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Especial Regiões 
Nordeste inicia 
uma nova história
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Expansão 
contínua

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

Está chegando o maior evento do atacado 
distribuidor brasileiro, a nossa Conven-
ção Anual, que chega à sua 31a edição 

e será realizada no Centro de Convenções de 
Pernambuco. Entre 8 e 11 de agosto, mais de 
200 empresas expositoras apresentarão seus 
lançamentos para um público altamente quali-
ficado e ansioso por conhecer as novidades do 
setor. As empresas que há três décadas presti-
giam a ABAD e seus parceiros veem, com ra-
zão, uma oportunidade ímpar de aproximação 
entre clientes e fornecedores e realização de 
grandes negócios.

A mostra de produtos e serviços talvez seja 
o aspecto mais vistoso do evento, mas gostaria 
de chamar a atenção para outra face da nossa 
convenção, também extremamente relevante 
e, ao nosso ver, fonte de outras preciosas opor-
tunidades: as ações com foco em capacitação.

O tema da 31a Convenção Anual do Ata-
cadista Distribuidor e Sweet Brazil International 
– União e Inovação, promovendo crescimento 
– reflete com muita propriedade a filosofia de 
atuação da ABAD. 

Como entidade que representa nacional-
mente 52,8% do mercado mercearil brasilei-
ro, a ABAD emprega o melhor de seus esfor-
ços para promover a coesão necessária para 
fazermos frente aos crescentes desafios do 
mercado. O futuro do setor depende da nossa 
capacidade de atuar de forma harmônica, so-
mando forças e aproveitando o papel relevante 
que o setor, unido, representa na economia. E 
continuamos a acreditar que, ao lado da atua-
ção política, a capacitação do setor é a forma 

Com um mercado interno que segue 
forte, setor atacadista distribuidor realiza 
investimentos para aperfeiçoar os serviços 
e gerar mais empregos

mais eficiente de fortalecer nossa atuação.
Por isso, insistimos para que todo o segmen-

to abrace essa ideia e participe das iniciativas, 
dentro e fora da convenção anual.

Para a ABAD 2011 RECIFE, montamos 
uma grade de dez palestras de alto nível, que 
abrangem os temas mais atuais e relevantes 
para os agentes de distribuição. Traremos 
especialistas renomados para falar sobre tri-
butação digital, redução de custos, Política 
Nacional de Resíduos Sólidos, entre outros 
assuntos que impactam diretamente a gestão 
das empresas do segmento.

Também preparamos uma grande novidade: 
o Espaço do Conhecimento, onde os visitantes 
farão um passeio virtual por uma loja modelo, 
criada para demonstrar as melhores práticas 
de gestão para o varejo independente. Os mo-
dernos recursos proporcionarão ao espectador 
uma nova forma de olhar para o ponto de venda 
e despertar seu interesse pelos programas de 
capacitação oferecidos pela ABAD.

Além da loja-modelo virtual, o Espaço do 
Conhecimento promoverá os programas de 
capacitação Varejo Competitivo, com foco no 
varejo, e TreinABAD, com foco no treinamen-
to da força 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 ações são frutos do grande em-
penho da ABAD em fornecer ao atacado dis-
tribuidor nacional as melhores ferramentas para 
seu aperfeiçoamento e inovação. Para fazer jus 
ao lema do evento, contamos com a presença e 
participação efetiva de todos, para que a união 
do setor possa, de fato, traduzir-se no cresci-
mento almejado. Você é nosso convidado!

Agradeço a Deus por nos dar luz e força para 
conduzir nosso trabalho.n
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Dose dupla

Com a realização da trigésima primeira Convenção Anual do 
Atacadista Distribuidor e Sweet Brazil International no Reci-

fe/PE pensamos em uma edição especial, não só pelo seu tamanho, 
mais de 200 páginas, mas também pelo seu conteúdo editorial. Re-
solvemos então aproveitar o evento, que neste ano acontece em 
uma capital estratégica do Nordeste para estampar nas páginas 
da DISTRIBUIÇÃO duas matérias especiais, ou melhor dizendo 
no jargão jornalístico, duas reportagens com o mesmo peso, em 
dose dupla. Uma, a de Capa, aborda a criação de conglomerados 
empresariais no Brasil. Nela, a repórter Daniela Guiraldelli ouviu 
um grande número de especialistas em economia e em varejo, os 
quais opinaram e debateram, a respeito dos impactos desses con-
glomerados no atacado distribuidor, na indústria e no varejo de 
vizinhança. O resultado pode ser conferido em nossas páginas em 
um belíssimo trabalho, que aliou os esforços da profissional e da 
nossa diretora de arte, Maria José Ferreira, cujos gráficos 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 cenário atual e das principais perspectivas de 
crescimento nos Estados nordestinos. Os números e dados mos-
tram porque a região está sendo tratada como a bola da vez. Mas 
não paramos por aí. Trazemos ainda temas que permeiam o dia a 
dia das empresas, como logística reversa, boa matéria da repórter 
Giane Laurentino, sucessão nas empresas, atendimento ao cliente, 
categorias em alta, como motivar o seu funcionário, benefícios da 
operação especializada no atacado distribuidor e uma entrevista 
com o presidente da ABgroup Desenvolvimento de Negócios, Al-
tamiro Borges, o qual afirma que só sobreviverão as companhias 
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que souberem definir o foco 
de atuação e forem atrás do 
objetivo para qual elas exis-
tem. Polêmico? Não, rea-
lista e de olho no que está 
ocorrendo no Brasil e no 
mundo. Para finalizar, agra-
deço a minha equipe lidera-
da por Cristiano Eloi, que 
mais uma vez desenvolveu 
um trabalho primoroso. Boa 
leitura e até a próxima!   

