do agUcar de cana ou de beterraba que contribui
para o equilibrio da flora intestinal. A linha Nutry Ativa sera vendida nos sabores
Damasco com Chocolate (85 kcal) e Ameixa (78 kcal), em caixas com trés
unidades de 25 g cada. Para divulgagéo junto ao atacado distribuidor,

a empresa fez uma apresentagéo especial junto aos maiores clientes. “Antes

do langamento do produto, entregamos amostras aos nossos clientes para

gue pudessem degusta-lo em primeira mao”, diz Rodrigo Motta, diretor
comercial da Nutrimental. Além disso, a empresa disponibilizara material

de merchandising para o ponto de venda.

EDICAO COMEMORATIVA

Para comemorar os 25 anos da geleia Queensberry, a empresa Kiviks Marknad
produziu uma edic&o limitada de dois sabores: Damasco com Conhaque e Morango
Preserve. As geleias séo elaboradas com uma consisténcia tipicamente europeia e
pedacos de fruta. Ambos os sabores foram criados e langados no inicio da marca

e voltam ao mercado, a partir de abril, com embalagens no estilo retrd. “S6 havera
um lote de producéo para esse produto”, conta Daniely Farias, coordenadora de
Marketing da empresa. Para os pontos de venda, a Kiviks Marknad ira disponibilizar
uma placa comemorativa e folhetos explicando a edicdo comemorativa.

Edicdo limitada relembra dois sabores criados no inicio da linha de geleias da companhia




SABOR EM CALDAS

A Alimentos Zaeli apresenta ao mercado uma

novidade no segmento de doces e festas: o Figo em
Caldas. O produto estara disponivel na verséo de 450

g. Para divulgar os produtos para o setor atacadista
distribuidor e para a equipe de representantes, a
empresa apresentou

0 novo produto em
uma convengao na
cidade da Umuarama,
no Parana. “Nosso
quadro de distribuidores
é fixo. Abrange 22
empresas, que ja estdo
vendendo o produto”,
comenta Atacy de Melo
Junior, coordenador de
Marketing da Zaeli.

Empresa aposta na boa
comercializagdo da novidade

DOCE MAIS SAUDAVEL

Na busca de inovacdo do segmento de doces, a
Santa Helena lan¢a no mercado a primeira bala
mastigavel sem adicéo de acUcar. “Estamos sempre
acompanhando as tendéncias de consumo e as
necessidades dos nossos clientes, e, por esta razéo,
buscamos nos aperfeigoar
continuamente”, diz
Renato Fechino,
presidente da empresa.
As duas novidades na
linha light/diet séo

as balas Pacoquita
Diet e Frutto Diet, que
chegam ao mercado
apos o constante
investimento da

Santa Helena.

Bala chega ao mercado
sem adigéo de aclicar

UM FIMEDE TRANSAQ EQUARDAVECOM
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Siga a [radigdo e a qualidade
dos Refrigerantes Arco Iris.

Refrigerantes Arco bris Lida.
Rua Falicks Feaeira, 53 | Disinbo Industrial | 580 José do Rio Preto- SP

CEP 15,005« 610 | Tel. 17 3206.2000 | email: arcolrisi@cotuba.com

DEPARTAMENTO COMERCIAL
OB00 114733 117 3206 20010
www.cotuba.com



I LAN C}AM E NTOS Novos produtos da indUstria

TRADICAO
RENOVADA

Com uma tradigdo de mais de oito décadas, a Leite de Rosas decidiu inovar

o0 design de seus produtos e a embalagem do hidrante corporal da linha. Koo racminy
Agora, o frasco passa a ter a cor rosa, j& conhecida pelas consumidoras da Renovagdo da '"""""Lh':T-'
marca, e as letras brancas. “Dois tercos da populagio associam a cor rosa embalagem ajuda e L i
a embalagem de Leite de Rosas, o que facilita a diferenciacéo e visibilidade a rejuvenescer

do produto para as consumidoras no ponto de venda’, explica Ana Lavaquial, amarca

gerente de Marketing da empresa. A intencdo de renovar a embalagem do
hidrante faz parte da estratégia da companhia de renovar a marca.

