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EDITORIAL

Valorizando resultados

POSITIVOS

elaterceira vez, a ABAAS tem o prazer de divulgar o Ranking
da instituicdo, com niimeros que sdo a prova da importéncia
do nosso canal para a economia brasileira. Com o passar dos
anos, estamos nos consolidando cada vez mais como uma
6tima op¢ao de compra, tanto de abastecimento como de
reposi¢do, ndo apenas para transformadores e revendedores, mas tam-

bém para as familias, os consumidores finais.

Atualmente, o faturamento dos nossos associados ultrapassa
R$ 300 bilhdes por ano, dado que ilustra bem a relevancia do setor. A¢des
conjuntas com os fornecedores sdo essenciais para garantir o atendi-
mento de qualidade ao nosso publico consumidor, que é cada vez mais

exigente e heterogéneo.

E por isso que a indstria tem estado atenta ao Atacarejo. Hoje, po-
demos dizer com seguranca que as principais mercadorias das marcas
mais relevantes disponiveis no paifs estdo nas nossas prateleiras. Isso
ocorre porque o crescimento do canal significa crescimento das mar-
cas, incluindo as opg¢des premium, ja que os consumidores com maior
poder aquisitivo também estdo abastecendo seus lares no Atacarejo.

Um dado interessante é que esse publico das classes A e B represen-
ta 52% dos gastos dos principais compradores (heavy buyers) no canal:
além de ir mais vezes as compras, o ticket médio é maior. Em outras pa-
lavras, o Atacarejo é visto com bons olhos pelos mais diferentes perfis,
gracas ao 6timo custo-beneficio que oferecemos.

Aproveitamos para apresentar uma novidade: o Prémio ABAAS/
NielsenIQ & Advantage de Performance do Atacarejo, pensado para
reconhecer os fornecedores que se destacam no nosso setor. A primei-
ra edi¢do da premiacdo vai ocorrer no Workshop ABAAS, em outubro,

para celebrar a nossa parceria.

Nesta edi¢ao, trazemos os numeros do Ranking e aproveitamos para
agradecer a todos os envolvidos no levantamento dos dados e, funda-
mentalmente, nos resultados mais que satisfatérios do nosso setor. Jun-
tos, temos a certeza de que continuaremos trilhando um caminho de
sucesso, de entrega e de colaboragao para a economia do nosso pais.

Um abraco!

Virgilio Villefort
Presidente da ABAAS
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CONSOLIDANDO PARCERIAS

Confira como foi o Workshop 2023 e prepare-se para a proxima edigao,
que ja tem data e local para acontecer

Workshop ABAAS é um evento anual que ja
se consolidou entre associados e fornecedo-
res no sentido de fortalecer a parceria entre
as duas partes. Com data e local confirmados, S AV E T H E D AT E

a edicdo 2024 serd realizada no Transaméri-
ca Expo Center, em Sdo Paulo (SP), no dia 30 de outubro.

WORKSHOP ABAAS 2024

também na capital paulista, e debateu o tema "Evolucéo Dia

do Atacarejo: do fornecedor ao cliente" e, além de repre- 30 DE OUTUBRO DE 2024

sentantes do canal e das industrias, contou com a parti- a partir das 7h

Em 2023, o evento aconteceu no WTC Events Center,

cipagdo de especialistas. z%

Na ocasido, Virgilio Villefort, Presidente da ABAAS, r§
afirmou que “a realizagdo do Workshop é importante para . Local g
promover um bom relacionamento entre atacarejos e for- TRANSAMERICA EXPO CENTER %j
necedores e, assim, garantir que o canal continue compe- Av. Dr. Mario Vilas Boas Rodrigues, 387 o)
titivo e crescendo. Hoje, somos cerca de 50% do mercado, Santo Amaro - Sao Paulo/SP E

e é preciso compreender o comportamento do consumi-

dor, algo amplamente debatido no encontro”

8 | Revista ABAAS



PAINEIS

Durante o Workshop ABAAS 2023, foram realizados
trés painéis, que abordaram os temas “Raio-X do Se-
tor’, “Colaboracéao, Atacarejo e Fornecedor” e “Evolu-
¢do do Atacarejo” a partir da apresentacdo de dados
e levantamentos, seguidos da participacdo de repre-
sentantes das inddstrias, com questionamentos rele-
vantes para o setor.

No primeiro painel, Roberto Butragueno, Diretor
de Varejo da NielsenIQ México, ressaltou que “a todo
momento, temos desafios no mercado brasileiro. Juros,
desemprego e inflacdo sao indices que influenciam os

canais, afinal, temos um consumidor menos leal, que

troca marcas e fornecedores para buscar op¢des mais

baratas. Ainda assim, o canal tem perspectivas positivas”. Virgilio Villefort, Presidente da ABAAS

-,

b .
Ana Fioratti, Diretora Latam e Brasil do Advantage Group Roberto Butraguefio, Diretor de Varejo da NielsenlQ México

Para Ana Fioratti, Diretora Latam e Brasil do Ad-
vantage Group, que apresentou os dados do segundo
painel, “o evento traz, de forma clara, os caminhos que
industria e Atacarejo precisam percorrer. A agenda
colaborativa é um vetor de crescimento que auxilia as
empresas a irem na direcdo correta. Se trabalharmos
em conjunto, todas as partes sairdo ganhando”.

O terceiro painel, apresentado por Belmiro Gomes,
CEO do Assai Atacadista, abordou questdes ligadas a
evolucao do canal. “O Brasil é um pafs com dimensoes
continentais e com desigualdades sociais gritantes, o

que requer solucdes diferenciadas de acordo com a

realidade com a qual cada loja estd trabalhando. O
Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista

patrdo de todos nés aqui é o cliente final’, pontuou. P

abaas.com.br I 9



WORKSHOP 2023

Evento da ABAAS ja se consolidou como oportunidade de networking
entre canal Atacarejo e industrias. Proxima edi¢ao sera em outubro.

BENEFICIOS PARA
O CONSUMIDOR

O Workshop da ABAAS é um evento ja reconhecido dentro
do setor por sua importancia, porque traz debates relevantes
para a estabilidade e o desenvolvimento do Atacarejo em todo
o pais. Mais do que isso, a reunido é essencial para estreitar o
relacionamento entre Atacarejo e industria a partir da exposicao
de questdes como desafios, perspectivas e futuro. “Fortalecer a
parceria com nosso principal parceiro é o que buscamos com a
realizagdo desse Workshop. Hoje, a ABAAS representa o setor
nas articulagdes, com o objetivo de garantir que o consumidor
continue acreditando no Atacarejo como um importante canal

de abastecimento e reposicdo’, finaliza o presidente da entidade.

|Roberto Butragueno, Diretor de Varejo da
\NielsenIQ México, e Filipe Martins, do Martminas|

10 | Revista ABAAS

i} —.
José Koch, do Komprao (Grupo Koch), Jovino Reis, do Bahamas Atacarejo,
Rodolfo Nejm, do Apoio Mineiro, e Sebastian Los, do Cencosud

PROXIMA EDIGAO DO
WORKSHOP ABAAS

O préximo Workshop vai manter o formato ja consolidado
para proporcionar um espago democrético de networking
e busca de solugdes para os desafios enfrentados pelo Ata-

carejo. O novo espaco, com 6.000 m?, atende a demanda

do crescimento do evento, que contara novamente com a
participacdo de associados, especialistas e representantes
da industria para abordar dados relevantes para o setor e
para a economia brasileira. Anote na agenda: 30 de outubro
de 2024, a partir das 7h, no Transamérica Expo Center. 4

Imagens: Fernando Mojo
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A VOZ DO SETOR

Com a palavra,

NOSSOS ASSOCIADOS:

Qual a sua expectativa sobre a parceria inédita entre NielsenlQ e
Advantage no projeto com a ABAAS, “Top 10", para premiar os fornecedores
com melhor desempenho comercial e colaborativo para o Atacarejo?

TIAGO ZAFFARI

Stok Center E .

“Eu acredito que tudo que possa ser medido, com a
devida gestdo, pode ser melhorado. E é isso que essa
parceria vem trazer, dados para que quem estiver na
frente queira trabalhar para permanecer bem po-
sicionado, e quem ficar numa posi¢do inferior veja
claramente que precisa rever e mudar as suas politi-
cas se quiser avancar nesse importante canal que é o
nosso Atacarejo."

EVERTON MUFFATO

Max Atacadista

“Essa parceria vem coroar nosso relacionamento com
nossos parceiros, trazendo duas empresas de refe-
réncia e credibilidade para mediar esse prémio. Isso
também vai servir de motivacgdo e incentivo para o
desenvolvimento dos fornecedores, mostrando os
melhores cases."

DANIEL LUIZ GUERRA COS

=
l
G

“Uma parceria que une insights, pesquisas e melhores

Novo Atacarejo

praticas traz solugoes e torna os negdcios do segmen-
to ainda mais sustentaveis; e dessa sinergia, a possi-
bilidade de projetarmos, proativamente, cendrios,
desafios e recursos necessarios para resultados efe-
tivos a todos que fazem girar a cadeia do Atacarejo.

14 | Revista ABAAS

EDIS AMARAL (BRANCO)

Atacadao Dia a Dia d

“Esperamos ver grandes nomes sendo prestigiados da
forma que merecem e que o projeto gere transforma-
¢oes positivas para o setor. O Dia a Dia olha para o
fornecedor como um elemento fundamental para o
crescimento e consideramos que o resultado seré pro-
missor para o Atacarejo nacional. Estamos satisfeitos
vendo NielsenIQ e Advantage por tras desse grande
projeto em 2024. Certeza de que vem muita coisa boa."

JOSE RODRIGUES DA COSTA
Costa Atacadao \ :
Y
“Acredito que aqueles fornecedores parceiros que
estdo entendendo melhor as oportunidades exis-
tentes no setor de Atacarejo brasileiro devem ser
reconhecidos como benchmarking de interacéo e
desenvolvimento de mercado...levando a um ciclo

de ganha-ganha rico e produtivo."

VIRGILIO VILLEFORT
Villefort Mais Barato Todo Dia

“Este novo projeto de premiacdo dos 10 melhores forne-
cedores, sendo avaliados com critérios mais objetivos
pela parceria inédita da NielsenIQ e Advantage com a
ABAAS, vai ser realmente positivo, pois vai nos permi-
tir enxergar e premiar a inddstria que estd realmente
com os olhos voltados para o Atacarejo.”

Imagens: Fernando Mojo / Divulgagéo
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A VOZ DO SETOR

MARCO OLIVEIRA
Atacadao

“Reconhecer empresas que entregam um servico di-
ferenciado e de qualidade é extremamente importan-
te, pois estimula toda a cadeia a aperfeicoar os seus
processos. Desta forma, todo o setor de Atacarejo se
beneficia, pois teremos fornecedores cada vez mais
preparados para atenderem as nossas demandas, que

sdo bastante especificas”

SULIVAM COVRE
Atacadista Super Adega

“Acredito que temos que verificar quais sdo as indus-
trias que beneficiam mais o nosso setor e assinalar
isso para os representantes do canal. Isso é impor-
tante para o relacionamento e mostra que estamos
unidos nesse sentido.”

CARLOS EDUARDO SEVERI
Tenda Atacado

A

“Estd sendo desenvolvido pela ABAAS em conjunto

com a NielsenIQ e a Advantage um prémio para que
sejam apontados os melhores fornecedores do Ata-

carejo. Isso é muito bom para o setor”

THULIO MARTINS
ABC Atacado e Varejo

“A NielsenIQ e a Advantage tém um papel prepon-

derante no canal alimentar, criando sinergia entre
varejo e industria, agora se aprofundando mais nos
indicadores que realmente sdo de grande relevancia
para a evolugéo colaborativa de ambos!”

16 | Revista ABAAS

RODOLFO NEJM

Apoio Mineiro

L

"Acho muito importante para o crescimento do seg-

mento Atacarejo, junto com a industria, essa sinergia,
nao s6 da associacdo, dos eventos, mas essa aproxi-
macdo. Comegar ao lado da NielsenIQ e do Advan-
tage a premiar os fornecedores que estdo proximos
do segmento, crescendo no nivel de servigo e de
competitividade, é um caminho muito interessan-
te. Essa é uma frente que eu vejo com muito suces-
so para a inddstria, para os atacarejos, para o con-
sumidor final e para o comerciante poderem estar
a cada dia sendo mais bem servidos pelo segmento
que mais cresce no Brasil."

EDUARDO ROLDAO
Roldao Atacadista

“A iniciativa de premiar os melhores fornecedores,
baseada em critérios objetivos, desencadeia um es-
timulo importante para aprimorar a exceléncia do
nosso relacionamento com a industria. Esse reconhe-
cimento ndo apenas motiva as empresas a buscarem
a melhoria continua, mas também tem o efeito de
elevar o padrao de qualidade em toda a cadeia de
suprimentos, impulsionando, assim, o desenvolvi-
mento e a competitividade do mercado”

HELIO CLARO GLORIGIANO
Comercial Esperancga

Imagens: Fernando Mojo / Divulgagé&o / LinkedIn

“Acredito ser valida toda proposta para melhorar o
resultado e a qualidade do relacionamento entre o
Atacarejo e a industria. NielsenIQ e Advantage tém
se mostrado empresas sérias, competentes e grandes
parceiras do segmento. Essa nova metodologia per-
mitird um engajamento maior da industria na bus-
ca pela meta planejada junto aos associados, com
medidas mais concretas para mensurar o ranking
dos fornecedores. Além disso, a representatividade
do Atacarejo demanda regras mais claras e justas
na medicdo do desempenho comercial e colabora-
tivo do fornecedor”
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A VOZ DO SETOR

SEBASTIAN LOS
Cencosud

“Trata-se de uma excelente iniciativa promovida por

duas grandes empresas que sdo referéncia de merca-
do e que, sem duvida, contribuird para fortalecer a
parceria e o relacionamento da industria com o Ata-
carejo. O reconhecimento é um fator muito impor-
tante para destacar aqueles que estdo realizando uma
entrega consistente e de qualidade, com base em cri-
térios e indicadores sdlidos, e ird elevar a competiti-
vidade e o nivel de exceléncia, além de impulsionar o

desenvolvimento do setor como um todo.”

JOVINO CAMPOS REIS
Bahamas Mix

“Acredito que dessa forma nds estamos sendo mais
justos com as empresas, independentemente do ta-
manho, com aquelas que mais contribuiram com os
nossos negocios de Atacarejo, seja em nivel de com-
petitividade ou de atendimento.”

CAIO LIRA
Dom Atacadista

“Essa mudanca na forma como o varejo avalia a indus-
tria e o fornecedor é muito importante, porque assim
trazemos novos elementos, que ajudam a definir as
empresas que estdo fomentando o desempenho co-
mercial. Assim, temos acesso a mais critérios para
avaliarmos quem sdo aqueles que estdo mais proxi-
mos, que inovam mais e que tém uma estrutura co-
mercial focada no resultado através de uma avaliacdo
colaborativa e ndo somente uma avaliacdo subjetiva.
Vejo essa parceria de uma perspectiva positiva e que
vai inaugurar uma nova fase no relacionamento da
industria com o Atacarejo”

| Revista ABAAS

TIAGO VIDAL LOHN
Brasil Atacadista

“Essa parceria entre NielsenIQ e Advantage vem dar
credibilidade a nossa pesquisa e a nossa opinido e,
com isso, teremos mais abertura com a industria.
Nenhuma vai querer ficar de fora dessa homena-
gem. Pode ficar de fora neste ano, mas no préximo
vai querer estar ali como um grande parceiro do
Atacarejo. N6s temos o top do Atacarejo, no qual
a inddstria quer estar presente, quer parceria e vo-
lume. Com essa parceria, n6s podemos direcionar
mais promogoes do dia a dia. Entdo, penso que isso
vem para dar mais abertura para que possamos ser

mais agressivos no sentido de trabalhar com volume.”

JOSE EVALDO KOCH
Komprao Koch Atacadis

“O objetivo é premiar os melhores fornecedores, que
sdo parceiros do Atacarejo. Fornecedores que pres-
tam um melhor servico, na logistica, competitivida-
de, versus varejo, promotores na loja, entrega do pe-
dido completo no prazo determinado, ruptura etc."

JOAO ALBERTO PEREIRA
Fort Atacadista

“NielsenIQ e Advantage sdo empresas parceiras da
ABAAS, com muitos trabalhos e andlises feitas ao
longo de muito tempo, conhecem com profundida-
de o setor, tém colaborado muito para tomada de
decisoes dos associados e da préopria ABAAS. Essa
parceria, juncao na elaboracao desse trabalho, traz
em uma s6 andlise indicadores de performance que
ajudardo as empresas fornecedoras e os associados
a terem uma visdo estratégica para manutencgio e
melhorias nos negécios”

I

Imagens: Fernando Mojo / Divulgagao
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RADAR

FLORA

COMPROMETIDA COM A EXCELENCIA

Trr{m 0 nur{ﬂﬂ[{' paia
Voo © Suoy mﬁaj 73

O ano comegou movimentado na Flora, detentora de
marcas como Minuano, Francis e Neutrox. A inddstria
teve recorde de lancamentos no ano passado e, em 2024,

assumiu um compromisso para a entrega da melhor exe- g
cucdo da histéria da empresa. = T;‘
As novidades para este ano também passardo por todo c 0 N D o R
o portfélio, comegando pela linha de desodorantes Francis,
com 72h de protecéo. Ja para os cabelos, sdo destaques o H& 95 anos, uma das maiores fabricas de escovas
lancamento da linha OX Men e a amplia¢do da linha in- da América Latina se mantém fiel ao propésito

fantil Kolene Cachinhos. Nos cuidados com a casa, os la-
va-roupas liquidos de Assim aliam tecnologia e qualidade

com acessibilidade para o mix de compras. Celebrando 95 anos de histéria em 2024, a Condor reforca seu

compromisso com o desenvolvimento e a qualidade. Com mais

de 1.600 colaboradores, a empresa chega a mais de 100 mil pon-
FI feltel Cuidar é tudo tos de venda no Brasil e a mais de 30 paises, em uma cadeia que

ajudou a alcancar um faturamento de R$ 790 milhoes em 2023

ao comercializar mais de 190 milhdes de produtos. Uma jorna-
da que se iniciou em Santa Catarina, de onde a Condor cuida

do Brasil e do mundo com produtos de limpeza, higiene bucal,
beleza e pintura. Maior fabrica de escovas da América Latina, a

companhia se destaca pela qualidade e pelo compromisso ético

com clientes e fornecedores. Além de cuidar dos mais de 1.600

colaboradores e da comunidade de Sdo Bento do Sul, cidade-se-
de, a Condor vem transformando vidas e lares com exceléncia e

dedicacio ha quase um século.