Claudia Rivoiro
Diretora-editorial
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Especial Regiões 
Empresas da cadeia de abastecimento 
se voltam com um novo olhar para os 
Estados da região e impulsionam o 
desenvolvimento econômico 
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ver no site
Queremos saber que tipo 
de conteúdo você deseja 
encontrar na web. Você pode 
participar da construção do 
portal enviando para o e-mail 
web@ebceditora.com.br 
sugestões de ferramentas 
e de reportagens, 
vídeos, áudios, fotos, 
informações etc.
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4 �Capa: Fusões e aquisições 
são uma realidade no 
cenário mundial e brasileiro, 
mas o que a economia do 
País e os consumidores 
ganham com a criação 
dos conglomerados 
empresariais?

4 �Entrevista: O consultor 
Altamiro Borges comenta 
sobre o papel que as 

empresas atacadistas 
distribuidoras têm de 
desempenhar para se 
sobressair em um mercado 
de extrema concorrência 

4 ��Mercado: Classes C2, D e 
E intensificam a procura por 
categorias de produtos, que 
melhoram a rentabilidade 
das empresas da cadeia  
de abastecimento

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

PODCAST

Retrato do 
pequeno varejo

Marco Aurélio Lima, Diretor da 
GFK Brasil, uma das maiores 
organizações mundiais de 
pesquisa de mercado, conversou 
com Rodrigo Puerta, repórter da 
Newtrade.TV, sobre os dados da 
primeira pesquisa da empresa 
sobre o pequeno varejo. O 
levantamento traz uma análise 
detalhada do autosserviço de um 
a quatro checkouts espalhados 
por todo País. Entre os pontos 
abordados estão os desafios, a 
necessidade da profissionalização 
de funcionários e proprietários, 
a relação com fornecedores e 
a diferenciação de preços com 
relação às grandes redes  
de supermercados.
Acompanhe na Newtrade.TV

ABAD 2011 
Recife

De 8 a 11 de agosto 
acompanhe a cobertura da 
31ª Convenção Anual do 
Atacadista Distribuidor e 
Sweet Brazil International 
– ABAD 2011 Recife em 
entrevistas exclusivas com 
os principais executivos e 
líderes das empresas da 
cadeia de abastecimento. 
Além disso, matérias 
darão um panorama dos 
acontecimentos do maior 
encontro do setor atacadista 
distribuidor da América 
Latina. Fique por dentro e 
não perca nenhum detalhe!
Saiba tudo sobre a ABAD 
2011 Recife no Portal 
Newtrade

Negócio em andamento?
Mesmo sem (ainda) ter sido concretizada, a 
possível venda do Carrefour para o Grupo 
Pão de Açúcar continua a gerar polêmica  
e discussões acaloradas entre os 
especialistas. Os reflexos desta transação 
no pequeno varejo e as possíveis 
consequências para o consumidor final são 
abordados por Geraldo Caixeta, presidente 
do Conselho Deliberativo da ABAD - 
Associação Brasileira dos Atacadistas 
Distribuidores e do União Atacado, de 
Uberlândia/MG.
Veja mais na Newtrade.TV 

Geraldo Caixeta: 
impactos e 
reflexos

Notícias da 
Convenção 
Anual  
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Malha ampliada
Com a intenção de ampliar a sua distribuição em todas as regiões do 
País, a Azeite Borges nomeou novos distribuidores nos Estados de 
Minas Gerais, Paraná, Alagoas, Goiás e Santa Catarina. “Escolhemos 
distribuidores que têm estruturas de vendas e de logística capazes 
de cobrir a sua região de maneira eficiente e ágil”, afirma Bernardo 
Pontes, gerente de Marketing e Vendas da Borges Alimentos. A 
empresa também avalia o relacionamento do distribuidor com o 
varejo da região em que atua. A Borges conta com dez fábricas, 
sendo que seis delas ficam na Espanha. Com presença em 108 
países, a empresa aumentou sua participação no mercado em 40% 
no ano passado e quer repetir a mesma marca em 2011.

Carga otimizada
A Bauducco iniciou uma parceria com a Maestra Navegação e 
Logística que visa otimizar a movimentação de cargas e reduzir os 
custos de transporte. A Maestra investiu cerca de 60 milhões na 
parceria logística, que prevê a realização do transporte de cargas 
alimentícias da Bauducco por meio da cabotagem, transporte 
marítimo realizado entre os portos de Santos/SP, Salvador/BA e 
Suape/PE. “A parceria com uma empresa de logística, focada na 
navegação, permite aprimorar a operação para que a Bauducco 
chegue ainda mais rápido e com mais precisão 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 produção. 

Dando continuidade ao plano de expansão e 
consolidação de suas operações, a Hypermarcas 
anunciou a instalação de novas unidades no Estado 
de Goiás até o fim de 2011. O investimento será de 
250 milhões de reais e irá gerar três mil novos postos 
de trabalho diretos. O novo complexo será composto 
de três novos parques industriais e dois novos centros 
de distribuição equipados com tecnologia de última 
geração. “Com esses investimentos, a empresa passará 
a deter operações de escala global nos setores de 
medicamentos e cosméticos, com ampla capacidade de 
produção a baixo custo”, afirma Cláudio Bergamo, CEO 
da Hypermarcas.  Com conclusão prevista para outubro 
de 2011, o novo centro teve investimento de 115 
milhões de reais. Os 135 milhões de reais restantes 
serão investidos em novas operações em outros setores 
da companhia, como as construções de novas plantas 
e de um novo centro de distribuição em Goiânia. 
A intenção da companhia é utilizar o novo complexo 
a fim de centralizar a distribuição dos produtos para 
as diferentes regiões do Brasil. “A ideia 
é 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.

