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Imagem: Fernando Mojo

EDITORIAL

Consolidando

RESULTADOS

hegamos a quarta edicao do Ranking ABAAS e, mais uma

vez, comprovamos que o canal Atacarejo é essencial para

o desenvolvimento do nosso pais. Ano a ano, estamos

reforcando o papel do canal na sociedade de modo que

transformadores, revendedores e familias se beneficiem
das vantagens de fazer compras em nossas lojas.

Como presidente da ABAAS, eu tenho orgulho de dizer que temos
parceria com as principais induastrias alimenticias do Brasil para
garantir o abastecimento das familias brasileiras. E por isso que nos-
sas associadas faturaram mais de R$ 340 bilhdes em 2024, demons-
trando que somos um canal forte. Vale dizer que o Ranking ABAAS
é elaborado a partir de dados fornecidos pelas proprias empresas e
compilados pela NielsenIQ.

A ABAAS estd sempre em busca de melhorias para o setor, de olho
nas movimentagdes do mercado e nos projetos de lei que podem
influenciar nossas operagoes, participando de debates e tratando de
outros assuntos relevantes. A associagdo foi criada para defender os
interesses coletivos relacionados ao Atacarejo brasileiro em diversas
frentes, e é isso que vamos continuar fazendo.

Hoje, uma das mudancgas que estamos buscando é a venda, nas nos-
sas lojas, de medicamentos que ndo precisam de prescricdo médica.
Consideramos essa liberagcdo importante para o canal, para a indus-
tria e principalmente para a populagio. Junto de outras associagdes de
distribuicdo e varejo, estamos trabalhando ativamente para conscien-
tizar os deputados de que a livre concorréncia é o melhor para todos.

Por fim, obrigado a todos que colaboram para que nossa atuagao seja
importante e ativa: parceiros, patrocinadores dos nossos eventos,
clientes, colaboradores, associados e todos os envolvidos com o canal.
Juntos, continuaremos trilhando um caminho colaborativo e préspero.

Um abraco!

Virgilio Villefort
Presidente da ABAAS
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A VOZ DO SETOR

Com a palavra,

NOSSOS ASSOCIADOS:

Atualmente, as farmacias detém o monopdlio da venda de medicamentos isentos
de prescricdo médica. Além de venda dentro de lojas no sistema self-service, o
canal Farma ainda comercializa esses medicamentos em plataformas de delivery,
como o iFood, por exemplo, que inclusive esta anunciando isso na TV.

No entanto, atacarejos e supermercados tém pleiteado a autorizagdo para vender
esses produtos, na certeza de que a ampliagao dos pontos de venda traria mais

concorréncia, com beneficios para a populacgao.

Na sua visao, quais seriam os principais argumentos do Atacarejo para essa
liberagdo? E quais vantagens essa mudanca poderia trazer para os consumidores?

10

ILSON MATEUS

Mix Mateus

“O tema da venda de medicamentos isentos de prescri-
¢do é muito importante e merece uma reflexao profunda.
Recentemente, estive nos Estados Unidos, onde existe
o0 COSTCO, que comercializa esses medicamentos, fa-
cilitando o acesso da populagdo. Quando h4 livre com-
peticdo e concorréncia, os precgos tendem a cair, a qua-
lidade do servigco melhora e, no fim das contas, quem
ganha é o consumidor, que tem mais opgoes de compra.’

EVERTON MUFFATO

Max Atacadista

“Nao vejo sentido a qualquer restricdo que crie uma re-
serva de mercado para algum determinado setor; nosso
setor busca uma liberdade que traz beneficios exclu-
sivamente ao consumidor, com a competicéo e a livre
iniciativa. Nunca reclamamos quando outros segmen-
tos também revendem produtos do segmento alimentar,
0 que nos preocupa é como vamos ter eficiéncia para
ter a preferéncia do nosso consumidor!”

| Revista ABAAS
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BELMIRO GOMES
Assal Atacadista

«

‘O Brasil estd atrasado nessa discussdo - em diversos
paises (como Japdo, Inglaterra, Suécia e Canadd), esse
modelo é consolidado ha anos, sem impacto negativo
no consumo ou aumento da automedicagdo. Assim
como as farmdcias comercializam alimentos, o varejo
alimentar também poderia vender MIPs com regulagao
e seguranga, como ocorre globalmente.

Além disso, essa demanda é antiga no setor de varejo/
atacado: o objetivo é ampliar a concorréncia e reduzir
os pregos. O segmento alimentar possui uma cadeia de
distribuicdo altamente eficiente, capaz de diluir custos
e oferecer medicamentos mais acessiveis sem compro-
meter a seguranga ou o controle regulatério.

Acredito que o(a) consumidor(a) brasileiro(a) tem matu-
ridade para lidar com essa mudanga, assim como ocorre
com as pessoas nos paises onde esse modelo ji existe.
O debate sobre o tema é saudavel e necessario. Mas é
importante ndo perder de vista o essencial: facilitar o
dia a dia de milhdes de brasileiros(as), garantindo aces-
so mais rapido, precos mais justos e solugoes préticas
para as necessidades basicas de saude.”

Imagens: Fernando Mojo / Du Moraes / Divulgagdo ABAAS



TIAGO ZAFFARI

Stok Center t'h:: :

"O que mais importa nessa discussdo é o que é me-
lhor para a populacéo, e ndo para um ou outro setor.
Como no passado os supermercados ja vendiam es-
ses medicamentos isentos de prescri¢io médica, os
dados mostram claramente uma queda de precos e
nenhum aumento nos casos de intoxicagdes. Além
da comodidade que essa mudanga vai trazer para o
consumidor, ja que ele poderd adquirir os medica-
mentos nas suas compras rotineiras nos atacarejos."

RODOLFO NEJM
Apoio Mineiro

“Vender os medicamentos que nao exigem receita no
Atacarejo, para o consumidor, além de garantir mais
disponibilidade com muitas lojas espalhadas pelo Bra-
sil, vai tornar os medicamentos mais acessiveis por
causa da livre concorréncia. Isso vai fazer com que
o consumidor, além das op¢des de compra de con-
veniéncia, consiga comprar remédios de forma mais
acessivel. Vale lembrar que a farmécia vende pratica-

mente todo tipo de alimento hoje em dia”

JOVINO CAMPOS REIS
Bahamas Mix

“Além de trazer competitividade, reduzindo os precos,

vai haver mais disponibilidade para o consumidor en-
contrar aquilo de que ele precisa em diversos pontos,
ndo necessitando ir até a farmdcia. Acredito que essa

é uma maneira de oferecer um pouco mais de como-
didade para o cliente, além, é claro, do principal, que

é a reducdo de precgos. Hoje, ha uma diferenca bem

grande e pode haver uma diferenca ainda maior nos

remédios, sabemos que as margens trabalhadas pelas

farmdcias sdo maiores que as margens que o Ataca-
rejo e o varejo aplicam”

THULIO MARTINS
ABC Atacado e Varejo

«

‘Como em varios paises do mundo, os canais Atacarejo

e varejo de supermercados tém uma expressiva capila-
ridade nacional, com papel importante de distribui¢do

de alimentos e, consequentemente, para distribuir os

medicamentos isentos de prescrigdo médica, além de

trazer uma expressiva competitividade nestes produ-
tos de primeira necessidade da populagdo brasileira”

EDIS AMARAL (BRANCO)
Atacadao Dia a Dia

«

“Temos na Camara dos Deputados um projeto delei de
autoria do deputado Glaustin da Fokus que visa per-
mitir a venda de medicamentos isentos de prescri¢ao
médica, nos mesmos moldes que ji ocorre em varios
paises. Sdo os remédios vendidos nas farmdcias, sem
qualquer controle, até pela internet e delivery.

Quem ganha com essa lei, se for aprovada, é a popu-
lacdo, que vai poder escolher onde comprar e vai ter
acesso a precos mais baixos nas mais distantes regi-
oes do pais.

A liberacdo da venda destes medicamentos em ata-
carejos e supermercados é uma medida que favorece
diretamente o consumidor, aumentando o acesso a
produtos essenciais de sailde com precos mais com-
petitivos. A conveniéncia dos atacarejos e o grande
namero de lojas por todo o pais, aliados a um mode-
lo de negécios que ja opera com margens mais baixas,
garantem uma oferta mais acessivel e pratica, sem
comprometer os padroes de seguranca e qualidade
exigidos pela regulamentacdo."

abaas.e6m.br | 11
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A VOZ DO SETOR

JOSE COSTA
Costa Atacadao

“A capilaridade num pais continental como o Brasil ,
adicionado a questédo de estacionamento, com certeza
traz uma opcao benéfica aos consumidores em itens
de satde sem prescricdo médica , inclusive em muitos
locais com reducéo de custos. Isso jd acontece em va-
rios paises desenvolvidos, oferecendo um ecossistema
com mais opgdes.”

EMILIO CARVALHO
Cencosud

“Os medicamentos isentos de prescri¢cdo médica ja sio
vendidos nas farmdcias sem o acompanhamento de
um farmacéutico ou atendente de farmacia, é s6 pas-
sar na prateleira, pegar o medicamento e se dirigir ao
caixa para pagamento, sem nenhum questionamento.
Inclusive, é possivel realizar a compra desses medi-
camentos pela internet, via iFood, Mercado Livre e
outros, sendo assim, por qual motivo os supermer-
cados e os atacarejos ndo podem vender esses mes-
mos produtos?

E perfeitamente possivel realizar essas vendas em
supermercados e atacarejos de maneira ficil, rdpi-
da, confortavel, segura e organizada, assim como ja
ocorre em outros paises, sO para citar um, os Esta-
dos Unidos da América, um dos maiores mercados
consumidores do mundo. Adicionalmente, os super-
mercados e os atacarejos dispdem de milhares de lo-
jas espalhadas por todo o pais, em cidades e bairros
grandes, médios e pequenos, ampliando ainda mais
0 acesso aos consumidores que necessitam, inclusive
diminuindo o tempo de deslocamento para comprar
o medicamento.

Vamos deixar o consumidor escolher onde for mais
conveniente para ele comprar esse tipo de medica-
mento, seja em uma farmdcia, em um supermercado,
em um atacarejo, pela internet ou o que for”

| Revista ABAAS

HELIO CLARO GLORIGIANO
Comercial Esperanga

“Atacarejos e supermercados estdo presentes em diversas
localidades, incluindo regides mais periféricas, onde a
presenca de farmdcias é limitada. Permitir que esses es-
tabelecimentos vendam medicamentos isentos de pres-
cricdo ampliaria a acessibilidade, facilitando o acesso
aos produtos em regides menos atendidas.

Esse movimento também aumentaria a concorréncia no
setor, o que poderia beneficiar os consumidores, tanto
em termos de preco quanto em variedade. Os precos
tenderiam a cair e a qualidade do servi¢o, melhorar.
Vejo como importante o respeito a livre concorréncia
de produtos que nao carecam de uma legislacao especial,
que é o caso dos medicamentos sem prescricdo médica”’

SULIVAM COVRE
Atacadista Super Adega

“O Atacarejo é o formato que mais cresce no pais! Dessa
forma, o consumidor teria a disposi¢do um tipo de pro-
duto no modelo de vendas que boa parte da populagéo
brasileira frequenta e consome. O que nés queremos
sdo direitos iguais! Se o produto ndo tem necessidade
de prescricdo para ser comercializado, ndo ha motivos
para sé o canal Farma vendé-lo. Medicamentos com
mais pontos de vendas democratizam o acesso da po-
pulacdo a saude. Além disso, 0 modelo cash and carry
margeia menor os produtos por ter esse tipo de carac-

teristica. Isso significa que os precos desses tipos de me-
dicamentos iriam cair, a populacdo ficaria satisfeita e a
indastria, sem duvidas, aumentaria o seu faturamento.”

DANIEL COSTA
Novo Atacarejo

"Paises da Europa e Estados Unidos, por exemplo, ja ven-

dem remédios sem prescri¢ao hd muitos anos. No Brasil,
j& estamos discutindo o tema ha bastante tempo. E
uma medida que sé vai trazer beneficios para a popu-
lacao, reduzindo o prego e com muito mais ponto de
venda disponivel."

Imagens: Fernando Mojo / Du Moraes / Divulgagdo ABAAS



VIRGILIO VILLEFORT
Villefort Mais Barato Todo

“Liberar a venda de medicamentos sem prescri¢ao mé-
dica em atacarejos e supermercados vai trazer grandes
beneficios ao consumidor brasileiro, modernizando o
comeércio no segmento e equiparando o Brasil a paises
mais evoluidos, como os Estados Unidos.

No passado, a venda era permitida, inclusive no meu
atacarejo. Mas veio a proibi¢do, que criou um mo-
nopdlio favordvel as farmadcias, elevou os pregos e
dificultou o acesso, especialmente para aquelas pes-
soas que vivem em regides mais afastadas, onde ha
poucas opgoes.

As farmacias hoje vendem de tudo, inclusive remédios,
enquanto os atacarejos e os supermercados, mesmo
com forte presenca nas mais distantes regioes, nao
podem vender medicamentos. Essa restri¢ao cria um
desequilibrio competitivo que prejudica o consumidor.
Permitir a venda desses remédios em mais estabele-
cimentos vai aumentar a concorréncia, com conse-
quente queda nos precos, e vai facilitar o acesso para
todos. Se as farmadcias ja vendem esses produtos sem
qualquer controle adicional para qualquer pessoa, in-
clusive para menor de idade, e vendem também pela
internet e pelo delivery, ndo tem justificativa para
impedir que outros tipos de varejo também vendam.

MARCO OLIVEIRA A
Atacadao

“A forca de negociagdo e compra dos atacarejos faz com
que o segmento consiga oferecer milhares de produ-
tos a pregos mais competitivos; com os medicamentos
isentos de prescri¢iao (MIP), ndo seria diferente. Nesse
movimento, os consumidores saem ganhando, ja que
terdo mais opgoes para buscar os melhores precos no
formato mais conveniente.

No caso do Atacadio, por exemplo, o fato de termos
lojas distantes dos grandes centros urbanos, onde a
concentracgdo de farmdcias tende a ser menor, facilita
o acesso a medicamentos de venda livre a populacio
menos favorecida.

CARLOS SEVERINI
Tenda Atacado

“O aumento do numero de pontos de venda com a en-
trada do varejo nesse comércio deve aumentar signi-
ficativamente a oferta dos MIPs no canal de Atacarejo.
Aumentando os pontos de venda e com a concorréncia
maior, é certo que os pregos baixem.

CLEBER GOMEZ
Spani Atacadista

“Além de seguir uma tendéncia global, ja observada
com sucesso em paises como Estados Unidos, Cana-
d4, Franca e Japdo, a viabilizacdo da venda de medi-
camentos isentos de prescri¢io médica em atacarejos
e supermercados no Brasil vai oferecer a populacgao
mais acesso e precos mais baixos. Aliar a forga do
formato de venda dos atacarejos, que é um sucesso
consolidado no pais, com mais esta comodidade ao
cliente, demonstra um avanco na defesa e no interes-

se dos consumidores”.

MARCELO TIGLIA GASTALDI
Mercantil Nova Era

“Acredito que o consumidor s6 tem a ganhar com a ven-
da de medicamentos sem prescri¢do médica nos ata-
carejos e nos supermercados, isso significa uma maior
conveniéncia e facilidade de acesso. Com muito mais
pontos de venda comercializando, o cliente vai ter mais
opcao de escolha. Além disso, com o mercado aberto,
inevitavelmente teremos precos mais acessiveis a po-
pulacdo, o que, no momento que nosso pais vive, é
fundamental. O Brasil estd atrasado nesse sentido, e
temos que mudar isso”

N

aas.com.br
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A VOZ DO SETOR

EDUARDO ROLDAO

Roldao Atacadista

14

“O Roldao Atacadista acredita que a ampliacdo dos canais
de venda de medicamentos isentos de prescricio médica
representa um avanco significativo para a democratizacao
do acesso a satide no Brasil. Atualmente, a comercializa-
¢do desses produtos estd restrita as farmdcias, mas defen-
demos que a venda em atacarejos e supermercados traria
beneficios diretos para os consumidores e para a econo-
mia como um todo.

1. Mais Concorréncia, Precos Mais Baixos

A ampliacao dos pontos de venda de medicamentos au-
mentaria a concorréncia e, consequentemente, reduziria os

precos desses medicamentos. Em um cendrio econémico

desafiador, garantir que a populagdo tenha acesso a pro-
dutos de satide essenciais a pre¢os mais acessiveis € uma

medida que beneficia milhoes de brasileiros. O modelo de

Atacarejo, por sua estrutura de compras em grande escala

e eficiéncia operacional, tem capacidade de oferecer valo-
res mais competitivos, impactando positivamente o orga-
mento das familias.

2. Maior Acesso e Conveniéncia para os Consumidores
Os atacarejos estdo presentes em diversas regides do Brasil,
muitas vezes em locais onde o acesso a farmdcias é limitado.
Permitir a venda de medicamentos isentos de prescri¢ao
nesses estabelecimentos garantiria que mais pessoas tives-
sem acesso a medicamentos bésicos sem precisar se des-
locar por longas distancias. Além disso, os consumidores
poderiam incluir esses produtos em suas compras habituais,
tornando o processo mais pratico e eficiente.

FILIPE MARTINS

MartMinas Atacado e Varejc

"Acreditamos que permitir a venda de medicamentos
isentos de prescricio médica em atacarejos e supermer-
cados representa um avanc¢o importante para o acesso
a saude no Brasil. Essa mudanga ampliaria a concor-
réncia, o que resultaria em pregos mais competitivos
e maior conveniéncia para os consumidores, que po-
deriam adquirir esses produtos durante suas compras
habituais. Além disso, o setor de Atacarejo ja segue ri-
gidos protocolos de qualidade e seguranca, asseguran-
do que a comercializagdo desses medicamentos ocorra
de maneira responsavel, como ja acontece em diversos
paises desenvolvidos."

