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Emerson Destro
Presidente da ABAD

MENSAGEM DO PRESIDENTE

Em 2018, o Comité Canal Indireto da ABAD liderou uma
iniciativa inédita de aproximacdo entre lideres de grandes
industrias e agentes de distribuicdo do Brasil para discutir o
futuro do Canal Indireto. Em trés encontros ao longo do ano,
debatemos questdes primordiais e desafios comerciais,
mapeando o presente e o futuro e, principalmente, avaliando
COMO NOS preparar para 0 que esta por Vir.

Neste material, compartilhamos as principais conclusées desse
ousado projeto para que vocés incorporem esse conhecimento
e levem eficiéncia e boas praticas aos seus negocios, ajudando
a desenvolver o Canal Indireto no Brasil.

A industria e aos agentes de distribuicdo, um agradecimento
especial pela participacdo na construcao desse rico contetdo.

Abad | CANAL INDIRETO
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0O Comité Canal Indireto, junto com a industria, busca desenvolver a eficiéncia e as boas praticas

do mercado mercearil.

Criado em 2015, o Comité teve até 2017 o papel de conhecer, ajustar e definir conceitos e padrdes
para cada modelo de negdcio do Canal Indireto nacional. A partir de 2018, o comité se mobilizou
para construir em conjunto com a industria uma estratégia alinhada entre os elos da Cadeia de
Abastecimento com objetivo de avaliar a situacdo atual do mercado, observar as tendéncias e
definir novas acoes capazes de preservar o equilibrio saudavel e ético entre as empresas que sdo

referéncias do setor.

As reunides foram organizadas pela ABAD em parceria com a FIA/USP e Integration Consulting,
reunindo grandes players do setor mercearil nacional, entre inddstrias e atacadistas distribuidores.
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PARTICIPANTES

A iniciativa foi marcada pela presenca de nomes influentes no setor.
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GRANDES TEMAS

Os empresarios debateram trés temas distintos nos encontros realizados em 2018, unindo-se em
torno de questdes que afetam a produtividade e o desempenho do Canal Indireto.

Juntos, os participantes puderam identificar as forcas e as fraquezas do presente, assim como
projetar um cenario ideal e vidvel para o futuro.

ENCONTRO 1

Quais os principais desafios
comerciais enfrentados
atualmente pela
industria e agentes
de distribuicdo?

O

PRESENTE

ENCONTRO 3

Como podemos
NoSs preparar
ENCONTRO 2 para esse futuro?
Como a industria e 0s
agentes de distribuicao

enxergam o futuro do setor?



1° O PRESENTE

A industria e os agentes de distribuicao possuem pontos de vistas distintos em relacao aos
desafios comerciais. O foco e o objetivo, contudo, sao os mesmos: buscar inovacao, melhorar a
eficiéncia e os resultados.

Pontos de Vista da Industria

Rentabilidade da Cadeia Pressionada

Pressao por menores precos devido ao atual momento econémico no Brasil;
Busca de tecnologia que facilite comparacao de preco entre canais e produtos;
Forte aumento de custos de producao, tributacao e operacao.

Necessidade de Maior Especializacdo

A industria esta avancando no atendimento direto em busca de rentabilidade;
Distribuidores e atacadistas concorrem cada vez mais N0 mesmo varejo, agora também
atendido pelos Cash & Carry;

Conflito entre preco versus prestacao de servicos se intensifica.

Oportunidade na Ativacdo do Varejo Indireto
Expectativa de que o agente do Canal Indireto influencie a venda dos produtos de interesse da industria;
Busca por execucao de trade no Canal Indireto analoga a execucao no canal direto, com menores custos.

Pontos de Vista do Agentes de Distribuicao

Necessidade de Menos Distorcdes na Politica Comercial

Enquanto alguns agentes do Canal Indireto respeitam o driver de preco da industria, outros geram distor¢oes;
Essas distorcoes pressionam ainda mais a rentabilidade da cadeia;

A tecnologia deve permitir 3 indUstria entender melhor os precos praticados.