NOVOS SABORES

A Activia aproveitou a chegada do inverno para trazer novos
sabores a sua linha de cereais: edi¢do limitada de inverno

7 Graos e Maméo e Cereais. A linha de cereais € sazonal e
permanece nas géndolas até outubro. Na sua formulacao, os
dois novos sabores contém centeio, aveia, trigo, linhaca, quinoa,
cevada e arroz. “Durante o inverno, had uma tendéncia para que
ocorra um maior consumo de alimentos como cereais e graos”,
diz Carolina Freire, gerente de Produto da Activia. A nova linha
terd destaque no ponto de venda, pois as embalagens dos novos
sabores tém um visual diferente do restante do portfolio da
Activia. O contraste entre os tons bege, marrom e alaranjado e a
caracteristica cor verde na gondola da marca chama a atencao

Contraste de cores visa chamar a atencao do consumidor para a novidade. A¢es nas redes sociais e no
dos consumidores nas prateleiras do varejo site da marca também apoiam o langamento.

FRALDAS GERIATRICAS

Para conquistar uma nova participagao, a Fraldas Capricho
traz ao mercado fraldas geriatricas com a marca Sensaty
Premium. O modelo tem as caracteristicas das melhores
fraldas do género como camada extra de gel, barreiras
protetoras, indicador de umidade e controle de odor, para
garantir o controle da incontinéncia urinaria. Para divulgar

0 produto junto as distribuidoras, a empresa fara treinamentos
e demonstrag6es do poder de absor¢éo do produto.

A empresa ampliou a sua estrutura para produzir cerca de trés
milhBes de fraldas para adultos e 60 milhGes de tiras infantis.

Camadas extras de gel e barreiras protetoras
reforcam protecéo aos idosos
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Adocar cinco vezes mais do que o aglicar comum
e com menos calorias é a promessa do fabricante

MAIS MAGRO

Chega as gbndolas o Agucar Light Magro, da Lowgucar. O
produto adoga cinco vezes mais que o aglcar comum. Uma
embalagem de 500 gramas do produto equivale a 2,5 quilos de
aglicar comum, com 80% das calorias. O produto possui o selo
de aprovacéo da Sociedade Brasileira de Cardiologia (SBC). O
produto serd distribuido em todo o Pais juntamente com material
de divulgacéo para os pontos de venda.
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ARRECADACAO
FEDERAL RECORDE

A Receita Federal divulgou que a arrecadacéo total de
impostos de contribuigdes federais teve um crescimento
real de 12,68% em comparagdo ao mesmo periodo do
ano passado. Em termos nominais foram arrecadados
482,6 bilhdes de reais. Em junho, a arrecadagéo ficou
em 82,7 bilhdes de reais, em termos nominais, o
resultado representa crescimento de 15,47% em
comparagdo a maio de 2011 e de 23,07% em relacéo
a junho de 2010. O principal motivo do resultado da
arrecadacao de junho foi a consolidagéo de dividas de
chamado Refis da Crise instituido pela Lei n® 11.941,
de 27 de maio de 2009, para ajudar as empresas
brasileiras ante a crise financeira internacional.

SAFRA EM ALTA

Segundo dados divulgados pela Companhia Nacional
de Abastecimento (Conab) e o Ministério da Agricultura,
o0 Pais produzira 162 milhdes de toneladas de gréos

na safra 2010/2011. Esse numero significa um
aumento de 8,6% em relacéo a safra passada, que teve
1492 milhdes de toneladas. A area cultivada também
apresentou crescimento e passou de 49,2 milhGes de
hectares para 49,5 milhdes. Os produtos responsaveis

K

pelo resultado foram a soja, milho, algodéo, feijdo e arroz.