Revista ABAAS

3. Regulamentacio e Seguranca Mantidas

A venda de medicamentos ja segue regulamentagoes rigo-
rosas da Anvisa, garantindo que apenas medicamentos se-
guros e com eficacia comprovada estejam disponiveis para
o publico. Os atacarejos poderiam seguir os mesmos pro-
tocolos de controle e armazenamento adotados pelas far-
madcias, assegurando que os produtos sejam comercializa-
dos com total seguranca e dentro das normas estabelecidas.

4. Experiéncia Internacional como Referéncia

Em diversos paises, como Estados Unidos e Reino Unido,
supermercados e atacarejos ja comercializam medicamentos

isentos de prescricao, sem prejuizo a seguranga da popula-
¢do. Esse modelo internacional mostra que a descentrali-
zacdo da venda desses produtos ndo compromete a satde

publica, mas, ao contrdrio, amplia as opgoes e traz benefi-
cios para os consumidores.

Conclusio - A venda de medicamentos isentos de prescri-
¢do em atacarejos e supermercados representa um passo
importante para tornar a saide mais acessivel e econdmica
para a populagio. O Roldao Atacadista apoia essa mudanca
e se coloca a disposicdo para contribuir com um modelo
seguro, regulado e eficiente de comercializacao, garantindo
que os consumidores tenham mais opgoes, melhores precos
e maior comodidade no acesso aos medicamentos basicos
do dia a dia. Acreditamos que a evolugéo do setor de varejo
pode e deve caminhar ao lado do bem-estar da sociedade,
e estamos prontos para fazer parte dessa transformacéo."

CAIO LIRA
Dom Atacadista

"Mais concorréncia significa precos mais baixos — es-
tamos falando de até 35% de economia! Além disso, fa-
cilitaria a vida de quem mora longe, em um dos tantos
municipios onde ndo tem farmécia. Nos Estados Uni-
dos e na Europa, isso ja é uma realidade. O Brasil pre-
cisa democratizar o acesso ampliando a rede de distri-
buicio e estimulando a livre concorréncia. Quem se
beneficia é a populagdo.”
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A VOZ DO SETOR

JULIO CESAR LOHN

Brasil Atacadista

“Na visdo do Grupo Mundial Mix, ampliar a venda de
medicamentos isentos de prescri¢cdo pode ser um pas-
so transformador para o mercado, trazendo uma série
de argumentos e beneficios.

Principais Argumentos:

- Descentralizacao e Acesso Ampliado: Ao permitir
que atacarejos comercializem esses produtos, o acesso
se torna mais abrangente, alcangando regides e comu-
nidades pouco atendidas pelas farmdcias tradicionais.

- Concorréncia Saudavel: A entrada de novos players
estimula a competicdo, levando a redugéo de precos e
a melhoria continua dos servicos, beneficiando o mer-
cado e os consumidores.

- Integracao de Servicos e Inovacgao: Esses estabeleci-
mentos podem aproveitar sua estrutura para oferecer
pacotes integrados de saide, com promogdes espe-
ciais, programas de fidelidade e parcerias com servigos
de saide, criando um ambiente inovador e dindmico.

Vantagens para os Consumidores:

- Mais Conveniéncia: Com uma rede maior de pontos
de venda, os consumidores poderao adquirir medica-
mentos durante as compras do dia a dia, combinando
praticidade com economia de tempo.

- Melhores Precos e Ofertas: A economia de escala dos
atacarejos pode resultar em precos mais competitivos
e promogdes exclusivas, tornando os medicamentos

mais acessiveis.

- Acesso a Informacio e Orientacido: Os proprios es-
tabelecimentos podem fomentar campanhas educa-
tivas e oferecer orientagdes sobre o uso correto dos
medicamentos, promovendo um consumo conscien-
te e informado.

Essa mudanga ndo sé moderniza o setor, mas também

cria um ecossistema de satde mais integrado e centra-
do no bem-estar do consumidor”

16 | Revista ABAAS

JOSE KOCH
Komprao Koch Atacadista

“Na minha visdo, a venda de Medicamentos Isentos de
Prescri¢ao (MIPs) em atacarejos e supermercados traria
beneficios principalmente em conveniéncia, competi-
tividade e economia para o consumidor.

A ampliacdo dos pontos de venda permitiria que
os clientes adquirissem esses produtos durante suas
compras habituais, tornando o processo mais pratico e
eficiente. Além disso, supermercados e atacarejos pos-
suem um grande fluxo de pessoas diariamente, o que
pode facilitar o acesso a esses medicamentos de forma
rdpida e integrada ao dia a dia do consumidor.

Outro ponto relevante é o estimulo a concorréncia.
Com mais estabelecimentos autorizados a vender MIPs,
haveria uma maior diversidade de pregos e promocoes,
o que poderia beneficiar diretamente o consumidor, tor-
nando os medicamentos mais acessiveis financeiramente.’

JOAO PEREIRA .

Fort Atacadista

"E hora de evoluirmos em relacio ao acesso a medica-
mentos bdsicos no Brasil. Hoje, farmdacias detém um
verdadeiro monopdlio sobre a venda de analgésicos,
antialérgicos e outros itens de primeiros socorros que
ndo precisam de receita médica. Isso encarece os pre-
¢os e dificulta o acesso, especialmente para quem vive
em regides mais afastadas. Permitir que supermercados
e atacarejos vendam esses produtos de forma pratica e
segura é uma questdo de democratizar o acesso a sau-
de e dar mais opg¢des para o consumidor. Essa mudanca
nao tem a ver com medicamentos controlados — esta-
mos falando de produtos que ja podem ser comprados
sem prescricdo em farmdcias ou on-line. Ampliar os
pontos de venda aumentaria a concorréncia e resulta-
ria em prec¢os mais justos para todos."

\4



PANTENE

OLEO MILAGROSO

REPARA E PROTEGE.
BRILHO IMBATIVEL.
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LICENCIRMENTD EXCLUSIVD CEPERA
A Tarniia crasceu! Knorr 8 Copdra
ampliam seu portfoho de
stomatados, oy Erin pns mals
iabor b masa s Bt lpivin,

LAVA ROUPAS EM PO TIXAN YPE -
Nova formula rende CEPERA EM PARCERIA

até 28 lavagens! COM A KNORR - MARCA DA
o o , UNILEVER EXPANDE SUA LINHA
O Lava Rotlpas em P6 Tllxan Ypé estd com nova formula, que D E AT O M AT A D O S

oferece até 28 lavagens’, e conta com a tecnologia XMAX,
que garante a remocdo das manchas®, deixando suas rou-
pas limpas. Uma escolha inteligente para quem busca ren-
dimento® e eficdcia.

A parceria vem com o lancamento da primeira Passata 1,5 kg
voltada para o food service no Brasil. A novidade chega junto
- *Embalagem de Tixan P6 de 1,6 kg, em maquina de aber- ao Extrato de Tomate 1,5 kg e ao Molho de Tomate Tradi-

tura superior de 11kg para sujeiras do dia-a-dia testadas (% cional 1,5 kg, oferecendo mais praticidade e rendimento para
copo de 200 ml (57 g)). restaurantes, pizzarias e lanchonetes. Além das versoes para o
setor profissional, a linha contard com embalagens de Passata
Knorr 300 g e Extrato de Tomate Knorr 280 g, atendendo
ao publico de casa. Com isso, Cepéra e Knorr reafirmam seu
compromisso de oferecer solu¢des inovadoras e de alta qua-
lidade para o mercado.

- 2Remove manchas como: suco de laranja, sobremesa de
chocolate e 6leo de fritura, em tecidos de algodao, seguindo
as recomendacgdes de uso do produto.

- *Rendimento vs. férmula anterior de Tixan P6 1,6 kg. Para
saber mais, acesse nosso site.

NOVIDADE

GLADE AUTOMATIC SPRAY REFIL
Lembrancas de Infancia duas unidades

Deixe-se envolver nesta combinacao calorosa de conforto e refrescan- = . ‘
cia com notas florais brancas e almiscar em p6 criando uma fragrancia a #r’l

pura e inocente, agora em uma Super Oferta, com duas unidades. Esta i

promocao é uma oferta de 35% de desconto vs item regular unitario. L i

Glade Automatic Refil foi desenvolvido para deixar sua casa perfumada ! '! — ﬂ
e aconchegante com uma sensacio de limpeza duradoura. E
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£ CHATRAARSY E PONTD

MATURATTA E CHURRASCO
E PONTO

MATURATTA ENTENDE O QUE FAZ UM CHURRASCO
SER INESQUECIVEL. COM UMA LINHA ESPECIAL DE

CORTES MATURADOS, GARANTE CARNE MACIA,
SUCULENTA E CHEIA DE SABOR.

Para quem ama churrasco, cada detalhe importa — do corte
perfeito ao momento de servir. Seja para o churrasqueiro
que comanda a grelha ou para quem estd la para aproveitar,
Maturatta é sinénimo de churrasco. Pioneira e lider em
hamburguer bovino para churrasco, a marca também leva
para a categoria a experiéncia auténtica da brasa. Porque
churrasco de verdade tem que ter qualidade, sabor e a carne
certa: Maturatta.

ELETROFRIO:

como aliar baixo custo inicial,
economia de energia e inovacao?

As recentes instalagdes de sistemas de refrigeracdo em
atacarejos vém mostrando tendéncias na reducgao do custo
inicial de aquisi¢ao, economia de energia, baixa carga de
gas e seguranca operacional. O uso de HighPacks, que sao
equipamentos que resfriam o glicol dos expositores, cimaras de
resfriados e unidades condensadoras do sistema de congelados
localizado nas proximidades, resulta em:

Simplicidade: baixo custo de aquisi¢do e instalacao dos
equipamentos, bem como facilidade e economia de operagdo
e manutencao;

Pequena quantidade de gas: o uso de componentes adequados
permite minima quantidade de gas circulante no sistema;

Seguranca: compressores e demais componentes estao
divididos em circuitos independentes, oferecendo maior
seguranca na operacao.

22 | Revista ABAAS

MOCOCA
sinbnimo de tradicao, qualidade,
conflanca e inovacao no segmento

Dentro do setor de lacteos, a Mococa continua se consolidando
e mantendo sua posi¢do como lider absoluta em Mistura Lactea
Condensada e Mistura Creme de Leite. Com mais de 40% de
participagao no mercado, essa lideranca reflete o compromisso
da empresa de oferecer produtos que atendem com exceléncia
as necessidades dos consumidores e o foco em execugio
impulsionando novos negdcios para os clientes e garantindo
alto giro nas lojas. A Mococa continua sendo sinénimo de
tradicdo, qualidade, confianca e inovac¢do no segmento.

Fonte: Dados da Scantech FY 2024

Higf Pk -

Ao utilizar componentes de primeira linha e valvulas eletronicas,
a elevada eficiéncia energética é o grande destaque da solugao.
Projetado para ser instalado ao tempo - sem necessidade de
edificagoes.

Imagens: Divulgagéo



A familia Elefante
esta crescendo
e traz dois novos
sabores especiais

Abasteca suas gondolas e aproveite os lucros com
Elefante, a marca lider absoluta® em volume e valor.

CARNE DE
PANELA

.. temate o cebalinta
! b,

r i i Potes . - Todos potes
gaa::ltec colecio :;ggva mesmo
para o consumidor navels aaaaaa goria prego
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RADAR

EXPERIENCIA GASTRONOMICA
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Aurora Premium inova com
Costela Suina Barbecue — do
freezer direto para o micro-ondas

Ja disponivel nos principais atacarejos do pais, a Cos-
tela Suina com Molho Barbecue da Aurora Premium se

destaca pela entrega de uma experiéncia gastronémica

diferenciada com preparo pratico e rapido.

Ela se diferencia do mercado, pois pode ser aquecida
diretamente no micro-ondas em apenas 20 minutos, sem
perder sabor e suculéncia. Feita pelo método sous vide,
a costela passa por um cozimento lento de sete horas,
garantindo maciez que desmancha na boca. Com essa
inovacdo, a Aurora Premium reforca sua posicéao, agre-
gando valor e conveniéncia ao varejo e atacado.

| Revista ABAAS

Ballantine's Sunshine

O novo sabor abacaxi, que
traz a esséncia tropical
para o universo do whisky

A categoria de whisky segue em ascensao, impulsionada
pelos produtos saborizados, que conquistam cada vez mais
consumidores. A tendéncia abre oportunidade para fortalecer
amarca no varejo, impulsionando vendas e recrutando novos
consumidores. Para tornar a experiéncia mais completa, o
lancamento vem com pack promocional superatrativo e uma
6tima opcao presentedvel. As vendas comecaram em 20 de
fevereiro em todo o Brasil.

Mais em ballantines.com e no Instagram: @ballantinesbr

BABY SOFT: lancamento
de amaciante concentrado
com volumetria de 3 litros

Baby Soft, a marca de amaciante concentrado que mais cresce
no Brasil, anuncia uma grande novidade! Agora disponivel em
embalagem de 3 litros, Baby Soft oferece o dobro de cuidado
e praticidade para o consumidor. Em 2024, a marca cresceu
mais de 80%, consolidando-se como a lider de crescimento
no segmento. Parte do portfélio da GTEX Brasil, uma das
lideres em higiene e limpeza hd mais de 50 anos, o produto
chega ao mercado com uma embalagem moderna e de alta
visibilidade, alinhada as tendéncias do setor. Sua férmula
inovadora, hipoalergénica e com microcépsulas, garante
roupas perfumadas por até 100 dias. Disponivel nas principais
redes de Cash & Carry, a nova volumetria reforca a presenca
da GTEX nesse canal, onde ja possui forte representatividade.

Imagens: Divulgagdo
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SE DESTACA NO MERCADO

A marca Mat Inset, da industria Flora, vem crescendo
acima do mercado, consolidando-se como uma das
principais opgdes para o controle de pragas. Desenvolvido
com tecnologia de ponta, o produto foi pensado para
combater eficazmente diferentes tipos de insetos,

garantindo protecao e bem-estar. Com uma formulacéo
eficiente e segura, Mat Inset se destaca pela qualidade
e inovacgdo, reforcando o compromisso da Flora de
oferecer solugdes que atendam as necessidades dos
consumidores e do varejo.

RADAR

MAT INSET

DE INSETICIDAS

Revista ABAAS

Lavanderia UAU = 4

melhor resultado para sua loja
e solugoes para o consumidor!

A UAU vem conquistando espago na cesta do consumidor
e tracionando o mercado de lavanderia. No ultimo ano,
segundo dados da Nielsen, a linha de Amaciantes UAU teve
um desempenho surpreendente, crescendo 5 vezes mais que
o mercado, com um aumento de 36% em volume de litros
consumidos — superando a média de crescimento do segmento
(7%) nos lares brasileiros. Em Lava Roupas, para impulsionar
a experimentacdo e oferecer praticidade ao consumidor, a
marca expandiu seu portfélio com a versdo de Lava Roupas
UAU em saché 800 ml. A novidade combina alta performance
com perfumes sofisticados, adequando-se ao bolso do shopper
e garantindo rentabilidade ao Atacarejo.

Fonte: Calculos da UAUIngleza baseados em parte nos dados informados pela NielsenlIQ,
Painel Homescan para a categoria de Amaciante, no comparativo em volume 2024x2023, para
o mercado brasileiro.

MAIS QUE PREPARADA,
PRONTA

Absolut & Sprite

A Coca-Cola Company e Pernod Ricard estio animadas em
apresentar Absolut Vodka & Sprite no Brasil! Apds o grande
sucesso na Europa, essa combinagdo premium de vodka e
refrigerante de limao chegou ao nosso pais no final de 2024.
Com 5% de teor alcodlico, Absolut Vodka & Sprite traz um
sabor refrescante, perfeito para curtir o verdo e o carnaval
com estilo. J4 disponivel em pontos de venda por todo o
Brasil! A Coca-Cola Company segue rigorosos protocolos
de Consumo Responsavel e as leis nacionais. Consuma com
responsabilidade e aproveite cada momento!

Imagens: Divulgagéo
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Jantar Ranking ABAAS e
DATA: 26 de margo de 2025 - Quarta-feira
HORARIO: 15h as 21h25

LOCAL: Clube Monte Libano, Sao Paulo (SP)

Jantar do Ranking e Workshop ABAAS

reiunem associadas, industrias WOI’kShOp ABAAS
e especialistas para debates DATA: 15 de outubro de 2025 - Quarta-feira
importantes sobre o Atacarejo HORARIO: 8h as 19h50

LOCAL: Transamérica Expo Center, Sao Paulo (SP)

nualmente, a ABAAS realiza dois

Seminario Boas Praticas
Segurancga Operacional Porta-Palet
e Empilhadeira

DATA: 15 de abril de 2025 - Terca-feira

eventos importantes para reunir o
setor: a apresentacdo do Ranking e
o Workshop. Em 2025, eles aconte-
cem nos dias 26 de marcgo e 15 de

Imagem: Fernando Mojo

outubro, respectivamente. Esses encontros tém HORARIO: 6h30 as 16h30
o objetivo de fortalecer o canal Atacarejo e o re- LOCAL: Sede da NielsenlQ - Rua Monte Castelo, 55
lacionamento com fornecedores. Granja Vianna - Cotia (SP) - (Rod. Raposo Tavares Km 23)

28 | Revista ABAAS



RANKING ABAAS 2025

Criado em 2022, em parceria com a NielsenlQ, o Ranking

ABAAS foi idealizado para auxiliar associados e fornecedo-
res na tomada de decisdes e no planejamento de negociagdes,
com especial atencdo as caracteristicas especificas.