Novas operações

milhões
de reais foi o investimento da Maestra na 
parceria logística, que prevê a realização 

do transporte de cargas alimentícias da 
Bauducco por meio da cabotagem

Nelson Mello: maior 
proximidade com 

os mercados
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Fernando Real:  
parceria permite  
agilidade em operação
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Em 2011, a Bel faz 35 anos e pretende 
comemorar a data e o crescimento de 29% no 
mercado de chocolates. Com distribuição dos 
produtos em todo o território nacional, a empresa 
tem no atacado distribuidor a preponderância 
nas vendas, que representam hoje 96% do 
volume nacional. Os novos produtos 
representarão 30% dos negócios e a 
participação do atacado distribuidor crescerá 
em 89% e a do autosserviço em 11%, reforçando 
a perspectiva de ampliação de parcerias com 
distribuidores para o canal de autosserviço. 
“Esse crescimento será possível com a 
consolidação das principais marcas, como o 
Moranguete, que detém 5% de participação no 
mercado de Candy Bars, e das demais marcas, 
como Golden, Top Bel’s, Cober Top, Mega 
Show, King e By Coco, que contarão com fortes 
investimentos na comunicação e uma contínua 
preocupação com a qualidade e adequação 
aos hábitos e costumes do consumidor”, diz 
Carlos Alberto Diamantino, diretor de Marketing 
e Vendas da Bel. 

Em ascensão
Carlos Alberto Diamantino: 
consolidação das marcas
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indústria  Informações estratégicas sobre as empresas produtoras

O que a empresa pretende com essa rede?
Com a formação dessa rede, a intenção é atender 
os clientes que compram menos de 400 kg. An-
tes, os clientes pequenos eram atendidos pelo Call 
Center, mas agora eles serão atendidos pelos dis-
tribuidores da região. Ainda estamos mapeando o 
Brasil, mas a nossa ideia é trabalhar com cerca de 
80 distribuidores. 

Como vocês escolherão as empresas?
Com essa nova política, vamos selecionar os dis-
tribuidores que, acreditamos, farão um bom traba-
lho. Onde tivermos distribuidores que não achar-
mos indicados, selecionaremos outros. Temos uma 
equipe de campo que conhece a região e vai procu-
rar distribuidores qualificados para isso.

Rede de 
distribuidores

A Tangará 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 intenção de 
atender os clientes dos food services (restaurantes, ba-
res, padarias, hotéis) em menos tempo com seus pro-
dutos e marcas. A Tangará Foods, que vem crescendo 
cerca de 40% ao ano nos últimos cinco anos, atingiu 
o faturamento de 1,2 bilhão de reais em 2010. No ano 
passado, ela adquiriu a Lativale-Laticínios Vale do Ta-
quari, em Estrela, no Rio Grande do Sul, e 51% da Sa-
nes, distribuidora de produtos alimentícios do Rio de 
Janeiro. O grupo investiu 80 milhões de reais na com-
pra das duas empresas, o que lhe garantirá o aumento 
na produção de lácteos para fortalecer a distribuição de 
novos produtos e seu relacionamento com o varejo na-
cional. Com 18 anos de existência, a Tangará pretende 
fechar 2011 com um crescimento de 20% a 40%. José 
Aloizio Teixeira Júnior (foto), vice-presidente de Ope-
rações da empresa, fala sobre a nova estratégia junto 
ao setor atacadista distribuidor.  

Qual será a estratégia para eles?
Quando estivermos com os distribuidores como 
parceiros, faremos uma política agressiva de pre-
ços 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 já conhece o cliente e as suas necessidades. 
Como o mercado de food service tem mais de um 
milhão de clientes, uma estrutura para atender 
esse número de pessoas sairia muito cara, o que 
inviabilizaria a operação.n

Tangará Foods seleciona empresas 
do setor para organizar e ampliar o 
alcance de seus produtos no País  
Por Giane Laurentino
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lançamentos  Novos produtos da indústria

doce mordida
Acompanhando as tendências 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 instantânea de língua. 
“O pirulito terá como suporte o uso de materiais de merchandising a serem 
dispostos nos pontos de vendas em vários Estados do País”, afirma Adriano 
Orso, gerente de Marketing da companhia. 

Pensando na mulher que usa 
diferentes produtos para cuidar do 
rosto, a marca Neutrogena coloca à 
disposição dessa consumidora, nas 
farmácias do Brasil, a linha Ultra Sheer 
Face Liquid Lotion, de protetores 
solares, nas versões FPS 35 e FPS 
55. Segundo Antônia Beatriz Silva, 
gerente de Produto Neutrogena, 
o lançamento é focado no público 
feminino envolvido com os cuidados 
com a pele. “Ela se preocupa com  
sua saúde e beleza no curto e no  
longo prazo”, conta. A divulgação 
do produto junto aos atacadistas 
distribuidores especializados é feita 
por meio da equipe de vendas  
e de treinamento para comercialização 
exclusiva em farmácias. 

Edição comemorativa
Para comemorar os 25 anos da geleia Queensberry, a empresa Kiviks Marknad 
produziu uma edição limitada de dois sabores: Damasco com Conhaque e Morango 
Preserve. As geleias são elaboradas com uma consistência tipicamente europeia e 
pedaços de fruta. Ambos os sabores foram criados e lançados no início da marca 
e voltam ao mercado, a partir de abril, com embalagens no estilo retrô. “Só haverá 
um lote de produção para esse produto”, conta Daniely Farias, coordenadora de 
Marketing da empresa. Para os pontos de venda, a Kiviks Marknad irá disponibilizar 
uma placa comemorativa e folhetos explicando a edição comemorativa. 