Para a Conab, um dos motivos para o crescimento € a
, ampliacdo de area plantada e a boa influéncia do clima
#+4 no desenvolvimento das plantas. A producéo de soja
deve ser a maior da histéria chegando a 75 milhdes de
toneladas. Isso representa um crescimento de 9,2% em
comparagado com a safra 2009/2010.

e - .
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0 resultado final com
crescimento de 12,68%

Area:
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INADIMPLENCIA

A inadimpléncia do consumidor registrou alta de 6,9% em junho
de 2011, na comparagdo com o sexto més de 2010, segundo
dados do Servigo de Protegéo ao Crédito (SPC Brasil). Foi a
quinta elevagdo seguida da taxa em 2011 frente os resultados
do ano anterior, um indicativo de que a crescente alta de juros
combinada com inflagdo mais forte vem contribuindo para a
inadimpléncia do consumidor. De acordo com nimeros do

SPC Brasil, no primeiro semestre de 2011, a inadimpléncia
acumula alta de 4,25%, frente os seis primeiros meses

de 2010, também a quinta elevagéo seguida do indicador
acumulado, que iniciou 0 ano em baixa de 10,09%. Em maio e
abril, as altas eram sensivelmente menores, de 3,61% e 2,24%,
respectivamente, o que indica uma tendéncia de elevagcdo mais
forte da inadimpléncia.

VIZINHOS LATINO-
AMERICANOS

Segundo relatdrio divulgado pela Comissdo Econémica para a
Ameérica Latina e o Caribe (Cepal), a economia brasileira deve
crescer menos do que as de seus vizinhos latino-americanos. A
Cepal divulgou que o crescimento do Brasil deve ocorrer com
menor volatilidade nos préximos anos. O Pais sera, junto com

a Guiana, o que registrara 0 menor crescimento da América

do Sul em 2011, com expanséo de 4%. O estudo da Cepal
avalia que, na América do Sul, particularmente, o crescimento
da economia é favorecido pela melhora dos precos obtidos

nas exportacoes de produtos basicos, commodities agricolas e
minerais exportados principalmente para a China. O estudo da
Cepal prevé que, em seu conjunto, os paises da América Latina
e do Caribe vao crescer 4,7% em 2011.
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mundo & movel.

CONSUMO TEEN ¥ 4 ’:'!-lubniza-.,-e

O consumo de produtos voltados para o publico teen movimentara 208,7
bilhdes de dolares em todo 0 mundo neste ano. E o que aponta o estudo

The Future Report Teens, que pesquisa tendéncias de comportamento jovem
em paises como Estados Unidos, China, Brasil, Africa do Sul, india, Rissia,
Escandinavia, Australia, Nigéria e Africa Ocidental. Mesmo com o nimero de
adolescentes em queda no Brasil, eram 28,5 milhdes em 2000, é possivel
afirmar que eles ainda formam um contingente expressivo de consumidores.

A pesquisa mostra que o indice de endividamento das familias que tém
adolescentes é maior. O gasto médio excede 5% da renda mensal, acumulando
cerca de uma década de divida até os adolescentes crescerem. Um trabalho da
Felisoni Consultores Associados mostrou que nas compras em supermercados
51% dos pais declararam gastar mais quando estdo acompanhados dos filhos.
No caso das maes, esse percentual € bem mais alto: 66%.

CONSULTORIA

208, Toinses aam—

de ddlares é o valor que sera
gasto em consumo pelo publico
adolescente neste ano

CREDITO

As empresas aumentaram a procura por crédito em 1,5% de janeiro a junho,
segundo Indicador Serasa Experian da Demanda das Empresas por Crédito. O B O dengeie
Indicador aponta diminuigdo a partir de uma comparagdo com o mesmo periodo ' ROTAS& '_:"'T:'TF
do ano passado, onde a demanda havia crescido 9,4%, e também em relagéo
ao segundo semestre de 2010 (5,8%). O levantamento aponta que, de janeiro
a junho, as empresas de grande porte foram as que mais
buscaram crédito, com aumento de 2,5% sobre o

primeiro semestre de 2010. As micro e pequenas
empresas elevaram a procura em 1,6% e, no
caso das médias, houve um recuo de 0,7%.