O Ranking é fruto de um investimento significativo em inte-
ligéncia de mercado, que vem sendo feito pela institui¢do nos
ultimos anos no sentido de obter dados precisos sobre o setor,
a fim de aprimorar a qualidade das informacées e disponibili-
z4-las para as empresas associadas e fornecedoras.

Os resultados divulgados a cada ano sao referentes ao ano
anterior. Em 2023, por exemplo, as associadas da ABAAS fatu-
raram mais de R$ 300 bilhdes — niimeros que foram expostos
durante um jantar realizado no Hotel Unique, em Sao Paulo
(SP), em abril de 2024.

Neste ano, o jantar aconteceu no Clube Monte Libano, na
capital paulista, somente para convidados.

WORKSHOP ABAAS 2025

O Workshop, evento que acontece durante um dia inteiro, con-
ta com painéis, palestras, debates e muito networking, promo-
vendo a integracdo entre atacarejos e indtastrias. Em 2024, o
tema foi “Adaptacao do Atacarejo a nova realidade do consumo”.
A extensa programacdo teve a colaboracdo e é embasada por
dados fornecidos pelas empresas parceiras Advantage Group
América Latina e Brasil e NielsenIQ.

Além de analisar a realidade atual do setor, o0 Workshop pro-
move insights sobre como as industrias podem colaborar para
o cendrio do canal e como preservar a esséncia do Atacarejo.
Ainda no evento, o Prémio ABAAS/NilsenIQ de Performance

no Atacarejo reconhece fornecedores com melhor desempenho.

O Workshop 2025 sera no dia 15 de outubro, no Transamé-
rica Expo Center, na capital paulista. A ABAAS pede que
associadas e fornecedores se programem com antecedéncia.
Também sera restrito a convidados. 4

abaas.com.br 1 29



RELACIONAMENTO

Tl

Presidente da Republica, Luiz Inacio Lula da Silva, durante reunido com

representantes dos setores de atacado e varejo. Palacio do Planalto, Brasilia - DF

Dialogo com o

Membros da ABAAS e de outras entidades representantes do varejo alimentar se
reunem com o Governo Federal para debater estratégias que impactam o setor

Governo vem estudando medidas que
impactam diretamente o setor de alimen-
tacdo do Brasil, algumas delas destinadas a
reduzir os efeitos da inflagdo no bolso dos
brasileiros. Por isso, abriu um didlogo com
entidades representantes do varejo e, além da ABAAS,
a Associacdo Brasileira de Supermercados (ABRAS),
a Associacdo Brasileira de Atacadistas e Distribuido-
res de Produtos Industrializados (ABAD) e a Asso-
ciacao Brasileira da Induastria de Alimentos (ABIA)
participam de encontros com diferentes instancias do
Governo Federal.
As medidas propostas pelas entidades incluem a
reestruturacdo do Programa de Alimentacdo do Tra-
balhador (PAT), a venda de medicamentos isentos de

prescricdo médica nos supermercados, a modernizaciao

30 | Revista ABAAS

do prazo de validade dos industrializados e a isencdo
de impostos sobre doacgdes de alimentos. As entidades
defendem, ainda, a implementacdo imediata da Cesta
Bdsica Nacional isenta de impostos, uma conquista da
Reforma Tributdria prevista para entrar em vigor em 2027.
A série de encontros com representantes do Governo
— como o Presidente Luiz Indcio Lula da Silva, o Vice,
Geraldo Alckmin, além de Ministros e outros mem-
bros da instancia federal —, ainda estd em andamento.
Virgilio Villefort, Presidente da ABAAS; Edis Ama-
ral (Branco), Membro Efetivo do Conselho Fiscal da
ABAAS; Joao Galassi, Presidente da ABRAS; Paulo Pom-
pilio, Primeiro Vice-Presidente da ABRAS; Jodo Dornelas,
Presidente Executivo da ABIA; e Leonardo Severini, Pre-
sidente da ABAD, sdo representantes do setor varejista
que jé estiveram em Brasilia (DF). P

Imagens: Divulgagdo gov.br / Ricardo Stuckert / PR



A linhade

hamburgueres N° 1*
do mercado apresenta
novidades para vocé vender
muito mais!

Conhecga o novo
hamburguer da Seara
perfeito para Air Fryer!

O B

Pratico Mais sabor Mais sauddvel

Pronto em 100% carne Sem fritura
15 minutos sem bovina em 150g
se preocupar

Garanta a linha completa
de Hamburgueres Seara!

\\'I’
Seara

Chegou o Texas Burger
com o dobro do tamanho e
mais sabor a cada mordida!

2x & 9

H Sabor Defumado No lanche ou
[relizl e Cheddar na refeigdo

Garanta a linha completa
de Texas Burger!

Abasteca sua loja com os hamburgueres mais
vendidos do Brasil e garanta grandes resultados!

*Fonte: Lideres de Vendas SuperHiper 2025.



RELACIONAMENTO

Lista dos alimentos:

TARIFA ZERO

O Governo Federal avan¢a ao implementar medi-
das importantes relacionadas ao setor. Em margo,
o Comité Executivo de Gestiao (Gecex) da CaAmara
de Comércio Exterior (Camex), 6rgio do Minis-
tério do Desenvolvimento, Inddstria, Comércio e
Servicos (MDIC), anunciou a redugéo do imposto
de importagdo de 11 alimentos.

A decisdo faz parte de uma medida anunciada pelo
Vice-Presidente e Ministro do MDIC, Geraldo Alck-
min, em parceria com os ministérios da Fazenda, da
Agricultura e Pecudria, do Desenvolvimento Agra-
rio e Agricultura Familiar e a Casa Civil. A medida
determinou a isen¢do do imposto de importacéo para
uma série de alimentos com potencial de importa-
¢do, como carnes, sardinha, café torrado e em gréo,
azeite de oliva, agtcar, 6leo de palma, dleo de giras-
sol, milho, massas e biscoitos.

Segundo a Agéncia Brasil, a lista com os cédigos
de Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM) tem
nove tipos de alimentos, que estdo divididos em dez
NCM, ja que ha duas versdes beneficiadas de café.

Governo Federal e
entidades representantes
do varejo alimentar tém
mantido um dialogo aberto
para debater propostas
ligadas ao setor varejista.

32 | Revista ABAAS

Carnes desossadas de bovinos,
congeladas: de 10,8% para 0%

Café torrado, nao descafeinado
(exceto café acondicionado em capsulas):
de 9% para 0%

Café nao torrado, nao descafeinado, em
grao: passou de 9% para 0%

Milho em grao, exceto para semeadura:
passou de 7,2% para 0%

Outras massas alimenticias, nao cozidas,
nem recheadas, nem preparadas de outro
modo: passou de 14,4% para 0%

Bolachas e biscoitos:
passou de 16,2% para 0%

Azeite de oliva extravirgem:
passou de 9% para 0%

Oleo de girassol, em bruto:
passou de 9% para 0%

Outros agucares de cana:
passou de 14,4% para 0%

Preparagoes e conservas de sardinhas,
inteiros ou em pedagos, exceto peixes
picados: de 32% para 0%

No caso da sardinha, a aliquota zero vale
para uma quota de importagao maxima de
7,5 mil toneladas. €



SOLUCOES COMPLETAS PARA SUA LOJA.

» Expositores remotos e
com maquina acoplada;

» Gondolas;
» Check-outs;

» Porta Paletes:

» Casas de maquinas;

» Camaras frigorificas.

JPaulatti
4 ELETROFRIO 75T

REFRIGERACAD Gandolas & Check-ouwls



ENERGIA

LA EM CIMA.
FATURAMENTO
TAMBEM.

TENHA EM SUA LOJA A MARCA
DE ENERGETICOS BRASILEIRA MAIS
RECONHECIDA* PELOS CONSUMIDORES.

/ TNT ENERGY \

@ Grande variedade de sabores com zero adigéo de acucar

K Rico em vitaminas do complexo B /




=

/ TNT SPORT DRINK

@ Rico em vitamina C e potassio, fortalecendo a imunidade e prevenindo caibras

Patrocinador oficial de grandes clubes do futebol brasileiro
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*Estudo realizado pela MindMiners para o Grupo Petrépolis, agosto/2024.
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ATACA

LIDER. .
VAREJ -
ALIME

Levantamento da NieIS en IQ tualmente, o Atacarejo é o maior canal
t tor do varejo alimentar do Brasil. Essa é
apo_n a queo se . a conclusdo do levantamento de mer-
I‘egIStrO u um crescimento cado feito pela NielsenIQ ao longo de
de 1 2’ 9% no L',It,mo ano, 2024, a pedido da ABAAS. O estudo
consolidando-se como revela, ainda, que o Atacarejo foi o canal que mais
] . cresceu no ano passado em relagido aos outros seto-
a pI‘InCIpaI escolha de res do varejo alimentar e que, atualmente, trés em
gran de pa rte da pop ula géo cada quatro lares brasileiros fazem compras em lo-
brasileira. No inicio de jas dosetor

Ainda de acordo com o levantamento, o fatura-

2025 o crescimento _Ié mento das associadas ABAAS em 2024 ultrapassou
é de " 3 9 % a marca dos R$ 340 bilhoes. As informagdes, forne-
cidas pelas proprias redes, ddo origem ao Ranking

ABAAS, que chega a sua 4° edi¢do. Além de refor-
car o trabalho das empresas que atuam no setor, o
Por Vania Nocchi Ranking é importante para avaliar o desempenho de
grandes redes, ja que apresenta dados que contribuem

diretamente para a tomada de decisoes estratégicas.

| Revista ABAAS




CONTRIBUIGAO PARA A
ECONOMIA BRASILEIRA

l A quarta edicdo do Ranking ABAAS aponta

que o Atacarejo ja esta consolidado como uma

| d escolha de grande parte da populacao brasi-
leira e, hoje, é o maior canal em vendas de
produtos alimentares. Cada vez mais, o canal
penetra nos lares brasileiros por oferecer um
bom custo-beneficio. O amadurecimento do
modelo, que vem se adaptando as demandas
sem perder a esséncia, segue impactando po-
sitivamente a sociedade e contribuindo, assim,
para a economia brasileira. »

Atacarejo tem o maior crescimento no varejo alimentar. Dados de 2025

Importancia % em valor
100 17,1 26,0 7,6 49,3

Variagao % de vendas valor 13.9

12.3

AS+Atacarejo AS+Hiper AS Super Gde AS Super Pq Atacarejo

Fonte: NIQ total Store - Mercado moderno: AS e Atacarejo | JAN + FEV 24 vs 23

abaas.com.br | 37
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MAIOR CRESCIMENTO DO
VAREJO ALIMENTAR

Em 2024, o Atacarejo registrou um crescimento de
12,9%, o maior entre todos os setores do varejo ali-
mentar. “O canal estd mais maduro e ndo necessita
de um ritmo tdo grande de abertura de lojas, como
aconteceu em anos anteriores. O resultado significa
que as lojas jd estabelecidas passaram a contribuir
muito positivamente para o crescimento’, afirma Jo-
nathas Rosa, Lider de Satisfacdo e Andlise para Va-
rejo da NielsenIQ.

O efeito positivo das lojas mais maduras se deve,
principalmente, a amplia¢do da oferta de servicos e
ao aumento do sortimento, como FLV, acougue, pa-
daria e fatiamento de frios, por exemplo. O levan-
tamento da NielsenIQ revelou que mais de 39% do
crescimento vindos das mesmas lojas ocorreu via
pereciveis frescos.

O especialista finaliza afirmando que “o formato de
compra vem mudando. O consumidor esté disponibi-
lizando mais dinheiro para o canal e busca se abaste-
cer, comprar volume, com o objetivo de economizar.
O grande destaque do levantamento é que o Ataca-
rejo entra agora em uma fase na qual se propde, cada
vez mais, a oferecer uma solugdo completa de compra
para atrair e fidelizar o consumidor”. P
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DO CRESCIMENTO

DO ATACAREJO

(MESMAS LOJAS) OCORRE
VIA PERECIVEIS FRESCOS
(acougue, padaria, frios etc)

SEGUIDO DE
COMMODITIES

E BEBIDAS

0 MOVIMENTO, SOMADO AO AUMENTO DE
FREQUENCIA E LEALDADE, APROXIMA AINDA
MAIS O CANAL DO CONSUMIDOR

Fonte: TSR Item | Total Brasil Atacarejo | Contribuigao de cestas
para o crescimento de mesmas lojas do canal



O sucesso
da categoria
que vai
também as
suas vendas.

Oleo Nutritivo
OX Nutre

) Icleal para catheios
1‘20]1]] g g : fessecadns
. e sem brilha
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4° RANKING ABAAS

RANKING
ASSOCIADOS POSICAO 2024
NOTAS ATACADAO 1
METODOLOGICAS ASSAI 2
DO RANKING MATEUS 3
O levantamento dos dados IRMAOS MUFFATO SA 4
divulgados no Ranking ABAAS foi GRUPO PEREIRA 5
feito a partir de dados enviados
por 23 empresas associadas, MART MINAS ATACADO E VAREJO & DOM ATACADISTA 6
referente ao ano de 2024. CENCOSUD 7
Em alguns casos, por se tratar GRUPO KOCH SA 8
de redes, os numeros refletem
TENDA 9
a soma do faturamento total,
incluindo outras unidades de COSTA ATACADAO/GRUPO JC 10
negdcio. -
ATACADAO DIA A DIA 11
Além disso, a ABAAS projetou NOVO ATACAREJO 12
o faturamento do total dos
25 associados para uma COMERCIAL ZAFFARI 13
visdo completa. SUPER NOSSO + APOIO MINEIRO 14
BAHAMAS 15
SPANI 16
COMERCIAL ESPERANCA 17
VILLEFORT 18
MUNDIALMIX GRUPO 19
SUPER ADEGA 20
GRUPO MERCANTIL NOVA ERA LTDA 21
AKKI ATACADISTA 22
TOTAL 23
TOTAL PROJECZ\O ABAAS 25

NOSSOS ASSOCIADOS

27 Ak .~ _ . BAHAMAS i
abc axki Assar Zasmewo GO AN ¥ Brasil

ATACADISTA TR e

ATACADISTA

PATROCINADORES
/:l > T . N > & fﬂsr M M i_r_‘vv GRUFOPETROPOLIS
ambev Aareh  CATgHl condor COTY eLETROFRIO @ Fribsi P~ GTex

REFRIGERACAO



THEINEKEN

R$ 86.020.000.000

RS 80.570.000.000
RS 36.385.706.000
R$ 17.433.234.858
R$ 15.326.536.185
RS 11.432.757.233
R$ 11.235.202.790
RS 10.340.540.000
RS 7.400.469.000
R$ 7.303.847.334
RS 6.039.333.061
RS 5.832.007.329
RS 5.752.584.741
RS 4.728.101.662
RS 4.321.150.318
R$ 4.158.000.000
R$ 3.868.742.229
RS 3.301.842.000
RS 2.726.668.461
RS 2.420.214.423
RS 2.414.890.631
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Equilibrio entre

PRECIFICACAO E PROMOGAO

‘

Este tema foi amplamente discutido durante o painel “Competitividade: Como Preservar
wsATACAREIOS @ Esséncia do Canal para seguir Relevante”, realizado no Workshop ABAAS 2024,

ASSOCIAGAO BRASILEIRA

Abordagens diferentes sao fundamentais
para otimizar os resultados, manter a
esséncia do Atacarejo e oferecer pregos
acessiveis ao consumidor, garantindo

a competitividade e o crescimento
sustentavel do canal

Por Vania Nocchi

42
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ncontrar o equilibrio entre estratégias

de precificacdo e promocdo é um desa-

fio diante de um cendrio complexo, em

que cada categoria de produto demanda

uma abordagem especifica. No Atacarejo,
manter a competitividade é indispensavel e, por isso,
para garantir o sucesso das estratégias, é essencial
adotar medidas eficazes.
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ESTRATEGIAS
PERSONALIZADAS
]

As estratégias de pricing sdo fundamentais para a
estratégia comercial do Atacarejo, portanto, abor-
dagens diferentes sdo essenciais para otimizar os re-
sultados. Possibilitar que o cliente compre em gran-
des ou pequenos volumes, com precos acessiveis, é
a proposta do canal, que tem atraido cada vez mais
clientes de diferentes perfis. Mas o fato é que ma-
ximizar os lucros e satisfazer os clientes ao mesmo
tempo é um desafio.

Atualmente, uma demanda evidente é a imple-
mentacdo de estratégias personalizadas para dife-
rentes categorias de produtos. Considerando, no
entanto, que algumas tém menos elasticidade que
outras, algo que varia significativamente, a estraté-

gia deve ser bem planejada.

As estratégias de pricing
sao fundamentais para
a estrategia comercial
do Atacarejo, portanto,

abordagens diferentes sao

essenciais para otimizar
os resultados.

0S IMPACTOS DA
VARIAGAO DE PRECOS

Alguns itens, como café, leite, arroz, carnes e bebidas,
sdo altamente sensiveis a variacdo de precgo e, por isso,
sdo chamados por alguns profissionais de produtos
“nervosos”. Isso significa que os consumidores acompa-
nham de perto esses valores porque os adquirem com
frequéncia. Assim, qualquer mudancga impacta direta-
mente as vendas, a margem de lucro e a rentabilidade.
Ao mesmo tempo, os consumidores estdo cada vez
mais cautelosos e buscam alternativas, como embala-
gens econdmicas ou pregos reduzidos por porgéo, se-
gundo o tltimo levantamento semestral da NielsenIQ
sobre comportamento do consumidor. Para acompa-
nhar essa mudancga, Michael McLaughlin, Presidente
de Varejo Internacional da empresa, recomenda: “In-
vista em pesquisas com consumidores e andlise de da-
dos para obter insights sobre suas necessidades, pre-
feréncias e pontos problematicos. Use esses insights

para adaptar seus precos”. P

abaas.com.br |
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COMERCIAL

Ao mesmo tempo, os
consumidores estao cada
vez mais cautelosos e
buscam alternativas, como
embalagens econémicas ou
precos reduzidos por porgao,
segundo o ultimo levantamento
semestral da NielsenlQ sobre
comportamento do consumidor.