Pirulito aproveita 
a onda dos filmes 

de vampiros 
adolescentes

Foco no público 
feminino que 
busca cuidados 
com a pele

Edição limitada relembra dois sabores criados no início da linha de geleias da companhia 

A Nutrimental traz ao mercado a primeira linha de barras de cereais funcionais do 
Brasil, a linha Nutry Ativa. A nova barrinha contém três g de fruto-oligossacarídeo 
(FOS), um nutriente derivado do açúcar de cana ou de beterraba que contribui 
para o equilíbrio da flora intestinal. A linha Nutry Ativa será vendida nos sabores 
Damasco com Chocolate (85 kcal) e Ameixa (78 kcal), em caixas com três 
unidades de 25 g cada. Para divulgação junto ao atacado distribuidor,  
a empresa fez uma apresentação especial junto aos maiores clientes. “Antes  
do lançamento do produto, entregamos amostras aos nossos clientes para  
que pudessem degustá-lo em primeira mão”, diz Rodrigo Motta, diretor  
comercial da Nutrimental. Além disso, a empresa disponibilizará material  
de merchandising para o ponto de venda.

Funcionalidade em barra

Nutriente no produto 
contribui para o equilíbrio 
da flora intestinal

saúde e beleza
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A Alimentos Zaeli apresenta ao mercado uma 
novidade no segmento de doces e festas: o Figo em 
Caldas. O produto estará disponível na versão de 450 
g. Para divulgar os produtos para o setor atacadista 
distribuidor e para a equipe de representantes, a 

sabor em caldas

empresa apresentou 
o novo produto em 
uma convenção na 
cidade da Umuarama, 
no Paraná. “Nosso 
quadro de distribuidores 
é fixo. Abrange 22 
empresas, que já estão 
vendendo o produto”, 
comenta Atacy de Melo 
Júnior, coordenador de 
Marketing da Zaeli. 

Empresa aposta na boa 
comercialização da novidade 

Bala chega ao mercado  
sem adição de açúcar

Na busca de inovação do segmento de doces, a 
Santa Helena lança no mercado a primeira bala 
mastigável sem adição de açúcar. “Estamos sempre 
acompanhando as tendências de consumo e as 
necessidades dos nossos clientes, e, por esta razão, 

Doce mais saudável

buscamos nos aperfeiçoar 
continuamente”, diz 
Renato Fechino, 
presidente da empresa.  
As duas novidades na 
linha light/diet são  
as balas Paçoquita  
Diet e Frutto Diet, que 
chegam ao mercado  
após o constante 
investimento da  
Santa Helena.
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Novos sabores
A Activia aproveitou a chegada do inverno para trazer novos 
sabores à sua linha de cereais: edição limitada de inverno 
7 Grãos e Mamão e Cereais. A linha de cereais é sazonal e 
permanece nas gôndolas até outubro. Na sua formulação, os 
dois novos sabores contêm centeio, aveia, trigo, linhaça, quinoa, 
cevada e arroz. “Durante o inverno, há uma tendência para que 
ocorra um maior consumo de alimentos como cereais e grãos”, 
diz Carolina Freire, gerente de Produto da Activia. A nova linha 
terá destaque no ponto de venda, pois as embalagens dos novos 
sabores têm um visual diferente do restante do portfólio da 
Activia. O contraste entre os tons bege, marrom e alaranjado e a 
característica cor verde na gôndola da marca chama a atenção 
do consumidor para a novidade. Ações nas redes sociais e no 
site da marca também apoiam o lançamento. 

Para conquistar uma nova participação, a Fraldas Capricho 
traz ao mercado fraldas geriátricas com a marca Sensaty 
Premium. O modelo tem as características das melhores 
fraldas do gênero como camada extra de gel, barreiras 
protetoras, indicador de umidade e controle de odor, para 
garantir o controle da incontinência urinária. Para divulgar  
o produto junto as distribuidoras, a empresa fará treinamentos 
e demonstrações do poder de absorção do produto.  
A empresa ampliou a sua estrutura para produzir cerca de três 
milhões de fraldas para adultos e 60 milhões de tiras infantis. 

Chega às gôndolas o Açúcar Light Magro, da Lowçucar. O 
produto adoça cinco vezes mais que o açúcar comum. Uma 
embalagem de 500 gramas do produto equivale a 2,5 quilos de 
açúcar comum, com 80% das calorias. O produto possui o selo 
de aprovação da Sociedade Brasileira de Cardiologia (SBC). O 
produto será distribuído em todo o País juntamente com material 
de divulgação para os pontos de venda. 

Fraldas geriátricas

Mais magro

Contraste de cores visa chamar a atenção  
dos consumidores nas prateleiras do varejo

Camadas extras de gel e barreiras protetoras 
reforçam proteção aos idosos

Adoçar cinco vezes mais do que o açúcar comum 
e com menos calorias é a promessa do fabricante

Com uma tradição de mais de oito décadas, a Leite de Rosas decidiu inovar 
o design de seus produtos e a embalagem do hidrante corporal da linha. 
Agora, o frasco passa a ter a cor rosa, já conhecida pelas consumidoras da 
marca, e as letras brancas. “Dois terços da população associam a cor rosa 
à embalagem de Leite de Rosas, o que facilita a diferenciação e visibilidade 
do produto para as consumidoras no ponto de venda”, explica Ana Lavaquial, 
gerente de Marketing da empresa. A intenção de renovar a embalagem do 
hidrante faz parte da estratégia da companhia de renovar a marca.