“Fazer Melhor a Cada Dia”

GRUPO HEINEKEN

entra no mercado de drinks
prontos e lanca Amstel VIBES

Com base alcodlica de 7,9%, a nova bebida tem uma
combinacgio Ginica: conta com aroma natural de fruta e
nos sabores refrescantes de limdo e uma mistura especial
de morango com melancia.

Amstel VIBES foi projetada para atender a demanda
crescente por bebidas prontas e alcodlicas. Com um teor
alcoolico de 7,9%, maior que o da cerveja tradicional, a be-
bida tem como destaque o diferencial de aromas naturais
das frutas e oferece uma experiéncia dnica e refrescante.

Neste primeiro momento, a bebida chega aos principais

| 0 SABOR PRA SUA VIBE | pontos de venda na regido Sudeste na versao lata 269 ml.

20 | Revista ABAAS
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Pomarola CHEF

Pomarola Chef tem como missdo proporcionar
uma experiéncia gastrondmica na cozinha de
casa com produtos feitos a base de ingredientes
de alta qualidade. Pensando nisso, Pomarola traz
mais uma novidade em sua linha: o Molho Pesto
100% produzido na Itdlia, com ingredientes fres-
cos e selecionados!

"VIVA MOMENTOS ESPECIAIS
COM POMAROLA CHEF."

FEITO NA ITALIA

Liza | Liza

Iritura bodos v doces

22 | Revista ABAAS
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UAU: a marca n°1 em
limpadores de banheiro

Com um mix atrativo ao PDV, produtos inovadores e uma presenca
unica no meio digital, a marca ja se consolidou como lider absoluta
na categoria, com 27,8% em market share volume*. Segundo
andlise da Scanntech, no comparativo 2023x2022, UAU registrou
crescimento de 18% em volume. Um resultado em linha com o
avanco do mercado na categoria de banheiro.

Agora, confirmando seu DNA inovador, UAU langa o Limpador
de Banheiro 7 em 1 sem cloro. O produto entrega o conceito “easy
cleaning”! Uma garantia de eficiéncia com nanotecnologia aplicada,
que deixa uma camada protetora nas superficies, € pratico e garante
uma limpeza sem enxdgue, com antiembacante e acdo desinfetante.

Fonte: *Instituto Kantar, lideranga nacional em limpadores de banheiro, 2023.

LIZA

A marca que mais inova no mercado
de dleos traz novidades!

Liza volta a inovar com os primeiros 6leos para usos especificos do
mercado: Liza para Bolos e Doces e Liza para Fritura 500 ml!

m Liza Bolos e Doces é o primeiro 6leo doce do mercado! Sendo com-
posto de 6leo de canola e milho, é rico em Omegas 6, 3, 9 e Vitamina E.
Seu aroma de baunilha o torna ideal para receitas doces.

m Liza Fritura é um blend de 6leo de Milho com Algodio e é rico em
Omega 6 e Vitamina E. Libera odor mais suave, proporcionando uma
melhor experiéncia de fritura.

LIZA, NA COZINHA DE QUEM COZINHA.

Imagens: Divulgagéo
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SOMOS FEITOS
DA MISTURA

O Brasil é um pais de misturas, um caldeirdo de culturas,
etnias e tradi¢des que se entrelacam de maneira Gnica
e fascinante. Nossa identidade nacional é marcada pela
diversidade, refletindo séculos de encontros e interagoes
entre povos de diferentes origens.

Garoto apresenta um
novo lancamento:

GAROTAO 150 G

Esta novidade promete proporcionar ainda mais
A Mococa, como empresa centendria brasileira, também

faz parte dessa mistura. Somos a marca lider na categoria
de Mistura Condensada no Brasil. Nossas misturas, as
versoes econdmicas do leite condensado e do creme de

sabor e novas experiéncias de consumo, agradando
aos mais diversos paladares. O Garotdo apresenta ao
publico uma versdao ampliada das tradicionais barras
de chocolate da marca. Com 150 g, ele estd disponivel

em trés sabores: Amendoim, Crocante e Negresco. A leite, vém se consolidando cada vez mais no mercado

novidade é direcionada a quem busca novas opg¢oes de
barras e é a escolha ideal para compartilhar momentos
especiais de indulgéncia com amigos e familiares. A nova
gramatura traz a oportunidade para a marca explorar
a intensidade dos sabores.

brasileiro e proporcionando economia e qualidade aos
consumidores. O Brasil e a Mococa possuem algo em
comum: somos feitos da MISTURA!

Venha, misture-se com a gente!

AURORA
CooP

Aurora Coop
traz novidades, ampliando
0 portfolio de seus itens

empanados da
MARCA AURORA

A linha de empanados Auroggets agora estd de cara nova,
com nova embalagem flowpack, que fica mais atrativa para
o consumidor, ocupa menos espaco no freezer e ndo molha.
Também estd com novos pesos. Uma linha completa de cortes
integros também faz parte do portfélio de empanados, com novos
itens, como: Coxinha da Asa Empanada, Filezinho Empanado
Multigraos, Isca Crocante e Isca Tempurd e muitos outros.

E a grande novidade, a Linha Auroggets Kids! Que vem com
os personagens da Looney Tunes, como Pernalonga, Patolino,
Frajola, Piu-Piu, ilustrando as embalagens. Nas versoes
tradicional, com queijo e com cenoura, sao feitas com peito
de frango, possuem casquinha fininha e sdo fonte de vitaminas.

24 | Revista ABAAS
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PROTECAO EM
FORMA DE TOQUE,
NOVIDADE ABOVE
DESODORANTES

ANTITRANSPIRAMNTES
EM CREME

ABOVE

VAREJISTAS SAO
CORRESPONSAVEIS

pelo café ofertado
ao consumidor

Vocé sabia que a Lei Federal
n° 9.972/2000 define que a
responsabilidade pela venda
de produtos fora dos padroes
é compartilhada entre os industrializadores e o varejo?
Por esse motivo, os estabelecimentos comerciais sdo
corresponsaveis no caso de o produto ndo atender a
legislacdo vigente.

A fim de vender produtos regulamentados, o varejista
deve se atentar a dois pontos:

m O Cadastro Geral de Classificacdo (CGC), garantia de
que a industria produtora estd cadastrada e regularizada;

m O Selo de Pureza e Qualidade da Associacdo Brasileira
da Industria de Café (ABIC), que assegura conformidade
com as boas praticas, tanto do Ministério da Agricultura
como da Anvisa, além de apresentar qualidade sensorial
acima do limite minimo.

26 | Revista ABAAS

Investimento, atenc¢do as demandas do mercado e do consumidor
refletem no mais novo langamento da Above: linha de antitranspirantes
em creme. A novidade chega para ampliar o portfélio de produtos
de autocuidado da marca que cresce apoiada no objetivo de
oferecer qualidade e preco justo.

Os antitranspirantes em creme surgem como mais uma
opcdo que a Above oferece no controle da transpiragéo e do
mau odor. Entre os beneficios desta apresentacdo (creme) esta
a secagem rapida e a agdo hidratante. Em quatro fragrancias, os
antitranspirantes em creme Above oferecem 48 horas de protecao.
Uma linha que é sucesso assim que chega ao ponto de venda e
fideliza os clientes com a diversidade Above.

BRITANIA

Para Britaniar sua vida

PARA BRITANIAR SUA VIDA

Atualmente, com 67 anos, a Britinia é a empresa que mais
cresce no pais com a fabricacgdo de diversos produtos, com
destaque para air fryers, escovas secadoras e ventiladores,
entre outros, mantendo o compromisso de seguir investindo
com dedicacdo, que se reflete numa relagdo de confianca e
carinho com o consumidor. A Briténia continua inovando
para trazer produtos que otimizem a rotina e deixem as
tarefas do dia a dia mais faceis, rdpidas e prazerosas.

Imagens: Divulgagéo
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Lancamento
Coca-Cola Creations

K-WAVE

A Coca-Cola apresenta o novo integrante da linha Coca-
-Cola Creations e o primeiro lancamento de 2024 no Bra-
sil: a Coca-Cola K-Wave Sem Agticar. Chegando a América
Latina, a Coca-Cola K-Wave Sem Actcar oferece um sabor
em edicdo limitada e traz experiéncias que celebram os
stans (como os fés se intitulam) e sua devog¢do infinita aos
artistas do K-Pop. O lancamento da nova Creation dara
a eles a oportunidade incrivel de interagir com seus Idols
(idolos) de formas inesperadas nos mundos digital e real
com experiéncias disponiveis de marco até maio deste ano.

. Alcool na pele do
' bebé, tudo bem?

S = NI
{ ' NAN A

II,'IJ é JOHNSON'S® s
- i Unico 100% livre
II! ez ) de Sloool, comntes ¢ solfatos.
g ﬁ . .
i
'1?1

Sabonete liguido de
glicerina de JOHNSON'S®
e 100% livre de
alcool, sulfatos

e corantes

Vocé sabia que a pele do bebé é cerca de 30%
mais fina que a pele de adultos? Seguro desde o
primeiro dia de vida, o sabonete liquido de glicerina
de JOHNSON’S® é o tnico 100% livre de alcool,
sulfatos e corantes. Além disso, é hipoalergénico e
dermatologicamente testado e tem o pH ideal para
a pele do bebé.

JOHNSON’S® E A MARCA NI]MERO‘I EM CUIDADOS COM BEBES E CRIANCAS. E
0S PRODUTOS DA MARCA TEM ATE 99% DE INGREDIENTES DE ORIGEM NATURAL.
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LAVA-LOUCAS ODD
3° LUGAR NACIONAL EM VENDAS

Antes de completar quatro anos, ja chegamos ao pédio e queremos
agradecer a todos os nossos clientes, compradores e parceiros. Essa @ uma
conquista que alcangamos juntos. E ndo vamos parar por aqui: nossa
histéria no mercado brasileiro ainda tem muito para rendd.

A MARCA QUE O BRASIL JA AMA. UM MARCO QUE VOCE FAZ PARTE.

Fonte: 242 Pesquisa Lideres de Vendas SuperHiper ABRAS/NIalsenl(Q — Abril 2023,
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Experimente e reinvente

NOVOS SABORES COM CEPERA

A Cepéra apresenta uma linha completa para o Temos o propésito de prover sabores com experién-
segmento de food service e atacarejo, com bombonas cias, ou seja, o de ser uma empresa que inventa para que
3,5 1, condimentos e pimentas em gramaturas de litro, o consumidor possa reinventar novas possibilidades e
em sachets com embalagens “abre ficil” (personalizados  pratos! Por isso, deixamos claro o nosso posicionamento
com frases divertidas) e os lancamentos da linha oriental ~amplamente divulgado em nossas redes sociais, midias
UMALI Cepéra, que conta com produtos caracteristicos e PDVs.

Yakissoba e Molhos Shoyu’s Premium (480 ml, 1 L e 5 L).

A GENTE INVENTA, VOCE REINVENTA.

ao

30

Urca Lavanda

CONQUISTA BRASILEIROS

LAVA-ROUPAS LIQUIDO DA GTEX JA E O SEGUNDO
MAIS FABRICADO PELA INDUSTRIA

Diversas pesquisas apontam que a lavanda é a fragrancia nimero um para
os brasileiros, remetendo a sensagéo de limpeza, suavidade, tranquilidade
e bem-estar. Agora, além de lider nas vendas com seu Desinfetante Urca
Lavanda, a GTEX comemora a vice-lideranga em relagdo ao volume
vendido no ano da produgéo nacional de Lava-Roupas Liquido, com
Urca Lavanda (3 ).

Lancado ha cerca de um ano, o Lava-Roupas Liquido Urca Lavanda
é fenomeno de vendas, apontou a Scantech. Algumas razdes: além da
fragrancia inesquecivel, é indicado tanto para roupas coloridas quanto
brancas, possui tecnologia de limpeza profunda embarcada, contando
com a acdo de enzimas ativas, efetivas para a limpeza pesada e de
performance superior em perfumacio. A solugdo também é hipoalergénica,
testada dermatologicamente e todas as versoes disponiveis (1,31 e 51)
sdo 100% reciclaveis.

| Revista ABAAS
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RANKING 2024

RANKING DA

ABAAS REVELA:

can?_l Atacarejo
|

continua crescendo,”,

Segundo levantamento da NielsenlQ, o canal Atacarejo continua crescendo
e s6 em 2023 os associados ABAAS faturaram mais de RS 300 bilhdes

Por Vania Nocchi

ela terceira vez, a Associagdo Brasileira dos Atacarejos

(ABAAS) e a NielsenIQ divulgam o Ranking da institui-

¢do, feito a partir do levantamento de dados junto as em-

presas associadas, em evento realizado no Hotel Unique

no dia 16 de abril de 2024. Os ndimeros sdo importantes

para avaliar o setor, além de reforcar o trabalho dos associados ABAAS

em prol do abastecimento das familias brasileiras e do varejo nacional.

Atualmente, o canal tem penetracido de 73% nos lares brasileiros,

contra 71% registrados em 2023 e 66% em 2022. Ou seja: o share do

canal segue aumentando ano a ano e atingindo mais familias brasilei-
ras de diferentes classes sociais.

Quanto ao faturamento total, o levantamento aponta o mesmo:

R$ 300 bilhoes foi o tltimo resultado dos associados ABAAS, enquan-

to nos anos anteriores foram R$ 230 bilhoes (1° Ranking) e R$ 239

Imagens: Shutterstock

bilhdes (2° Ranking) registrados como faturamento total do setor.
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ABERTURA DE LOJAS

No ano passado, foram quase 200 lojas de Atacarejo abertas no Brasil.
O desenvolvimento acontece em todas as regides do pais e a abertura
de lojas é um fator que impulsiona esse crescimento. A regido que teve
mais lojas abertas foi a Sudeste, com 83 aberturas no total.

Vale ressaltar que o preco competitivo do Atacarejo é um dos princi-
pais motivos pelos quais as pessoas procuram o canal para fazer compras
de abastecimento e de reposi¢ao, o que motiva a abertura de novas lojas.

PUBLICO CONSUMIDOR

Outro fator relevante é que mais familias de nivel socioeconémico alto
estdo escolhendo o Atacarejo para comprar, de acordo com os dados le-
vantados pela NielsenIQ. Hoje, elas representam quase 52% do total de
gastos dos heavy buyers (consumidores mais frequentes). De maneira
geral, esses consumidores vao mais as compras (fazem abastecimento
e reposi¢do no canal) e gastam mais, levando mais itens por compra.

O nivel socioeconémico alto representa a maior parte do consumo
no canal, embora seja apenas 35% dos lares compradores. Essa parce-
la da populagéo é a mais penetrada — o Atacarejo chega a 8 de cada 10
lares das classes mais altas. »

Com penetracao de
73% nos lares brasileiros,
o faturamento total

das 24 empresas
associadas a ABAAS
ultrapassa a casa dos

RS 300 bilhoes, nimeros
que representam a

forca do canal

NUMEROS
ATACAREJO

acumulado
2023

13%

PENETRAGAO DO
ATACAREJO NOS LARES

BILHOES DE FATURAMENTO
TOTAL (ASSOCIADOS)

NOVAS LOJAS EM TODO
O PAIS NO PERIODO

LOJAS ABERTAS
SOMENTE NA
REGIAO SUDESTE

DAS FAMILIAS DE NiVEL
SOCIOECONOMICO
MAIS ALTO COMPRAM
NO CANAL ATACAREJO

DOS GASTOS DOS HEAVY
BUYERS VEM DOS LARES
MAIS ABASTADOS

abaas.com.br | 33
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O PAPEL DO ATACAREJO NA ECONOMIA

A ABAAS tem orgulho de ser a institui¢do representante de
um dos setores mais relevantes para a economia brasileira.
Atualmente, a entidade conta com 24 associados, que repre-
sentam a for¢a motriz do setor e indicam a crescente influén-
cia do canal no varejo.

A terceira edicdo do Ranking comprova que o Atacare-
jo é uma poténcia e uma opgdo de compra muito bem acei-
ta pela populacdo do nosso pais desde que o modelo chegou
aqui. Cada vez mais, estamos presentes nos lares (e na mesa)
dos brasileiros e isso certamente se deve a procura constante
por economia em todas as esferas da sociedade. Vale reforgar
que o bom custo-beneficio é o principal diferencial do cha-
mado Atacarejo.

ABAL

ASSOCIACAO BRASILEIRA

posATACAREJOS

Pode ser admitida na categoria de “Associada”, empresa do ramo de
atacarejo, de comprovada idoneidade financeira e fiscal, cujos ob-
jetivos sociais estejam relacionados com os da ABAAS, atendidos,
cumulativamente, os seguintes requisitos:

| — apresentar requerimento de inscrigao, em formulario préprio, di-
rigido ao Presidente da Diretoria Executiva;

II- ter, no minimo, 10 (dez) lojas de atacarejo, no minimo, 1 (um) bi-
Ihao de reais de faturamento anual, sendo 51% (cinquenta e um por
cento), no minimo, na atividade de atacarejo e comprovagao de que
exerce a atividade, mediante cépia autenticada de seu contrato ou
estatuto social vigente e da Ultima ata de eleigao de seus dirigentes,
registrada na Junta Comercial do Estado de origem;

lll - ser indicada, pelo menos, por uma das primeiras 23 (vinte e
trés) associadas;

IV - ter seu pedido de admissao aprovado por, no minimo, 85% (oi-
tenta e cinco por cento) das atuais e primeiras 23 (vinte e trés) as-
sociadas ou 100% (cem por cento) dos presentes na reunido da Di-
retoria Executiva, que delibera sobre o assunto.