EFICIENCIA
E VALOR

O Atacarejo se consolidou como uma opgéo de prego
baixo e de eficiéncia com um formato que beneficia
consumidores e fornecedores. Um dos principais de-
safios do setor é manter a percepgédo de valor enquanto
lida com o aumento dos custos operacionais e a varia-
¢do de precos, especialmente diante dos investimentos
para melhorar a experiéncia de compra.

Além disso, para manter a sustentabilidade do canal,
¢ indispensével equilibrar o atendimento ao consumi-
dor final e a pessoa juridica. A lucratividade depende
da capacidade de ajustar pregos e promogdes de forma
estratégica, garantindo competitividade sem compro-

meter a eficiéncia operacional. A colaboragéo entre in-

dustria e Atacarejo segue como um fator determinante

para atingir esse objetivo. €

| Revista ABAAS
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NOVO
MULTIUSO

PERFUMES
e, @

PONTODEVENDA
E ALAVANQUE SEU -

FATURAMENTO : %
COM O NOVO MULTIUSO
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®
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ATIVIDADES

lsencao da

CESTA BASICA

Reforma Tributaria sera implementada
de forma gradual e deve impactar
principalmente o consumo da populagao
com menor poder aquisitivo, responsavel
por cerca de 33% do consumo de itens
da cesta basica

Por Vania Nocchi

provado em dezembro de 2024, o Projeto de Lei

68/2024, que institui a Reforma Tributdaria, pro-

poe a criagdo de trés impostos para simplificar

a cobranca de tributos no Brasil: o Imposto so-

bre Bens e Servigos (IBS), a Contribui¢do Social
sobre Bens e Servigos (CBS) e o Imposto Seletivo (IS). O pe-
riodo-teste da nova cobranca deve comecar em 2026 e a mu-
danga serd gradual. P>
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ALIQUOTAS

DIFERENCIADAS

Entre as principais discussoes acerca da regulamentagao
da Reforma, o Senado Federal deu énfase aos itens que fa-
riam parte da cesta basica, isentando-os do IBS e do CBS,
com o objetivo de tornar produtos comuns na mesa dos
brasileiros mais acessiveis a populagao geral. A partir dai,
estdo previstas aliquotas diferenciadas para itens essen-
ciais e ndo essenciais para aliviar a carga tributaria so-
bre os produtos considerados de primeira necessidade.

Ou seja, segundo a proposta aprovada, serdo dois ti-
pos de cesta basica: uma com impostos zerados e outra
com redugdo de 60%. A aliquota zero deve incidir sobre
produtos como arroz, feijao, leite, café, farinhas de tri-
go e de mandioca, sal, aglcar, carnes e queijos (com al-
gumas excegoes), entre outros. Ja na lista dos que terdo
reducdo de impostos estdo mel, amido de milho, sucos
naturais e polpas de frutas sem agticar, pdo de forma e
6leo de soja, por exemplo.

Imposto Seletivo (IS)

Imposto Seletivo (IS) é um dos instrumentos
previstos na Reforma Tributdria e serd aplica-
do a bens e servigos considerados prejudiciais a

satde ou ao meio ambiente. E o caso de veiculos,

1 -

embarcagdes, aeronaves, produtos fumigenos e

bens minerais, além de bebidas agucaradas e be-
bidas alcodlicas, que fazem parte do sortimento

comum do varejo nacional. O objetivo do IS é

minimizar impactos negativos, desincentivar o

consumo desses itens e, ainda, fomentar priticas

econdmicas mais sustentaveis.

Imagem: Shutterstock



IMPACTOS NO CONSUMO

Uma parcela significativa do consumo de itens da cesta ba-
sica estd concentrada entre as familias de menor renda, o
que significa que medidas como isencéo e reducao de im-
postos tendem a impactar diretamente a economia desses
lares. Ou seja, a redugio do peso tributério sobre a cesta
basica pode favorecer a seguranca alimentar e melhorar a
qualidade de vida da popula¢do mais vulneravel. A Refor-
ma Tributdria e a isen¢do/redugdo de impostos sobre pro-
dutos da cesta bésica trazem mudancas relevantes para o
setor de alimentacdo e impactam diretamente a precifica-
¢do de itens essenciais e, consequentemente, 0 consumo.
Nesse sentido, as empresas varejistas serd necessario fazer
adaptagdes em processos internos para garantir conformi-
dade com as novas regras e minimizar os efeitos economi-
cos das mudangas.

A TV Senado, o Consultor Legislativo do Senado Fede-
ral, Ivan Morais, disse que “isso serd uma garantia ao cida-
déo [estabelecida] em lei, com aliquota zero tanto de IBS
quanto de CBS, privilegiando principalmente as classes
que estdo desfavorecidas economicamente”. Ainda segun-
do ele, conforme consta no site do Senado, a medida deve
contribuir para que “a alimentagdo seja menos onerada do
que ¢é atualmente” Basicamente, portanto, a redugdo das
aliquotas tende a aumentar o poder de compra da popula-
¢do de menor renda e impulsionar a demanda por itens de
primeira necessidade.

MUDANCA GRADUAL

A criacdo dos trés novos impostos, a fim de simplificar o
sistema tributério do Brasil, serd implementada de for-
ma gradual a partir de 2026, terminando apenas em 2033.

©2026:

Sera implementada uma taxa de 0,9% para o CBS e
0,1% para o IBS.

©2027:

Havera cobranga integral da CBS, extingao do PIS/
COFINS e instituicao do IS.

2029 A 2033:

Transigao do ICMS e do ISS (com redugao gradual)
para o IBS (com aumento gradual).

¥2033:

Vigéncia integral do novo modelo de tributagao e ex-
tingao do ICMS e do ISS.

(Fonte: Agéncia Senado)

Com a transicéo, as dreas fiscal e contébil devem ser
diretamente afetadas, o que vai exigir um planejamento
estratégico por parte dos varejistas e uma gestdo finan-
ceira pensada para garantir a continuidade dos negdcios
sem que isso cause impactos no crescimento dos canais ou
prejudique o consumo da populagido menos favorecida.

abaas.com.br | 47



OPERAGAO

Clusteriz ao e
EXECUCAO NAS LOJAS

Com um publico cada vez mais diversificado, o Atacarejo precisa equilibrar pregos,
mix de produtos e eficiéncia operacional; papel da industria é fundamental nesse processo

-

e b

) A8

Este tema foi amplamente discutido durante o painel “Adaptagao do Atacarejo
SiTichRelos 2 Nova Realidade do Consumo”, realizado no Workshop ABAAS 2024.

os ultimos anos, o Atacarejo vem passando

por uma transformacio significativa para
atender a um publico cada vez mais diversi-
fi‘cado. Mas esse movimento rev~ela a neces- O brasileiro esta
sidade do setor de fazer adaptacgoes levando

em conta as mudancas de comportamento do consumidor. em busca de precos
O fato é que o canal deixou de ser um modelo de negécio mais vantajosos, mas

focado em clientes PJ e passou a atrair também o consumi-
dor final de diferentes niveis socioecondmicos. O brasilei- hao quer abrir mao

ro estd em busca de pregos mais vantajosos, mas nao quer da qualidade e da

Imagens: Shutterstock

abrir mao da qualidade e da variedade de produtos. A mu-
danca exige um novo olhar sobre o mix de loja, com especial variedade de pl’OdUtOS.
atencdo a clusterizagdo e a execucdo, a fim de que as metas
sejam alcancadas.

48 | Revista ABAAS



NOVO PERFIL E
ADEQUACAO DO MIX

Segundo dados da NielsenIQ, os consumidores das clas-
ses A e B tém frequentado cada vez mais as lojas de Ata-
carejo. Para dar conta da demanda, é essencial adequar o
mix de produtos. “O perfil do cliente tem mudado e, para
atender a esse publico, novas categorias foram introduzi-
das, com marcas de maior valor agregado, além de haver
uma maior preocupagdo com a experiéncia de compra.
O mix adequado no momento certo também é decisivo’,
afirmou o CEO do Atacadao, Marco Oliveira, durante o
Workshop ABAAS 2024.

O desafio, no entanto, pode estar na execugdo. Lojas
menores e mais eficientes estdo se tornando cada vez mais
comuns no Atacarejo, mas é preciso garantir a competitivi-
dade. Em outras palavras, equilibrar expanséo e eficiéncia
operacional é essencial para o Atacarejo neste momento.

A clusterizagdo pode ser uma boa estratégia, ja que
amplia a possibilidade de oferecer produtos que fazem
sentido de acordo com o perfil do consumidor. H4 dife-
rentes formas de fazer isso. Como exemplo, Thulio Mar-
tins, Diretor de Vendas e Marketing do ABC Atacado e
Varejo, citou servicos como FLV e padaria: “O perecivel
é fundamental, traz fluxo e trafego para a loja. O cliente
que vai até a loja comprar péo, hortifrati ou carne acaba
levando outros itens, e isso impulsiona o faturamento”.

llilli:iill{

PARCERIA
ESTRATEGICA

A industria tem um papel fundamental no proces-
so de clusterizacdo do Atacarejo e pode contribuir
para o crescimento e a consolida¢do do canal, mes-
mo diante de tantas mudangas no comportamento
do consumidor. Segundo Rodolfo Nejm, Vice-Pre-
sidente do Apoio Mineiro, os fornecedores devem
acompanhar esse movimento, a fim de alinhar cada
vez mais o canal ao publico consumidor. “Néo po-
demos perder a proposta de valor, que é a nossa es-
séncia, competitividade com eficiéncia. Esse DNA
ndo pode ser perdido. O mix de produtos precisa
faturar, sendo vira custo e isso é totalmente contra
a proposta do Atacarejo’, alertou.

O fornecedor é essencial para ajudar o canal a
encontrar o equilibrio entre expansio, inovagdo e
manutenc¢do de precos baixos. “A indudstria pode
contribuir para o desenvolvimento e o crescimento
do setor com embalagem diferenciada, aproxima-
¢do com a loja, estar préximo do comercial, da exe-
cucdo, do chio de loja. Tudo isso vem ao encontro
da preferéncia do nosso cliente, do nosso consumi-
dor’, completou José Koch, CEO do Kompréao Koch
Atacadista.

abaas.com.br |
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DOos taldoezinhos de
Nromissorias ao

O Grupo Mateus comegou com uma mercearia na
cidade de Balsas (MA) nos anos 1980 e se tornou
um império varejista impulsionado por tecnologia
e inteligéncia artificial

Por Manoela Leao e Vania Nocchi

vontade de vencer sempre foi uma caracteristica de Ilson

Mateus, que hoje comanda uma rede com mais de 270 lojas,

construida a base de muito trabalho. Antes de abrir a primei-

ra mercearia, o maranhense de Imperatriz, ainda jovem, foi

mecénico de linha em uma fabrica de refrigerante, vendedor
de bebidas porta a porta e garimpeiro.

“Quando eu cheguei a Serra Pelada, encontrei um rapaz chamado Tido,
que trabalhava na fébrica de cachaca. Ele me incentivou a abrir o meu pri-
meiro negdcio e me falou da cidade de Balsas, no sul do Maranhao’, con-
ta. Nascia, assim, o Grupo Mateus, atualmente presente em 9 estados bra-
sileiros, com atacarejos, hipermercados, lojas de eletro, lojas de bairro e
centros de distribuicdo.

Embora trabalhe muito, Ilson conserva a esséncia humilde e participa
pessoalmente de todas as inauguragoes de loja, por exemplo. Assim, man-
tém um relacionamento de proximidade com seus mais de 60 mil colabo-
radores. Seu trabalho tem impacto direto no mercado e na sociedade, tor-
nando-o uma referéncia no assunto. Dos taldes de fiado a um sistema de
gestdo desenvolvido internamente, nesta entrevista Ilson conta como foi

sua trajetéria. Acompanhe. P
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llson Mateus, fundador do Grupo Mateus

Antes de abrir a primeira mercearia, o maranhense
de Imperatriz, ainda jovem, foi mecanico de linha
em uma fabrica de refrigerante, vendedor de
bebidas porta a porta e garimpeiro.
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Antiga loja do Supermercado Mateus na cidade de Balsas (MA)

REVISTA ABAAS - Como foi sua chegada a cidade
de Balsas, depois de ter passado por outros
negocios e pelo garimpo? Como sua relagao
com a cidade comega? Qual a historia por tras
da primeira mercearia?

ILSON MATEUS - Balsas estava comegando um cor-
redor de exportacdo, plantacdo de soja, tinha muita gen-
te, muito gatucho, paranaense, muita gente comprando
terra. A cidade estava muito pujante e logo na primei-
ra viagem, quando eu cheguei, sabe aquela sensagido de
que vocé chegou ao lugar certo?

Entdo, levei a primeira carga de refrigerante e vendi
tudo. Levei a segunda, vendi tudo. Com menos de um
ano, tinha dado tdo certo que eu ja tinha dois caminhdes.
Passei a levar um caminhdo com refrigerante e outro
com mercadoria, como sabdo, leite e bebida alcodlica.
Deu muito certo.

Em 1986, eu senti a vontade de abrir uma mercearia,
porque as vezes sobrava produto. Em agosto daquele
ano, aluguei um prédio de 50 metros quadrados, pintei
a frente de verde e escrevi com letras pretas “Mercearia
Mateus’, essa foi a nossa primeira loja.

54 | Revista ABAAS

REVISTA ABAAS — Naquele tempo, as praticas de mercado
eram muito diferentes. Pode nos contar como o negocio
funcionava e como foi o inicio da expansao?

Na época, a gente usava um taldozinho de
promissorias amarelas, que a gente chamava de amarelinhas,
para vender. Em 1988, comprei o terreno ao lado da mercea-
ria e abri uma outra frente de trabalho, muito comum naquele
tempo, que era vender no balcio. Eu ja tinha trés motoristas
que saiam vendendo, e a gente vendia no balcio.

Tinha também uma necessidade muito forte de atacado, en-
tdo, o varejo e o atacado sempre andaram juntos no nosso ne-
gdbcio. Passamos para um galpao de 2 mil metros e, sem perce-
ber, transformamos Balsas em um polo de atacado, pessoas das
cidades vizinhas iam fazer compras 1l4. Mas eu comecei a per-
ceber que os clientes pequenos, que queriam comprar duas ou
trés caixas de um produto, muitas vezes, demoravam para ser
atendidos. Eu ja ia muito a Sdo Paulo, na época, participava de
feiras, acompanhei o crescimento do Atacadio e pensei: preciso
abrir uma loja de Atacarejo em Balsas. E ai n6s quebramos um
pedacgo do CD e fizemos uma lojinha, que s6 vendia de caixa
fechada, ndo vendia de unidade, no sistema de autosservico. »

O varejo e o atacado sempre
andaram juntos no nosso negocio.
Sem perceber, transformamos
Balsas em um polo de atacado,
pessoas das cidades vizinhas iam
fazer compras la.

Loja em Balsas (MA), na década de 1980
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A novidade é que recentemente
comegcamos a testar a
Inteligéncia Artificial, com uso
de voz para levantar dados.

REVISTA ABAAS - Durante a trajetoria do Grupo,
alguns passos foram importantes para que a rede
chegasse ao patamar que ocupa hoje em dia. Um
dos pilares do negécio é a tecnologia, diferencial
que foi agregado a partir de uma dificuldade. O
senhor pode nos contar como isso aconteceu?

ILSON MATEUS — Na trajetéria da empresa, tudo nas-
ceu de uma necessidade. Quando nds decidimos abrir
a segunda loja em Imperatriz, a ideia era oferecer dois
precos: de atacado e de varejo. A cidade era um polo
atacadista, que sé tinha venda de balcao, e eu vi ali uma
grande oportunidade.

Mas o sistema contratado para a loja ndo funcionou,
tivemos que abrir e fechar mais de uma vez, até que de-
cidimos construir um sistema de gestao préprio, que
controlava entrada e saida, vendas, tudo. Outra passa-
gem interessante é que, quando nés mudamos o nosso
centro de distribuicdo de Balsas para Imperatriz, nés
ndo tinhamos um WMS (sistema de gerenciamento de
armazéns) e tivemos que desenvolver o nosso.

Com o passar do tempo, fomos sentindo cada vez
mais a necessidade de ter dados e informacdes centra-
lizadas. Hoje, nosso sistema tem uma base muito robus-
ta, evoluimos muito nessa questdo, temos mais de 300
programadores e até engenheiro de dados trabalhando
internamente.

A novidade é que recentemente comecamos a testar
a Inteligéncia Artificial, com uso de voz para levantar
dados. Com o nosso aplicativo, o Maestro, nés temos
muitas informagdes na palma da méo. Ele me diz se tem
excedente, se o preco estd competitivo ou ndo, se tem
ruptura ou excesso, o produto que estd caindo, o que
esta crescendo.

56 | Revista ABAAS

REVISTA ABAAS — Sabemos que seu trabalho e sua
dedicagcao ao negocio sempre foram cruciais para a
historia do Grupo Mateus. Mas qual é o segredo para
se manter com félego, mesmo depois de tantos anos
a frente da empresa?

Eu aprendi muito com erros nossos, meus
principalmente, mas a gente gosta muito de aprender também
com os erros dos outros e, em muitos momentos, é mais im-
portante vocé aprender o que ndo deve fazer. Certa vez, assisti
a uma palestra do Professor Marins, e ele disse que empresa
ndo precisa ter sede, precisa ter caixa. Aquilo ficou na minha
cabeca, entdo, aqui n6s nos preocupamos muito com o caixa.