Tradição  
renovada

Renovação da 
embalagem ajuda 

a rejuvenescer  
a marca 
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painel  Notícias de macroeconomia do Brasil e do Mundo

Vizinhos latino-
americanos  

Inadimplência  
A inadimplência do consumidor registrou alta de 6,9% em junho 
de 2011, na comparação com o sexto mês de 2010, segundo 
dados do Serviço de Proteção ao Crédito (SPC Brasil). Foi a 
quinta elevação seguida da taxa em 2011 frente os resultados 
do ano anterior, um indicativo de que a crescente alta de juros 
combinada com inflação mais forte vem contribuindo para a 
inadimplência do consumidor. De acordo com números do 
SPC Brasil, no primeiro semestre de 2011, a inadimplência 
acumula alta de 4,25%, frente os seis primeiros meses 
de 2010, também a quinta elevação seguida do indicador 
acumulado, que iniciou o 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 tendência de elevação mais 
forte da inadimplência.

Segundo relatório divulgado pela Comissão Econômica para a 
América 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 próximos anos. O País será, junto com 
a Guiana, o que registrará o menor crescimento da América 
do Sul em 2011, com expansão de 4%. O estudo da Cepal 
avalia que, na América do Sul, particularmente, o crescimento 
da economia é favorecido pela melhora dos preços obtidos 
nas exportações de produtos básicos, commodities agrícolas e 
minerais exportados principalmente para a China. O estudo da 
Cepal prevê que, em seu conjunto, os países da América Latina 
e do Caribe vão crescer 4,7% em 2011.

A Receita Federal divulgou que a arrecadação total de 
impostos de contribuições federais teve um crescimento 
real de 12,68% em comparação ao mesmo período do 
ano passado. Em termos nominais foram arrecadados 
482,6 bilhões de reais. Em junho, a arrecadação ficou  
em 82,7 bilhões de reais, em termos nominais, o 
resultado representa crescimento de 15,47% em 
comparação a maio de 2011 e de 23,07% em relação 
a junho de 2010. O principal motivo do resultado da 
arrecadação de junho foi a consolidação de dívidas de 
chamado Refis da Crise instituído pela Lei no 11.941,  
de 27 de maio de 2009, para ajudar as empresas 
brasileiras ante a crise financeira internacional.

Segundo dados divulgados pela Companhia Nacional 
de Abastecimento (Conab) e o Ministério da Agricultura, 
o País produzirá 162 milhões de toneladas de grãos 
na safra 2010/2011. Esse número significa um 
aumento de 8,6% em relação a safra passada, que teve 
149,2 milhões de toneladas. A área cultivada também 
apresentou crescimento e passou de 49,2 milhões de 
hectares para 49,5 milhões. Os produtos responsáveis 
pelo resultado foram a soja, milho, algodão, feijão e arroz. 
Para a Conab, um dos motivos para o crescimento é a 
ampliação de área plantada e a boa influência do clima 
no desenvolvimento das plantas. A produção de soja 
deve ser a maior da história chegando a 75 milhões de 
toneladas. Isso representa um crescimento de 9,2% em 
comparação com a safra 2009/2010.

Safra em alta

Arrecadação 
federal recorde
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Refis da Crise motivou 
o resultado final com 

crescimento de 12,68%

Área cultivada também 
cresceu no período 
2010/2011
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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 
Indicador aponta diminuição a partir de uma comparação com o mesmo período 
do ano passado, onde a demanda havia crescido 9,4%, e também em relação 
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%.

O consumo de produtos voltados para o público teen movimentará 208,7 
bilhões de dólares em todo o mundo neste ano. É o que aponta o estudo 
The Future Report Teens, que pesquisa tendências de comportamento jovem 
em países como Estados Unidos, China, Brasil, África do Sul, Índia, Rússia, 
Escandinávia, Austrália, Nigéria e África Ocidental. Mesmo com o número de 
adolescentes em queda no Brasil, eram 28,5 milhões em 2000, é possível 
afirmar que eles ainda formam um contingente expressivo de consumidores. 
A pesquisa mostra que o índice de endividamento das famílias que têm 
adolescentes é maior. O gasto médio excede 5% da renda mensal, acumulando 
cerca de uma década de dívida até os adolescentes crescerem. Um trabalho da 
Felisoni Consultores Associados mostrou que nas compras em supermercados 
51% dos pais declararam gastar mais quando estão acompanhados dos filhos. 
No caso das mães, esse percentual é bem mais alto: 66%.

Crédito

Consumo teen

208,7 bilhões
de dólares é o valor que será 

gasto em consumo pelo público 
adolescente neste ano

Empresas de grande 
porte foram as que 

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

Um incêndio destruiu a unidade do Atacadão São 
Roque, em Feira de Santana, na Bahia, na primeira 
semana de julho. A loja havia sido reaberta após 
reforma, numa área de 10 mil metros quadrados, 
onde também funcionam farmácia, restaurante 
e uma delicatessen. O Atacadão São Roque 
emprega atualmente 110 funcionários diretos e 
vários terceirizados. O prejuízo total está estimado 
em torno de 20 milhões de reais. 