Sera vetada a admissao de pretendentes a associadas, empresas
cujos mandatarios e socios estejam presidindo outras associagoes
de varejo ou atacado distribuidor;

V — apresentar comprovante de pagamento da taxa de adesao vi-
gente na época da filiagao .

VI - Pagar contribuigado mensal de acordo com o faturamento e com
tabela prépria.
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Manter a base de clientes do canal e atrair novos consumi-
dores é um dos objetivos da ABAAS na atuagdo junto aos nos-
sos associados, de forma que o canal responsével por impul-
sionar o varejo alimentar no pais continue se fortalecendo e se
consolidando. Além disso, as empresas associadas trabalham
diretamente para melhorar a sociedade e beneficiar as comu-
nidades locais.

A ABAAS estd presente em praticamente todos os estados
brasileiros atuando fortemente para o desenvolvimento regio-
nal por meio do pagamento de impostos e da geragao de em-
pregos e de renda. Sabemos que o Brasil é um dos paises mais
desiguais do mundo, e garantir que a comida chegue a todas as
familias é uma das missdes do canal. P

REGRAS PARA ADMISSAO DE NOVOS ASSOCIADOS

As regras foram discutidas em reunides de diretoria e aprovadas em AGO
- Assembleia Geral Ordinaria, realizada em 20/03/2024.

m A associada é representada na ABAAS por seu Dirigente Maximo,
assim eleito na forma de seu estatuto ou contrato social.

DIRETRIZES:

m Todos os associados antigos e novos tém direitos iguais, com ex-
cecao da candidatura a cargos eletivos - novos associados s6 po-
dem se candidatar depois de 18 meses na instituigao.

m Caso o associado faltar a trés reunioes consecutivas, sera subs-
tituido por outro entrante.

W Até que a associagao esteja com 28 socios, os associados entrantes
poderao participar das reunioes de diretoria de imediato. Passando
desse numero, o novo sdcio tera que aguardar liberagao de vagas.
m Todos os sécios tém direito de participar dos eventos, dos conte-
udos e dos Comités.

m Serd vetada a admissao de empresas cujos mandatarios e so-
cios estejam presidindo outras associagdes de varejo ou atacado
distribuidor.

PARA MAIS INFORMAQ()ES OU ESCLARECIMENTO
DE EVENTUAIS DUVIDAS, ENTRE EM CONTATO.
Telefone: (11) 3167-0080

E-mail: superintendencia@abaas.com.br

Paulo Roberto Alves - Superintendente Executivo
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FATURAMENTO EM 2023 NUMERO DE LOJAS FUNCIONARIOS

R$ 79.110.000.000 361 65.863
R$ 72.800.000.000 288 80.350
RS 30.245.569.000 258 58.000
RS 15.658.436.442 104 21.405
R$ 13.196.102.780 118 19.500
RS 11.180.952.960 234 18.502
RS 9.436.803.936 81 14.972
RS 7.996.860.000 64 9.818

R$ 6.971.526.404 43 8.200

R$ 6.807.741.023 14 7.048

R$ 5.102.663.114 26 6.751

RS 4.634.465.490 27 7.389

RS 4.487.372.006 72 7.329

RS 4.401.683.514 40 5.561

RS 4.142.533.345 57 6.870

R$ 4.013.175.854 77 7.720

R$ 3.900.000.000 40 4.640

RS 3.597.908.414 23 4.156

RS 3.517.000.000 40 4.380

R$ 2.901.800.000 30 4.282

RS 2.620.053.096 31 4.405

RS 2.239.730.254 6 1.390

RS 1.112.246.435 7 881

R$ 300.074.624.067 369.412

ATTRY ooty mermnsse MK COMIX D) Rolddo Rl Sk - VILLEFORI |

= o ek W ATACADG D VAR
LFIEEE ATRDARLRD CEHTIE
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’ PREMIACAO

PERFORMANCE

DAS INDUSTRIAS

ABAAS, NielsenlQ e Advantage
vao premiar os fornecedores que
se destacaram no canal
considerando aspectos como
execugdao e colaboragao

Por Jonathas Rosa — Lider de Customer
Success para Varejo da NielsenlQ

contexto dindmico do mercado brasileiro-

tem exigido que as empresas busquem in-

dicadores cada vez mais assertivos e confi-

dveis para apoid-las na tomada de decisdo.

Acompanhando esse movimento e na busca
constante para entregar o melhor valor aos seus clientes,
o canal Atacarejo tem sido pioneiro em tentar encontrar
formas de melhor entender as preferéncias e necessida-
des de seus consumidores.

Como desafio para o préximo passo na obtencéo de
indicadores consistentes que refletem a realidade, for-
mou-se a parceria da NielsenIQ e Advantage no projeto
com a ABAAS para premiar os fornecedores com me-
lhor desempenho comercial e colaborativo para o Ata-
carejo: o Prémio ABAAS/Advantage & NielsenIQ de
Performance no Atacarejo.

O objetivo da unido dessas empresas é reconhecer as dez in-
dustrias com a melhor performance no canal, considerando

aspectos relacionados a execugdo e a colaboragéo.

0S CRITERIOS E A PONDERAGAO QUE SERAO USADOS
PARA ELABORAR A PREMIAGAO OBEDECEM A SEGUINTE
DISTRIBUIGAO:

PILAR ADVANTAGE (50%)%*:
+ Colaboragio e engajamento industria e varejo (100%).

« Nota final considerando todos os quesitos de avaliacdo no
estudo Advantage.

PILAR NIELSENIQ (50%)*:

+ Competitividade do fornecedor no Atacarejo versus o
Varejo (40%).

« Participagdo da industria nas vendas do Atacarejo (20%).
+ Representatividade do fornecedor para a formagdo da
participacdo do Atacarejo no mercado total (20%).

+ Ganho ou perda de representatividade do fornecedor

na formacao da participagdo do Atacarejo no mercado
total (20%). <

Cada pilar tera o mesmo peso na composig¢ao do resultado, ou seja,
os critérios Advantage pesam 50% e os da NielsenlQ pesam os outros
50%. As dez empresas ganhadoras terao a melhor performance
na somatoria dos dois pilares. A primeira edigcao do Prémio sera
realizada no Workshop ABAAS 2024, em outubro.
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E OS IMPACTOS NA
OPERAGAO DO CANAL

Além de questbes relacionadas a logistica, € preciso considerar habitos
e necessidades da populacdo de cada regiao do pais para garantir uma
boa experiéncia de compra e a consequente fidelizagao

Por Vania Nocchi

om sua vasta extensdo territorial e

caracteristicas continentais, o Brasil

enfrenta desafios logisticos significa-

tivos. Distancias consideraveis entre

as regioes, dificuldade de acesso — es-
pecialmente nas pequenas cidades —, diversidade
cultural e alta carga tributaria sdo alguns fatores
que tornam a logistica uma das areas mais one-
rosas para o Atacarejo. Essas disparidades fazem
com que a cadeia de fornecimento seja complexa
e, como consequéncia, exigem adaptacdes estra-
tégicas por parte da indastria para movimentar
mercadorias pelo pais.

Segundo o levantamento "Diferencas Regionais
na Avaliagdo do Servigo Logistico”, realizado por
professores e pesquisadores da Universidade Fe-
deral do Rio de Janeiro (UFR]), o que determina o

Revista ABAAS

sucesso dos fornecedores é a busca por competi-
tividade, o que se dd por meio de operagdes capa-
zes de atender as necessidades do cliente de for-
ma regional. “Assim, como os consumidores finais
tém necessidades diferentes, mostrou-se aqui que
ha algumas diferencas nas expectativas de servigo
de varejistas localizados em diferentes regides do
pais’, diz o estudo.

Os pesquisadores consideram, dessa forma, a im-
portancia de os fornecedores se manterem atentos
as expectativas do ptblico consumidor e aos indi-
cadores do desempenho logistico: “Ha claramente
ai diferencas a serem observadas, de tal forma que
as indudstrias saibam o quanto investir e em quais
atributos, nos diferentes mercados, estando assim
melhor capacitadas a utilizar o servigo ao cliente
como uma efetiva fonte de diferenciacdo”.

Imagens: Shutterstock



PRINCIPAIS DESAFIOS LOGISTICOS NO BRASIL

No Brasil, a industria encontra dificuldades reais para fazer a entrega porta a porta. Assim, enten-

der quais sdo os principais desafios logisticos e como lidar com eles é a melhor maneira de se man-

ter forte no mercado em nivel nacional.

ESTRADAS

Mesmo quem ndo trabalha com transporte sabe que
boa parte das estradas brasileiras é problematica.
Buracos, pontes e outros acessos sem condigdes de
seguranca e riscos de deslizamentos sdo alguns pro-
blemas enfrentados na malha vidria. Quando isso ndo
ocorre, o responsavel pelo transporte de mercadorias
tem de lidar também com os precos elevados cobra-
dos pelos pedégios.

E mais: é preciso levar em conta a irresponsabilida-
de de alguns motoristas que circulam pelas estradas.
Acidentes, perda de mercadorias e outros danos sdo
consequéncias muitas vezes inevitdveis. Além disso,
o uso da malha vidria é muito superior a qualquer
outro modal, de acordo com dados da Confederacao
Nacional do Transporte (CNT), que apontaram que
60% do transporte de cargas no Brasil estd concen-
trado nas estradas, gerando outro problema: exces-
so de veiculos. Nesse sentido, uma solugdo ¢é roteiri-
zar as entregas por meio de Centros de Distribui¢do
e de uso da tecnologia, facilitando o transporte em
escala regional.

SEGURANGA

A depender da regido, o roubo de cargas pode ser um
grande problema para as empresas que precisam en-
tregar mercadorias pelo pais. Acidentes e outros pro-
blemas, como erro humano, também comprometem a
seguranca dos caminhdes, mas o prejuizo causado pe-
los roubos é considerdvel. Para se ter uma ideia, entre

janeiro e julho de 2023, foram registradas mais de 17
mil ocorréncias no Brasil. Os prejuizos sdo enormes.

Mais uma vez, a roteirizacdo aparece como uma
das solugdes para esse tipo de problema. Investir em
sistemas roteirizadores e de monitoramento de carga
auxilia no planejamento para tracar rotas mais se-
guras e com menos riscos de roubo. Mas ndo apenas
isso: apdlices de seguro para as mercadorias e para
os veiculos previnem a incidéncia de grandes pre-
juizos, embora aumentem os custos finais.

CARGA TRIBUTARIA
E BUROCRACIA

Nao ha duavidas de que a alta carga tributaria tam-
bém influencia na logistica. Estima-se que cerca de
30% do faturamento das empresas de transporte seja
consumido pelos tributos. Para completar, o excesso
de burocracia dificulta a padronizacdo dos proces-
sos, prejudicando a eficiéncia da logistica.

Nesse caso, como o problema exige uma atuagao
por parte das autoridades publicas, ndo ha muito o
que ser feito a nao ser estudar e entender as legisla-
¢oes tributdrias, as taxas e as exigéncias que incidem
sobre o transporte de mercadorias. Uma das medidas
essenciais é conhecer bem todas as normas relacio-
nadas a distribuicdo de cargas para buscar alterna-
tivas que tornem a operagdo mais vantajosa, como
incentivos fiscais, sem deixar de cumprir as obriga-
¢oes tributdrias. P
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OPERAGAO

Alguns modelos consolidados
nos Estados Unidos nao
agradaram aos brasileiros,
que preferem experiéncias de
compra mais rapidas

EXEMPLOS DE MARCAS
INTERNACIONAIS
REFLETEM OS
IMPACTOS DO
REGIONALISMO

NO BRASIL

Quando marcas internacionais de Atacarejo che-

garam ao Brasil, entre as décadas de 1970 e 1980,
causaram um certo temor nos pequenos e médios
negocios, que temiam ser engolidos pelos gigan-
tes, pois esses ja possuiam modelos consolidados.
Na época, Eduardo Terra, presidente da Sociedade
Brasileira de Varejo e Consumo (SBVC), conduziu
uma pesquisa sobre o varejo brasileiro e obser-
vou a percep¢do de que as grandes empresas com
presenca nacional eram invenciveis e dominariam
completamente o mercado. Mas as previsdes nao se
concretizaram e, como resultado, as marcas Wal-
mart e Makro deixaram o pafs.

Ainda nesse sentido, de acordo com uma maté-
ria publicada pela revista Veja em 2019, entre os
principais motivos que fizeram com que o Walmart
saisse do Brasil estava justamente a localizagdo e
o tamanho das lojas. O modelo, consolidado nos
Estados Unidos, ndo agradou aos brasileiros, que
preferem experiéncias de compra mais rapidas, nor-
malmente encontradas em outros tipos de merca-
do, como os de bairro. Com lojas enormes, altos
custos operacionais e baixa lucratividade, a marca
precisou de um reposicionamento na tentativa de
se manter forte no mercado brasileiro. P
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OPERAGAO

IMPACTOS POSITIVOS DA REGIONALIZAGAO

A lucratividade da industria e do Atacarejo nédo
estd atrelada apenas as questdes logisticas. Como
jé foi dito, as diferencas culturais e as necessidades
de cada comunidade representam um fator impor-
tante para o sucesso do fornecedor e do canal — é
preciso observar que nem todos os itens sio bem
aceitos ou fazem parte da necessidade local em
todas as regides.

Essa andlise serve também para o modelo de
operacdo, ja que as diferengas socioecondmicas
exercem influéncia direta sobre a forma com que
deve se dar o atendimento em loja. Em resumo, isso
significa que, em regides onde a populagdo tem
maior poder aquisitivo, para competir com outros
canais é preciso oferecer outros tipos de servigo
e mix diferenciado de produtos, como as linhas
gourmet. E, muitas vezes, as diferengas aparecem
dentro da mesma cidade, o que exige um amplo
estudo e pesquisa de mercado.

Para além de prestar um bom atendimento ao
cliente e uma experiéncia de compra agradavel, de

acordo com os habitos regionais e as necessidades

Revista ABAAS

das comunidades locais, outro aspecto que deve ser
considerado é o impacto ambiental. A redugio de
distancias percorridas com a otimizagdo das rotas
reduz as emissoes de gases toxicos e contribui para
a sustentabilidade ambiental. Nesse sentido, é es-
sencial considerar a possibilidade de usar outros
modais, como ferrovias e navegacéo.

Dessa forma, é possivel compreender que a re-
gionalizagdo das operacdes pode ser uma estraté-
gia eficaz para minimizar os custos operacionais e
aumentar a eficiéncia das cadeias de suprimentos.
Mas esse processo requer planejamento, adapta-
cdo as peculiaridades locais e investimentos em
tecnologia, infraestrutura e desenvolvimento so-
cioecondmico. Regionalizar as operagcdes ndo é a
unica solugdo para os desafios do setor, deve-se
ter um enfoque multifacetado, além de garantir
um bom relacionamento entre Atacarejo e indus-
tria. No entanto, a regionaliza¢do aparece como
uma forma de melhorar a competitividade e, cla-
ro, o abastecimento de familias e de negé6cios que
fazem compras no canal. 4

A regionalizagao das
operacgoes pode ser uma
estratégia eficaz para
minimizar os custos e
aumentar a eficiéncia das
cadeias de suprimentos

Imagem: Unsplash
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OPERAGAO

LOJAS
E OPERAGOES
DIFERENTES

be

Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista

46 |
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Para garantir o

sucesso do canal e da
industria, € preciso atender
as demandas de acordo
com as necessidades e
preferéncias locais

egundo Belmiro Gomes, CEO do
Assai Atacadista, alguns fatores
sdo determinantes para o cresci-

mento do canal, entre os quais esta

a regionalizacdo da operacgdo. “O
Brasil é um pais com dimensdes continentais,
com diferencas culturais e diferencas socio-
econdmicas gigantescas. Entdo, ndo dd para
esperar um padrdo do modelo que atenda a
uma série de pablicos-alvo diferentes. A gente
tem um modelo diverso porque atende a um
pais diverso’, disse durante a apresentacdo
do Painel 3 do Workshop ABAAS 2023, que
trouxe como tema a evolucido do Atacarejo.

do Mojo

magens: rernan



Um dos nossos grandes desafios e
ajustar cada loja a realidade com a
qual ela esta trabalhando

Belmiro Gomes, CEO do Assaf

Ainda segundo Belmiro, é preciso aten-
der as demandas de acordo com as neces-
sidades e preferéncias locais. No entanto,
regionalizar a operagdo néo diz respei-
to somente as diferentes regides do pais.
Durante a apresentacio, ele observou que

“as vezes, dentro da mesma cidade, numa
distancia de 800 metros, temos pessoas
com diferenca de renda de 10 vezes. Nao
podemos colocar o mesmo sortimento de
produto para publicos tdo diferentes’, re-

)

ferindo-se as questdes operacionais, que
precisam de adaptagdes conforme o pu-
blico local.

Dirigindo-se aos fornecedores presen-
tes no evento, ele completou: “Quando a
industria faz o lancamento de um produ-
to, ndo da para colocar em todas as lojas
de uma determinada rede. Um dos nos-
sos grandes desafios é ajustar cada loja a
realidade com a qual ela estd trabalhando,

e isso requer solugdes diferenciadas” P
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OPERAGAO

LOGISTICA,
PRECIFICAGAO
E SHARE
I

Considerando os altos custos logisticos do pais,
o empresdrio citou como exemplo a logistica
praticada nos Estados Unidos: “Em Nova York,
por exemplo, é possivel ver caminhdes de trés
ou cinco eixos, caminhdes grandes, entregando
no meio da cidade, algo que no Brasil nés nao
vemos. Aqui, esse alto custo logistico aconte-
ce porque as cidades estdo muito adensadas ou
distantes dos grandes centros produtores, o que
dificulta muito a vida da industria na entrega
porta a porta”

E fato que os altos custos de logistica enca-
recem os produtos. Além disso, é preciso que
a industria ofereca condi¢des para o Atacarejo
continuar atendendo ao consumidor final, ao re-
vendedor e ao transformador ao mesmo tempo.