Todos os dias, eu recebo o fluxo de caixa da empresa para
0 ano e para os proximos 60 dias. O folego se renova, mas nos
ndo tentamos alcangar além do que sabemos ser possivel. Nos-
so crescimento aconteceu devagar, quase organico, aprendendo
e apanhando. Tem uma méxima que usamos aqui que diz que
prejuizo pequeno € lucro, porque o que se aprende perdendo
um pouco ¢ lucro grande, lucro futuro. »

llson Mateus
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As inauguracodes de loja contam com a presenga do empresario,
que recebe fornecedores, parceiros e equipe de colaboradores.

REVISTA ABAAS - Por fim, na sua opiniao, qual €l
a importancia da atuacao da ABAAS para o se-

tor de Atacarejo? Como empresario, penso que a
ILSON MATEUS - Como um segmento de negé- I”{re _concorrenc:a traz benef’c.’os'
cio, nds temos os mesmos problemas, e a associa¢do p”nc’pa_’mente parao (_:onsumldor.
tem uma importincia muito grande nesse sentido de Acredito que esse s€eja o Ponto
trabalhar os problemas comuns. Entre os colegas que prin cipal dessa discussao

fazem parte da associagdo, a gente busca ajuda, por- sobre medicamentos.

que ndo d4 para viver sozinho. Também preciso re-

conhecer a importancia dos comités da ABAAS, que llson Mateus, CEO do Grupo Mateus
discutem muitos temas importantes. Quando o nosso
pessoal aqui participa das reunides dos comités, traz
muitos feedbacks bacanas.

Também acho que vale falar sobre a atuacéo da as-
sociacao junto ao Congresso Nacional. Esse é um dos
principais pontos para mim, eu acho que a base tem
um papel muito importante, porque se a gente nao fi-
car vigilante, pode ser que sejam criadas leis que vao

prejudicar muito o nosso negécio.

E o caso, por exemplo, da venda de medicamentos

isentos de prescricdo. Recentemente, estive nos Estados
Unidos, onde existe o COSTCO, que tem medicamen-
to. Por que a gente nao pode vender medicamentos?
Quando se discute um tema em conjunto, fica muito
mais facil conseguir algumas conquistas, essa é a im-
portancia da ABAAS. »>

| Revista ABAAS



A forca do Capitao América nas suas prateleiras.

Impulsione suas vendas com
essa aposta estrategica!

Por que investir?

E uma das figuras mais amadas
e iconicas do entretenimento
mundial que transcende geracGes!

Atraindo um publico fiele
apaixonado por suas histdrias de
coragem, heroismao e justica.

I,
b

Lancamentos 7
exclusivos da >~

linha Marvel .-

-

0 mercado de produtos licenciados,
especialmente no universo geek, tem
crescido de Forma consistente,

Alem do sucesso com o publico infantil,
a colecdo inspirada no personagem do

Capitdo América encanta jovens e adultos.

=9 Condor

e

LINHA ADULTO

Potencialize suas vendas
com o lancamento mais
aguardado do ano!

Acesse nosso site: Siga nas redes sociais:
@ (condorindr) @ (Scondorhigienchucal)




T PERFIL

gt SR
o _Jr- - = -t,,."":"'
4 ._.-"'FF."#"{{# L

Loja do Mix Mateus: volume, prego e conveniéncia para o consumidor

PRESENTE EM N\

| ABERTAS
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BRASILEIROS

Fundado em 1986, o Grupo
Mateus e a maior rede
varejista do Norte/Nordeste
e a terceira maior empresa
de varejo alimentar do
Brasil. A marca possui as oQo .
bandeiras Mix Mateus, Mateus %@@

Supermercados, Hiper Mateus,

EM OPERAGAO
(78 DE VAREJO, 91 DE ATACAREJO E 104 DE ELETRO)

Eletro Mateus e Camino,

alem de uma plataf_orm? de I:I/j/l_ﬂ BRUTO NO 4724
e-commerce e do aplicativo de (4° TRIMESTRE DE 2024)

descontos, o Mateus Mais.

A RECEITA NO 4724
EM RELAGAO AO MESMO PERIODO DO ANO ANTERIOR

DI]D[I EM MESMAS LOJAS NO 4T24
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PORTFOLIO PENSADO PARA
O CONTROLE DE PRAGAS

Fonte: Scanntech Viendas em Valor FY23 x FY24
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LEGISLACAO

INCENTIVOS TRIBUTARIOS
para doadores de alimentos

Projeto de Lei em tramitacdo no m outubro de 2024, a Comissdo de Constituicdo e
Congresso prevé dedugédo de 5% no Justica (CCJ) do Senado Federal aprovou o Projeto
IRPJ para empresas que doarem de Lei 2.874/2019, que deve passar em breve pela
alimentos dentro da validade e em
condi¢bes adequadas de consumo

apreciacdo da Camara dos Deputados. O PL cria

a Politica Nacional de Combate a Perda e ao Des-

perdicio de Alimentos e o Selo Doador de Alimentos, com
o objetivo de incentivar a doagao e reduzir o desperdicio.
Segundo informagdes do movimento Pacto Contra a Fome

Por Vania Nocchi e do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE),
mais de 64 milhdes de brasileiros estdo em condi¢oes de

Imagens: Shutterstock

inseguranca alimentar, enquanto cerca de 55 milhoes de

toneladas de alimentos sdo jogados fora por ano no pais.
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O QUE DIZ O PROJETO?

Conforme o texto do PL, é permitido aos varejistas
doar alimentos naturais e preparados para bancos
de alimentos, institui¢cdes e beneficidrios, desde que
garantidas as condi¢des de seguranga para consumo
humano e respeitadas as normas sanitdrias. Também
podem ser doadas mercadorias pereciveis e ndo pere-
civeis que estejam devidamente embaladas e dentro
do prazo de validade.

Para doagoes diretas ao consumidor final, serd pre-
ciso haver acompanhamento profissional para certifi-
cacdo da qualidade dos alimentos doados. Outro ponto
da proposta diz que o doador sé serd responsabilizado
por eventuais danos se for comprovada a intengéo de
cometer um ato ilicito. O relator do projeto retirou, no
entanto, a previsdo de aplicacdo de multas para des-
carte de alimentos adequados ao consumo e dentro do
prazo de validade.

Na prética, a doagdo de alimentos esté prevista na
Lei n° 14.016 e abrange empresas, hospitais, supermer-
cados, cooperativas, restaurantes, lanchonetes e todos
os demais estabelecimentos que fornegam alimentos
preparados prontos para o consumo de trabalhado-
res, de empregados, de colaboradores, de parceiros,
de pacientes e de clientes em geral. Pessoas, familias
ou grupos em situagdo de vulnerabilidade ou de risco

alimentar ou nutricional podem receber os alimentos.

IMPERFEITOS,
MAS ADEQUADOS

Alimentos considerados imperfeitos também estiao
previstos no PL — sdo aqueles que nio se enquadram
nos padrdes estéticos, mas que ainda estdo proprios
para o consumo. Normalmente, os imperfeitos sdo
vegetais muito grandes ou muito pequenos ou que

tém formatos e cores diferentes do padrdo. O proje-

to prevé a realizacdo de campanhas para incentivar
a compra desses itens, ja que, muitas vezes, eles sdo
desperdicados por serem “feios”.

O PL cria a Politica Nacional
de Combate a Perda e ao
Desperdicio de Alimentos e o
Selo Doador de Alimentos com
o objetivo de incentivar a
doacao e reduzir o desperdicio.

O QUE MUDA SE O PL
FOR APROVADO?

Caso o Projeto de Lei seja aprovado, estabelecimen-
tos que fizerem doagdes de alimentos dentro do pra-
zo de validade ou produtos in natura em condig¢des
seguras de consumo e em conformidade com as nor-
mas sanitdrias vigentes poderdo ter dedugédo de 5% no
Imposto sobre a Renda das Pessoas Juridicas (IRPJ).
A proposta estende o beneficio fiscal também aos
negdcios que operam sob o regime de lucro presumi-
do — geralmente pequenos. Mas é obrigatdrio que as
empresas prestem informacdes as autoridades sobre
o volume e o valor da doagdo, o tipo de alimento, os
receptores e os beneficidrios. Pessoas juridicas que
doarem produtos fora do prazo de validade nio te-
rdo dedugio, de acordo com o texto. €4
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»JBP
CONSTRUINDO UM

RELACIONAMENTO ESTRATEGICO
PARA O FUTURO

Para que o Atacarejo e a industria
continuem crescendo de forma
sustentavel, é essencial um
alinhamento estratégico em

precos, logistica e promocgoes;
parcerias equilibradas garantirao
competitividade e eficiéncia no setor

Atacarejo se consolidou como um dos
canais mais importantes do varejo bra-
sileiro, atendendo a comerciantes e con-

sumidores finais. No entanto, na ABAAS,

héd o entendimento de que o relaciona-
mento com a inddstria precisa evoluir para acompa-
nhar o movimento do mercado e as novas demandas

do consumidor.

Por Vania Nocchi

»

ASSOCIACRO BRASILEIRA

00SATACAREJOS

Este tema foi amplamente discutido durante o painel “Industria como Parceira
Estratégica do Crescimento do Canal", realizado no Workshop ABAAS 2024.
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DESAFIOS

Considerando o fato de que o Atacarejo passou por
uma grande transformacdo, especialmente nos ulti-
mos anos, é preciso lidar com novos desafios. Um dos
seus pilares sempre foi a competitividade e, diante
de tantas mudancas, o relacionamento entre o canal
e a industria precisa ser cada vez mais colaborativo
— os fornecedores precisam entender melhor o papel
do canal e evitar praticas que afetam sua eficiéncia.

E essencial, portanto, que o foco esteja na preci-
ficacdo justa, na eficiéncia logistica e em estratégias
comerciais equilibradas. Isso revela a necessidade
de ajustar margens de distribuicdo, evitar subsidios
desproporcionais para outros canais e oferecer em-
balagens e formatos exclusivos para o Atacarejo, que
atendam melhor as necessidades do setor.

PROMOGOES:

ESTRATEGIA OU
ARMADILHA?

As promoc¢des desempenham um papel fundamental
na estratégia comercial do Atacarejo, mas precisam
ser feitas com cautela. Atualmente, uma parcela sig-
nificativa das vendas ocorre por meio de produtos
promocionados, mas essas acdes devem ser muito
bem planejadas.

O ideal é que as promocgdes sejam pensadas de
forma estratégica, com beneficios claros para o Ata-
carejo e para a industria. Isso inclui ag¢des direcio-
nadas, descontos planejados para periodos de alta
demanda e parcerias que permitam otimizar o giro
de produtos sem comprometer a estrutura de pregos.

Um dos pilares do Atacarejo
sempre foi a competitividade
de precos e, diante de tantas
mudancas, o relacionamento entre
o canal e a industria precisa ser
cada vez mais colaborativo

LOGISTICA EFICIENTE

Por ser um pais de dimensdes continentais, o Brasil
oferece desafios logisticos complexos. Modelos logis-
ticos alinhados as necessidades do mercado é uma de-
manda cada vez mais atual. Para isso, a solucéo é fazer
a otimizagdo dos Centros de Distribui¢do, ajustes nos
formatos de embalagem e planejamento de estoques.

Além disso, uma parceria logistica mais estrutura-
da pode reduzir custos operacionais para ambos os
lados. Compartilhamento de fretes, distribuicdo re-
gionalizada e investimentos em tecnologia para ges-
tdo de estoques sdo estratégicas que podem melho-
rar a eficiéncia do canal e a distribuicdo de produtos.

0 FUTURO DA RELAGAO ENTRE
ATACAREJO E INDUSTRIA

A relacido entre Atacarejo e industria precisa evo-
luir para um modelo de parceria mais estratégico
e menos transacional. Para isso, alguns pontos de-

vem ser priorizados:

ALINHAMENTO DE PREGCOS

Evitar distorcoes que tornem o Atacarejo
menos competitivo em relacdo ao varejo
tradicional.

PROMOGOES BEM PLANEJADAS

Garantir que os descontos sejam estratégicos
e sustentaveis a longo prazo.

EFICIENCIA LOGISTICA

Trabalhar juntos para reduzir custos
operacionais e melhorar a disponibilidade

de produtos.

SORTIMENTO ADEQUADO

Criar embalagens e formatos especificos

para o Atacarejo, considerando as

necessidades do publico-alvo. 4

abaas.com.br |
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REGULAMENTACAO

DAS BETS

Desde janeiro deste ano, uma série
de normas regulatorias esta em vigor
no pais; objetivo é minimizar os
impactos sociais e financeiros das
apostas e dos jogos on-line

Por Redagao/Manoela Leao

Revista ABAAS

e acordo com levantamento feito pelo site

Aposta Legal Brasil, criado em 2019 para

acompanhar o andamento das apostas

on-line, entre janeiro e novembro de 2024,

houve 6,68 bilhdes de acessos no pais. Em
outubro, por exemplo, os sites de apostas tiveram 970
milhdes de acessos, superando em 28% os acessos a
dois dos principais sites de conteddo adulto.

Os dados sdo preocupantes. Outra pesquisa, reali-
zada pelo Opinion Box em abril de 2024, identificou
que a classe D/E é a que mais acessa sites de apos-
tas, representando 52% do total. As classes C e A/B

vém em seguida, com 34% e 14%, respectivamente.

Imagens: Shutterstock
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ECONOMIA

REGULAMENTAGAO
EM ANDAMENTO

Diante desse cendrio, o Congresso Nacional tem apresen-
tado diversas propostas para endurecer as regras sobre as
bets e, desde o dia 1° de janeiro de 2025, algumas normas
regulamentares ja estdo em vigor no pais. Ao todo, 66 empre-
sas estdo autorizadas pela Secretaria de Prémios e Apostas,
do Ministério da Fazenda, a atuar no Brasil: 14 em carater
definitivo e outras 52 de maneira provisoria.

Outro ponto importante ja em vigor é que empresas
estrangeiras ndo podem atuar como operadoras do mer-
cado de apostas no Brasil. Com isso, apenas pessoas juridi-
cas constituidas conforme a legislagio brasileira, com sede
e administracdo em territério nacional, estdo autorizadas a
atuar. As que ndo tém autoriza¢do do Ministério da Fazenda
poderido ser penalizadas com multas de até R$ 2 bilhdes por
infracdo, dependendo de diversos fatores.

Ha4, ainda, a exigéncia da extensdo “bet.br” para facili-
tar a identificacdo por parte dos apostadores e combater a
operacido de empresas ndo autorizadas. Além disso, men-
sagens publicitdrias ndo podem sugerir a possibilidade de
enriquecimento com os jogos ou que ganhar dinheiro por
esses meios € facil.

RISCOS E COMPLIANCE

As apostas on-line tém causado impactos significativos no
setor de varejo brasileiro. Em 2024, o redirecionamento de
recursos das familias para essas plataformas resultou em uma
perda de R$ 103 bilhoes no faturamento anual potencial do
varejo. Essa mudanga nos hébitos de consumo afetou dire-
tamente a compra de itens de primeira necessidade, como
alimentos e outros. Além das perdas financeiras, houve um
aumento na inadimpléncia: cerca de 1,8 milhdo de brasileiros
comprometeram sua renda com apostas, ficando impossibi-
litados de saldar suas dividas.

No ambiente corporativo, o vicio também representa um
risco significativo tanto para empresas quanto para funcio-
nérios. Colaboradores que utilizam o hordrio de trabalho
para realizar apostas podem sofrer penalidades, incluindo
demissdo por justa causa, conforme previsto na Consolida-
¢do das Leis do Trabalho (CLT). Além disso, a distragdo cau-
sada por essa prética pode comprometer a produtividade e
a seguranca do trabalhador.

Empresas também enfrentam riscos éticos e de compliance,
uma vez que funciondrios endividados podem recorrer a
fraudes ou desvios de recursos para sustentar o hébito. Esse
comportamento pode prejudicar a reputacdo da empresa e
impedir sua participagdo em concorréncias e licitagoes.

O QUE FAZER?

No contexto das empresas, é essencial adotar medidas para prevenir os danos causados pelo vicio em apostas.

- ~ //
/ N /

/
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m Oferecer programas e treinamentos
que conscientizem os funcionarios sobre
os prejuizos sociais e financeiros que
podem ser causados pelas apostas e os
ensinem a fazer planejamento financeiro
e investir recursos de forma segura.
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m Criar programas de suporte dentro
das empresas para fornecer um canal
de comunicacio seguro e sigiloso para
que os trabalhadores busquem auxilio
antes mesmo que os problemas interfi-
ram em suas vidas.

/
Ex) ,
|

m Oferecer acesso a terapias e progra-
mas de apoio psicolégico para promo-
ver bem-estar emocional e mental, a fim
de que os funcionarios tomem decisoes
racionais sem que o problema prejudi-
que aspectos profissionais e pessoais. €4
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» COMPETITIVIDADE

DEMOCRATIZACAO

DO ACESSO A

tualmente no Brasil, de acordo com a Lei n°

“As pessoas estao pagando caro

pelos medicamentos e enfrentando
dificuldades com deslocamentos
desnecessarios para comprar
remédios que nem precisam de receita
médica”, afirma o Presidente da ABAAS

5.991/1973, a venda de medicamentos s6 é
permitida em estabelecimentos como dro-
garias e farmdcias. Mas existem pelo menos
dois Projetos de Lei (PLs) que buscam alterar
a legislacdo: o PL 1.774/2019, do deputado federal Glaus-
tin Fokus (Podemos), e o PL 2.158/2023, de autoria do se-
nador Efraim Filho (Unido). Ambos estdo em tramitacdo

no Congresso Nacional.