im Arruiree [rwm (s e

Cartogramma

Empresas de grande
porte foram as que
mais buscaram
crédito

~a 2010
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FOCO NO
TREINAMENTO

A Distribuidora Souza Roxo, do Rio Grande do Sul tem
investido forte em treinamento - principalmente da equipe
comercial, que inclui repositores e promotores, além de
motoristas e entregadores. O objetivo é garantir a qualidade
da prestacéo de servigo ao pequeno varejo - cuja entrega
se da entre 24 e 36 horas depois do pedido realizado, e
aumentar a proximidade com os comerciantes. “Queremos
ter cada vez mais qualidade na logistica, que se une a marcas
de produtos reconhecidos pela qualidade e participacéo

de mercado que distribuimos. Um dos pontos mais
importantes do trabalho é manter o étimo relacionamento
com 0s comerciantes, o que nos leva a ter mais clientes,
mais exposicdo da empresa e dos produtos, levando a um
crescimento para todos”, afirma Paulo Henrique Roxo de
Souza, gerente-comercial.

Cultivar um bom
relacionamento com os
comerciantes é um dos
pontos mais importantes
do trabalho da
Distribuidora Souza Roxo

NOVA
GESTAO

Foram divulgados os nomes
da nova composigédo de
diretores da Abradilan
(Associacdo Brasileira
dos Distribuidores de
Laboratérios Nacionais)
para a gestao 2011/2013.
O presidente eleito, Juliano
Vinhal, empresario com 25
anos de atuacéo no setor
farmacéutico - sendo 17
deles como atacadista de
produtos farmacéuticos fara
da busca por novas parcerias
um ponto importante de sua
AENRTIEIIEIIS: @  gestdo. “Estamos empenhados
PEIOIERIEEUI  em manter e fazer novas
conquistas”, afirma.
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€M expansao

NOVA EMPRESA

A ALL (América Latina Logistica) - empresa de
logistica com base ferroviaria na América Latina
e a Ouro Verde Transporte - que atua com
solugdes logisticas integradas e terceirizagdo
de frotas para a América do Sul firmaram
acordo operacional para a fuséo de suas
unidades de transporte rodoviario e criaram a
Ritmo Logistica. Com gestao prdpria e foco

na operacao rodovidria, a empresa surge para
atender um mercado com oportunidades

de crescimento no segmento intermodal -
principalmente no agronegdcio, e em operacdes
dedicadas a produtos de alto valor agregado.

A empresa tera capital formado 65% pela

ALL e 35% pela Ouro Verde. “A criagdo da
Ritmo Logistica gera uma empresa com foco
rodoviario e capaz de atender com eficiéncia um
mercado em expanséo no Brasil”, revela Paulo
Basilio, presidente da ALL.

PREJUIZO

Um incéndio destruiu a unidade do Atacadédo Sao

Roque, em Feira de Santana, na Bahia, na primeira

semana de julho. A loja havia sido reaberta apés
reforma, numa area de 10 mil metros quadrados,
onde também funcionam farmacia, restaurante

e uma delicatessen. O Atacaddo S&o Roque
emprega atualmente 110 funcionérios diretos e

varios terceirizados. O prejuizo total esta estimado

em torno de 20 milhdes de reais.

FOTOS DIVULGAGAD



Fernandes: evento
especializado apresentou
degustacéo e workshops

CAPACITACAO ITINERANTE

No més de julho, o0 Makro, de Jodo Pessoa/PB organizou a Semana do Cliente
Profissional. O evento foi voltado para proprietarios de bares, restaurantes,
lanchonetes, padarias e hotéis, oportunidade em que os transformadores
tiveram acesso a cursos de capacitacdo em gestédo de negdécios e gastronomia,
ministrados pelo Sebrae e indUstrias alimenticias. Os cursos aconteceram

no interior de uma carreta movel, equipada com cozinha experimental. Ao

longo deste ano, o evento passara por mais de 50 lojas da rede em 45
cidades, capacitando mais de 12 mil pessoas. “O objetivo do programa é

levar capacitagéo gratuita aos pequenos empresarios da regido. Temos como
posicionamento ser o parceiro de negécios dos nossos clientes ajudando - os
a aperfeicoar a gestao dos seus estabelecimentos visando crescimento e maior
rentabilidade”, diz Gustavo Delamanha, diretor de marketing.