Virgilio Villefort, presidente da ABAAS

48 | Revista ABAAS

Marco Oliveira, CEO do Atacado

“Com certeza, a combinacdo de vender no mes-
mo lugar para o consumidor final, pessoa fisica,
e para o dono de um negdcio, pessoa juridica, é
o que faz a beleza do nosso canal. Ao longo dos
anos, percebemos que o fornecedor que enten-
de o nosso modelo consegue obter bons resulta-
dos’, afirmou Marco Oliveira, CEO do Atacadao.

Em suma, na medida em que o Atacarejo
vende para o consumidor final e para o PJ, as
marcas disponiveis nas gondolas ganham em
valor e share. Nesse sentido, manter uma boa
relacdo de parceria garante o sucesso do canal e
da industria. “Nés temos os custos de operacdo
e vocés, industria, tém os custos de distribuicio.
O consumidor indica que, no nosso negdécio, o
preco é mais importante. Temos que fortalecer
a parceria, mantendo a competitividade e evi-
tando a ruptura, sempre trabalhando com pre-
co justo’, finalizou Virgilio Villefort, presidente
da ABAAS. <

do Mojo

magens: rernan
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A RUPTURA DO ESTOQUE

Ferramentas integradas de gestao evitam erros que podem comprometer a satisfagao
do cliente, resultando na perda de vendas e no prejuizo a imagem da marca

Por Vania Nocchi

os dltimos anos, a experiéncia do cliente ao
realizar suas compras ganhou ainda mais im-
portancia e, hoje, esse é um pilar essencial para
empresas de todos os setores da economia. No
caso do Atacarejo, a jornada do consumidor
exige atencdo a diversos fatores, entre eles: aparéncia, lim-
peza e conforto oferecidos pela loja, qualidade no atendi-
mento, boa pratica de pregos e disponibilidade de produtos
nas prateleiras. Esses fatores fazem parte de uma experién-
cia de compra positiva.
Nesse contexto, garantir que o cliente encontrara tudo de
que precisa na loja evita que ele saia insatisfeito do local —

52 | Revista ABAAS

o que pode proporcionar danos significativos e recorrentes.
Em outras palavras, a falta de produtos nas gondolas e prate-
leiras significa perda de vendas imediatas e danos a imagem
da marca, além da possibilidade de o consumidor mudar de
estabelecimento e nédo voltar mais.

“Além da perda de vendas por causa da insatisfacdo, a rup-
tura do estoque dé a oportunidade para o cliente descobrir
o concorrente, levando a queda do share’, complementa o
presidente do Comité de Prevencdo de Perdas da ABAAS,
Osmar Chamelette. F importante lembrar que um consumi-
dor frustrado pode compartilhar sua insatisfagao com outras

pessoas, um prejuizo enorme a reputacio do estabelecimento.

Imagens: Shutterstock



As ferramentas tecnoldgicas
utilizadas para evitar as
rupturas de estoque fazem
diferenga nao apenas na
experiéncia de compra do
cliente que vai até a loja

FALHAS PREJUDICAM
A GESTAO CORRETA
DO ESTOQUE

A ruptura acontece quando hé alguma produtos, mas também na
falha, que normalmente esta ligada a ma
gestdo do estoque. Para evitar que isso

ocorra, é essencial: compras on-line

escolher pessoalmente seus

daquele que faz suas

PLANEJAR CONTROLAR

Analisar o estoque e acompanhar o giro de mercadorias, ga- | Gerenciar adequadamente a rotina de compras, aplicando pro-

rantindo o abastecimento adequado das lojas. E ainda, a previ- cessos definidos a partir da demanda e da negociacio com for-

sdo de demandas é essencial para evitar a ruptura, o que deve necedores. Também é essencial que haja um bom controle de

considerar fatores relevantes, como a aproximacio de datas seguranca, afinal, toda loja esté sujeita a furtos, que geram pre-

comemorativas, que alteram o comportamento do consumidor. juizo e podem levar a falta do produto na prateleira.

ORGANIZAR PREVENIR

Estocar mercadorias de acordo com uma organizacdo clara e Lidar com erros provocados por terceiros é uma demanda es-

16gica, a fim de evitar que produtos ndo sejam encontrados sencial, afinal, os fornecedores também podem ter problemas.

na hora de repor o estoque. Além disso, organizar a disposi- | Agsim, é possivel que a mercadoria ndo chegue as lojas no prazo

¢do dos itens garante que os prazos de validade nao sejam per- | determinado devido a dificuldades de producéo ou de logisti-

didos, evitando assim prejuizos provocados pelo descarte de ca. Por isso, mais uma vez ¢ indispensavel fazer previsdes com

produtos vencidos. boa antecedéncia. »

“—

Além da perda de vendas por causa da insatisfacao, a ruptura

do estoque da a oportunidade para o cliente descobrir
o concorrente, levando a queda do share

Osmar Chamelette, presidente do Comité de Prevencao de Perdas da ABAAS
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INOVACAO

A TECNOLOGIA
COMO ALIADA

Atualmente, é possivel afirmar que a maioria das empresas que
lidam com grande fluxo de pessoas e de mercadorias conta com
um sistema de ERP para automatizar processos, armazenar da-
dos e verificar os resultados. Com um sistema de comunicagéo
interligado entre as reas, é possivel ter maior controle dos re-
cursos da organizaco, colaborando para a boa gestdo empre-
sarial, além de evitar erros relacionados ao controle de estoque.

— RS . o

ERP |
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Integragao
Uma das vantagens de adotar o uso desse tipo de software é que
ele pode ser integrado a outros sistemas. Além disso, os ERP
gerenciam as movimentagdes de forma eficiente e atualizam
os inventdrios de forma automadtica, controlando o estoque e

prevenindo rupturas e interrup¢oes na cadeia de suprimentos.

Armazenamento

A tecnologia aplicada a gestdo do estoque evita que dados im-
portantes sejam salvos em servidores locais, ja que o armaze-
namento é feito em nuvem. Dessa forma, o risco de ocorrer
perdas é praticamente zero. E mais: sistemas automatizados
integrados a inteligéncia artificial fazem o trabalho de organi-
zar as demandas e as previsoes a partir dos inventdrios e das
movimentacoes feitas no estoque.

Alertas
Ao detectar uma varia¢do importante no estoque, sistemas in-
tegrados de ERP emitem alertas, o que reduz a necessidade de
processos manuais totalmente dependentes dos recursos huma-
nos. Esses alertas permitem a adogdo de medidas com o objetivo

de garantir um fluxo mais preciso de reposicdo de mercadorias.
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INVESTIR EM T
EVITA ERROS E
TRAZ BENEFICIOS

Sem duvidas, o uso da tecnologia é uma maneira
eficiente de fazer uma boa gestdo do estoque. A
inovacédo contribui para a eficiéncia operacional
e evita erros importantes, como falta de contro-
le de acesso de pessoas em determinados espagos,
atrasos que comprometem o estoque, ineficiéncia
operacional e estoque excessivo.

“Com a velocidade das negociagdes, a busca in-
cessante por maior rentabilidade, o crescimento
da quantidade de players e a necessidade de fide-
lizacdo dos clientes, é indispensavel o uso de fer-
ramentas de controle e informacéao de estoque’,
avalia o presidente do Comité.

Por fim, ao adotar ferramentas de gestio de es-
toque, é possivel oferecer uma experiéncia de com-
pra mais satisfatéria ao cliente, otimizar as opera-
¢des e, claro, maximizar a receita do Atacarejo. 4

(® Osmar Chamelette, Presidente
do Comité de Prevencao de Perdas
da ABAAS
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A sua empresa
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a revolucao que esta
acontecendo no mundo
dos negocios e no
Atacarejo? Conte com a
Advantage para ajuda-lo
a decifrar novas oportunidades.

& * kK kK
A &&o 157

Engaje mais Promova um melhor Identifique as melhores
efetivamente alinhamento interno praticas do mercado

T
il ® A

Faca benchmark Identifique e Defina KPIs e desenvolva
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Trabalhando e

CRESCENDO JUNTOS

Joao, filho mais novo de Ignacio e Hiltrudes, conta
como a historia da empresa se mistura com a dos
Pereira ha mais de 60 anos

Por Vania Nocchi

o ano de 1962, Ignacio e Hil-
trudes Pereira tinham uma

vontade: empreender. Ele,
descendente de portugue-
ses, e ela, de italianos e ale-
mdes, com apenas uma carro¢a e 13 sacos
de farinha, fundaram entdo o atacadista Co-
mercial Pereira, na cidade de Itajai (SC). O
objetivo era dar prosperidade a familia que
haviam formado.

“Nossa histéria comeca como a de boa
parte das familias supermercadistas do Bra-
sil, com um pequeno comércio. Minha méae
ficava no balcio do atacado, enquanto meu
pai viajava comprando mercadorias para o
comércio e, naquela época, ja levava para
outros estados, como RS, SP e RJ’, conta o

atual Vice-presidente Comercial e de Marke-

ting do grupo, Jodo Pereira. Entre as muitas
lembrancas que tem daquele tempo, o mais
novo dos sete irmaos recorda que o negé-
cio era o principal assunto dentro de casa.
“Meus pais trabalhavam muito’, diz.

Presente atualmente em cinco estados bra-
sileiros e no Distrito Federal, o Grupo Perei-
ra é atualmente administrado por mais trés
irmaos, além de Jodo: Beto, Indcio e Manoel.
Desde cedo, a familia trabalha unida. “Meus
irmaos mais velhos, Manoel e In4cio, muito
cedo jd entraram nessa rotina. As lembrancas
que tenho da infancia em relagdo a empre-
sa sempre estdo relacionadas com armazém,
clientes no balcao do pequeno atacado e a
correria dos funciondrios carregando e des-
carregando caminhdes. Era muito divertido

aquele ambiente’, relembra o cagula.

“—

Passamos por varios momentos dificeis
e tivemos que aprender na marra

Jodo Pereira, Vice-presidente Comercial e
de Marketing do grupo Pereira

Revista ABAAS
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Joao Pereira, Vice-Presidente Comercial e de Marketing do Grupo Pereira

Os filhos de seu Ignacio e dona "Trude" cresceram

junto com os negocios da familia. A primeira uni-
dade do Comper, supermercado que faz parte do
Grupo Pereira, foi inaugurada em 1972. Hoje, o
empreendimento tem quase 20 mil colaboradores
diretos em sete frentes: Comper (supermercado),
Fort Atacadista (atacarejo), Bate Fort (distribui-
dora), Farmdacia Semprefort (farma), Perlog (logis-
tica), Pera Turismo (turismo) e Vuon (financeira).
“N6s somos frutos do meio. Eu me desenvolvi
convivendo com meus pais e meus irméaos mais
velhos, acompanhando um pouco de tudo, e a vida
forjando dias duros. Passamos por varios momen-

tos dificeis e tivemos que aprender na marra’, re-
vela Jodo, que se formou em administragdo aos 40
anos de idade para aplicar conhecimentos teéricos
na gestdo da empresa.

Sinceridade, respeito e boa relagio familiar sdo o
segredo do sucesso, segundo o VP Comercial e de
Marketing: “Essa foi uma escola muito importante
dentro de casa. Hoje, posso afirmar sem receio que
nossa equipe tem grande parte nesse crescimento,
afinal, nés damos a todos a oportunidade de cres-
cer. A gente vive do nosso negdcio e para o nosso
negdcio”. Ainda de acordo com ele, a empresa vem
crescendo em torno de 20% a cada ano. P
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“«

Nos temos um patriménio
gigantesco, que é a nossa
equipe. Hoje, somos 20 mil
pessoas trabalhando juntas
em 118 unidades e é por
iIsso que estamos bem-
posicionados no ranking
Jodo Pereira, Vice-Presidente

Comercial e de Marketing
do Grupo Pereira

| Revista ABAAS
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VIDA PESSOAL
E PROFISSIONAL
DE MAOS DADAS

Jodo Pereira reforca que trabalhar faz parte do DNA
da familia Pereira: “Com uma responsabilidade mui-
to grande, estamos trabalhando e nos atualizando
constantemente. Nos sempre tivemos uma unido
muito grande entre os irmaos, nossos pais levavam
a turma na rédea curta, mas sempre muito amaveis.
Respeito, missa todo domingo e trabalho eram coi-
sas inquestiondveis”.

Na empresa, ele garante que os papéis sao separados
de maneira muito profissional. “Temos trés momen-
tos entre nés: irmaos, sdcios e executivos. Sabemos
muito bem como organizar cada momento desses e
assim nossa unido é um exemplo a ser seguido. Juntos,
somos mais Fort’s’, reflete. Ele complementa dizen-
do que, atualmente, a terceira geracdo atua no negé-
cio, que segue sendo familiar, apesar do crescimento.

Valorizando a parceria, Jodo refor¢a que a esposa
Anyela é, sem duvidas, uma das grandes incentivado-
ras de seu trabalho no dia a dia. Mas vai além: “Nés
temos um patrimoénio gigantesco, que é a nossa equi-
pe. Hoje, somos 20 mil pessoas trabalhando juntas
em 118 unidades, e é por isso que estamos bem-po-
sicionados no ranking. Da mesma forma, tenho pra-
zer em conhecer as outras redes, somos concorrentes
e amigos. A toda hora nos encontramos, trocamos

ideias e informacoes, e isso ndo tem preco’, finaliza. 4

GRUPO PEREIRA EM NUMEROS
» 62 anos de fundacgao
» Quase 20 mil colaboradores

» 117 unidades e 7 marcas

P Presente em 5 estados e no DF
» Crescimento de 20% a cada ano
» 58 lojas Fort Atacadista
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Lancamentos atrativos para o shopper:
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ADOGANTES TRUVIA Ga@”"-
chegam ao Brasil!

Cargill revoluciona o mercado com 4 apresentagdes diferentes
de adogante de origem vegetal

Brasil é 0 segundo pais com maior con-
m O Truvia Liquido 60 ml é usado principalmente
em bebidas, em uma apresentacdo mais comum, que
representa quase 90% do mercado.

sumo de café do mundo, e para aten-
der & demanda desses consumidores,

que também estdo cada vez mais em

busca de saudabilidade, qualidade de m O Truvia Sachés 1 g, superpratico e 6timo para

levar junto na bolsa!
vida e bem-estar, a Cargill lan¢a os adogantes Truvia. J

Feito da folha da stévia, eritritol e aromas, Truvia m O Truvia Forno e Fogao 300 g é o adogante

j esta presente em mais de 15 paises, é o adogante de culindrio ideal para bolos e doces em geral.

origem vegetal nimero 1 nos Estados Unidos e chega m E o Truvia Pote 250 g, que é um acucareiro

para revolucionar o mercado de Adogantes no Brasil . . . . .
personalizado de Truvia. Para deixar direto na mesa!

em 4 apresentacdes diferentes.

Imagens: Divulgagao

Truvia traz praticidade, sabor e dogura sem culpa, ja que os adocantes tém pouca ou nenhuma

caloria. E ideal para quem busca o equilibrio de uma vida saudavel sem abrir mao do sabor.

Nao deixe de experimentar essa doce novidade!
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Liza

 Na cozinha de quem cozinha -
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CHURRASCO COM
UM TOQUE A MAIS.

com um toque a mais

Produtos Aurora Premium satisfazem as necessidades dos

consumidores mais exigentes

Aurora Coop, com mais de 50 anos de histdria,
¢é hoje a maior cooperativa de proteina animal
do Brasil, sao mais de 100 mil familias entre
produtores e colaboradores e o propdsito é
“cuidar de cada um para despertar a prospe-
ridade de todos”

E, para oferecer aos seus consumidores uma experiéncia
de consumo diferenciada, a cooperativa tem a marca Auro-
ra Premium, com produtos desenvolvidos para churrasco e
refei¢des especiais, satisfazendo as necessidades dos consu-
midores mais exigentes.

| Revista ABAAS

O portfélio de Aurora Premium entrega uma variedade
completa para o churrasco, com Linguicas Especiais, Cortes
suinos diferenciados com e sem tempero, Cortes de Frango
Temperados, Hamburguer, entre outros.

Produtos com uma alta qualidade, carnes nobres e tempe-
ros especiais, em um processo de selecao que comeca desde
o campo até a mesa do consumidor, para proporcionar uma
experiéncia de sabor Unica.

Seguindo as novas tendéncias de consumo, todos os produ-
tos sdo comercializados em por¢des menores, congelados de

modo a preservar a qualidade e a procedéncia dos produtos.

Imagens: Divulgagao
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LIMPPANO INAUGURA
CD no estado do Rio

Com investimento de RS 10 milhbes, espacgo vai aumentar capacidade

de armazenagem e distribuicdo da companhia

ompanhia nacional referéncia em produtos

de limpeza doméstica, a Limppano acaba de

inaugurar seu Centro de Distribui¢do (CD),

no estado do Rio de Janeiro. Parte do projeto

de crescimento da empresa para os préximos

anos, o Novo espaco entrou em sua primeira fase de opera-
¢do em janeiro, aumentando o volume de producéo e a ca-
pacidade de armazenagem de produtos acabados da marca.
O investimento total foi de cerca de R$ 10 milhdes. Im-
pulsionado pela inauguragdo do CD, a Limppano estima um
crescimento acima de dois digitos em 2024, o que deve resul-

tar em um faturamento anual de até R$ 510 milhoes.
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Com um espaco total de 2,2 mil metros quadrados e pé-direito
de mais de 14 metros, o novo CD consegue armazenar cerca de
2,5 mil posicoes de pallets. Alex Buchheim, CEO da Limppano,
explica que o espaco tornard a cadeia de suprimentos da empresa
mais flexivel, 4gil e eficiente, aprimorando a operagao logistica.