Por Manoela Leao

Os PLs que visam a autoriza¢do da venda de medica-
mentos em supermercados e atacarejos representam uma
mudanca histérica no acesso a medicamentos no Brasil. A
ideia é que, a exemplo do que acontece em outros paises,
os atacarejos e supermercados possam comercializar me-
dicamentos que ndo exigem prescricdo médica. Com isso,

haverd a democratizacio do acesso e a reducido de custos

Imagens : Shutterstock / Divulgagéo

para a populacéo brasileira, por meio da ampliacdo dos
pontos de venda, e principalmente da livre concorréncia.

E importante ressaltar que os projetos abrangem apenas
medicamentos isentos de prescri¢do, como anti-inflama-
térios, descongestionantes, curativos, complexos vitami-
nicos, laxantes, antigases, antidcidos, antigripais e alguns
analgésicos.

A proposta segue modelo ja consolidado em paises de-
senvolvidos, como Estados Unidos, Canada e varios da Eu-
ropa, onde a venda fora de farmdcias e drogarias ocorre ha
anos, demonstrando a viabilidade e a seguranga do sistema.

-‘l— E -
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BENEFiCIOS PARA

A POPULACAO

“Estamos trabalhando para unir as associagdes de distribui-
¢do e varejo para conscientizar os deputados de que a livre
concorréncia é o melhor para todos, especialmente para a
populagio de baixa renda. As pessoas estdo pagando caro
pelos medicamentos e enfrentando dificuldades com deslo-
camentos desnecessdrios para comprar remédios que nem
precisam de receita médica’, afirma Virgilio Villefort, Presi-
dente da ABAAS.

Em novembro de 2024, em reunido com o Governo Fede-
ral, associagdes do varejo abordaram o assunto. A ABAAS
foi representada pelo seu Presidente, Virgilio Villefort, e o
Vice-Presidente, Branco Amaral. A entidade acredita que a
aprovacgao de um projeto de lei autorizando a venda de me-
dicamentos isentos de prescri¢do traria uma série de benefi-
cios para a populagao brasileira, sem grandes alteracdes em
relacdo as atuais praticas do mercado.

Virgilio reflete: “Hoje em dia, qualquer pessoa pode com-
prar remédio sem prescricdo pelos aplicativos de entrega,
inclusive os das préprias redes farmacéuticas. Esse tipo de
venda ndo é uma pratica ilegal, entdo por que seria invidvel
trazer esses medicamentos para outros estabelecimentos?

Queremos democratizar o acesso”.

POR QUE E
IMPORTANTE A
APROVAGAO DOS
PROJETOS DE LEI?

“Com aliberagéo, os precos dos medicamentos sem pres-
crigdo médica véo cair significativamente, beneficiando
os consumidores em todo o Brasil. Onde a concorréncia
é pequena, é possivel perceber a oscilacdo e a diferen-
¢a de pregos enormes entre uma farmécia e outra. No
Atacarejo, ao contrério, 0s precos sdo mais estaveis, pois
sofrem concorréncia de outros canais, como os hiper-
mercados, os supermercados e até as préprias farma-
cias’, diz o Presidente.

Em publicacio no LinkedIn, o CEO do Assai Ataca-
dista, Belmiro Gomes, afirmou que “o Brasil est4 atra-
sado nessa discussdo. Em paises como Japao, Inglater-
ra, Suécia, Franca, Canadd, Alemanha e Austrélia, esse
modelo é consolidado hé anos, sem impacto negativo
no consumo ou aumento da automedicagdo”.

Além disso, ainda segundo Belmiro, “o varejo ali-
mentar possui uma cadeia de distribuicao altamente
eficiente, capaz de diluir custos e oferecer medicamen-
tos mais acessiveis sem comprometer a seguranca ou o
controle regulatério”

abaas.com.br




VANTAGENS

A democratizacio do acesso aos medicamentos isentos de

prescricdo pode promover algumas vantagens, como:

A ABAAS defende a
aprovacao de um projeto
de lei autorizando a venda
m GERAGAO DE EMPREGOS: Criacdo de novas oportunida- de medicamentos isentos
des de trabalho para farmacéuticos e responsaveis técnicos de presc r"G ao porque trara

em todo o pais.

m IMPACTO ECONOMICO: Redugio significativa nos precos dos
medicamentos por meio da ampliacdo da concorréncia no setor.

uma série de beneficios
m MAIOR ACESSIBILIDADE: Amplia o acesso a medicamentos para a pop ula Géo
classificados pela ANVISA como isentos de prescri¢ao médica. brasilei ra, sem gran des

- alteracoes em relagao as
m DIMINUICAO DO PRECO: economia para os consumidores

em razdo do aumento da concorréncia e da modernizac¢io do atuais pra ticas
modelo de acesso a medicamentos. do mercado.

- - e ——
= REDUGAO DE CUSTOS PARA O SISTEMA DE SAUDE:
melhora a distribui¢do dos produtos e diminui a pressio sobre

0 governo.

Importante ressaltar que, com a ampliaciao dos pontos de
venda, seriam mantidos os mesmos padrées de seguranca
e qualidade.
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» CRM

O PAPEL DO CRM E
DA TECNOLOGIA NA

EXPANSAO DO ATACAREJO

A implementagao de tecnologias digitais no Atacarejo oferece
uma série de beneficios significativos que contribuem para o
crescimento e a eficiéncia operacional do setor

Por Vania Nocchi

ASSOCIACKO BRASILEIRA

»

ABAAS Este tema foi amplamente discutido durante o painel “Industria como Parceira
wsATACAREJOs ~ Estratégica do Crescimento do Canal”, realizado no Workshop ABAAS 2024.

ara acompanhar a evolu¢do do mer-

cado, é necessario investir cada vez

mais em tecnologia e inteligéncia de

dados. Hoje, as redes de varejo tém

encontrado no CRM (Customer Rela-
tionship Management) e na tecnologia ferramentas
essenciais para acompanhar o crescimento, impul-
sionar as vendas, fidelizar os clientes e garantir uma
opera¢do mais eficiente.

CRM: INFORMAg()ES 3
DADOS ESTRATEGICOS

O CRM é uma ferramenta poderosa para mapear o
comportamento dos clientes, criar ofertas persona-
lizadas e aumentar a frequéncia de compras. “Tem
um caminho para a gente se debrucar nos nimeros e
acertar melhor. Temos dados para isso, temos CRM
que pode ajudar, inclusive, a apoiar a industria no
entendimento do hdbito e do que estd acontecendo
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nas lojas”, afirmou Caio Lira, Diretor-Geral do Dom
Atacadista, durante painel do Workshop ABAAS 2024.

Em outras palavras, a adogdo do CRM pode pos-
sibilitar uma troca de informac¢des mais estruturada
com os fornecedores. Quando bem utilizada, a ferra-
menta permite que a industria tenha insights sobre o
comportamento do consumidor, contribuindo assim
para que a cadeia de suprimentos seja mais eficiente
e o planejamento comercial mais assertivo.

De fato, o Atacarejo tem uma vantagem competi-
tiva tinica: um grande volume de dados sobre o com-
portamento de compra dos clientes. Como muitos es-
tabelecimentos exigem cadastro com CPF ou CNPJ, é
possivel identificar padroes de consumo e segmentar
os clientes de forma mais precisa.

A analise desses dados possibilita ao Atacarejo ofe-
recer produtos mais adequados ao publico de cada
loja, evitar rupturas de estoque e desenvolver agdes
promocionais mais eficientes. Além disso, a tecnolo-
gia possibilita uma comunicagdo mais direta com os
clientes, fortalecendo o relacionamento e incentivan-
do a recompra.

Imagens: Shutterstock



SISTEMAS E FERRAMENTAS PARA

OTIMIZAR PROCESSOS

A tecnologia tem um papel fundamental na eficiéncia
operacional do Atacarejo. Sistemas avancados de ges-
tdo de estoque minimizam desperdicios e aprimoram a
produtividade da equipe, enquanto solu¢des analiticas
oferecem insights valiosos sobre os periodos de maior
movimentacdo e os meses de melhor desempenho. Com
essas informacodes, a administracdo do estoque se tor-
na mais estratégica, garantindo que os produtos certos
estejam disponiveis no momento ideal.

Além disso, a adogédo de solugdes omnichannel tem
sido determinante para a atuacdo do Atacarejo. Ao unir
lojas fisicas e plataformas digitais, os consumidores

podem escolher entre fazer suas compras on-line ou

presencialmente. Além de oferecer mais praticidade,
essa integracdo gera informacdes sobre os habitos de
consumo, possibilitando uma gestdo de estoque mais
precisa e a criacdo de ofertas personalizadas.

Mas é importante ressaltar que a digitalizacdo do
canal vai além do e-commerce e da estratégia omni-
channel. Ela abrange a automacéo de processos, como
o gerenciamento de verbas com fornecedores e a pre-
cificagdo dinamica, além da adogdo de aplicativos mé-
veis e programas de fidelidade. Essas inovagdes nao s
aprimoram a experiéncia do cliente, como também
elevam a eficiéncia operacional e impulsionam a ren-
tabilidade das empresas. »

abaas.com.br
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CRM

EXPANSAOE
PERSONALIZAGAO
DO SORTIMENTO

Ferramentas de inteligéncia artificial e andlise de
big data possibilitam as redes ajustarem o sorti-
mento de forma regionalizada, considerando as
necessidades especificas de cada publico. A clus-
terizacao das lojas, por exemplo, leva em conta
o perfil dos clientes de determinada regido, evi-
tando desperdicios e garantindo que cada unida-
de tenha os produtos certos na quantidade ideal.

Além da personalizacdo do mix, a tecnologia
também auxilia na logistica. O uso de inteligén-
cia artificial para prever demandas e otimizar
rotas de entrega é um diferencial para reduzir
custos e melhorar a eficiéncia operacional. Essa
integracdo tecnoldgica facilita a gestdo dos es-
toques, minimizando desperdicios e garantindo
que os produtos cheguem ao destino final de for-
ma rapida e segura.

Ao proporcionar experiéncias de compra in-
tegradas e convenientes, o Atacarejo tem o po-
tencial de conquistar uma parcela maior do mer-
cado. A combinacdo de precos atraentes com a
facilidade de adquirir produtos em grande esca-

la atrai tanto os consumidores finais quanto os
pequenos comerciantes, promovendo o cresci-
mento do setor.

Mas, para que essas inovagodes tenham su-
cesso, o canal precisa estar bem alinhado com
a industria. A colaboracdo entre fornecedores e
redes de Atacarejo é fundamental para garantir
que os produtos certos cheguem ao consumidor

no momento em que ele procura.

BENEFICIOS DO CRM PARA O ATACAREJO

Segmentacgao de Clientes:

Identifica o perfil de cada consumidor e suas

preferéncias de compra.

Personalizagao de Ofertas:

Permite promogoes mais assertivas e
relevantes para cada publico.

Reducgao de Rupturas:

Auxilia no planejamento de estoque, evitando

falta de produtos essenciais.

82 | Revista ABAAS

Otimizacao de Sortimento:

Facilita a adaptagao do mix de produtos

de acordo com a demanda regional.

Integragao com a Industria:
Melhora a troca de informacgoes entre
Atacarejo e fornecedores.

Fidelizagao do Cliente:

Cria programas de relacionamento que
incentivam a recompra e aumentam
a lealdade ao canal. «



Cremosao

Os queridinhos
voltaram, agora
ultracremosos!

COMO POSICIONAR
NA GONDOLA?




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 2024 +70%

SABAO DE COCO UFE:

Marca referéncia e autoridade na producao
de sabao de coco, feito com coco de verdade
de forma artesanal desde 1937

Fonte: Scanntech

O) @urcaoriginal | @ufe.coco | @soubabysoft | @gtexgrupo




GTex

- el

| 4

LAVA ROUPAS LIQUIDO URCA:

Crescimento de 27,11% na categoria de
Lava Roupas Liquido, consolidando a GTEX como a DESINFETANTE URCA:
22 maior no pais e lider entre as industrias nacionais Crescimento de 17.31% em volume na
categoria de desinfetantes, superando a
retracao de -0,44% do mercado nacional

LAVA ROUPAS PO URCA: SABAO EM PASTA URCA:

Nova embalagem e volumetria

A versatilidade e tradicao da marca
de acordo com o0 consumo

referéncia e lider da categoria

. — - T —

www.gtexbrasil.com.br



SORTIMENTO

»

ASSOCIACAO BRASILEIRA

Este tema foi amplamente discutido durante o painel “Adaptacao do Atacarejo
wspTACAREIOs @ Nova Realidade do Consumo”, realizado no Workshop ABAAS 2024.

SORTIMENTO

sob medida

Manter um mix de produtos competitivo
e relevante é essencial para atender
aos diferentes perfis de consumidores,
que buscam variedade de produtos

e servigcos para satisfazer suas
necessidades especificas

Por Vania Nocchi

tualmente, o sortimento é um dos pontos mais

importantes para o consumidor, que busca

cada vez mais a praticidade de fazer suas

compras no mesmo lugar. Assim, alcancar

o equilibrio do mix de produtos representa

um resultado essencial para o Atacarejo, além de ser uma

forma de manter a operacéo rentavel e autossustentavel.

Com a evolugdo do canal, as lojas avancam na incluséo

de SKUs, incluem servicos variados e se modernizam. Um

dos grandes desafios, no entanto, é adaptar o sortimento

as preferéncias do consumidor final e do PJ, garantindo a
manutencio dos diferenciais do setor.
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A EVOLUCAO
DO MIX DE PRODUTOS
NO ATACAREJO

No cendrio dindmico do Atacarejo, o sortimento desem-
penha um papel fundamental na atracédo e retencao de
clientes. O crescimento das categorias premium, a diver-
sificacdo da oferta e a adaptagéo as tendéncias de con-
sumo sdo fatores que devem ser considerados durante o
planejamento estratégico do mix de produtos.

Nos tltimos anos, o Atacarejo tem passado por uma
evolucdo significativa com a introducéo e a expansao de
categorias premium e outros itens que antes nao esta-
vam nas prateleiras. Durante o Workshop ABAAS 2024,
Thulio Martins, Diretor de Vendas e Marketing do ABC

Atacado e Varejo, disse: “O canal estd adequando o mix

pensando em alguns pilares, como o posicionamento
da loja e o perfil do consumidor. Isso passa a ser fun-
damental agora”

A oferta de produtos premium, por exemplo, reflete
a mudancga no comportamento dos consumidores, que
buscam cada vez mais qualidade e valor agregado. Esse
fenomeno é observado tanto em regides nobres quan-
to em areas de menor poder aquisitivo, exigindo uma
adaptacéo cuidadosa.
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’ SORTIMENTO

Lidar com limitagoes de espago em lojas menores,
que dificultam a oferta de um mix mais diversificado
e a introdugao de novas linhas

Planejar o sortimento conforme as necessidades
variadas de consumidores cada vez mais exigentes
e informados

Agregar saudabilidade, sustentabilidade, conveni-
éncia e prego competitivo, exigéncias de clientes
de diferentes perfis

OPORTUNIDADES

Compreender os movimentos do mercado e investir

em inovagao para desenvolver um mix bem planejado

Avaliar as necessidades imediatas do consumidor
conforme alocalizagao e o poder aquisitivo da regiao

Garantir a diferenciacdao da empresa no mercado,
possibilitando a fidelizagao dos clientes

Dessa forma, o Atacarejo segue se transformando
para atender melhor ao perfil dos clientes e as demandas
do mercado. A evolugédo do sortimento, impulsionada
pela clusterizagdo e pelo entendimento das tendéncias
de consumo, continuard sendo um fator-chave para o
crescimento sustentavel do setor. 4

Alcangar o equilibrio do mix de produtos representa um
resultado essencial para o Atacarejo, além de ser uma
forma de manter a operagcao rentavel e autossustentavel.
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COMITES

Comité Institucional

COMITES DA ABAAS:
fortalecimento e evolucao do canal

Grupos formados por profissionais ligados diretamente ao Atacarejo
se reunem regularmente para debater os interesses coletivos

Por Redagao

esde o inicio de sua constituicdo, a ABAAS con- -
sidera fundamental acompanhar e divulgar as DIRETRIZES E ATUACAO

mudangas nas regulamentagdes, leis e proce-

dimentos recomendados para o Atacarejo no Formados por profissionais indicados pelas Associadas,

Brasil. Dessa forma, garante que as empresas que atuam no dia a dia das empresas os membros dos

associadas estejam sempre informadas sobre diretrizes que Comités se reinem de maneira ordinaria de acordo com
impactam seus negécios. um cronograma anual aprovado pela Diretoria e, extraor-
“Uma das grandes contribuicées oferecidas pela associa¢io dinariamente, quando alguma questao de relevancia ocorre.
as suas Associadas sio os Comités de Trabalho. Esses gru- A atuacado dos Comités estd focada em evitar ou solucio-
pos sdo formados por profissionais indicados pelas Associa- nar problemas que possam surgir. Suas agoes tém impacto
das, individuos que vivem o dia a dia de suas empresas e que significativo ao antecipar e mitigar problemas que pode-

conhecem, como ninguém, os problemas discutidos’, afirma riam prejudicar as Associadas e o canal.

Dr. Sérgio Martins, Assessor Juridico da ABAAS. Osmar Chamelette, Coordenador de Prevengio de Perdas
Atualmente, a ABAAS conta com oito Comités Perma- do Tenda Atacado e atual Presidente do Comité Prevenc¢ao
nentes: Institucional; Tributério; Prevencio de Perdas; Segu- de Perdas, explica que “nenhum dado numérico ou finan-
ranca Operacional; Abordagem Correta para a Diversidade; ceiro sensivel as empresas ¢ trazido, tampouco compara-
Supply Chain; Compras e Manutencio de Equipamentos de ¢oes de resultados sio feitas, entendendo que cada player

Lojas; e Informatica/TI — cada um dedicado a 4reas estra- tem sua prépria metodologia de apuracgao de resultados”

tégicas do setor.
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Imagem: Divulgagédo



CONHEGA 0OS COMITES

PERMANENTES DA ABAAS

Os membros dos Comités Permanentes mantém comunica-
¢do constante por meio de grupos e reuniodes on-line dividi-
dos por édreas. Os Comités, que contam com a0 menos um
representante de cada empresa associada, sdo essenciais para
desenvolver recomendacdes setoriais baseadas em pesqui-
sas e regulamentacgdes, além de promover a troca de expe-
riéncias e boas praticas, sempre priorizando os interesses
coletivos do Atacarejo.