PIZZARIAS

O Atacadista Rold&o realizou a primeira
edicdo da Expo Pizzaria Rolddo no més de
julho, em Sé&o Paulo. Durante o evento, além
de degustagéo e workshops, foi realizado

0 Congresso Expo Pizzaria — Sebrae,

que apresentou palestras ministradas por
profissionais que orientaram os presentes
sobre abertura de estabelecimentos, além de
abordarem técnicas de como atrair clientes.
“Esta é a primeira edi¢cdo de um evento
especializado em um dos segmentos que mais
crescem no Pais. Para se ter uma idéia, Sdo
Paulo é a segunda cidade no mundo em que
mais se consome pizza, s6 perdendo para
Nova York. Com este dado é possivel avaliar
a importancia deste evento”, diz Jefferson
Fernandes, diretor de Marketing.

12 mil

€ 0 numero de pessoas
capacitadas ao

longo deste ano por
cursos ministrados
pelo Sebrae
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NICNhO de mercado

Operacédo como Distribuidor
Especializado em Cosméticos
no Piaui contribui para o
crescimento da empresa

COM JAMILLE MENEZES

32

undado em 1974 na cidade de
F Caxias (MA), o Armazém Rio
Piranhas comegou como um
pequeno varejo com vendas a granel.
Ano a ano, se especializou no atacado
ao atender o pequeno e médio vare-
jista. Em 2.000 a distribuidora expan-
diu as atividades para Teresina (PI) e
passou a atender os dois Estados.

Em 2006 a empresa optou por
modi car o ramo de atividade no
Piaui, transformando-se em um DEC
(Distribuidor Especializado em Cos-
méticos). Seu foco é no cliente de
varejo pequeno e médio, através de
servigos diferenciados, fruto da de-
manda do proprio varejo em relagdo
a secdo de Higiene Pessoal e Beleza.
Assim, o DEC do Piaui tem como
principais produtos: cosmeéticos, lim-
peza, alimentos, higiene pessoal, linha
infantil/kids e produtos para cabelos.

A atuacgdo da empresa como DEC
foi a oportunidade de ser o Unico for-
necedor destes produtos na regido. “A
vantagem € a exclusividade. No Piaui
sO nOs compramos cosméticos em
todo o Estado. Também distribuimos
cosméticos no Maranh&o, mas ainda
ndo é DEC”, diz Pedro de Oliveira,
diretor e fundador da empresa.

O desempenho da empresa em
2010, quando obteve um faturamento
de aproximadamente 187 milhdes de
reais é 21,5% maior do que o alcancga-
do em 2009, que foi de 153,4 milhGes
de reais, é fruto de uma continuidade

www.revistadistribuicao.com.br AGO 2011

dos anos anteriores e resultado de um
trabalho e ciente junto aos clientes.
“Ha4 cinco anos crescemos em torno
de 24% ao ano. Isso é resultado da
con anca que ganhamos na distribui-
¢&o por uma boa prestacao de servigo
aos clientes”, a rma.

Por enquanto expandir para outros
Estados ainda ndo esta nos planos da
empresa. “Temos muito que crescer
nas areas que atendemos. No momen-
to crescemos as lojas, com expanséo
de nossas areas de armazenamento”.

O CD do Piaui passou por duas
reformas e, quando a empresa perce-
beu que o terreno era pequeno, com-
praram um maior onde foi construido

um novo com 6.000 m2, inaugurado
este ano. Ja a unidade do Maranhéo
possui 4.200 m2 e esta sendo amplia-
do para mais 4.000 m2.