“O Centro de Distribuicao vai garantir uma gestdo ainda mais
eficiente do nosso estoque, evitando excessos ou escassez de
produtos, auxiliando o escoamento mais rapido da fabrica e um
consequente abastecimento mais veloz nas distribuidoras. Essa
otimizagéo, que ja se mostrava cada vez mais necessdria diante
do crescimento acelerado da marca ODD, também nos deixa
abertos a novos mercados e nos d4 uma resposta mais rgpida as
necessidades do consumidor final’, detalha Buchheim.

Imagem: Divulgagdo



DEPOIS DA PROVA
DE RESISTENCIA,
ADIVINHA QUEM
GARANTIU A
LIDERANGA?
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NO NOSSO REALITY, A LIMPPANO DA SHOW.

Proteste elegeu a Esponja Multiiso Limppano como MELHOR DO TESTE apds varias
analises comparativas entre as oito principais marcas do mercado. Foram avaliados aspectos
como resisténcia, retengdo de liquido, agdo bactericida. E o mais importante: o teste foi feito

por consumidores que experimentaram os produtos e deram suas notas, garantindo o primeiro
lugar para a Limppano. Garanta vocé também essa confianga para os seus clientes.

ESPONJA MULTIUSO LIMPPANO. USOU, APROVOU, FICOU.
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Eisenbahn € a marca mais premiada

DO GRUPO HEINEKEN

fi'IEINEKEN

Em 22 anos de historia, mais de 100 reconhecimentos foram acumulados nos
principais concursos cervejeiros globais. Além disso, duas receitas de Pilsen foram
consideradas as melhores do Brasil nos ultimos dois anos.

entro dos padrdes da Lei da Pureza da Cerveja,
editada na Alemanha em 1516, que diz que a cer-

veja deve ter somente quatro ingredientes: agua,

lapulo, malte e fermento, a Eisenbahn também é
vanguardista enquanto cerveja artesanal no Brasil.

Atualmente possui seis rétulos diferentes, sendo que suas Pilsen
foram eleitas como as melhores do Brasil, nessas categorias
no World Beer Awards, por dois anos consecutivos (Unfilte-
red em 2022 e Pilsen tradicional em 2023). O reconhecimento
certifica ainda mais o sabor unico de qualidade, o frescor espe-

cial e a qualidade artesanal que fazem parte do DNA da marca.
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Dentre os seis rétulos que estdo no mercado, a Weizenbier
¢ a classica cerveja de trigo alema: com baixo amargor, sabor
mais adocicado e aparéncia turva. A Pale Ale é da escola belga,
com notas maltadas, frutadas e bem equilibrada entre dulgor e
amargor. A Session IPA é uma opg¢do mais leve do que a tradi-
cional IPA, mas ainda assim tem amargor presente e bastante
refrescancia. J4 a American IPA ¢ intensa e tradicional, ideal
para paladares exigentes. No estilo mais conhecido, Pilsen, a

marca possui dois rétulos: a classica e a Unfiltered.

BEBA COM MODERACAO!
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SABOR PARA

A VIDA INTEIRA

' 4
MOCOCA

DESDE 1919

Mococaf

BESDL 1910

Com 105 anos de historia, a marca se mantém como

uma das maiores empresas de lacteos do Brasil

este ano a Mococa completa 105 anos de his-

téria, e se consolida na lideranga da categoria

das Misturas, que sdo as versdes econdmicas do

leite condensado e do creme de leite lancadas

em 2019, e se mantém como uma das maiores
empresas de lacteos do Brasil.

Este resultado se da pelo método de negdcio que adota-
mos, baseado na objetividade e no foco. A Mococa valoriza
o seu negdcio ao seu negocio, o seu capital de giro e princi-
palmente o espaco de sua loja. Por isso, fabricamos somen-
te o que vende 14 na ponta com alto giro e performance no
ponto de venda.

Em busca de fortalecer nosso posicionamento de mercado
e manter o foco, nés entendemos a importéncia de garantir

a exceléncia na execucdo no ponto de venda. Para isso, in-
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vestimos neste ano na montagem de uma robusta equipe de
trade marketing, com mais de 2 mil promotores em todo o
Brasil, a fim de garantir o abastecimento adequado, reduzin-
do a ruptura e contribuindo com o aumento de suas vendas.
Esse time estd totalmente focado em reduzir as rupturas e
abastecer as lojas com produtos Mococa, para potencializar
ainda mais as suas vendas.

Queremos reforgar a nossa relagdo comercial, com o pro-
posito de atender cada vez melhor os clientes, em comum:
o consumidor, o transformador e o empreendedor, pois sdo
eles que fazem a engrenagem da economia se mover.

Vamos juntos e misturados levar cada vez mais sabor e
economia para a mesa dos brasileiros!

VENHA, MISTURE-SE COM A GENTE!

Imagem: Divulgagdo
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USFERiNE

KENVUE: MARCAS

icOnicas e cuidado diario

Na Kenvue, tornamos realidade o poder extraordinario do cuidado diario

or meio de nossas marcas icdnicas nos co-

nectamos com 1,2 bilhdo de pessoas em

todo o mundo, em seus rituais didrios e nos

momentos mais importantes. Nossas mar-

cas iconicas fazem parte das necessidades
e dos rituais didrios das pessoas ha geragoes.

Como lideres em suas categorias, muitas de nossas mar-
cas estdo intrinsecamente ligadas ao bem-estar pessoal,
fornecendo solu¢des baseadas na ciéncia e recomendadas
por profissionais de satide e especialistas.

Muitas vezes somos apresentados a vocé por alguém
que se importa profundamente: a enfermeira que deu seu
primeiro banho com Johnson’s® da Cabeca aos Pés, sua mae
dando Tylenol® infantil para baixar sua febre e sua melhor
amiga recomendando Neutrogena® para tratar sua acne.
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Esses momentos de cuidado criam uma conexdo emo-
cional com nossos produtos e promovem a lealdade ao
longo da vida.

Essa conexdo estd no centro dos nossos negdcios e
nos a cultivamos continuamente, colocando a empatia e
o cuidado no centro de como inovamos e criamos expe-
riéncias significativas para as pessoas em todo o mundo.

Somos apaixonados por percep¢des, inovagio e por
causar impacto. Estamos unidos por uma coragem ina-
baldvel de ver e resolver as necessidades didrias de aten-
dimento, oferecendo as mais atuais experiéncias cientifi-
cas e de cuidado, endossadas por profissionais de satude.

Como a maior empresa do mundo em receita, total-
mente dedicada a bens de consumo para a sadde, traze-

mos uma nova visao dos cuidados didrios.
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atender o food service

Linha composta por condimentos, conservas, molhos, doces e pimentas
oferece inovagbées em sabores e diferentes combinagdes

om linhas completas criadas para prover LANCANDO NOVOS PRODUTOS
sabores com experiéncias, para aqueles PARA O FOOD SERVICE

rofissionais ou amadores que amam co- . . .
P 1 Com o sucesso da sua linha oriental para o varejo, cha-
zinhar, atendendo ao consumidor final .
’ ’ mada UMAI (com tradugio para "gostoso" ou "saboro-

como também estabelecimentos comer- . .
s0"), acaba de ampliar para o food service, com o Molho
ciais e food service. Com mais de 150 SKU’s de sabor . .
’ Shoyu Premium Umai nas embalagens de 480ml e de 5L.

ualidade e inovacao. . .
1 ¢ Com muito sabor, o produto proporciona uma colo-
Com 77 anos, a Cepéra esta presente em restaurantes, . . , . .

o ) B racdo apetitosa, gracas a sua férmula, com muita soja

lanchonetes e casas brasileiras, além da exportacido de

fermentada naturalmente. As novas embalagens fazem

produtos para mais de 15 paises, seguindo protocolos com que o produto seja mais econdmico e pratico, man-
’

rigidos de seguranca alimentar e qualidade. tendo a qualidade premium!

Imagem: Divulgagdo

A gente inventa, voceé reinventa.
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TA HAS MOSITAS MADSE

RISQUE E LIDER NO

segmento de esmaltes no Brasil

A marca faz parte do portfdlio da Coty e é uma referéncia no

mercado de cuidado com as unhas

marca Risqué, lider no segmento de esmaltes
no Brasil e parte do portfélio da Coty, con-
ta com mais de meio século de histéria e é
referéncia quando o assunto é lancar ten-
déncias de mercado.

Atualmente, oferece um portfélio completo para o
cuidado com as unhas. Sdo mais de 100 cores em suas li-
nhas regulares: Risqué Diamond Gel, que oferece efeito
gel (durabilidade e alto brilho); Risqué Care, com um ri-
tual completo de cuidados; a nova linha Risqué Bio, com
esmaltes veganos, sendo a tinica do mercado com 16 free,
férmula com ingredientes naturais e embalagem reciclada.

Em 2023, Risqué ganhou pelo 9° ano consecutivo o
prémio Top Of Mind (Datafolha) nas categorias Esmalte
e Marca Feminina. Atualmente, tem 13 dos 15 SKUS mais
vendidos do mercado, segundo dados Nielsen Scantrack®.

Parcerias de sucesso, como nas cole¢des Friends, Mu-
lher Maravilha, Minnie Mouse, Coca-Cola, Iza, entre ou-

tras, fazem parte dessa conquista. Além das coleg¢des que

reforcam tendéncias e posicionamento de marca, como
as mais recentes E Do Meu Jeito, Reinvente o Normal,
Livre Para Brilhar, Nosso Metaverso e atualmente com o
langamento em parceria com Netflix, da franquia Brid-

gerton + Risqué.

DIFERENCIAIS

Risqué é uma marca 100% hipoalergénica e com o selo do
Cruelty Free International, garantindo que é contra testes
em animais. A marca também tem um papel importante
no relacionamento com as manicures e langou uma pro-
mocdo que as convida a contar suas histérias de vida e
conhecer o processo produtivo de Risqué.

Risqué é um dos principais impulsionadores do de-
sempenho da Coty no Brasil, visando promover com ex-
celéncia o conceito de 'Embelezamento’, e tem realizado

acoOes para melhorar a jornada do shopper, investindo em

Imagem: Divulgagdo

materiais que facilitam a navegacao no ponto de venda e

impulsionam o crescimento da categoria.

*Fonte: Nielsen Scantrack | Ina + Infc + C&C | T. Brasil | Ano Mével Até M;j'23 - Vendas Unidades
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A Coty & uma das maiores empresas de beleza do mundo, com
vasto e iconico portfolio de produtos.
MNossas marcas estdo presentes em 70% dos lares brasileiros!*
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Nosso propdsito é democratizar a beleza e torna-la cada vez mais
acessivel a populagdo por meio de nossas marcas:
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SEARA: VERSATILIDADE

e sabor em Salsicha Hot Dog

Seja em um cachorro-quente simples ou em elaboradas receitas gourmet,
o produto é sempre uma escolha versatil e saborosa

Seara, marca reconhecida pela inovagéo,
sabor, qualidade superior e lideranca
em diversas categorias do mercado de
alimentos, destaca a comunicacido da
Salsicha Hot Dog Seara em sua quinta
participacdo no Big Brother Brasil. A marca apresenta,
na atragdo e na comunicac¢do em redes sociais, toda
a versatilidade do produto e o coloca como protago-
nista de pratos inovadores e saborosos, conquistando
cada vez mais paladares e reinventando o carddpio do
dia a dia - um supertrunfo para o consumidor e, con-

sequentemente, para o varejista.
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A Salsicha Hot Dog Seara é um produto que ins-
pira criatividade e se encaixa perfeitamente no pro-
posito da marca de oferecer alimentos para todas as
refeicoes e ocasides. As particularidades do consumo
deste produto pelo pais sdo diversas, ja que cada re-
gido utiliza a salsicha de uma forma, montando pra-
tos, criando combinagdes ou inventando receitas. Seja
em um cachorro-quente simples ou em elaboradas
receitas gourmet, a Salsicha Hot Dog Seara, presente
na maioria dos lares brasileiros, é sempre uma esco-
lha versatil e saborosa para os mais diversos e varia-

dos consumidores.

Imagem: Divulgagdo
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LACTA FIRMA PARCERIA

com as redes de atacarejo

Antes mesmo da Pascoa, ovos de chocolate, barras e caixas de
variedades ja estavam disponiveis para despertar emocgoes

ntes mesmo da data comemorativa, nos-
sas delicias j4 estavam presentes nas fa-
mosas parreiras das lojas de autosservigo
alimentar, uma tradi¢do genuinamente
brasileira marcada pelo pioneirismo da
Lacta. Encantamento com uma variedade irresistivel de
ovos de chocolate, barras e caixas de variedades, cuida-
dosamente elaboradas para despertar emogdes e celebrar
o afeto. Este ano, nossas embalagens estavam ainda mais
especiais, trazendo mensagens carinhosas que aquece-

ram o coragao.
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ASSAI ATACADISTA

A segunda maior rede supermercadista do Brasil, de acor-
do com o Ranking de Supermercados 2023, realizado pela
Associacio Brasileira de Supermercados (ABRAS), a Assai
Atacadista transformou a fachada de sua loja Anhanguera
(SP) com decoracdo de Pdscoa mostrando as delicias pro-
duzidas por Lacta. A partir de um arco gigante, logo na
entrada, o consumidor ja é inserido em uma experiéncia
no local. Acoplado ao arco, um painel de LED transmite

videos de todos os produtos da marca.

Imagem: Divulgagdo



Quer vendas monstruosas?

Tenha OREO Wandinha
em suas lojas.
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UAUIngleza investe

EM FABRICA DO FUTURO

bt

UAUIngleza

Nova estrutura deve estar ativa até 2028 e ira comportar expansao
da empresa com exceléncia operacional e comercial

direcdo é certa: quadruplicar de tamanho em

quatro anos! Uma estratégia arrojada que deve

receber um investimento superior a R$150 mi-

lhoes até 2028. A nova estrutura visa ampliar

a capacidade produtiva, promovendo sinergia
entre pessoas e processos, além de garantir o protagonismo
da marca no Brasil. No tltimo trimestre de 2023, segundo o
Instituto Kantar, a UAUIngleza conquistou a lideranga na-
cional em limpadores®.

Para o presidente da organizacdo, Marco Novaes, a empre-
sa estd vivendo um momento impar: “Com um olhar 360°, a
Fébrica do Futuro é um projeto disruptivo que deve revolu-
cionar o conceito de indudstria neste segmento e ird tracionar
nossos resultados rumo a exceléncia operacional e comercial
com foco no cliente”

Uma mudanca de patamar frente a industria 4.0! A nova
estrutura engloba trés pilares: (1) pessoas capacitadas; (2)
tecnologias avancadas; e (3) um sistema de gestdo que cor-
robora com as melhores praticas em governanga. “Este mo-
vimento ja é uma realidade! Adquirimos equipamentos de
ponta, estamos aprimorando toda a cadeia de distribuicdo e
aceleramos na digitalizacdo dos processos’, refor¢a Novaes.

Em linha com as demandas de consumo, a UAUIngleza in-
veste agora nas categorias que estdo em ascensdo, entre elas:
amaciantes, desinfetantes, lava-roupas, limpadores perfuma-

dos, multiusos e limpadores de banheiro. “Estamos amplian-
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do nossos horizontes e vamos consolidar a marca entre as
maiores do pafs, mantendo a lideranga em limpadores e con-

quistando a categoria de lavanderia!”, completa o executivo.

LAVANDERIA UAU |

Para agregar valor ao mercado, neste semestre, a UAUIn-
gleza ird lancar a linha de lava-roupas em embalagens
stand-up pouch. “A novidade surpreende pela qualidade,
designer inovador e aumenta as oportunidades para a ex-
perimentacéo diante do custo-beneficio’, pondera Novaes.

!

UAU ja é um dos maiores fabricantes em lavanderia e
acumula mais de 40% em crescimento®*, com um mix
robusto e atrativo ao PDV.

Fonte: *Kantar — lider nacional em limpadores - sem desinfetantes, com
20% de market share volume, Q4 2023. **Kantar, total 2023, categoria la-
va-roupas liquido.

Imagens: Divulgagao



SUCESSO GARANTIDO NO PDV COM A LINHA @

UAU PERFUMES!

Mix atrativo para o Perfume que O primeiro limpador
Atacarejo, embalagens dura até 24h na cor vermelha & UAU!
de 500mL, 1L e 2L Preferéncia nacional.
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GTEX AVANCA
no Cash&«Carry

Dona de marcas como Urca, Baby Soft, UFE, Amazon, Hiper Clean e Espumil,
empresa assume lideranga em importantes categorias do segmento

Gtex, uma das maiores industrias de produ-

tos de higiene e limpeza no Brasil, tornou-
-se lider nas vendas em volume de desinfe-
tantes e sabdo em pasta no varejo brasileiro.

De acordo com a empresa, o desinfetante
Urca Lavanda foi o produto de maior venda em volume
no ano de 2023, conforme dados aferidos pela Scansha-
re. O sabdo em pasta Urca também foi o lider de vendas
na categoria.

Ja no canal cash&carry (atacarejos), houve avanco de
158,24% nas vendas do amaciante concentrado Baby Soft,
com destaque para a versdo 1,51. Na categoria dos lava-

-roupas, o sabdo em pé Urca na versao de 4 kg cresceu
64,15% no periodo, enquanto a versdo liquida, vendida
em galdes de 3 e 5 litros, teve crescimento de 126,9% na

comparagdo com o ano anterior.
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A Gtex também conservou a lideranca do sabdo de coco
UFE no canal, além das segunda e terceira posi¢des dos
amaciantes diluidos Baby Soft e Urca. “Nos consolidamos
como inddustria, fortalecendo participagido nas princi-
pais categorias’, comemorou Talita Santos, CEO da Gtex.

Dona de marcas como Urca, Baby Soft, UFE, Amazon,
Hiper Clean e Espumil, a Gtex conta com um portfélio
de mais de 400 produtos de higiene e limpeza, agrupados
em doze grandes familias de marcas, acessiveis a todos
os extratos de renda do mercado brasileiro.