Alinhamento do Papel dos Canais de Venda

E preciso esclarecer os pros e contras de cada modelo de distribuicao;

A industria deve definir o que espera de cada modelo e alinhar os parceiros;

Os dois lados (industria e agentes de distribuicao) precisam ter visibilidade dos custos, avaliar o
mercado e decidir se estao dispostos a paga-los.

Risco de maior Concentragdo nos Grandes Varejos

O custo de servir o pequeno varejo ¢ altissimo para inddstria e Canal Indireto;
Grandes varejistas estao abrindo redes de vizinhanca;

A industria e os agentes do Canal Indireto devem fortalecer o pequeno varejo.




2° 0 FUTURO

O futuro do modelo comercial do Canal Indireto e a relacdo da industria com os agentes de

distribuicao norteou o debate no sequndo encontro. Quais sao as tendéncias?

Tendéncia 1
Maior acesso a informagdes aumentara a eficiéncia na operacao

MODELOS COLABORATIVOS

« Softwares de compartilhamento de dados entre industria e agentes de distribuicao.
Transparéncia e montagem de planos de a¢ao conjuntos;

- Disponibilidade de dados sobre sell-out do varejo. Maior entendimento sobre performance
dos produtos e perfil de compra do varejo.

MELHOR GESTAO PROPRIA

« Softwares especializados em acompanhamento de indicadores. Gestao do negocio deve
ser cada vez mais sofisticada, baixando custos e aumentando eficiéncia.

Tendéncia 2

0 avanco de novas tecnologias mudara o papel do vendedor

« Compradores do ponto de venda potencialmente fardao mais compras de reposicao via
e-commerce e marketplace. Menor dependéncia do vendedor;

« Cada vez mais teremos empresas focadas em mapear PDVs. Vendedor com perfil para
abrir novos clientes (Hunter) tera maior valor;

« Tecnologia como plataforma de vendas ja é realidade. Vendedores tiram pedidos
online e sensibilidade de demanda via reviews do consumidor.

Tendéncia 3

Segmentacdo e especializacdo serdo essenciais para a sobrevivéncia do Canal Indireto

« Continuaremos a enxergar concentracao do varejo. Tendéncia é uma diminui¢do do
mercado indireto;

« Cada vez mais formatos de varejo diferentes com propostas variadas. Nao havera formula
Unica para todos;

» Conflito entre atacados, distribuidores e C&C deve aumentar. Porém, servicos oferecidos
por cada modelo sao diferentes. E preciso haver especializacao.
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3° A TRANSPOSICAO

Depois de analisar o presente e identificar as tendéncias de futuro, o objetivo no terceiro encontro
foi discutir a transposi¢cao para atingir os objetivos de evolucdo do Canal Indireto. Desse debate
surgiram 9 (nove) projetos estratégicos que devem estar no plano das industrias e dos agentes de
distribuicao.

Maior acesso a informacdes aumentara a eficiéncia na operacao

Avaliacao criteriosa de fornecedores de tecnologia de qualidade;
Troca de dados com a industria e padronizacao de tipologia de PDVs;
Contrato de confidencialidade e termos de uso para troca de dados.

0 avanco de novas tecnologias mudara o papel do vendedor
Capacitacao do vendedor para passar a ter um papel consultivo de negacios;

Criacdo de area de inteligéncia comercial robusta para suportar vendas;

Estruturacao de equipe de trade marketing para garantir os direcionamentos
necessarios por parte da industria.

Segmentac3o e especializac3o serdo essenciais para a sobrevivéncia do Canal Indireto

7. Definicao da proposta de valor e alinhamento da voca¢ao com industrias;
8. Montagem de cardapio de servi¢os com custos diferenciados;
9. Controle sobre o servico prestado a cada PDV conforme combinado com a industria.

Proximos passos

Em 2019, os participantes vao se reunir novamente em dois encontros com o objetivo de
aprofundar e dar sequéncia aos projetos de transposicdo definidos, buscando casos de boas
praticas em linha com esses projetos.
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