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 prestação de serviço ao pequeno varejo - cuja entrega 
se dá entre 24 e 36 horas depois do pedido realizado, e 
aumentar a proximidade com os comerciantes. “Queremos 
ter cada vez mais qualidade na logística, que se une a marcas 
de produtos reconhecidos pela qualidade e participação 
de mercado que distribuímos. Um dos pontos mais 
importantes do trabalho é manter o ótimo relacionamento 
com os comerciantes, o que nos leva a ter mais clientes, 
mais exposição da empresa e dos produtos, levando a um 
crescimento para todos”, afirma Paulo Henrique Roxo de 
Souza, gerente-comercial. 

A ALL (América Latina Logística) - empresa de 
logística com base ferroviária na América Latina 
e a Ouro Verde Transporte - que atua com 
soluções logísticas integradas e terceirização 
de frotas para a América do Sul firmaram 
acordo operacional para a fusão de suas 
unidades de transporte rodoviário e criaram a 
Ritmo Logística. Com gestão própria e foco 
na operação rodoviária, a empresa surge para 
atender um mercado com oportunidades 
de crescimento no segmento intermodal - 
principalmente no agronegócio, e em operações 
dedicadas a produtos de alto valor agregado. 
A empresa terá capital formado 65% pela 
ALL e 35% pela Ouro Verde. “A criação da 
Ritmo Logística gera uma empresa com foco 
rodoviário e capaz de atender com eficiência um 
mercado em expansão no Brasil”, revela Paulo 
Basílio, presidente da ALL. 

Foram divulgados os nomes  
da nova composição de 
diretores da Abradilan 
(Associação Brasileira  
dos Distribuidores de 
Laboratórios Nacionais)  
para a gestão 2011/2013.  
O presidente eleito, Juliano 
Vinhal, empresário com 25 
anos de atuação no setor 
farmacêutico - sendo 17 
deles como atacadista de 
produtos farmacêuticos fará 
da busca por novas parcerias 
um ponto importante de sua 
gestão. “Estamos empenhados 
em manter e fazer novas 
conquistas”, afirma.

Nova 
gestão

prejuízo

Nova empresa

Foco no 
treinamento

Basílio tem como meta 
atender com eficiência o 
mercado em expansão

Juliano Vinhal quer buscar 
parceiros na Abradilan
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12 mil
No mês de julho, o Makro, de João Pessoa/PB organizou a Semana do Cliente 
Profissional. O evento foi voltado para proprietários de bares, restaurantes, 
lanchonetes, padarias e hotéis, oportunidade em que os transformadores 
tiveram acesso a cursos de capacitação em gestão de negócios e gastronomia, 
ministrados pelo Sebrae e indústrias alimentícias. Os cursos aconteceram 
no interior de uma carreta móvel, equipada com cozinha experimental. Ao 
longo deste ano, o evento passará por mais de 50 lojas da rede em 45 
cidades, capacitando mais de 12 mil pessoas. “O objetivo do programa é 
levar capacitação gratuita aos pequenos empresários da região. Temos como 
posicionamento ser o parceiro de negócios dos nossos clientes ajudando - os 
a aperfeiçoar a gestão dos seus estabelecimentos visando crescimento e maior 
rentabilidade”, diz Gustavo Delamanha, diretor de marketing.

Pizzarias
O Atacadista Roldão realizou a primeira 
edição da Expo Pizzaria Roldão no mês de 
julho, em São Paulo. Durante o evento, além 
de degustação e workshops, foi realizado 
o 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 edição de um evento 
especializado em um dos segmentos que mais 
crescem no País. Para se ter uma idéia, São 
Paulo é a segunda cidade no mundo em que 
mais se consome pizza, só perdendo para 
Nova York. Com este dado é possível avaliar 
a importância deste evento”, diz Jefferson 
Fernandes, diretor de Marketing.

Capacitação itinerante

é o número de pessoas 
capacitadas ao 

longo deste ano por 
cursos ministrados 

pelo Sebrae

Fernandes: evento 
especializado apresentou 
degustação e workshops
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Fundado em 1974 na cidade de  
Caxias (MA), o Armazém Rio 
Piranhas começou como um 

pequeno varejo com vendas à 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 
modificar o ramo de atividade no 
Piauí, transformando-se em um DEC 
(Distribuidor  Especializado em Cos-
méticos). Seu foco é no cliente de 
varejo pequeno e médio, através de 
serviços diferenciados, fruto da de-
manda do próprio varejo em relação 
à seção de Higiene Pessoal e Beleza. 
Assim, o DEC do Piauí tem como 
principais produtos: cosméticos, lim-
peza, alimentos, higiene pessoal, linha 
infantil/kids e produtos para cabelos.

A atuação da empresa como DEC 
foi a oportunidade de ser o único for-
necedor destes produtos na região. “A 
vantagem é a exclusividade. No Piauí 
só nós compramos cosméticos em 
todo o Estado. Também distribuímos 
cosméticos no Maranhão, mas ainda 
não é DEC”, diz Pedro de Oliveira, 
diretor e fundador da empresa.

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

Operação como Distribuidor 
Especializado  em Cosméticos 
no Piauí contribui para o 
crescimento da empresa 
com Jamille Menezes

dos anos anteriores e resultado de um 
trabalho eficiente junto aos clientes. 
“Há cinco anos crescemos em torno 
de 24% ao ano. Isso é resultado da 
confiança que ganhamos na distribui-
ção por uma boa prestação de serviço 
aos clientes”, afirma.

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

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

um novo com 6.000 m², inaugurado 
este ano. Já a unidade do Maranhão 
possui 4.200 m² e está sendo amplia-
do para mais 4.000 m².