Atualmente, o Rio Piranhas tem
cerca de nove mil clientes, que séo
atendidos por cerca de 300 vende-
dores. A expectativa de faturamento
para este ano € crescer entre 24 e
30% com a captacdo de novos clien-
tes na regido e para 0s proximos anos
a empresa se prepara para se tornar
um DEC no Maranhdo também.
“Queremos aumentar o faturamento
com a distribuicdo exclusiva no Ma-
ranhdo. A ideia é que daqui a dois ou
trés anos sejamos exclusivos”.n
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Sincronizacao

uniforme

Joao Carlos de Oliveira, presidente
da GS1 Brasil, fala sobre as
operacgOes da organizagéo e 0s
desafios que ela tem de vencer
para padronizar informacdes na
cadeia de abastecimento brasileira

www.revistadistribuicao.com.br AGO 2011

RICARDO BAKKER

GS1 Brasil-Associagéo Brasileira de Automagéo

€ uma organizagao multissetorial, sem ns lucra-
tivos, que tem como foco de trabalho a padronizagédo
de processos de logistica e a rastreabilidade na cadeia
de suprimentos e demanda. Além de estabelecer pa-
drBes de identi cagdo de produtos, a associagédo ofe-
rece servicos e solucdes para as areas de salde, trans-
porte e logistica. No Pais, ela tem 55 mil associados e
é presidida por Jodo Carlos de Oliveira.
Com grande experiéncia no varejo, Oliveira foi vice-
presidente da Federasul — Federacdo das Associagcdes
Comerciais e Empresariais e de Servigos do Rio Grande
do Sul, e em seguida presidente da AGAS — Associa¢do
Galcha de Supermercados, cargo que o levou para a
presidéncia da Abras — Associa¢do Brasileira de Super-
mercados, de 2003 a 2007. Nesta entrevista, 0 presi-
dente fala sobre o trabalho que a organizacao desenvolve
no Pais, bem como sobre os desa os da GS1 Brasil para
realizar a padronizacéo de dados entre 0s elos da cadeia
de abastecimento e os beneficios que essa padronizag&o,
ou sincronizagao, proporcionara ao consumidor  nal.

Como tem sido o trabalho da organizacdo?
Estamos operando no Pais ha 28 anos. Somos a quin-
ta GS1 do mundo em um universo de 150 paises em
que atuamos. O que sempre se busca no Brasil ndo
é diferente do que se busca no restante do mundo, e
consiste na diminui¢do do nimero de processos, na
simpli cacdo das operacdes e na racionalizacéo dos
custos. Tudo isso resulta em estimulo a competitivi-
dade entre empresas para que o consumidor tenha
um prego menor na ponta.

E como vocés fazem isso na pratica?

Essa condi¢8o passa pela automacao por meio de
de nicBes de padrdes ou cddigos. Para obter essa
padronizagdo utilizamos a GDSN (Rede Global de
Sincronizagdo de Dados) e a radiofrequéncia, que
facilitam a seguranca e a diminuigdo de custos das
operacOes de fornecedores, principalmente em re-
lag&o a produtos de maior valor agregado. Em todo
esse contexto, buscamos diminuir e, a0 mesmo
tempo, quali car o mercado para que a operacdo
das empresas leve menos tempo, seja realizada com
menores custos e alcance maior e ciéncia. SO des-
sa maneira essas empresas poderdo levar um preco
menor para o consumidor nal.

Quais os maiores entraves encontrados?
Ha, entre outros, dois desa os muito grandes que
encontramos aqui. O primeiro diz respeito aos



equipamentos: de fato, o hardware é muito caro.
Por outro lado, temos bons softwares, mas muitos
programas tornam as operagdes inviaveis, as ve-
zes por causa do custo, outras vezes pela inviabi-
lidade de execugao. Outra di culdade é a cultura
do Pais em relagdo a automagdo. Um exemplo é
0 que acontece nos Estados Unidos ha 20 anos,
assim como em outros paises, com a utilizacdo do
sistema self-service em postos de gasolinas. Aqui
no Brasil, quando se tentou implantar esse meca-
nismo, o protecionismo em relacdo a geracao de
empregos, assim como a resisténcia dos sindicatos,
tornou invidvel essa implantacéo.