A empresa comercializa produtos em mais de 280 mil
pontos de vendas no Brasil e estima que em pelo menos
metade dos lares brasileiros haja ao menos um item de

seu portfélio.
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AUMENTE SUA RENTABILIDADE
COM A SOLUGAO UFE,
FEITA COM COCO DE VERDADE

UFE é a marca referéncia
em saboaria artesanal
de coco Aumento das vendas em 30%
com a exposicdo da solucdo UFE
: coco de forma blocada x'quando
Categoria de alta as categorias estéo separadas
rentabilidade
para a sua loja

@ufe.coco | @gtexgrupo | www.gtexbrasil.com.br
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Novo integrante da linha
COCA-COLA CREATIONS W ¢«tits

A Coca-Cola K-Wave Sem Agucar oferece um sabor em
edicao limitada e celebra os fas de K-Pop

Coca-Cola apresenta o novo integrante co, com experiéncias disponiveis de margo até maio
da linha Creations e o primeiro lan-  deste ano.
camento de 2024: a Coca-Cola Sem Trés grandes grupos de K-Pop e o fundador da JYP

Acucar K-Wave. Chegando a América Entertainment estrelam uma colaboragao exclusiva,

Latina, a edicéo limitada de Coca-Co-  para uma musica e um videoclipe oficial da campa-

la K-Wave oferece um sabor especial para o ptblico nha intitulados "Like Magic".

K-Pop e traz experiéncias que celebram os stans (como Os fas também poderdo participar com seus ido- ‘g%y
os fas se intitulam) e sua devogéo infinita aos Idols. los no videoclipe, personalizando suas participagoes é’

O langamento de K-Wave dard aos fas a oportuni-  através de uma IA. z
dade incrivel de interagir com seus Idols (idolos) de Ja imaginou como seria participar de um videoclipe %
forma nunca antes vista nos mundos digital e fisi- com trés grupos idolatrados da JYP Entertainment? g

Agora, vocé pode se juntar a eles através do site:

www.coca-cola.com/creations!
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YPE ANUNCIA

e anuncia langcamento de fragrancias

ano de 2023 foi extremamente relevan-

te para a linha de sabonetes Flor de Ypé,

que teve um crescimento expressivo do

seu portfélio, em menos de dois anos de

atuacdo no mercado. Com isso, a Ypé -

empresa 100% brasileira e uma das maiores fabricantes
de produtos de higiene e limpeza do pais - amplia ainda
mais a sua presenca na categoria de Cuidados Pessoais.
A linha Flor de Ypé, por exemplo, ampliou a sua
presenca no mercado nacional, considerando exclu-
sivamente a venda em grandes players do varejo. Para
2024, a estratégia da empresa aponta para as pratelei-
ras das farmdcias e drogarias, visando oportunidades
de crescimento na categoria de Cuidados Pessoais e
pela procura do consumidor brasileiro em inovagéo.
Ainda com foco nesta linha, a empresa fard sua primei-
ra campanha 100% digital da marca Flor de Ypé #Ba-

nhoPremiumTodosOsDias, neste primeiro semestre do
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lancamento de fragrancias

Com foco em Cuidados Pessoais, Ypé escala influenciadores

ano, que sera estrelada pela influenciadora Viih Tube
e um time formado por mais de 100 influenciadores
que deve atingir mais de 590 milhdes de seguidores e
18 milhoes de impressdes, somando as redes sociais
Instagram e TikTok de todos os participantes.

A Ypé também tem novidades na linha de sabone-
tes Siene, com a chegada de trés novas fragrancias no
portfélio, totalizando sete versdes. As novidades sdo
‘Flor de Algodao), com um delicioso ‘cheirinho de bebé’;
‘Babosa, também conhecida como Aloe vera; e ‘Leite
de Coco, um aroma mais tropical. Além dessas, Siene
conta com as fragrancias ‘Proteinas do Leite, ‘Rosas
Vermelhas) ‘Erva Doce’ e ‘Lavanda’ A linha de sabo-
netes tem como propdésito tornar o momento do ba-
nho ainda mais agradavel e perfumado. Os produtos
sdo dermatologicamente testados e auxiliam tanto na
higiene quanto no cuidado, trazendo aquela gostosa

sensacdo de frescor.

Imagem: Divulgagdo



ELIMINA \\ ' LINHA YPE ANTIBAC

DAS BACTEKIAS, TECNOLOGIA COM 0 BACTERICIDA

LUNITEM ULEUS
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truvia

O adocante feito da folha de Stevia
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CELEA [ TOUHA B STEVA E DO ER

Para quem deseja bem-estar sem abrir mao da dogura, Truvia tem uma linha completa de
produtos que acompanham os momentos mais gostosos do seu dia. Experimente Truvia.
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DO TOMATE .
AGENTECUIDA.

RAMTE peLaon TEM 2
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Pomarola traz toda a praticidade e 0 sabor do tomate para sua
cozinha e refeicbes do dia a dia, oferecendo ingredientes
frescos e receitas equilibradas para todos que buscam uma
refeigao pratica, acessivel e gostosa.
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Crescimento do Atacarejo nas

Segundo a NielsenlQ, consumidores de nivel socioeconémico mais alto compram
com mais frequéncia no canal Atacarejo e levam mais itens para casa

Por Vania Nocchi

olongo dos anos, o crescimento do Ataca-

rejo vem experimentando mudancas sig-

nificativas, tanto do lado do canal quanto

do lado do consumidor. Em 2023, foram

abertas 162 lojas no pais, mas, para além
disso, muitas das ja existentes estdo passando por alte-
ragoes significativas no que diz respeito ao sortimento e
aos servigos oferecidos.
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Isso acontece porque o perfil do cliente estd mudan-
do e a experiéncia de compra é essencial para o sucesso
do setor. Dessa forma, portanto, é preciso acompanhar a
evolugdo. Se antes o Atacarejo era mais atrativo para as
pessoas de baixa renda, o cendrio mudou e, hoje, quem se
enquadra nas classes A e B (nivel socioecondmico alto) é
responsavel por boa parte do faturamento do canal. Para
atender a demanda dessa parcela da populacio, as lojas es-
tao se modernizando e ganhando caracteristicas diferentes.

ernando Mojo

magens: Shutterstock/



NUMEROS:
MAIS RICOS SAO CADA
VEZ MAIS FREQUENTES

Segundo o levantamento da NielsenIQ, 20% dos heavy
buyers (principais compradores) representam atualmen-
te 60% do faturamento do canal. Em outras palavras, as
familias que fazem abastecimento e reposicéo, indo as
compras com mais frequéncia, so responsaveis por mais
da metade do que os atacarejos faturam mensalmente.
Do total dos principais compradores do canal Ata-
carejo, as familias que tém nivel socioecondémico mais

alto representam quase 52%. “Com a forte presenca do
canal nos lares brasileiros, que é cada vez maior, o le-

vantamento nos diz que oito em cada 10 pessoas com
(® Andressa Borges, Executiva

de Atendimento Sénior ao Varejo
da NielsenlQ

alto nivel socioeconémico fazem compras no Atacare-
jo’, afirma Andressa Borges, Executiva de Atendimento
Sénior ao Varejo da NielsenIQ. P

O levantamento nos diz que oito em cada 10 pessoas com alto
nivel socioeconomico fazem compras no Atacarejo

Andressa Borges, Executiva de Atendimento Sénior ao Varejo da NielsenlQ

Pessoas de nivel socioeconémico (NSE) alto representam 52% dos
gastos dos principais compradores do Atacarejo

HML C&C HEAVY BUYERS C&C
FY 23 FY 23
M HEAVY BUYERS MEDIUM BUYERS LIGHT BUYERS M NSE ALTO M NSE MEDIO NSE BAIXO
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46,5% 31,8% B | e e~
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FY 22 MOV Q1 23 MOV Q2 23 MOV Q3 23 FY 23
IMP. LARES IMP. GASTOS
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COMPORTAMENTO

MAIOR FREQUENCIA
IGUAL MAIOR VOLUME

Além de serem os mais penetrados no canal, os con-
sumidores de maior renda vdo com mais frequéncia
as compras, segundo a NielsenIQ. A especialista ex-
plica: “A tendéncia deixa claro que, a medida que esses
clientes fazem também a reposicdo no Atacarejo, eles
representam um maior volume de compras. Além de
irem mais vezes as lojas, essas pessoas compram mais
itens a cada ida, quando comparado aos outros niveis

socioecondmicos” P

Esse nivel socioeconomico (NSE) mais alto é o mais penetrado no Atacarejo,
com presenga em 8 a cada 10 lares. Além disso, eles sao os mais frequentes,
vao cerca de 1,5x ao més e aumentam o nimero de itens por compra

HOUVE AUMENTO DE 13% DOS
LARES DE NSE ALTO NO C&C

NSE ALTO NSE MEDIO NSE BAIXO

82.6 733
81.7 83.4 82.1 82.1 715 72.4 72.6 71.8

55.7 56.4 57.3 57.8 57.8

m ........... m m ................ .......... 27.0 m ........... m ............... m ................ m .......... m
12.6 13.2 kX 14.1 14 11.5 11.3 10.9 10.5 10.9
FY22 Mov Q1 23 MOVQ223  MOVQ323 FY 23 FY 22 Mov Q1 23 MOVQ223  MOVQ323 FY23 FY22 Mov Q123 MOVQ223  MOVQ323 FY 23

PENETRAGAO M FREQUENCIA ™ INTENSIDADE

FONTE: Homescan - Indicadores — T.BR — C&C - Total Tickets
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COMPORTAMENTO

Nivel socioeconomico (NSE) alto tem maior percentual de compras
abastecedoras no canal em relagao aos outros perfis socioeconémicos

96

M ABASTECIMENTO " REPOSICAO I EMERGENCIA

TOTAL NSE ALTO

Fy22 movai 23 MOV Q223 Mov Q323 Fy 23 Fy 22 movai 23 MoV Q223 Mov Q323 Fy 23

FONTE: HOMESCAN — T.BR - Gastos — Missdes de Compra — T.Tickets

«

Além de irem mais vezes

Dessa forma, é possivel concluir que, com o aumento dos
servicos oferecidos dentro das lojas de Atacarejo, como pa-

daria com producdo prépria, agougue com balcio para cor- as | Ojas, essas pessoas
te de carnes e fatiamento de frios, as compras de reposi¢cao compram ma is itens

passaram a representar mais uma opc¢ao para as familias.

Além disso, o aspecto geral das lojas mudou e cada vez mais a cada ida, quand o

os consumidores sentem uma melhora na experiéncia de comparado aos outros
compra, o que provavelmente facilita a fidelizag¢do. Juntan- N X N

do esses fatores aos precos mais competitivos praticados no niveis socioeconomicos

canal, temos uma explicacdo do motivo pelo qual as classes )
Andressa Borges, Executiva

de Atendimento Sénior ao Varejo
tizadas e bem iluminadas, variedade e qualidade de merca- da NielsenlQ /

A e B estdo fazendo mais compras no Atacarejo: lojas clima-

dorias disponiveis e economia. 4

)
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ASSOCIACAQ BRASILEIRA

POSATACAREJOS

| A8

CANAL DE
comunicacéo e relacionamento

Uma plataforma completa de comunicagéo desenvolvida para divulgar e alinhar
a comunicagdo da ABAAS com seus associados, fornecedores e com o mercado.

_ PRESENCA E VISIBILIDADE DE MARCA:

» Revista impressa e digital;
» Portal Web;
» Vitrine do Fornecedor; o~

» E-mail marketing; '
» Participagcdo no Evento anual;

(M 8° EVENTO ANUAL WORKSHOP ABAAS - OUTUBRO/2024

GARANTA SUA COTA DE PATROCINIO

ENTRE EM CONTATO COM NOSSA EQUIPE:

Representante Comercial ABAAS ABAAS -
Danilo Prociuk - 011 989626-9365 Cida Serpa - 011 3167-0080
daniloprociuk@gmail.com cida.serpa@abaas.com.br

NOSSOS ASSOCIADOS

Apoio ™M ATACADISTA BAHAMAS
abc APOI0 iy Asmcanio ABADST LHNAMAS % Brasil

ATACADIETA

o)
DIA?DIA [ﬁ]c?n nafwd ja——— I COSTA ]..-J K emprag Murtp%
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NOSSOS PATROCINADORES JANTAR E EVENTO ANUAL
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ESTRATEGIA

DINAMICA
INDUSTRIA-ATACAREJO:

A relagdo de confiancga entre
fornecedores e canal gera planos
personalizados com foco no consumidor
e fortalece as marcas, impulsionando a
evolugcao de ambos os setores

Por Vania Nocchi

Ranking ABAAS 2024 aponta: o canal Ata-
carejo continua em crescimento, ano a ano.
O faturamento dos associados da entidade,
somado, ultrapassou a marca dos R$ 300 bi-
lhoes nos ultimos 12 meses, R$ 61 bilhoes

a mais que no periodo anterior. E 8 medida que o canal

cresce, ocorre o mesmo com as industrias fornecedoras,

afinal, hoje o Atacarejo chega a cerca de 73% dos lares

brasileiros — uma porta de entrada valiosa para as marcas.

Dessa forma, nesse dinimico mercado de alimentos,

a colaboracdo entre o canal e a industria é essencial para

impulsionar a evolugdo de ambas as partes e garantir a

satisfacdo dos consumidores, cada vez mais exigentes e

menos fiéis. Os dois segmentos sdo complementares e

tém objetivos comuns e, por isso, trabalhar em conjunto

é uma estratégia vantajosa.

O JBP (Joint Business Plan) aparece como uma ferra-

menta fundamental. Trata-se de um plano concomitante

com o objetivo de delinear agdes para atender aos consu-

midores brasileiros da maneira mais adequada e, conse-

quentemente, fortalecer a industria e o Atacarejo. Essas

agdes incluem comunicacgdo, modelo de operacéo e logis-

tica, por exemplo. Sdo pensadas para melhorar a eficiéncia

operacional, evitar rupturas de estoque, levar a resulta-

dos financeiros robustos e ainda proporcionar uma boa

experiéncia de compra.
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a Importancia das
acoes estrategicas

RELAGAO
GANHA-GANHA

De acordo com Ana Fioratti, Diretora Latam e Brasil
do Advantage Group, em texto publicado na edicao
18 da Revista ABAAS, o relacionamento entre in-
dustria e varejo vem amadurecendo nos tltimos anos
no Brasil. “Um movimento que tem trazido benefi-
cios para as empresas que trabalham o tema de for-
ma estratégica e alinhada aos seus propoésitos; com
o envolvimento de todos os componentes do time (a
colaboragio é um desafio de todos); e buscando a tal
da relacdo ganha-ganha, com negdcios sustentaveis
para ambos os lados’, avalia a profissional.

Ao firmar uma parceria no desenvolvimento do

planejamento, as empresas envolvidas compartilham

objetivos e alcancam resultados robustos com mais
facilidade. As vantagens incluem:

AUMENTO DO FATURAMENTO - O JBP impulsiona
as vendas de forma eficaz, ja que se baseia em esta-
tisticas, estudos aprofundados e cooperagdo mutua.

MELHORA DO RELACIONAMENTO — Um JBP es-
truturado promove um relacionamento mais préxi-
mo e com viséo de longo prazo, indo além das dis-
cussoes sobre precos.

GANHO DE PRODUTIVIDADE — Ao compartilhar
inovacdo e tecnologia, as empresas envolvidas ga-
nham eficiéncia e vantagem competitiva.

OTIMIZAGAO LOGISTICA — Ao alinhar estratégias,
o JBP reduz os problemas logisticos, garantindo en-
tregas mais rapidas e menor indice de ruptura.




Imagens: Divulgagéo

(® Ricardo Zuccollo,
Vice-Presidente de Vendas Unilever

A INFLUENCIA DO
COMPORTAMENTO DO
CONSUMIDOR NAS
ACOES ESTRATEGICAS

O comportamento do consumidor muda constante-
mente e, para determinar ac¢des eficazes, é essencial
considerar tal situacdo. Dessa forma, portanto, o me-
lhor caminho para desenvolver estratégias conjuntas
é entender como as pessoas compram e o que elas es-
peram do canal e dos fornecedores.

Para isso, sdo feitos levantamentos com base em in-
formacoes coletadas no dia a dia. “Através do uso dos
dados das lojas conseguimos entender o que o shopper
leva na sua cesta, gerar agdes e execugdo em loja que
melhorem sua experiéncia. Os resultados vém através
de aumento de cesta de compras e, por consequéncia,
de vendas’, avalia Ricardo Zuccollo, Vice-Presidente
de Vendas Unilever.

O profissional ressalta, ainda, a importancia de

rever as estratégias adotadas sempre que necessdrio:

“O consumidor, hoje em dia, é omnichannel e a maio-

ria visita mais de oito canais diferentes, ou seja, ele ja
entra nas lojas sabendo qual é a sua melhor op¢ao de
compra. Essas mudancas de comportamento influen-
ciam na tomada de decisdo e no desempenho do canal.
Para tracar uma melhor estratégia, é extremamente
necessario um JBP bem alinhado e baseado em dados.
Além disso, é muito importante realizar revisdes desse
plano continuamente”. »

;’ﬁnﬂssuciu

«

Para tragcar uma melhor
estratégia, é extremamente
necessario um JBP bem alinhado
e baseado em dados

Ricardo Zuccollo,
Vice-Presidente de Vendas Unilever

)
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ESTRATEGIA

A RELACAO DE
CONFIANCA GERA
RESULTADOS

O primeiro passo para construir um bom
planejamento estratégico é a criagio de uma
relacdo de confianga e comprometimento
de ambas as partes, canal e fornecedor. Para
isso, é indispensavel compartilhar dados,
projetos, acoes de marketing e pesquisas
comportamentais. Em outras palavras, um
esquema de colaboragdo mutua é crucial
para o JBP atingir seus objetivos.
Roosevelt Jr. (Junico), CEO da Lactalis
Brasil, aponta: “Sem essa confianca, sem
dados compartilhados, acredito pouco
nessa ferramenta. A partir da confian-
¢a, temos pontos-chaves para o sucesso.
Granularidade do JBP, seja ela regional,
por entendimento do shopper de cada
microrregido, e agoes efetivas de marke-
ting e trade marketing para a captura des-
se consumidor sdo pontos importantes”

100 | Revista ABAAS

“«

Granularidade do JBP,
seja ela regional, por
entendimento do shopper
de cada microrregiao,

e agoes efetivas de
marketing e trade
marketing para a captura
desse consumidor sao
pontos importantes

Roosevelt Jr.,
CEO da Lactalis Brasil

E essencial apontar que quem faz
compras no Atacarejo (seja o consumi-
dor final, o transformador ou o revende-
dor) deve ser o foco de toda e qualquer
estratégia conjunta entre as empresas
que fornecem mercadorias e as empre-
sas que vendem. Além de garantir uma
boa experiéncia de compra, é preciso
levar em conta algo que sempre se des-
tacou como o verdadeiro diferencial do
canal: o preco.