® COMITE TRIBUTARIO

O Comité Tributdrio atua na andlise de novas legislagoes e
decisoes judiciais que impactam o setor e no monitoramento
continuo de normas fiscais e regulatdrias, além da elaboragdo
de estratégias para minimizar impactos e otimizar a carga tri-
butdria das operagdes. Atualmente, o Comité Tributdrio é pre-
sidido por Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista. Recente-
mente, este Comité contribuiu para a revisio de normas fiscais
que beneficiam as operagoes do canal, promovendo seguranga
juridica e competitividade para o setor.

® COMITE INSTITUCIONAL

O Comité Institucional atua na defesa dos interesses do Ataca-
rejo perante érgéos publicos, Camaras Municipais, Assembleias
Legislativas e o Congresso Nacional, além de monitorar leis e
projetos em tramitacdo. Também representa a ABAAS em agdes
judiciais quando necessario, como no caso da obrigatoriedade de
fornecimento gratuito de embalagens, tema que levou a abertura
de duas Agdes Diretas de Inconstitucionalidade, uma no Tribunal
de Justica da Bahia e outra no Supremo Tribunal Federal.

m COMITE DE COMPRAS E MANUTENGAO

DE EQUIPAMENTO DE LOJAS

O Comité reunird diretores de compras, engenheiros e coorde-
nadores de manutencéo das 25 associadas. O objetivo é discutir
boas praticas e desafios na aquisicdo e manutencao de equipamen-
tos, visando reduzir custos e aumentar a eficiéncia operacional.

® COMITE SUPPLY CHAIN

Criado em 2024, o Comité Supply Chain tem como objetivo
garantir a eficiéncia na cadeia de suprimentos, alinhando-se
aos principios dos Comités da ABAAS de antecipar e mitigar
problemas para o setor. O grupo trabalha na implementacio de
boas praticas, que otimizem os processos logisticos, com atua-
¢do estratégica voltada para a melhoria continua da eficiéncia
operacional. Ap6s as chuvas no Rio Grande do Sul em 2024, que
afetaram o abastecimento das lojas, o Comité otimizou rotas de
entrega e revisou contratos logisticos, garantindo que o abaste-
cimento fosse mantido.

m COMITE INFORMATICA/TI

Recém-criado, este Comité Permanente é dedicado a discutir os
assuntos pertinentes aos avangos tecnoldgicos, com atengio espe-
cial a Inteligéncia Artificial e a forma como o uso de equipamen-
tos e softwares pode colaborar com a modernizagdo do Ataca-
rejo. Seu objetivo é aumentar a eficiéncia operacional, melhorar a
experiéncia do cliente e garantir a competitividade das empresas
associadas frente as rapidas mudancas tecnoldgicas do mercado.

® COMITE PREVENCAO DE PERDAS

O Comité Prevencgao de Perdas se dedica a discussio de proces-
sos, procedimentos e agdes para reduzir perdas, quebras, fur-
tos, avarias e desperdicios nas empresas associadas a ABAAS.
Entre as agdes recentes, destacam-se diretrizes para logistica
eficiente e parcerias com inddstrias para minimizar perdas na
cadeia de suprimentos.

B COMITE DE SEGURANGA OPERACIONAL

Este Comité atua desde a implementacdo de normas técnicas
até a conscientizacdo e a capacitag¢do dos profissionais do setor.
Recentemente, o Comité desempenhou um papel fundamental
na padronizacdo de normas para estruturas de porta-paletes,
alinhando-se as diretrizes da NBR 17150:2024, que fortalece a
seguranca dos estoques, e elaborou uma cartilha para a operagédo

segura em camaras frias e trabalhos em altura.

® COMITE DE ABORDAGEM CORRETA
PARA A DIVERSIDADE

O Comité de Abordagem Correta para a Diversidade tem o objetivo

de promover uma sociedade mais justa e igualitaria. Um exemplo

¢é a recomendacio feita as empresas para que incluam uma cldu-
sula antirracista nos contratos com fornecedores e prestadores

de servigos, visando garantir respaldo juridico e seguranga contra

préticas de trabalho andlogo a escravidao e assegurar condutas

éticas e de compliance nos contratos. Além disso, criou o “Guia de

Boas Préticas para uma Abordagem Correta a Diversidade’, uma

cartilha desenvolvida para conscientizar as equipes de seguranca

sobre abordagem adequada aos clientes em loja.
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A LINHA MATURATTA
ESTA COMPLETA.

E CHURRASCO E PONTO



maturatta.com.br
@maturattabrasil

E sabor e suculéncia
pro seu churrasco.

Mioturatio




EFICACIA

POR DENTRO DA INDUSTRIA

E RAPIDEZ

Baygon

EFICACIA
E RAPIDEZ

SC Johnson vem crescendo de for-

ma acelerada no canal Cash&Carry,

com uma contribuicio de R$ 550MM

no dltimo ano para inseticidas e

purificadores de ar (fonte: Vendas

Valor Nielsen). Mais de 40% do crescimento da
SCJ em inseticidas no canal vem dos segmentos
de repelentes e liquido elétrico, enquanto Glade
Automaticos e Difusores representam mais de 30%
do crescimento total da marca Glade. Continua-
remos investindo nesses formatos, que possuem
uma oportunidade de atingir novos lares brasileiros.
As campanhas com o canal C&C tém sido uma
estratégia vencedora ao longo dos anos, com ga-
nhos de 16 milhoes de reais em 2022, 38 milhdes

em 2023 e 41 milhoes em 2024. Por isso, com a
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EXCLUSIY
PARA O C&C,
COM UM
MELHOR
CUSTO
BEMEFICIO

sclohnson

mecanica de cashback ganhando popularidade
(milhoes de empresas ja oferecem cashback em
diversas maneiras) e demonstrando étimos re-
sultados no mercado, foi criada uma campanha
pensada nos consumidores das lojas do C&C. Ao
comprar produtos das marcas Raid, Baygon, Off e
Glade nessas lojas, realizar o seu cadastro no site,
fazer o upload do cupom e receber um e-mail de
validagdo, os clientes podem receber 50% do va-
lor de volta, ou até R$ 30,00 por CPF através do
PicPay, tornando a experiéncia de compra ainda
mais vantajosa nas suas lojas.

Para maior visibilidade da campanha, contare-
mos com o apoio de diversos materiais de ponto
de venda, como capa pallet, testeiras para backlight,
bobinas de forracdo e muito mais!

Imagens: Divulgagao



JUm empresa de familia
tblhdp um mundo melhor

Jysoform

Aumente suas vendas com a
marca referéncia em desinfec¢cao no Brasil
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MICROONDAS MESA AZULEJO VASO TENIS ENTRE OUTRAS
E CADEIRA

670/ Possui
(o) ticket médio

DOS BRASILEIROS PLANEJAM
DESINFETAR SUAS CASAS PELO
MENOS DUAS VEZES POR SEMANA

MESMO APOS A PANDEMIA*

*Fonte: T. Brazil - T. Disinfectant
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superior a B _
Lysoform Rotation - MAT Jun 19 vs MAT Jun 20 Categoria LySOform nao tem SUbStItUto’

Source: Kantar
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Novos sabores,

POR DENTRO DA INDUSTRIA

T b i

Le—s

Carne de Panela & Strogonoff

NOVIDADES CHEGAM AOQO
MERCADO EM MARCO

ovas cores de potes e mais praticida-

de, chegam ao mercado em margo.

Elefante, lider em vendas com

64,5% de participacdo em valor e

48,4% em volume, continua a ino-

var na categoria de extrato de tomate, aumentan-

do o ticket médio do varejo. O mais recente inves-

timento é o lancamento de dois sabores especiais

para facilitar receitas populares entre brasileiros
de todas as classes sociais.

O Elefante Strogonoff, com base de tomate, mos-
tarda e molho inglés, e o Elefante Carne de Pane-
la, com base de tomate e temperado com ceboli-
nha, passaram a ser distribuidos nacionalmente
em mar¢o/25. (a revista vai sair dentro ou depois
deste prazo). Apresentados em potes coloridos e
colecionaveis, que representam 49% do fatura-
mento da categoria, os langcamentos chegam com

preco atrativo, complementando a linha existente.
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Ja temperado, e pratico e ideal
para as receitas do diaa dia,

Mowvas cores de potinhas
colecionaveis

Esses novos sabores atendem a crescente de-
manda por praticidade e inovagdo, oferecendo so-
lugdes rapidas para o preparo de pratos tradicio-
nais e muito apreciados no Brasil. Com um foco
especial nas familias que buscam uma alimentagéo
saborosa sem perder tempo na cozinha, a marca
Elefante segue liderando o mercado, apostando em
produtos que aliam qualidade e conveniéncia. Além
disso, as cores vibrantes dos potes, que se tornam
itens coleciondveis, fazem com que a marca con-
quiste ainda mais o coracgao dos consumidores. O
portfélio da Elefante estd em constante expansio,
sempre buscando atender as preferéncias de todos,
com opgdes acessiveis e de alta qualidade.

Cargill
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Elefante
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Opcoes de menor
desembolso

Liza Bolos & Doces

Pshdbnidhoft Ideal para receitas doces.

Liza Fritura
Para receitas sequinhas e com
odor mais suave de fritura.

Liza@ O’l_eos ES peciais’ ago ra Liza traz mais uma novidade para a categoria

de dleos especiais, com a mesma qualidade

em um novo ]CO rmato, 500m|.. ja conhecida dos 6leos especiais Liza.

@ www.liza.com.br @lizaoficial



Aurora Coop segue crescendo e

POR DENTRO DA INDUSTRIA

BATE RECORDE DE FATURAMENTO

Aurora Coop, terceiro maior grupo agroindus-
trial brasileiro de proteina animal e dona das
marcas Aurora, Aurora Premium, Aurora Bem
Leve, Nobre e Alegra, que juntas oferecem mais
de 850 produtos nos mercados interno e exter-

no, registrou um crescimento expressivo em 2024. A recei-

ta operacional bruta alcangou R$ 24,9 bilhoes (+14,2%), en-

quanto a receita liquida chegou a R$ 22,8 bilhdes (+13,5%).

O lucro disparou 738,6% em relacao a 2023, consolidando

um ano histérico para a cooperativa.

Em 2024 a Aurora Coop manteve sua trajetéria de expan-

sd0. "Seguimos firmes na misséo de consolidar a cooperativa

como uma das maiores fornecedoras de alimentos do Brasil",

destaca o Presidente Neivor Canton. A marca Aurora atin-

giu 77% de penetragdo nos lares brasileiros, figurando en-

tre as 10 marcas mais consumidas do pais, de acordo com o

ranking Kantar Brand Footprint Brasil.

100

Neivor Canton
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EXPANSAO E INOVAGAO

Para sustentar esse avanco, a Aurora Coop investiu R$
580 milhdes na moderniza¢do de suas unidades fabris.
O grande marco foi a inauguragdo da IACH II (Indus-
tria Aurora Coop Chapecé II), uma das maiores plantas
de empanados e cozidos do Brasil.

A nova estrutura impulsionou o relancamento da linha
de empanados Aurora, que inclui os Auroggets (tradicional,
crocante e com queijo) e os Auroggets Kids (tradicional,
com cenoura e com queijo). Além deles, Coxinha, Iscas
de frango (crocante e tempura), Filezinho (tradicional e
multigraos) e steak completam o portfélio. "A nova planta
permitiu trazer embalagens renovadas, novos produtos
e uma forte campanha de comunicagdo, consolidando
a marca no Brasil", afirma Ricardo Chueiri, Diretor de
Mercado e Consumo da Aurora Coop.

RS 1 bilhao em investimentos
para 2025

A estratégia de crescimento segue robusta em 2025,
com previsdo de R$ 1 bilhdo em investimentos, espe-
cialmente na unidade de suinos de Sdo Gabriel do Oes-
te (MS) e na unidade de aves de Tapejara (RS).

"Esses investimentos reforcam nossa diversificagdo de
portfélio e a expansdo da Aurora Coop como um player
global em ascensio”, ressalta Canton.

Aurora
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COSTELA SUINA
COM MOLHO BARBECUE

Eﬁg Do freezer direto para o = Temperada, cozida e
forno ou micro-ondas. com molho barbecue.

Cozida lentamente sob baixa
temperatura por aprox. 7 horas.

CONHECA A LINHA COMPLETA DA
AURORA PREMIUM

) ssuroraalimentosaficial #auroraalimantos E wwraLauroraalimentos.com. brfaurorapremium
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POR DENTRO DA INDUSTRIA

RETAIL MEDIA:

THEINEKEN

seguindo tendéncia global, Grupo HEINEKEN impulsiona
vendas em PDVs com ativacOes estratégicas

Para fortalecer sua presenga no varejo, a companhia aposta no retail media como
um pilar inovador, unindo criatividade, dados e experiéncia do consumidor

os ultimos anos, o Grupo HEINEKEN inves-

tiu fortemente em Retail Media, consolidando

esse canal como um pilar estratégico. A inte-

gracdo entre digital commerce, trade marketing,

vendas e varejo garantiu campanhas mais as-
sertivas, com foco em personalizagdo e engajamento. Como
resultado, houve um aumento de 22% na frequéncia de com-
pras, 19% no valor médio por compra e 45% no gasto médio
dos consumidores.

Com base em inteligéncia de dados, o Grupo desenvolve
campanhas altamente segmentadas, ampliando a relevancia
da comunicacdo. No PDV, 70% das decisoes de compra sdo
tomadas no momento da compra e 50% delas ocorrem por
impulso, destacando a importéncia de estratégias eficazes.

Um exemplo de sucesso foi a campanha do Dia Mundial

do Hambdtrguer, que utilizou segmentac¢io de dados para di-

Revista ABAAS

recionar agdes aos perfis "buyers" e "shoppers". O impacto
foi expressivo: conversdo 7,7 vezes maior entre "buyers", e
20% dos shoppers voltaram a comprar cerveja ap6s um ano.

Iniciativas como a "One Fits All", que usa telas de LED
cambidveis, reforcam o compromisso da HEINEKEN com

eficiéncia e sustentabilidade.

SOBRE O GRUPO HEINEKEN:
No Brasil desde 2010, o Grupo gera 13 mil empregos e ope-

ra 14 unidades produtivas, com a 15* cervejaria em constru-
¢do. Seu portfélio inclui Heineken®, Amstel, Eisenbahn, Sol,
Devassa, Lagunitas, além de nédo alcodlicos como Heineken®
0.0, CLASH'D e Itubaina.

Para obter mais informacdes, acesse heinekenbrasil.com.br

e siga-nos no Instagram e LinkedIn.
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‘ POR DENTRO DA INDUSTRIA

NOSSO0S PRODUTOS SAO
FEITOS POR PESSOAS E PARA
PESSOAS, POR ISSO, NOSSA
PRODUGAO E REALIZADA COM
0 CARINHO E CUIDADO

DE QUEM ENTENDE QUE A
ALIMENTAGAO E UM

ATO DE AFETO.

DESDE 1919 /=

MOCOCA:

MARCA SOLIDA E RESPEITADA

LT #
MOCOCA

om mais de 105 anos de histdria, a Mococa é uma mar-
ca sélida e respeitada, conhecida por sua tradi¢do e ex-

A missao da Mococa

celéncia no mercado de alimentos. Desde a nossa fun-

dagdo, assumimos a missao de oferecer produtos de alta é alimentar pessoas,

qualidade, por isso temos alcancado as geragdes com

transformando seus

sabor e acessibilidade.

A seguranca alimentar e a transparéncia sdo valores centrais para produtos em sinonimo
nos, temos constantemente investido em tecnologia e processos ri- de bem-estar e bons
gorosos para garantir que os nossos produtos atendam aos mais al- e B
tos padroes de qualidade e segurancga, oferecendo aos consumidores momentos. E fazer parte
confianca e tranquilidade. Cada etapa de producéo é cuidadosamen- da rotina dos brasileiros,

te monitorada, desde a qualidade do campo junto aos produtores

até a embalagem final. oferecendo qualidade e
Os nossos produtos sdo feitos por pessoas e para pessoas, por isso, sabor pra vida inteira

Imagem: Divulgagdo

nossa producio é realizada com o carinho e o cuidado de quem en-
tende que a alimentagdo é um ato de afeto. Cada produto é desen-
volvido para proporcionar momentos de sabor e aconchego, criando
uma conexdo especial entre a marca e seus consumidores. O com-
promisso com a qualidade e a seguranca é o que torna a Mococa uma
escolha confidvel e apreciada por todos.
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D

UAUIngleza

acelera o crescimento em Limpeza no Atacarejo

Com crescimento interno superior a 300% nos ultimos cinco anos’, UAUIngleza assume a
liderangca em Desinfetantes e Concentrados em Limpeza?

consumidor estd mais exigente e a busca por
equilibrio entre qualidade e preco tem sido um
fator decisivo na escolha dos produtos no pon-
to de venda. Esse cendrio exige que o atacarejo
apresente um portfélio diversificado e atrativo.
A UAUIngleza se destaca nesse contexto, estando presente em
mais de 85% das lojas cash and carry?, sendo a segunda marca
mais vendida no segmento de desinfetantes e limpadores neste
canal, com 10,4% em share volume*.
Para o Diretor Comercial da UAUIngleza, Rogério Furtado,
a empresa ganha notoriedade ao oferecer excelente custo-be-
neficio, embalagens atrativas, perfumagio como ativo diferen-
ciador e um cuidado especializado para mais de 27 milhoes de

lares brasileiros®: “

Esses diferenciais destacam a marca que, ha
65 anos, traduz limpeza a uma experiéncia de bem-estar, pro-
tecdo, perfumes surpreendentes e felicidade” Furtado comple-
menta que a for¢a da marca, combinada com um trabalho de
merchandising bem estruturado, leva a UAUIngleza a um novo

patamar no mercado.