Atualmente, o Rio Piranhas tem 
cerca de nove mil clientes, que são 
atendidos por cerca de 300 vende-
dores. A expectativa de faturamento 
para este ano é crescer entre 24 e 
30% com a captação de novos clien-
tes na região e para os próximos anos 
a empresa se prepara para se tornar 
um DEC no Maranhão também. 
“Queremos aumentar o faturamento 
com a distribuição exclusiva no Ma-
ranhão. A ideia é que daqui a dois ou 
três anos sejamos exclusivos”.n

de mercado

Pedro de Oliveira: 
confiança no 
serviço
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Sincronização 
uniforme

A GS1 Brasil-Associação Brasileira de Automação 
é uma organização multissetorial, sem fins lucra-

tivos, que tem como foco de trabalho a padronização 
de processos de logística e a rastreabilidade na cadeia 
de suprimentos e demanda. Além de estabelecer pa-
drões de identificação de produtos, a associação ofe-
rece serviços e soluções para as áreas de saúde, trans-
porte e logística. No País, ela tem 55 mil associados e 
é presidida por João Carlos de Oliveira. 
Com grande experiência no varejo, Oliveira foi vice-
presidente da Federasul – Federação das Associações 
Comerciais e Empresariais e de Serviços do Rio Grande 
do Sul, e em seguida presidente da AGAS – Associação 
Gaúcha de Supermercados, cargo que o levou para a 
presidência da Abras – Associação Brasileira de Super-
mercados, de 2003 a 2007. Nesta entrevista, o presi-
dente fala sobre o trabalho que a organização desenvolve 
no País, bem como sobre os desafios da GS1 Brasil para 
realizar a padronização de dados entre os elos da cadeia 
de abastecimento e os benefícios que essa padronização, 
ou sincronização, proporcionará ao consumidor final.

Como tem sido o trabalho da organização?
Estamos operando no País há 28 anos. Somos a quin-
ta GS1 do mundo em um universo de 150 países em 
que atuamos. O que sempre se busca no Brasil não 
é diferente do que se busca no restante do mundo, e 
consiste na diminuição do número de processos, na 
simplificação das operações e na racionalização dos 
custos. Tudo isso resulta em estímulo à competitivi-
dade entre empresas para que o consumidor tenha 
um preço menor na ponta. 

E como vocês fazem isso na prática?
Essa condição passa pela automação por meio de 
definições de padrões ou códigos. Para obter essa 
padronização utilizamos a GDSN (Rede Global de 
Sincronização de Dados) e a radiofrequência, que 
facilitam a segurança e a diminuição de custos das 
operações de fornecedores, principalmente em re-
lação a produtos de maior valor agregado. Em todo 
esse contexto, buscamos diminuir e, ao mesmo 
tempo, qualificar o mercado para que a operação 
das empresas leve menos tempo, seja realizada com 
menores custos e alcance maior eficiência. Só des-
sa maneira essas empresas poderão levar um preço 
menor para o consumidor final.

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

João Carlos de Oliveira, presidente 
da GS1 Brasil, fala sobre as 
operações da organização e os 
desafios que ela tem de vencer 
para padronizar informações na 
cadeia de abastecimento brasileira
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equipamentos: de fato, o hardware é muito caro. 
Por outro lado, temos bons softwares, mas muitos 
programas tornam as operações inviáveis, às ve-
zes por causa do custo, outras vezes pela inviabi-
lidade de execução. Outra dificuldade é a cultura 
do País em relação à automação. Um exemplo é 
o que acontece nos Estados Unidos há 20 anos, 
assim como em outros países, com a utilização do 
sistema self-service em postos de gasolinas. Aqui 
no Brasil, quando se tentou implantar esse meca-
nismo, o protecionismo em relação à geração de 
empregos, assim como a resistência dos sindicatos, 
tornou inviável essa implantação. 

Isto atrapalha o desenvolvimento?
Bom, só para te dar um exemplo, há quatro anos, 
o Pão de Açúcar realizou um piloto em duas lojas 
em São Paulo para reproduzir o que acontece em 
lojas americanas e europeias. Igualmente por causa 
do protecionismo e do medo do desemprego, a rede 
voltou atrás com o projeto. Esses exemplos mos-
tram que continuamos sem coisas básicas, comuns 
a outros países e de importância primária, como um 
self-checkout, seja no supermercado ou no posto de 
gasolina. Situações muito simples e já consolidadas 
em muitas partes do mundo, mas que aqui ainda não 
são permitidas. E com muito maior razão nosso País 
fica carente de soluções mais complexas.

Você acredita que em algum momento o 
País vencerá essa aversão à automação?

Apresentei na abertura de uma feira supermercadista 
um filme 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 são registradas por meio 
de um sistema de radiofrequência, equipamento que, 
em apenas alguns segundos, detecta o preço de 200 
unidades. Imaginemos que nós, aqui no Brasil, ten-
tássemos implantar o sistema. O sindicato das caixas 
operadoras, com certeza, tornaria o projeto inviável. 

Este processo é demorado?
Com essa mentalidade de possível desemprego, di-
ficilmente mudaremos em curto prazo a cultura no 
Brasil. Digo cultura porque estamos presos nesse 
contexto, quer gostemos ou não disso. Estamos 
evoluindo em muitas coisas. Quem sabe também 
venhamos a evoluir no que se refere à automação, 
e toda essa tecnologia acabará chegando aqui nos 
próximos anos.

Quais são os projetos realizados junto à 
cadeia de abastecimento? 

Começamos um projeto piloto com o Carrefour 
representando o varejo, e a Procter & Gamble e 
a L’Oréal a indústria. Foi lançado em março deste 
ano e tinha por meta a sincronização de dados, apli-
cando a GDSN. Trata-se de um processo gradual, 
que precisa acontecer em sincronia, em todos os 
níveis, em escala mundial. É um projeto complexo, 
tanto que precisamos de dois anos para preparar 
o plano piloto. É algo complexo, mas irreversível, 
pois os dados servirão para promover a evolução 
de toda a cadeia produtiva. 