O CEO completa afirmando que “sen-
do o Atacarejo o canal que mais cres-
ce no Brasil, a alocagdo/priorizacdo de
recursos, investimentos e um mode-
lo de precificagdo que leve uma maior
competitividade para o cliente final sdo
chaves para um planejamento que gera

resultado para ambas as partes” P

)

< )

(® Roosevelt Jr.,
CEO da Lactalis Brasil

gagéo / Paulo Vitale
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ESTRATEGIA

A CHAVE PARA A A A R S
0 SUCESSO _-_ th ;mms ORI FRIS T — R =

Para além de transacdes comerciais entre inddstria e
Atacarejo, as agOes estratégicas sdo a ponte que conec-
ta empresas e consumidores. A meta, portanto, deve
ser oferecer mais do que produtos, mas realizar agdes
personalizadas para que o cliente se sinta cada vez mais ; . o
satisfeito ao fazer suas compras no canal. S S, ek = — : gg:
O JBP é um compromisso com as necessidades de : -
quem busca mercadorias nas prateleiras do Atacarejo;
é sobre construir uma relagdo sélida de parceria com
foco no cliente. Gilberto Tomazoni, CEO global da JBS,
explica como a empresa atua: “Nds partimos primei-
ro do objetivo final de cada cliente. A partir dai, com
uma relacdo de transparéncia, que permite a troca de
informacgoes em prol do negdcio, desenvolvemos um
plano personalizado, levando em consideracdo habitos
de consumo, cultura e regionalidades”.
A transparéncia é a base de qualquer relacéo de par-
ceria e, por isso, todo movimento entre as inddstrias e
os atacarejos deve ser pensado justamente a partir da
troca de informacoes claras e relevantes para os en-
volvidos com o objetivo de desenvolver um planeja-
mento personalizado rumo ao sucesso e a consolida-
¢do das marcas.
Além disso, “vocé tem que ser sincero, ter franqueza.
Cada um tem que entregar o que promete. O plano é
importante, mas o que gera mudanca de verdade sdo
acgoes praticas. E todos precisam estar alinhados, em
todos os niveis’, finaliza Tomazoni. <4

“«

Cada um tem que entregar o que
promete. O plano é importante,
mas o que gera mudanga de
verdade sao agoes praticas

Gilberto Tomazoni, CEO global da JBS

® Gilberto Tomazoni,
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SISTEMAS PARA
ATACAREJOS?

A resposta € simples: porque as nossas tecnologias
sdo especializadas para evitar a ruptura de estoque e tornar
a sua operacgao mais eficiente e produtiva.

.

—=— ERP- Sistema completo desenvolvido especialmente / y
@9 para atender todas as demandas operacionais e
administrativas do atacarejo.

PDV - Sistema desenvolvido exclusivamente

para atender todas as rotinas do ponto de venda

do atacarejo, com solucoes digitais para quem deseja
oferecer o autosservico.

WMS - Sistema de gestao de armazenagem
especialmente desenvolvido para atender
as demandas do autosservico alimentar.

E mais: apps mobile exclusivos para que as suas equipes
controlem diversas tarefas na palma da mao, garantindo
sempre o melhor atendimento ao consumidor.

Faca como os 33 mil PDVs que utilizam a nossa tecnologia
especializada no Brasil!

totvs.com/varejo/supermercados/ /
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Impactos do Atacarejo no

Cada vez mais, o canal aparece como uma oportunidade atrativa para os

consumidores, que buscam experiéncia de compra e economia ao mesmo tempo

Por Vania Nocchi

esde que chegou ao Brasil, o formato

Atacarejo foi bem aceito pela populagio.

E, nos dltimos anos, o setor varejista

nacional estd enfrentando transforma-

¢oes significativas com a ascensdo do
canal, que figura como o que mais cresce no pais.
Somente em 2023, por exemplo, foram abertas
mais de 160 lojas, de acordo com dados levantados
pela NielsenlQ.

Cada vez mais, o Atacarejo aparece como uma al-
ternativa atraente para os consumidores, que veem
nas suas lojas a oportunidade de economizar sem
perder em qualidade ou experiéncia de compra. Es-

Revista ABAAS

sas vantagens atraem um numero crescente de fa-
milias diante de um contexto econdmico desafiador,
especialmente pds-pandemia.

A frequéncia de compra e os gastos nas lojas de
Atacarejo também vem aumentando. Enquanto juntos
Cash&Carry, Autosservico e Farma cresceram 10,1%
em vendas, o Atacarejo sozinho ultrapassou a mar-
ca dos 15% de crescimento — 50% a mais. Ainda de
acordo com a NielsenIQ, muito se deve 8 mudanca
de hébitos do consumidor, que passou a escolher o
canal como op¢éo para fazer a reposicdo de compras.
Certamente, esses fatores sdo responsdveis pelo au-
mento da sua frequéncia e dos seus gastos.

Imagem: Shutterstock



O crescimento do Atacarejo acontece em todas as regioes e, a abertura

de lojas é um fator que impulsiona esse fenomeno

Variagao % de vendas em valor por regiao no Total Lojas e Mesmas Lojas - 2023 vs 2022

AS + C&C + Farma

BRASIL

Nordeste

MG+ES+ int RJ

Grd RJ

Grd SP

Int SP

Sul

co

M TOTAL LOJAS B MESMAS LOJAS

13.5

14.6

Fonte: NIQ Total Store — Mercado moderno: AS, C&C e Farma Cadeia | 02/01 — 31/12/2023 vs 2022

COMO O ATACAREJO ESTA
IMPULSIONANDO

O Atacarejo
aparece como
uma alternativa
atraente para os
consumidores, que
veem nas suas lojas
a oportunidade de
economizar sem
perder em qualidade
ou experiéncia
de compra

E fato que o Atacarejo se tornou uma

alternativa para as familias brasileiras,
tanto na hora de abastecer os lares quan-
to na hora de fazer a reposi¢do, o que
ganhou for¢a nos tltimos anos e contou
com a ajuda do aumento da oferta de
servicos e insumos, como FLV, acou-
gue e padaria com producdo prépria.
Para completar, o canal tem uma
clientela heterogénea — além do con-
sumidor final, que busca o Atacarejo
para comprar alimentos para o lar, ha
o transformador e o revendedor. Este
ultimo também obteve vantagens com
a expansdo do canal pelo pais e elas
se estendem ao consumidor final, que
busca os pequenos comércios de bair-

ro para fazer compras emergenciais
do dia a dia.

Segundo Tiago Zaffari, Vice-Presi-
dente do Stok Center, a ampliacao do
publico consumidor é perceptivel. “No
nosso caso em especifico, o Atacarejo
surgiu como modelo de abastecimen-
to dos pequenos comerciantes, mas
ndo é de agora que o segmento vem
em mutacdo forte para atender cada
vez mais ao consumidor final. Isso im-
plica vérias frentes, como mais servi-
cos, sortimento diferenciado, melhora
no ambiente de loja, bebidas geladas,
meios de pagamento facilitados, ven-
das on-line, aumento do nimero de
checkouts, por exemplo". P
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MERCADO
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Nao é exagero dizer que, hoje, os principais
produtos das principais industrias nacionais
estao nas prateleiras das lojas de Atacarejo

PROXIMIDADE VERSUS DIFERENCIAGAO

Os impactos do Atacarejo no varejo
nacional ndo se limitam, no entanto,
ao comportamento do consumidor. A
evolucdo desse modelo também inter-
fere na dindmica do mercado e da in-
dustria fornecedora de alimentos e isso
exige redefinicdo de estratégias ligadas
a precificacdo, a distribuicdo e ao posi-
cionamento de marca.

Nio é exagero dizer que, hoje, os
principais produtos das principais in-
dustrias nacionais estdo nas prateleiras
das lojas de Atacarejo. Isso ilustra o fato
de que os fornecedores também enxer-
gam o canal como uma oportunidade
de crescimento. De certa maneira, atu-
almente a diferenciacio entre os canais
é muito pequena e, ainda, hd um fator
que facilita a proximidade entre os mo-

108 | Revista ABAAS

delos: boa parte dos grupos atuam em
mais de um canal.

Em 2023, a inflacdo do Brasil fechou
em 4,62%, a menor desde 2020, segun-
do o Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE). Mas, ainda assim, o
contexto econdmico é favoravel para que
familias, transformadores e revendedores
busquem economizar nas compras, espe-
cialmente em commodities. No dia a dia,
o consumidor quer ter uma boa experi-
éncia e pagar menos, e esse é o contexto
geral do Atacarejo, que exerce influéncia
direta no mercado de varejo nacional.

“O grande desafio do canal estd exa-
tamente na decisdo entre o que oferecer
de servicos para se manter atualizado e
atrair mais clientes novos sem prejudicar
a satide da empresa’, finaliza Zaffari. 4

® Tiago Zaffari,
Vice-Presidente do
Stok Center

Imagem: Divulgagdo



Conteudo oferecido por ABIC

ABIC:
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pelo café que vende!

A Associagao Brasileira da Industria de Café (ABIC) é
uma instituicdo destinada a representar as industrias ca-
feeiras e tem como objetivo negociar politicas para o se-
tor, além de desenvolver e fortalecer a producéo de café.

A entidade disponibiliza aos seus associados um com-
pleto banco de dados com estudos macroecondémicos,
pesquisas de opinidao e de mercado, além de diagnos-
ticos setoriais; orientagéo juridica nas areas fiscal, tra-
balhista, constitucional e de defesa do consumidor;
detalhado cadastro de empresas, marcas e produtos;
informacgdes estatisticas de produgédo e consumo; asses-
soria financeira e empresarial e informagdes sobre o de-
senvolvimento tecnoldgico.

Certificacoes de Pureza e Qualidade

A Certificagdo de Pureza e Qualidade da ABIC é, atual-
mente, a mais rigorosa do mercado brasileiro. Para obter
o Selo de Pureza e Qualidade da ABIC, os cafés devem
passar por uma analise microscépica (para a avaliagao
da Pureza) e analise sensorial (para a classificagdo da
categoria e a avaliagdo da Qualidade). Além disso, a em-
presa torrefadora passa por uma auditoria em seus pro-
cessos para a avaliagdo se esta conforme com as boas
praticas de industrializacdo e ha, ainda, a auditoria peri-
6dica na géndola em pontos de vendas de todo o Brasil.

Entre os produtos certificados, temos as seguintes ca-
tegorias:

SUPERIOR
GOURMET
TRADICIONAL
ESPECIAL
EXTRAFORTE

Vale destacar que as categorias de café certificadas
pela ABIC sao definidas a partir da avaliagdo dos ca-
fés torrados (industrializados) e embalados, levando em
conta as peculiaridades de aroma e sabor do café apos
a sua torra.

Por isso, devemos considerar que existem diferentes
estilos de café, sem uma hierarquia entre eles, pois
apresentam caracteristicas de bebidas diferentes, con-
siderando as mais variadas preferéncias dos consumi-
dores. O importante é que as empresas contem com o
Selo de Pureza e Qualidade da ABIC, pois ele e sua
rigorosa certificagdo vao garantir a qualidade e a segu-
ranca do café.

Os cafés classificados como “FORA DE TIPO”, ou seja,
sem um padrdo minimo de qualidade, ndo recebem o
Selo de Pureza e Qualidade da ABIC. Os cafés DES-
CLASSIFICADOS, por excesso de impurezas ou frau-
des, também nao podem apresentar o Selo ABIC.

Portanto, nao se arrisque! Café bom mesmo s6 o que
ja traz na embalagem a garantia de ser bom, com o Selo
de Pureza e Qualidade da ABIC.

Conheca a analise sensorial realizada pela ABIC nos ca-
fés para obter os Selos ABIC:

~
Conheca a andlise sensorial
realizada pela ABIC nos cafés
para obter os Selos ABIC:
ANALISE SENSORIAL
J
)

Conheca a analise microscopica
realizada pela ABIC nos cafés
para obter os Selos ABIC:

ANALISE MICROSCOPICA

J

Associacdo
Brasileira da
Industria de
Cafe

Rino & Partners



Os campeoes de vendas
no canal atacarejo

que nao podem faltar

na sua gondola

AMACIANTE CONCENTRADO BABY SOFT:
Marca com o maior crescimento
da categoria em 2023

-Marca referéncia e autoridade na p‘rjgduqﬁm

de sablo de coco, feito com coco de verdade
- de forma artesanal desde 1937,

S
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LAVA ROUPAS LIQUIDO URCA:
Limpa profundamente e deixa as cores
mais vivas, sendo a marca destaque DESINFETANTE URCA:
de crescimento na categoria A marca lider nacional da categoria,

com o mix ideal. O Desinfetante Urca Lavanda
é o desinfetante mais vendido do Brasil

Deixa 0 brance mais branco, as mres:
mais vivas nas pec: e dilui facilmente.
A escolha inteligente do segmento




COMITES

DO ATACAREJO

Grupos formados por profissionais e representantes das empresas associadas
trabalham com o objetivo de debater e apresentar diretrizes para o setor

omo representante dos atacarejos em todo

o territério nacional,a ABAAS sempre teve

o cuidado de pensar nas questdes relacio-

nadas ao setor, de forma que as diretrizes

sejam constantemente atualizadas e que o

canal possa atuar cada vez mais em conformidade com
as boas praticas sociais, as normas e a legislacdo. Nossos
grupos de trabalho, chamados Comités, sdo geridos por
profissionais totalmente envolvidos com o dia a dia do
Atacarejo e que, por isso, estdo antenados aos assuntos
que permeiam a rotina de trabalho de nossos associados.
Ao longo do ano, os Comités da ABAAS se redinem
para debater estratégias e agdes para balizar o setor, que
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hoje é um dos mais importantes do pais. Durante os
encontros, os membros realizam analises detalhadas
das tendéncias, dos desafios e das oportunidades que
afetam o canal a partir de pesquisas, regulamentagoes
e eventos. A partir disso, sdo capazes de desenvolver
recomendagdes e propostas concretas de acordo com
as dreas em que atuam.

Atualmente, a Associacdo tem cinco comités ativos e,
para que sejam possiveis as reunioes, a agenda de cada
grupo é divulgada com antecedéncia a fim de que os
membros possam se organizar para virem até a sede da
ABAAS, que fica em Sao Paulo (capital), sem 6nus para

a execucdo do seu trabalho diério.

Imagens: Shutterstock




= INSTITUCIONAL

O Comité Institucional da ABAAS é presidido pelo
Dr. Sérgio Martins, Advogado da entidade, e tem a im-
portante missdo de atuar em defesa dos associados em
todo o territério nacional. Além disso, sempre que neces-
sario, o grupo representa a Associagao em agdes judiciais,
com o objetivo de proteger os atacarejos.

Leis, projetos de lei em tramita¢do nas esferas munici-
pal, estadual e federal, atuagdo junto aos érgaos publicos,
assembleias legislativas e o préprio Congresso Nacional
sdo assuntos comuns nas reunides do Comité Institu-
cional da ABAAS. Além disso, os integrantes também
abordam situa¢des que podem ocorrer no dia a dia da
operacdo para encontrar solugdes e reduzir a incidéncia
de problemas no setor.

O Comité Institucional é formado por representantes
dos 24 associados da ABAAS.

SEGURANGA
OPERACIONAL

A seguranca das operagoes do Atacarejo é a area de atua-

¢do do Comité de Seguranga Operacional, que € presidi-

do pelo Dr. Sérgio Martins, Assessor Juridico da ABAAS.
O grupo conta ainda com a colaboragéo de profissionais
ligados aos setores operacional e de seguranca das em-
presas que fazem parte da entidade. Além de represen-
tar a ABAAS em temas relacionados a seguranca das
operagoes, o Comité analisa casos e incentiva a adogio
de boas praticas.

No ano passado, o Comité de Seguranca Operacional
editou um Manual de Porta-Palete e Uso Correto de Em-
pilhadeiras — Mandamentos do Bem. Associados e
fornecedores receberam o material.

= TRIBUTARIO

Normalmente, os temas das reunides do Comité presi-
dido por Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista, e
assessorado pela Dra. Carla Hamada, Diretora Tributa-
ria do Assai, estdo relacionados a complexidade da legis-
lacdo tributdria do Brasil, que envolve os impostos que
influenciam na precificacdo de servigos e mercadorias,
além dos tributos relativos a contratacdo e a demissdo
de colaboradores, por exemplo. Compdem o grupo, ain-
da, profissionais responsaveis pelos setores tributério e
fiscal das empresas.