Atuacdo que reflete nos resultados. Segundo Relatério da
Nielsen 24x23, a companhia garantiu a lideran¢a nacional em
Desinfetantes + Concentrados em Limpeza, com 12,6% em share
volume consumido®. Representando a marca que mais contri-
buiu para o crescimento do mercado de limpeza neste segmento.

Resultado de um trabalho bem estruturado realizado a lon-
go prazo, com equipes capacitadas, consultorias com referén-
cia mundial, evolugao tecnolégica e ampliagdo estrutural. “Nos
ultimos cinco anos, revisitamos a estratégia do negdcio e ali-
nhamos as a¢des as oportunidades do mercado. Neste periodo,
crescemos mais de 300% em faturamento', comenta Furtado.

O Gerente Nacional de Exceléncia Comercial da empresa,
Alberto Diniz, refor¢a que a companhia esta acelerando sua es-
tratégia para quadruplicar nos préximos anos. “Em direc¢do a ex-
celéncia, a UAUIngleza deve investir 250 milhdes até 2028 em
uma nova planta fabril. Aumento estrutural que ird impulsionar
a performance de produgio e contribuir diretamente para o lead

time logistico dos pedidos’, pontua.

Fonte: 'Dados Internos Qlik Sense, crescimento UAUIngleza em faturamento nos tltimos cinco anos. *Calculos da UAUIngleza baseados em parte nos dados informados pela NielsenlQ, Painel Homescan
para a categoria de Desinfetante + Concentrado de Limpeza em 2024, para o mercado brasileiro. *Dados internos Qlik Sense 2024, UAUIngleza presente em 1363 lojas do atacarejo; comparado a pesquisa
NielsenIQ (1°TRI 24), o total de atacarejos 1600 lojas em todo o Brasil. Informagéo presente na Revista ABAAS, ano 7, edigéo 21. *Célculos da UAUIngleza baseados em parte nos dados informados pela
NielsenlIQ, Painel Retail para a categoria de Desinfetante + Concentrado de Limpeza em 2024, no canal C&C, para o mercado brasileiro.
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AMPLIAMOS 0 MIX E GERAMOS MAIS UAU E UMA DAS MARCAS QUE MAIS
EXPERIMENTACAO COM A VERSAO EM SACHE! CRESCEU NO MERCADO DE AMACIANTES.
0 A
il 17% a1 36%
de crescimento em volume em litros de crescimento em volume em
no ultimo ano.! litros x 7% do mercado?

Acesse o site.
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UAUIngleza
\ 0 0 ° @uauingleza @uauingleza.co I_E

Fonte: Célculos da UAUIngleza baseados em parte nos dados informados pela NielsenlQ, Painel Homescan para a categoria de Sabé&o Liquido para Roupas, no comparativo de 2024 vs 2023, para o mercado brasileiro.
Calculos da UAUIngleza baseados em parte nos dados informados pela NielsenlQ, Painel Homescan para a categoria de Amaciante, no comparativo de 2024 vs 2023, para o mercado brasileiro.?
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ampliam portfolio com lancamentos
estrategicos para o food service

Cepéra, em parceria com Knorr — marca de

alimentos da Unilever —, anuncia a expansao

de sua linha de atomatados com produtos de-

senvolvidos especialmente para o mercado de

food service. Com foco em praticidade, rendi-
mento e qualidade, chegam ao segmento o Extrato de Toma-
te 1,5 kg, a Passata 1,5 kg e o Molho de Tomate Tradicional
1,5 kg, solugdes que atendem as demandas de restaurantes,
pizzarias e lanchonetes.

Um dos grandes destaques da parceria é o lancamento da
primeira Passata voltada para o food service no Brasil, um
marco que fortalece a oferta de ingredientes essenciais para
cozinhas profissionais. Com uma textura lisa e livre de se-
mentes, a Passata permite que chefs e cozinheiros persona-
lizem o tempero de seus pratos, garantindo sabor auténtico

e mais controle sobre a preparacio.
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Ja o Extrato de Tomate Knorr possui uma consisténcia
densa e encorpada, ideal para agregar cor e intensidade aos
molhos e caldos, enquanto o Molho de Tomate Tradicional
chega pronto para uso, com uma receita equilibrada que com-
bina cebola, alho e salsa. Agradando tanto ao food service
quanto a familias que buscam economia.

A linha também conta, desde marc¢o de 2025, com embala-
gens de Passata Knorr 300 g e Extrato de Tomate Knorr 280 g,
atendendo consumidores que buscam praticidade sem abrir
maio da qualidade e no tamanho ideal para preparos pontu-
ais, evitando desperdicios.

Com esses lancamentos, Cepéra e Knorr reforcam seu
compromisso de oferecer solugdes completas e eficientes
para o setor, levando inovacdo e tradi¢do para as cozinhas

profissionais de todo o Brasil.

Imagem: Divulgagdo
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O hamburguer que traz o sabor do

churrasco é mais do que uma refeigcdo para

o brasileiro — é um ritual. Seja no domingo
em familia, na confraternizacdo com os ami-
gos ou até em um jogo de futebol, a carne na
brasa simboliza celebracao e tradicdo. Mas
o brasileiro também é fa de hamburguer, e nos tGltimos
anos, a busca por um hamburguer que traga a experiéncia
do churrasco cresceu. Afinal, por que escolher entre um e
outro, se é possivel ter os dois?

Maturatta entendeu essa paixdo e foi pioneira ao trazer
hamburgueres que entregam o sabor do churrasco. A mar-

ca, que hoje lidera a categoria de hamburgueres bovinos

Revista ABAAS

no Brasil, desenvolveu trés opc¢des inspiradas nos cortes
preferidos da grelha: Picanha, Fraldinha e Costela. Essas
carnes sdo sindonimo de maciez e suculéncia, garantindo
um hambtrguer com textura e qualidade superiores.

O crescimento dessa categoria reflete um movimento
do consumidor que busca praticidade sem abrir méo da
experiéncia do churrasco. Seja na churrasqueira, na chapa
ou na frigideira, os hamburgueres Maturatta levam para
qualquer ocasido o gosto auténtico da carne feita na bra-
sa. Mais do que um hamburguer, eles representam a evo-
lugdo de um cléssico brasileiro, mantendo viva a tradi¢ao

do churrasco em cada mordida.

CHURRASCO BRASILEIRO [&IT

Imagem: Divulgagdo



Especialista
em Carnes

Temos a solucao completa para todos os
momentos da vida do seu cliente.

A marca mais presente nos domicilios brasileiros
€ para todos que querem a certeza de uma carne de

qualidade.
e Garantia de Origem e Melhores praticas de sustentabilidade
e Qualidade e seguranca e Abastecimento para todo o Brasil

e Rastreabilidade de produtos

Friboi € a marca mais lembrada das categorias

carnes e churrasco pelos brasileiros.
20214

Maturatta Chef 53
’ ~

o Fuibsi _—
: ibi Friboi

Especialista Mais praticidade E churrasco e ponto. Feito para restaurantes, Simplesmente
em carnes. para o seu dia a dia. perfeito para a sua casa. excepcional.




POR DENTRO DA INDUSTRIA

MAIS QUE

" PREPARADA.

NOVO LANCAMENTO
ABSOLUT VODKA & SPRITE

Coca-Cola Company e Pernod
Ricard apresentaram Absolut
Vodka & Sprite no Brasil! Apds
o sucesso na Europa, a combina-
¢do premium de vodka e refrige-
rante de limdo chegou ao nosso pais no final
de 2024. Com 5% de teor alcodlico, Absolut
Vodka & Sprite oferece um sabor refrescante
e perfeito para o verdo e o carnaval, sendo a
escolha ideal para aqueles momentos de con-
fraternizacdo entre amigos ou celebragoes
especiais. O produto é uma excelente opgao
para quem busca praticidade, pois é um drink
pronto para beber, dispensando qualquer tipo
de preparacdo. Disponivel em pontos de ven-
da de todo o Brasil, pode ser encontrado em

bares, supermercados e lojas especializadas. A

112 | Revista ABAAS

parceria entre Coca-Cola Company e Pernod
Ricard refor¢ca o compromisso das marcas de
proporcionar experiéncias de consumo inova-
doras e de alta qualidade. Para garantir que a
experiéncia de consumo seja sempre segura e
responsdavel, todas as campanhas relacionadas
a produtos alcodlicos da Coca-Cola Company
seguem os rigorosos protocolos de Consumo
Responsadvel e as leis nacionais pertinentes ao
tema. E importante lembrar que o consumo
de bebidas alcodlicas deve ser feito de forma
consciente, respeitando os limites pessoais e
a legislacdo vigente. Consuma com responsa-
bilidade e aproveite com moderagdo. Absolut
Vodka & Sprite: O drink pronto para beber
que vocé estava esperando, para tornar seus

momentos ainda mais especiais e memoraveis.

TEOR Ak(O(')lICO

7. vou

VENDA PROIBIDA PARA
MENORES DE 18 ANOS.
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BALLANTINE'S SUNSHINE:

;::.."I F_.:_
[ .
Pernod Ricard

O novo sabor abacaxi que traz a esséncia
tropical para o universo do whisky

allantine’s, a iconica marca escocesa de whisky,

da Pernod-Ricard Brasil, apresenta o novo lan-

camento: Ballantine’s Sunshine. Com um to-

que tropical e refrescante, ele combina o sabor

suave e equilibrado do whisky escocés, com a
dogura e acidez marcantes do abacaxi.

O lan¢amento oficial ocorreu durante o Carnaval de Sal-
vador, em parceria com a Banda Eva. Para Richard Le Moult,
diretor de Marketing Brasil & LATAM da Pernod Ricard,
a escolha do evento ndo sé amplia a visibilidade da marca,
mas também cria conexdes com novos publicos. “Os con-
sumidores estdo cada vez mais abertos a novas experién-
cias no universo do whisky. Ballantine’s Sunshine é a com-
binacdo perfeita entre tradigdo e inovagdo, oferecendo um

toque tropical cheio de personalidade”, destaca Le Moult.

Revista ABAAS

A novidade expande o portfélio da marca, que aposta
cada vez mais em sabores inovadores e novas formas de
consumo. Essa tendéncia fortalece a presenca da marca
no varejo, impulsionando vendas tanto com consumido-
res ja familiarizados com a categoria quanto com novos
apreciadores.

As vendas comecaram no dia 20 de fevereiro para todo
mercado Brasileiro e para tornar a experiéncia de consumo
mais completa, foi langado junto com o produto, o pack

promocional, uma opgdo de produto presentedvel.

Acompanhe as novidades de Ballantine's

pelo site www.ballantines.com ou no
Instagram @ballantinesbr

Imagens: Divulgagao
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UM WHISKY ESCOCES CLASSICO E VERSATIL
E AGORA COM NOVO SABOR ABACAXI!
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bozzano

DE PRODUTOS PARA
SUA MELHOR VERSAQ.

s BOZZANO SEGUE AMPLIANDO A LIDERANCA
EM PRODUTOS DE PRE-BARBA.'

= UMA MARCA QUE COMPREENDE AS NECESSIDADES
DO HOMEM E, POR 1SS0 SEGUE INOVANDO,
ENTRA AGORA EM MAIS DUAS CATEGORIAS:

* Shampoo e Condicionadores

» Sabonetes Liquidos

Em apenas 10 meses de langamento Bozzano

Capilar ja alcangou o 4° lugar no mercado masculino.®

EXPOSICAO MUNDO HOMEM

HOMENS BUSCAM PRATICIDADE E
SOLUCOES RAPIDAS NO DIA A DIA.

Diferentes categorias masculinas
reunidas no ponte natural e/ou extra
geram aumento no valor da cesta.®

Expor todos as categorias masculings juntas:
Barba, Modeladares, Tonalizantes, Sobonetes
e Copilor Masculinos.

s Inevacdes em destaque @ dupla exposicas,

Fordos: Thealsen Rotod indes_Produtos pora borbssar_ WO 26, 2 Weisen Rotol indos_Hair cane mosc_KWODT24. 3 Symohony ORS | Dodos DPSP | Pericdo: pesm 20-69714
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LINHA CORPO

monange

[ momda

Para cada tipo de pele,
um cuidado especial.

EXPERIMENTE!

% A 50%
1 O O n/n gﬁﬁ :!egsgnf @ de penetragdo

nos lares?
BRASILEIRA

Marca com portfolio de cuidados

“esde 19%? cada vez mais completa

EXPOSICAO DA CATEGORIA

1. Sempre que possivel, expor verticalmente
Monange e Poixdo seporados por outras marcas,

2. Expor Monange ao lado de marcas Funcionais e
Paixdo ao lado de marcas sensoriais,

3. Seguir g ordem de exposicdo;

ESPECIALIZADOS = AREAS ESPECIFICAS > MAOS »
HIALURONICO = Q10 > DETOX

HIDRATACAO INTENSIVA = PELE NORMAL > PELE
SECA = PELE EXTRA SECA

ESSENCIAL = FLOR DE LAVANDA > FRUTAS
VERMELHAS > IOGURTE

4. Seguir a ordem de volumetrias para cada Linha:
400ML > 200ML

FLUXO DO CORREDOR

L J

Farga | Hankdr Reddbdcio Brand Blow J0Z2 | 2 Hislaen Hosme Peoel MON G333



’ELEIQAO
Virgilio Villefort

A Diretoria da ABAAS continuara
desenvolvendo agées para fortalecer

a instituicdo como representante do
Atacarejo, ampliando parcerias, investindo
em capacitagao e promovendo debates
importantes para o setor

Por Vania Nocchi

o dia 27 de novembro de 2024, a ABAAS realizou
a eleicdo da diretoria da entidade para o biénio

2025/2026 por meio de uma conferéncia on-line,
da qual puderam participar também os associa-
dos que ndo estavam na sede, em Sdo Paulo (SP).

Virgilio Villefort, do Villefort Mais Barato Todo Dia, foi ree-
leito Presidente e dard continuidade ao trabalho que vem sendo
realizado nos tltimos anos, renovando seu compromisso com
os projetos em andamento. A reeleigdo reflete o reconhecimento
dos associados pelos resultados positivos alcangados nos dltimos
anos em relacdo a representacdo do setor junto a autoridades e
6rgaos publicos e ao fortalecimento da credibilidade junto aos
fornecedores e aos clientes do canal.

“Agradeco aos associados da ABAAS que se dispuseram a
participar da eleicdo e, ainda, que aprovaram a minha reeleicdo
como Presidente. Meu objetivo, ao longo destes dois anos, é
dar andamento as iniciativas de sucesso que ja estdo em prética
e promover novas a¢oes conforme a necessidade das empresas
que compdem a nossa associa¢do’, pontua Virgilio.

A continuidade é uma estratégia para que a ABAAS possa
consolidar suas conquistas e buscar novos horizontes. A partir
de parcerias essenciais, a entidade seguira fazendo levantamen-
tos importantes referentes ao mercado brasileiro, além de reali-
zar os dois principais eventos do setor: a divulgacdo do Ranking
ABAAS, em marc¢o; e o Workshop, em outubro, com a partici-
pacdo de atores essenciais para o canal. €
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O CONSELHO DELIBERATIVO
ELEGE A DIRETORIA EXECUTIVA

Diretoria Executiva
Biénio 2025/2026

PRESIDENTE
Virgilio Villefort ¢ Villefort Mais Barato Todo Dia

1° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Marco Oliveira  Atacadao

2° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Filipe Martins « Mart Minas Atacado e Varejo

3° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Everton Mufatto « Max Atacadista

4° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Eduardo Roldao ¢ Rold4o Atacadista

5° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Edis Amaral (Branco) ¢ Atacaddo Dia a Dia

DIRETOR ADMINISTRATIVO E FINANCEIRO

Carlos Severini » Tenda Atacado

DIRETOR DE RELAGCOES INSTITUCIONAIS

José Koch ¢ Kompréao

CONSELHO FISCAL

PRESIDENTE
Cléber Gomez « Spani Atacadista

MEMBROS EFETIVOS
Rodolfo Nejm ¢ Apoio Mineiro
Edis Amaral (Branco) ¢ Atacaddo Dia a Dia

MEMBROS SUPLENTES

Sulivam Covre ¢ Atacadista Super Adega
Jovino Campos Reis « Bahamas Mix
Emilio Nunes de Carvalho ¢ Giga

CONSELHO DELIBERATIVO

PRESIDENTE
Belmiro Gomes » Assai Atacadista

VICE-PRESIDENTE
Hélio Claro Glorigiano « Comercial Esperanga

MEMBROS

Carlos Severini « Tenda Atacado

Cléber Gomez - Spani Atacadista

Eduardo Roldao ¢ Roldao Atacadista

Filipe Martins  « Mart Minas Atacado e Varejo
Joao Pereira e Fort Atacadista

Marco Oliveira e« Atacadao

Virgilio Villefort e Villefort Mais Barato Todo Dia
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LIDER DA
CATEGORIA
DE ESMALTES*

TOP /| i

CATEGRl# SEGMENTO
COM CRESCIMENTO DE ESMALTES E
ACELERADO MARCA FEMININA
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Garanta um sortimento assertivo
para acelerar suas vendas!
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