Isto atrapalha o desenvolvimento?

Bom, so para te dar um exemplo, ha quatro anos,
0 Pdo de Acucar realizou um piloto em duas lojas
em S&o Paulo para reproduzir o que acontece em
lojas americanas e europeias. Igualmente por causa
do protecionismo e do medo do desemprego, a rede
voltou atras com o projeto. Esses exemplos mos-
tram que continuamos sem coisas basicas, comuns
a outros paises e de importancia primaria, como um
self~checkout, seja no supermercado ou no posto de
gasolina. SituagGes muito simples e ja consolidadas
em muitas partes do mundo, mas que aqui ainda ndo
sdo permitidas. E com muito maior razéo nosso Pais
ca carente de solu¢Bes mais complexas.

Vocé acredita que em algum momento o

Pais vencera essa aversdo a automacao?
Apresentei na abertura de uma feira supermercadista
um Ime sobre o que acontece no Metro, na Alema-
nha, a terceira maior rede de varejo do mundo depois
do Walmart e do Carrefour. As imagens mostram
uma cliente que passa pelo caixa com um carrinho
cheio de mercadorias que s&o registradas por meio
de um sistema de radiofrequéncia, equipamento que,
em apenas alguns segundos, detecta o preco de 200
unidades. Imaginemos que nos, aqui no Brasil, ten-
tassemos implantar o sistema. O sindicato das caixas
operadoras, com certeza, tornaria o projeto inviavel.

Este processo é demorado?
Com essa mentalidade de possivel desemprego, di-
cilmente mudaremos em curto prazo a cultura no
Brasil. Digo cultura porque estamos presos nesse
contexto, quer gostemos ou nédo disso. Estamos
evoluindo em muitas coisas. Quem sabe também
venhamos a evoluir no que se refere a automacao,
e toda essa tecnologia acabara chegando aqui nos
proximos anos.

Quais sdo os projetos realizados junto a
cadeia de abastecimento?

Comecamos um projeto piloto com o Carrefour
representando o varejo, e a Procter & Gamble e
a L'Oréal a indUstria. Foi lancado em margo deste
ano e tinha por meta a sincroniza¢éo de dados, apli-
cando a GDSN. Trata-se de um processo gradual,
que precisa acontecer em sincronia, em todos 0s
niveis, em escala mundial. E um projeto complexo,
tanto que precisamos de dois anos para preparar
o plano piloto. E algo complexo, mas irreversivel,
pois 0s dados servirdo para promover a evolucéo
de toda a cadeia produtiva.

Quais os beneficios da sincronizagédo de
dados para o consumidor final?

Teremos uma diminuicdo substancial da falta de
produtos no ponto de venda, e também pratica-
mente ndo teremos mais aqueles itens que entram
na gondola com pregos diferentes em relacéo ao
cadastro. Além disso, teremos um aumento da ra-
pidez que um langamento levaréa para sair da in-
distria e chegar ao varejo. O consumidor sentira
todos esses fatores de maneira indireta; assim, ele
notara que a falta de produtos vai diminuir, e que
0s pre¢os ndo deverdo aumentar, mesmo estando
0 Pais com economia estabilizada e baixa in agéo.
A indUstria e o varejo também serdo bene ciados
com tudo isso gracas ao ganho de produtividade
e a reducdo de custos, o que possibilitard um au-
mento de lucratividade para as empresas.n

Oliveira ressalta
a importancia da
competitividade
entre empresas
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om as mudangas no mercado de consumo, as empresas terdo de se reinventar constante-
mente - e em uma velocidade cada vez maior - para ndo perder a chance de atrair e reter
um consumidor multicanal, bem informado, avido por novidades, pela experimentacéo e

com maior renda disponivel ao consumo. No meio da cadeia de abastecimento, o setor atacadista
distribuidor tem de estar atento para ser, efetivamente, um parceiro de seus principais clientes, o
pequeno e o0 médio varejo, e fazer com que eles se adequem aos anseios e aos desejos do consu-
midor, e consigam se sobressair em um mundo com novos modelos e formatos de negécios que
surgem a cada instante. “A logistica que tinhamos no passado ndo é e ndo sera aquela que tere-
mos no futuro. O modelo de vendas, tirador de pedidos, ndo serd o0 modelo com o consultor de
negocios do futuro. O modelo de compras por especulagdo que o comprador executava nao sera
0 novo modelo de compras com plano de negécios com os fornecedores e visdo de médio e longo
prazo”, diz Altamiro Borges, presidente da ABGroup Desenvolvimento de Negdcios.