O Comité Tributdrio representa a ABAAS junto aos
6rgaos publicos e outras instituicdes de interesse dos
associados, desempenhando um papel fundamental na
participacdo da entidade junto a temas que versam sobre
o setor. Todos os meses, os associados recebem um Cli-
pping Tributario com informacdes atualizadas sobre leis,
consultas e pautas do Supremo Tribunal Federal (STF). P

0 grupo fomenta uma cultura de seguranga
dentro e nas imediagoes das lojas de
Atacarejo para evitar situagoes que podem
ser perigosas para colaboradores e
fornecedores, como atividades em camaras
frias, altura e instalagdes elétricas.

abaas.com.br 1113




COMITES

= PREVENGAO DE PERDAS

Osmar Chamelette, do Tenda Atacado, ¢é o atual presiden-
te do Comité de Prevencao de Perdas, que atua com foco
principalmente nas boas préticas. O grupo trabalha para
definir formas de agdo e tracar planos de medidas de pre-
vencdo com o objetivo de prevenir ocorréncias que gerem
desperdicios e gastos desnecessarios na operacgao dos ata-
carejos, como furtos, vencimento de mercadorias, quebras,
avarias e outros erros. Dessa forma, ha um indice menor
de prejuizos para o canal.

O Comité ainda debate os temas ligados as empresas
terceirizadas de seguranca e as equipes de vigilancia que
fazem conferéncia de mercadorias, a fim de definir dire-
trizes que evitem erros. Junto a industria, o grupo discute
ferramentas para facilitar processos de logistica e evitar o
desperdicio na distribuicdo de mercadorias para as lojas.

——
= SUPPLY CHAIN

Comité em implantagéo.

GUIA DE ABORDAGEM
CORRETA PARA A
DIVERSIDADE - PARTE 2

Sueli Gomes de Moraes, do Tenda Atacado, é presiden-
te do Comité de Abordagem Correta para a Diversidade
da ABAAS e explica que o grupo atua para evitar o cons-
trangimento de clientes ou colaboradores, com foco nas
boas praticas para promover uma sociedade mais justa
e igualitaria.

No ano passado, o Comité langcou uma cartilha de boas
praticas de abordagem, que inspirou a¢des por parte dos
associados. “O guia colaborou para um grande avango
interno, pois trouxe um material inédito, que serviu para
o treinamento das equipes e para alcar o tema da diver-
sidade, que é importante ser trabalhado por todas as em-
presas, independentemente do tamanho da rede’, conta
a presidente.

Para este ano, o Comité de Abordagem Correta para a
Diversidade pretende trabalhar no sentido de aprofundar
ainda mais o conhecimento e as agoes em diversidade jun-
to as empresas associadas, saindo do ambito das equipes
de loja. Sueli explica como isso deve acontecer: “Estamos
preparando um checklist antirracismo, que serd mais ou
menos como uma parte 2 do guia, com dicas que vao des-
de agoes basicas para prevencgao de casos de discriminagao
racial até como iniciar um programa interno de diversi-
dade, estabelecendo um padrdao ABAAS sobre o tema”. 4

CALENDARIO 2024 COMITES ABAAS - Reunides on-line e presenciais
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JAN | FEV | MAR | ABR |[MAI |JUN | JUL |[AGO |SET |OUT |NOV DEZ
Comité Tributario 24 29 7 2
Comité Institucional 24 29 7 2
Comité Prevencao de Perdas 10 5 14 11 11
Comité Seguranca Operacional 10 5 14 11 11
Comité Abordagem Correta a Diversidade 8 5 28 11
Comité de Supply Chain (NOVO) 8 28

Além dessas reunioes, os Comités trocam informagoes constantemente por meio de grupos de WhatsApp.

OBSERVAGOES
= As reunides presenciais estao destacadas em vermelho.
= Duas reunides presenciais por ano e por Comité .

= Sugerimos o mesmo horario da nossa reuniao de Diretoria para ter um melhor aproveitamento do tempo

e reduzir custos, fazendo mais coisas no mesmo dia.

= Sugerimos a todos que vém de outros estados que providenciem a compra de passagens com antecedéncia com

pregos mais baixos .

= Se necessario poderao ocorrer reunides extraordinarias, preferencialmente marcadas com pelo menos 30 dias de antecedéncia.

Revista ABAAS



ELEVE SUAS VENDAS COM PRODUTOS
MODERNOS E TECNOLOGICOS QUE OFERECEM
CONFORTO PARA SEUS CLIENTES!

CLASSIFICACAO .
ENERGETICA °
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GAS R32

5 Reduz o consumo de

/ energia e as emissdes de
/ gases de efeito estufa
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www.philco.com.br
Imagens meramente ilustrativas. Confira os modelos inverter, ON/OFF, Piso Teto e Cassete.
Em virtude de constantes aperfeigoamentos em sua linha de produtos, a Philco reserva-se

o direito de proceder, sem aviso prévio, as modificagdes técnicas que julgar convenientes. TEM COISAS QUE SO A PHILCO FAZ PRA VOCE.



Ha 95 anos sempre ao lado -
do consumidor.

Conheca nossos produtos e leve
para o seu ponto de venda
a marca que é referéncia em
cuidados pessoais e para casa.

Acesse Mundo Condor 55445
para saber mais: K
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FURTOS
PROVOCAM

FECHAMENTO DE LOJAS
NOS ESTADOS UNIDOS

Crescimento de ocorréncias preocupa autoridades

e varejistas; furtos acontecem durante o dia e, alem de
causarem prejuizos, comprometem a segurancga

de funcionarios e clientes




m setembro de 2023, a gigante do varejo es-
tadunidense Target Corp. anunciou o fecha-

mento de nove lojas em quatro estados dos

Estados Unidos por causa do crescimento

do niimero de roubos em unidades da rede.

Segundo matéria publicada pelo O Globo, o antncio foi
feito no mesmo dia em que grupos de jovens invadiram
e saquearam lojas na Filadélfia, no estado da Pensilvénia.
Em nota, a Target Corp. disse: “Nao podemos conti-
nuar operando essas lojas porque o roubo e o crime orga-
nizado no varejo estdo ameagando a seguranca de nossa
equipe e dos clientes e contribuindo para o desempenho
insustentavel dos negdcios. Sabemos que nossas lojas
cumprem um papel importante em suas comunidades,
mas s6 podemos ser bem-sucedidos se o ambiente de

trabalho e compras for seguro para todos”.

Além da Target, marcas como Nordston e Whole Foods
disseram que estavam saindo de San Francisco, Califér-
nia, por falta de seguranca. Outros varejistas também
colocam a culpa do fechamento de lojas no crime, diz
outra matéria, da CNN Brasil. O veiculo aponta ainda
que a inflacdo e o aumento dos custos dos empréstimos
podem estar motivando o crescimento de ocorréncias.

“A necessidade e a oportunidade tornam-se catalisado-
res poderosos para aumentar os incidentes de crimes
no varejo’; afirma.

A CVS, uma rede de farmdcias, afirmou que deve fe-
char 900 lojas em 2024, isso depois de ter trancado cen-
tenas de produtos para que os criminosos ndo tenham
acesso. Segundo o Daily Mail, o fechamento se deve a

nova estratégia on-line da empresa em meio ao aumento

desenfreado de furtos, que deixam as prateleiras vazias. P

abaas.com.br




SEGURANCA

“«

Nao podemos continuar
operando essas lojas
porque o roubo e o crime
organizado no varejo
estao ameacando a
seguranca de nossa
equipe e dos clientes
e contribuindo para o
desempenho insustentavel
dos negocios

Target Corp., em nota

)
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LEI CALIFORNIANA

Os roubos nos Estados Unidos voltaram a circular em
videos na internet, alertando internautas brasileiros. As
maiores mengdes apontam para o estado da Califérnia,
que tem uma lei que classifica como "delitos menores" de-
terminados crimes nao violentos, como posse de drogas
e furto abaixo de US$ 950 em mercadorias. Trata-se da
Proposta 47 (ou Proposition 47, em inglés), que entrou
em vigor em 2014, inclusive com efeito retroativo. A pro-
posta foi criada com o objetivo de diminuir a superlota-
¢do carcerdria e redirecionar recursos para programas de
prevencao e reabilitacdo. Ja foram encaminhados dezenas
de milhares de pedidos aos juizes para que reclassifiquem
suas condenagodes. A populacdo carcerdria da Califérnia
aumentou aproximadamente 600% em trés décadas, atin-
gindo a marca de 170.000 pessoas em 2007, conforme pu-
blicado pelo Jornal El Pais Internacional em 2015, um ano
ap6s a mudanca da lei.

Segundo informacoes do jornal LA Time, em feverei-
ro deste ano, o governador da Califérnia, Gavin Newsom,
contou em uma reunido on-line com prefeitos que presen-
ciou alguém saindo com produtos furtados de uma loja da
Target em Los Angeles, e questionou um funciondrio da
seguranca. A resposta, segundo o funcionario, foi de que
a culpa era do governador por ter permitido a tal reducéo
de furtos de crime para contravencgao.

Imagem: Shutterstock / Robert T Bell de Oshawa, Canadé / commons/ wikimedia



EFEITOS NO VAREJO

A lei completa dez anos, ainda assim é assunto atual e seus
efeitos continuam reverberando. Desde o ano passado, mul-

A CVS' uma rEde de tiplicaram-se queixas de lojistas norte-americanos, em vé-

. . . rios estados, que garantem estar sofrendo mais roubos por
fa rmacias, a f’ rmou causa de grupos de crime organizado, que estariam a par das
condigdes previstas na lei para terem uma punicdo reduzi-

que de ve feChar da. As cinco dreas mais afetadas pelo crime organizado no

900 IOjaS em 2024 varejo em 2022 foram Los Angeles, Sdo Francisco/Oakland,
’

Houston, Nova York e Seattle, de acordo com a Federagdo

isso depois de ter Nacional do Varejo dos Estados Unidos (National Retail Fe-
deration - NRF, na sigla em inglés).

tranca dO centenas A frequéncia desse tipo de ocorréncia resultou na popu-

larizagdo do termo “smash and grab” (que significa “esmagar

de prOdUtos para que e agarrar’, na tradugdo literal), uma espécie de apelido para

a pratica. O jornal O Globo diz, ainda, que muitas vezes es-

0S Criminosos nao . . .
ses roubos ocorrem durante o dia, com as lojas em funcio-
tenham acesso namento, causando desespero em funciondrios, clientes e

autoridades policiais, que quase nunca conseguem chegar a
tempo de evitar os furtos. P

abaas.com.br 1121
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SEGURANGA

Rupturas podem causar retrocesso

“Segundo as noticias mais recentes, os Estados Unidos parecem
estar perdendo o controle da situagdo dos roubos de produtos
em lojas. Somente o e-commerce e o atacadista Costco estao
levando vantagem com a legislacéo, pois, no caso deste ultimo,
s6 pode comprar quem é associado e tem cadastro aprovado l4.
Além disso, fazem a conferéncia na porta, o que ajuda a evitar
os roubos”. As afirmagoes sdo de Virgilio Villefort, Presiden-
te da ABAAS, que esteve recentemente nos Estados Unidos
e pode constatar o problema em vdrias cidades naquele pais.

Para ele, “se esse modelo de lei para pequenos roubos nao
deu certo nos EUA, nao dard certo em nenhum lugar do mundo”.

“Aqui no Brasil, esse modelo representaria um verdadeiro
retrocesso para os varejistas’, disse, ao afirmar que “corremos
o risco de voltar a atender os clientes como nas antigas vendas,
em que o dono ficava atrds do balcéo e o cliente ndo tinha aces-
so as mercadorias. E isso é voltar 70 anos o tempo!"

Ele conta que em 2023 esteve em Sdo Francisco e presen-
ciou “umas mocas e rapazes bem-vestidos entrando na farma-
cia, roubando as mercadorias e saindo naturalmente”. No final
do mesmo ano, foi a Seattle e percebeu “tantas rupturas em
farmdcias, que se alguém precisasse de um remédio especifi-
co, provavelmente ndo iria encontrar e teria que ir a Vancou-
ver, Canad4, a cerca de 200 km de distancia, para conseguir’,
atesta o empresdrio.

Em janeiro deste ano, Virgilio Villefort também visitou va-
rias lojas em Nova York e Nova Jersey e conta que ficou muito
impressionado com as rupturas, “principalmente em farmacias,
que colocaram acrilico para proteger os produtos e evitar rou-
bos". Ele ainda observou que os clientes tém que apertar um
botdo para ser atendidos.

“Nos EUA, a perda com roubos foi superior a 120 bilhoes de
ddlares em 2023. Isso significa o dobro do faturamento de to-

dos os associados da ABAAS juntos no Brasil’, justifica.

“«

Se esse modelo de lei para
pequenos roubos nao deu certo nos
EUA, nao dara certo em nenhum
lugar do mundo

Revista ABAAS
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FURTOS
DEIXARAM DE SER
CONSIDERADOS CRIMES

A Federagdo Nacional do Varejo norte-americana con-
sidera que o crime organizado é a principal causa do
encolhimento do varejo. A empresa de comunicagio
CNBC, o presidente da entidade, Matt Shay, disse que
o problema é realmente sério e que continua crescen-
do. Ainda segundo a CNBC, as ocorréncias nas lojas da
Target resultaram em mais de 400 milhoes de ddlares
em perdas somente em 2022 e, no Walmart, os furtos
aumentaram 50% no mesmo periodo.

O veiculo afirma também que o roubo fisico é o mé-
todo mais usado por ladrdes na cadeia de suprimentos,
mas que a pratica estd ficando cada vez mais sofistica-
da com o uso de caminhdes por falsos funcionarios. P
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O MELHOR DO
CHOCOLATE GAROTO

COM 0 MELHOR D0S
BISCOITOS NESTLE

CHOCOLATE < BISCOITO + RECHEIO0

NOVO SEGMENTO DE TABLETES INAUGURADO
PELA NESTLE EM 2023, AGORA COM GAROTO CHOCOLATES!

INOVACAO COM R$/KG SUPERIOR
PARA ALAVANCAR SEU NEGOCIO.




SEGURANCA

ESTATISTICAS SOBRE O AUMENTO DE OCORRENCIAS

NOS ESTADOS UNIDOS

121,1

bilhes de ddlares — valor
total de perdas financeiras
associadas ao roubo no varejo
em 2022.

67% 28%

varejistas que relataram
aumento da violéncia por
parte dos criminosos.

porcentagem dos varejistas
que se viram forgados a fechar
lojas devido a ocorréncia
de roubos.

45¢,

numero de varejistas que
reduziram o horario de
funcionamento por causa
dos roubos.

ESFORGOS DE PREVENGAO

34

varejistas que aumentaram a folha de
pagamento interna para lidar com os riscos
relacionados ao crime no varejo.

46

porcentagem de varejistas que
aumentaram o uso de seguranga terceirizada
como medida preventiva.

53+

numero de varejistas que aumentaram
seus orgamentos com tecnologia para
lidar com os crimes.

54,

varejistas que aumentaram ou estao
aumentando o treinamento de funcionarios
sobre seguranga no local de trabalho.

Fonte: National Retail Federation
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30% 419

varejistas que reduziram
ou alteraram a selegao de
produtos na loja devido

ndmero de entrevistados
que relataram que funcionarios
nao estao autorizados a
deter ladroes.

AUMENTO DE
PERDAS E LACUNAS

Ja no Brasil, de acordo com pesquisa da Associagao
Brasileira de Prevencéo de Perdas (Abrappe), somente
em 2022, o indice médio de perdas representou algo
em tono de R$ 31,7 bilhodes, principalmente nas ca-
tegorias Mercado (lojas de bairro) e Supermercado
Convencional.

Em outra pesquisa, encomendada pela Tyco Retail
Solutions — especializada em fornecimento de tecno-
logias para o varejo —, a empresa de consultoria Pla-
netRetail RNG indica que os furtos e roubos exter-
nos sdo a segunda causa de perdas (27,9%), ficando
atrds apenas de problemas com fornecedores (29,1%).

O aumento de furtos acarreta uma crise que afeta
ndo apenas as empresas, mas também as comunida-
des onde elas operam. Isso porque o fechamento de
lojas abre lacunas quanto a oferta de produtos e/ou
servicos em determinadas localidades com altos indi-
ces de ocorréncias desse tipo. Além de perdas finan-
ceiras, furtos e roubos comprometem a seguranca e
impactam negativamente o funcionamento de lojas. 4
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EXPANSAO

NOVA SEDE DA ABAAS

Novo espacgo fica no Itaim Bibi, em Sao Paulo, e vai trazer vantagens e melhorias para
0s associados da instituicao que representa os atacarejos de todo o pais

provada em Assembleia Extraordindria, a
nova sede da ABAAS foi adquirida em feve-
reiro. A aquisicdo marca um momento signi-
ficativo na trajetdria da instituicdo, que atu-
almente representa 24 redes que operam no
pais, e promove vantagens e melhorias para os associados.
Com as novas instalagdes, que ocupam 360 m?, os
membros tém acesso a salas de reunido modernas e bem
equipadas — demanda que se encaixa nas necessidades
atuais da associagdo —, propicias para a realizacdo de dis-

cussoes estratégicas para o setor e tomadas de decisdo im-

portantes, com o objetivo de garantir que os atacarejos

sejam bem representados em suas atribuicdes. ESCRITURA ASSINADA: diretoria da ABAAS se reline com a proprietaria
do imével da nova sede, Karina Rosset Weibnerger
Além disso, associados de outras cidades e/ou esta-

dos, que vém a Sdo Paulo para cumprir agenda profissio-

nal, podem utilizar a nova sede para trabalhar enquanto

aguardam outros compromissos. NOVA SED E DA ABAAS
A nova sede da ABAAS fica no Edificio Lexington, Rua Dr. Renato Paes de Barros, 750 -16° Andar

no bairro do Itaim Bibi, a menos de 10 minutos do an- . e e
, . , Itaim Bibi - Sao Paulo/SP - CEP. 04530-001
tigo escritorio. Esse passo importante refor¢a o com-

Telefone: (11) 3167-0080

prometimento da institui¢do em impulsionar o cresci-

mento do canal e fortalecer a atuagcdo de seus membros

em todo o territério nacional. 4 abaas.com.br

Imagens: Fernando Mojo / Divulgagao
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PROTECAO UAU PARA SUA CASA.

Rentabilidade para
0 seu negocio!
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