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DIGITALIZACAO NO CANAL INDIRETO
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OBJETIVOS DO DIA

Estamos aqui para
compartilhar com vocés o
resultado das discussodes que
ocorreram durante o ultimo
ano sobre a Digitalizacao do
Canal Indireto no Brasil.

Para isso, vamos comecar
recapitulando o que fizemos.



CONTEXTO @‘%menero&

Nos ultimos anos o Comité do Canal Indireto da ABAD
grandes industrias e agentes de distribuicao paradiscutir o futuro do canal indireto

DESAFIOS PARA
O FUTURO

O grupo chegou a 3 grandes desafios que deverao
estar no plano de industrias e agentes de
distribuicAo para se preparar ao fuluro

==m Maioracessoa
| informagées aumentara a
eficiéncia na operagao

& 05 agente de distibuicdo. Transparéncia e
montagem de planos de ag3o conjuntos

= Maior entendimento sobre performance dos
produtos e perfil de compra do varejo

= Gestdo do negécio devera focar na redugdo
de custos e aumento de eficéncia através de
softwares e processamento de dados

-

=  Compartilhamento de dados entre a indOstria |

Segmentacao e
especializacao serao
essenciais paraa
sobrevivénciado indireto

= Diminugdo do mercado do canal indirelo

= Maior vanedade de tipos e propostas de
varejo. Nao havera formula Unica para todos

.+ Oavango de novas

%~ tecnologias mudara o
papel do vendedor

» Compradores do PDV potenciaimente fardo

mas compras de reposicdo via plataformas
como e-commerce € market place

= \endedor com malor valor em abrir noves

clientes (hunfer) dada a facilidade atual em
mapear PDVs.

= O digital como plataforma de vendas ja &

realidade.

liderou uma iniciativa de aproximacao entre lideres de

€ COMO Se preparar...

A Digitalizacao foi um tema central
nas discussoes, por isso entre 2021 e
2022 o Comité focou em discutir duas
guestoes:

A Como iniciativas digitais podem
potencializar o canal indireto?

A Como podemos priorizar as
diversas iniciativas possiveis?

(Rli)wmes BY Integration



PARTICIPANTES

Abad‘E()er{léALlNDIREI'O&
| .

Contamos com a participacao de nomes influentes do setor nessa discusséo.

° Agentes de Distribuicéo

Cabral e Souza
Antonio Alves Cabral Filho
Diretor Executivo

! estro Destro Atacado

Emerson Luiz Destro
MACRQUACADO Diretor Geral

Grupo Martins
Marco Antonio TannusFilho
Diretor Clientes, Trade & Pricing

Nossa Distribuidora
ﬂb’g{%ﬁ Juscelino Franklin Junior
Diretor Comercial

Atacado Vila Nova
Leonardo MiguelSeverini
Presidente da ABAD

GR0™) DEC MINAS

DISTRIBUICAD E LOBISTICA

infra
commerce

DecMinas
Euler Fuad Nejm
Presidente

JC Distribuicao
José Rodrigues da Costa Neto
Presidente

Mercantil Nova Era
Luiz Gastaldi Janior
Presidente

Oniz Distribuidora
Joseé LuisTurmina
Presidente

Infracommerce
Guido Carelli
VP B2B

IndUstrias ®

Condor

Alexandre Wiggers @ Dir. Presidente
Lahyre Fanfa Cardoso Neto-

Diretor Comercial

Carqill
Augusto Lemos
Diretor Presidente

DIAGEOQO Brasil
Joao Barreto
Diretor Executivo de Vendas

Cia. Miller de Bebidas
Fabio Gaiad Diretor Comercial
Walid Ali Rajab d Ger. Nac. vendas

Kraft Heinz

ustavo Bertoluccid VP Vendas
uciano Lopesd Dir. Canal Indireto
Frederico Palharesd Head strat. canal

Flora Prods. Higiene
Sérgio Caldas
Presidente

_ Pepsico do Brasil

Mondelez Brasil Alexandre Carreteirod Presidente
Marcelo Paiva ~ PEPSICO J \artin Ribichichd VP de Vendas
Diretor de Vendas André Marquesd Dir. canal indireto

Unilever
RicardoZuccollo 8VP Des.Clientes
Cynthia Lopesd Hub B2B

Procter & Gamble
André Felicissimo Presidente
Tirso Mellod VP de vendas
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Transformacéo Digital

O Contexto Digital atual

impacta o ambiente de

negocio de 3 maneiras,
abrindo a competicao

Ambiente
de Negocio
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Consumidores
Empoderados

Disrupcao nas

barreiras de
entrada

Complexidade
e volatilidade

A 90% dos consumidores consultam
a internet antes de uma compra.

A 80% dos usuérios desmart phone
0 consultam em loja para decidir
sobre sua compra

A9 empresas ouni c-

brasileiras atuam com entrega ou
e-commerce B2C/B2B

A O Brasil conta mais de370
startups de servicos focadas para
0 setor varejista

Com maior disponibilidade de
dados surgem desafios novos para
solugdes simples e rapidas para
tomada de decis&o

r
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BENEFICIOS DA TRANSFORMAGCAO DIGITAL AE33) &L NDReTo A

A Transformacao Digital pode agregar valor ao negocio
através detrés verticais de oportunidades

Ganhar Competéncias Digitais
Eficiéncia como Diferencial

Possibilidades de
Negocio

A plataforma tecnoldgica é
somente a primeira peca da
solucédo. Desenvolver um

ambiente propicio e equipe
capacitadas sao essenciais e
podem ser tornar diferenciais
importantes no setor de
distribuicao .

Solucdes tecnoldgicas, uso
de inteligéncia de dados e
ferramentas de automacéao
sao alavancas fundamentais
para mais eficiéncia
operacional.

Ampliar a proposta de
valor atraves de novas
ferramentas e reforcar a
presenca dentro da jornada
do cliente e do
consumidor.
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MAPA DA DIGITALIZACAO @‘%menero&

A Digitalizacao da distribuicao vai
muito além do e -commerce.

A Digitalizacdo ¢é um conjunto de
ferramentas e iniciativas que trazem
valor quando integrados com 0s
processos das diversas areas da
empresa.

A digitalizac&o dos agentes de
distribuicdo percorre diversos
aspectos diferentes da operacao
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