Nesta nova realidade de transformacéo e de pro ssionalizagdo da cadeia de abastecimento s6
sobreviverdo as companhias que souberem de nir o foco de atuagéo e forem atrés do objetivo
para a qual elas existem, acredita o consultor. A seguir, Borges analisa e d& um panorama do mer-
cado atacadista brasileiro e as principais perspectivas para as companhias que atuam no setor.

Como analisa o atual momento
das modalidades do setor?

sas continuam querendo comprar da indUstria, ter o

As empresas generalistas, nacionais e tradicionais e
generalistas regionais estdo perdendo espago para
outras modalidades de distribuicdo, outros tipos
de agentes de distribuicdo no mercado, de forma
muito clara. A inddstria ndo esta satisfeita com o
trabalho do generalista e procura outras alternati-
vas para chegar ao pequeno e médio varejo e, con-
sequentemente, ao consumidor nal. Observamos
até a inclusdo de venda direta, que é o caso da
Nestlé com o seu programa de microdistribui¢do
porta a porta. Ha casos no qual as industrias dei-
xaram de vender ao atacadista distribuidor genera-
lista e passaram a adotar o0 modelo de distribui¢io
exclusiva, categorizada ou especializada.

Por que isto acontece?

Para atender o mercado com algo mais para este
cliente avido por conhecimento, novidades e acom-
panhamento, fatores fundamentais para a sobrevi-
véncia deste pequeno e médio varejo no mercado.
O surgimento de centrais de negécio patrocinadas
pelos atacadistas e por supermercadistas indepen-
dentes é uma forma clara de se defender das gran-
des redes e de se ter um movimento de equilibrio
na cadeia de abastecimento do Pais.

Qual a importancia do
shopper neste contexto?

O nosso shopper € um comprador multicanal. Os
estimulos e os contatos de atender a ele evoluiram
muito nos Ultimos anos e os sistemas de distribuicao
no Brasil estdo atuando da mesma forma. As empre-

representante comercial, ter o depdsito, o caminhdo
e fazer a entrega. O mercado evoluiu e nds ndo po-
demos manter o mesmo modelo de operagdo e o
mesmo formato de sistemas de distribuicdo do pas-
sado. Quem car amarrado ao passado vai morrer.

Quais devem ser os sistemas de operacao?

Ou as empresas sdo multiplataformas, multicanais
e se especializam em servigos e para isto elas tém
de ter o cliente delizado ou elas sdo empresas
focadas em nicho. Mas isto deve acontecer com
foco, ou seja, eu sou competente para fazer tudo
e prestar servigos para todos ou sou competente
em uma determinada categoria de produtos ou em
uma determinada regido. Ou sou competente para
determinados fornecedores, que € o surgimento do
fortalecimento dos distribuidores exclusivos, cate-
gorizados ou distribuidores de certas marcas.

O que as empresas devem fazer
para estar nesta realidade?

Elas tm de se movimentar no sentido de realizar as
adaptacBes rapidamente. Atualmente tem as em-
presas que ja resolveram algumas questdes bésicas
para poder caminhar como governanga corporativa,
sucessao, conselho, plano de negécios, planejamento
estratégico e tem também empresas que trabalham
em consonancia com os fornecedores e com os clien-
tes. Algumas destas companhias estdo na ponta e
atendem o que a indistria chama de execugdo no
ponto de venda, que € o que os presidentes de gran-
des empresas pedem aos seus atacadistas e distribui-
dores. Todos pedem, por favor, me deem uma melhor
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