Quais os benefícios da sincronização de 
dados para o consumidor final?

Teremos uma diminuição substancial da falta de 
produtos no ponto de venda, e também pratica-
mente não teremos mais aqueles itens que entram 
na gôndola com preços diferentes em relação ao 
cadastro. Além disso, teremos um aumento da ra-
pidez que um lançamento levará para sair da in-
dústria e chegar ao varejo. O consumidor sentirá 
todos esses fatores de maneira indireta; assim, ele 
notará que a falta de produtos vai diminuir, e que 
os preços não deverão aumentar, mesmo estando 
o País com economia estabilizada e baixa inflação. 
A indústria e o varejo também serão beneficiados 
com tudo isso graças ao ganho de produtividade 
e à redução de custos, o que possibilitará um au-
mento de lucratividade para as empresas.n         

Oliveira ressalta 
a importância da 
competitividade  
entre empresas
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entrevista/altamiro borges

QUEM é

papéis

4 ��Presidente da ABGroup 
Desenvolvimento  
de Negócios

4 ��Vice-presidente da Aslog  
– Associação Brasileira  
de Logística

4 ��Antes de se tornar 
consultor passou pelo 
Martins, Bunge e  
Adriano Coselli

4 ��Formado em 
Administração de 
Empresas e pós-graduado 
em Administração Geral
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Para avançar no mercado,  
as empresas do setor  
atacadista distribuidor devem  
ter foco e objetivos claros para 
serem, efetivamente, parceiras  
de seus principais clientes
Por Cristiano Eloi
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Como analisa o atual momento  
das modalidades do setor?

As empresas generalistas, nacionais e tradicionais e 
generalistas regionais estão perdendo espaço para 
outras modalidades de distribuição, outros tipos 
de agentes de distribuição no mercado, de forma 
muito clara. A indústria não está satisfeita com o 
trabalho do generalista e procura outras alternati-
vas para chegar ao pequeno e médio varejo e, con-
sequentemente, ao consumidor final. Observamos 
até a inclusão de venda direta, que é o caso da 
Nestlé com o seu programa de microdistribuição 
porta a porta. Há casos no qual as indústrias dei-
xaram de vender ao atacadista distribuidor genera-
lista e passaram a adotar o modelo de distribuição 
exclusiva, categorizada ou especializada.

Por que isto acontece?
Para atender o mercado com algo mais para este 
cliente ávido por conhecimento, novidades e acom-
panhamento, fatores fundamentais para a sobrevi-
vência deste pequeno e médio varejo no mercado. 
O surgimento de centrais de negócio 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 equilíbrio 
na cadeia de abastecimento do País. 

Qual a importância do  
shopper neste contexto?

O nosso shopper é um comprador multicanal. Os 
estímulos e os contatos de atender a ele evoluíram 
muito nos últimos anos e os sistemas de distribuição 
no Brasil estão atuando da mesma forma. As empre-

sas continuam querendo comprar da indústria, ter o 
representante comercial, ter o depósito, o caminhão 
e fazer a entrega. O mercado evoluiu e nós não po-
demos manter o mesmo modelo de operação e o 
mesmo formato de sistemas de distribuição do pas-
sado. Quem ficar amarrado ao passado vai morrer. 

Quais devem ser os sistemas de operação?
Ou as empresas são multiplataformas, multicanais 
e se especializam em serviços e para isto elas têm 
de ter o cliente fidelizado ou elas são empresas 
focadas em nicho. Mas isto deve acontecer com 
foco, ou seja, eu sou competente para fazer tudo 
e prestar serviços para todos ou sou competente 
em uma determinada categoria de produtos ou em 
uma determinada região. Ou sou competente para 
determinados fornecedores, que é 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 têm de se movimentar no sentido de realizar as 
adaptações rapidamente. Atualmente tem as em-
presas que já resolveram algumas questões básicas 
para poder caminhar como governança corporativa, 
sucessão, conselho, plano de negócios, planejamento 
estratégico e tem também empresas que trabalham 
em consonância com os fornecedores e com os clien-
tes. Algumas destas companhias estão na ponta e 
atendem o que a indústria chama de execução no 
ponto de venda, que é o que os presidentes de gran-
des empresas pedem aos seus atacadistas e distribui-
dores. Todos pedem, por favor, me deem uma melhor 

Com as mudanças no mercado de consumo, as empresas terão de se reinventar constante-
mente - e em uma velocidade cada vez maior - para não perder a chance de atrair e reter 
um consumidor multicanal, bem informado, ávido por novidades, pela experimentação e 

com maior renda disponível 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 o 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 negócios que 
surgem a cada instante. “A logística que tínhamos no passado não é e não será aquela que tere-
mos no futuro. O modelo de vendas, tirador de pedidos, não será o modelo com o consultor de 
negócios do futuro. O modelo de compras por especulação que o comprador executava não será 
o novo modelo de compras com plano de negócios com os fornecedores e visão de médio e longo 
prazo”, diz Altamiro Borges, presidente da ABGroup Desenvolvimento de Negócios. 

Nesta nova realidade de transformação e de profissionalização da cadeia de abastecimento só 
sobreviverão as companhias que souberem definir o foco de atuação e forem atrás do objetivo 
para a qual elas existem, acredita o consultor. A seguir, Borges analisa e dá um panorama do mer-
cado atacadista brasileiro e as principais perspectivas para as companhias que atuam no setor.  


