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EDITORIAL

DEZEMBRO:
MOMENTO QUE
PRESENCIAMOS UMA
DEMANDA CRESCENTE
POR PRODUTOS

E SERVIGOS E
AQUECIMENTO
SIGNIFICATIVO NAS
VENDAS

Aléem de representar o espirito

natalino e o encerramento de ciclo,
dezembro é também um periodo vital para
0s supermercadistas. E um momento

em que presenciamos uma demanda
crescente por produtos e servigos,
marcando um aquecimento significativo
nas vendas. Estamos diante de uma
oportunidade impar para oferecer o
melhor aos nossos clientes, satisfazendo
suas necessidades e desejos.

De acordo com um estudo recente

da Confederagao Nacional do Comércio
(CNC), as vendas do Natal de 2023
devem apresentar um aumento de cerca
de 5%, representando o maior salto desde
2013. A Abras traz dados igualmente
relevantes, apontando que a cesta de ceia
de Natal neste ano deve apresentar um
custo médio de R$ 321,13, representando
um aumento de 8,9% em relagéo ao prego
de 2022.

As projecbes promissoras sao

apenas um norte. Para alcangar o sucesso
almejado, é imprescindivel assegurar

que cada aspecto da nossa operagao
esteja alinhado, desde o abastecimento
dos produtos em estoque até a atmosfera
encantadora que a decoragao das lojas
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AMANDA VASCONCELOS
Presidente da Abase
presidencia@abase-ba.org.br

proporciona. Vai aléem de simplesmente
oferecer prego e variedade; é essencial
garantir um servigo exemplar e um
encantamento constante para cada cliente
que cruza nossas portas.

Diante desse cenario,

reconhecemos a importancia de facilitar
0 processo de compras neste periodo.
Investir no e-commerce, evitar longas
filas por meio do aumento dos processos
de self-checkout, aprimorar a automagéao
de servicos e flexibilizar as formas de
pagamento sdo passos fundamentais
para garantir que cada cliente tenha uma
experiéncia de compra mais eficiente e
satisfatoria.

Neste més de celebragéao e
oportunidades, a Associagao Baiana
de Supermercados reafirma seu
compromisso com o crescimento e
sucesso dos supermercadistas da Bahia.
Juntos, estamos prontos para fazer
deste dezembro um marco memoravel
para o varejo, cumprindo nossa missao
de servir a comunidade e proporcionar
experiéncias excepcionais aos nossos
clientes, investindo em solug¢des que
facilitem e enriquegcam sua jornada de
compra.



 Agradecemos por mais um ano de

pﬁmﬁqmmﬁ permitiu pela sexta
wez consecutiva conquistarmos
© prémie Top Of Mind Salvador
: ri:n mlmrﬂmlnﬁm

A FAMILIA DE PRODUTOS PERFEITA
PARA AUMENTAR SUAS VENDAS!

Oferecer produtos de qualidade, conquistando a satisfagdoe dos consumidores, é o
nosso proposito. Por isso, a Josapar @ uma das maiores fornecedoras da rede
varejista do pais, apresentando uma ampla variedade de produtos, atendendo a
diversas necessidades com a tradicdo de quem faz parte da'didﬁdns brasileiros ha
mais de 100 anos.
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Millano tem Queijo Reino,
Queijo Minas Padrao,
Queijo Ralado e Manteiga.
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A agua sanitaria Teiu desinfeta e alveja, sendo uma
poderosa defesa contra germes e bactérias.
; RARMER S SAMARA | Facilite sua vida, escolha a agua sanitaria Teiu.
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GABRIEL JUNQUEIRA,
FUNDADOR E CEO DO
CUPOIV VERDE, FALA DA
IMPORTANCIA DO PRODUTO

Super Revista
e quando?

Gabriel Junqueira-O Cupom Verdefoilangado
oficialmente no mercado em janeiro de 2022, sendo
criado por empreendedores da area de tecnologia que
trabalhavam para supermercados e percebiam que as
lixeiras dos checkouts sempre ficavam abarrotadas de
papel térmico, e como consumidores sofriamos com a
perda e as inconveniéncias do cupom em papel, como
o fato dele apagar com o tempo.

SR - A diminui¢cdo de custos para o lojista que
aderir ao Cupom Verde ¢ significante?

GJ - Com certeza, principaimente quando
fazemos a conta anual. O gasto com bobina de papel
normalmente € uma despesa “escondida” na loja,
passa desapercebida. Mas uma pequena loja chega a
gastar R$ 1.000 por més com essas bobinas.

= Como surgiu o Cupom Verde

SR - Para os interessados em aderirem o Cupom
Verde onde procurar maiores informagoes?

GJ - No nosso site tem formulario para contato,
mas o time da Abase também pode orientar o contato
direto conosco. E importante sempre comentar
que é associado da Abase, pois temos condi¢bes
diferenciadas.

SR - O custo com ainstalagao do Cupom Verde é
muito oneroso para o lojista?

GJ - Nao, normalmente o investimento inicial para
implantar o Cupom Verde corresponde ao custo que a
loja tem em 1 més de bobina de papel. Em seguida, o
custo do lojista varia de acordo com a economia com
bobinas de papel, correspondendo a cerca de 20% da
economia.

Maiores informacdes:

cupomverde.com.br/empresas
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PONHA SALGADINHOS OK CHIPS NA PRATELEIRA ) | 4
E DE UM OK NA SUAS VENDAS. Z
€ okalimentos com.br €@ salgadinhosokchips tﬁ?g
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Leve a qualidade do campo para a mesa do almoge, Com grags
selecionados & um sabor incrivel, o Arroz Cacarola € a escolha ideal
para tornar as refeigcdes em familia mais felizes.

Entre em contato @ conte com o Arroz Cacarola na sua loja,
MNa Bahla com o3 representantes: (73) 3525-6343 / (73) 3526-2650.
Demals regites: (48) 3535-6000.
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CARA NOVA COM A
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vOCE JA CONHECE!
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Varejistas, a MCC
Representacoes nasceu
para cuidar do seu
estoque de embalagens

DEIXE QUE &4 GENTE CUIDA DO SEU ESTORE

(71) 99194-5025 - (Vinla Lucla)
{71) 99194-3163 - (Cabanelas)
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ROGERIO MACHADO
Proprietario da Agillys Consultores & Associados,
mentor, consultor, palestrante, professor e escritor -
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@rogeriomachadomentor

Estamos chegando ao final de ano e isso
nos remete a reflexdes sobre o que aconteceu
até aqui e do que ainda podemos fazer. Tam-
bém ja é hora de comegarmos a planejar 2024.

Nesse momento devemos aproveitar para
fazer um balango sobre o ano até aqui, em
varias dimensdes: vendas, margens de lucro,
competitividade, lucro.

E importante se fazer uma pausa, analisar
os cenarios, definir objetivos para fechar o ano
bem e definir o orgamento do préximo ano. E
um 6timo para fazer colocar no papel os objeti-
vos e metas, com prazos definidos e recursos
necessarios. E hora de comegar a planejar e
uma das ferramentas que usamos é o PDCA.

Use o ciclo PDCA na elaboracdo do seu
planejamento:

» Planejar - defina objetivos e metas

* Executar - faga um plano de agéo e par-
ta para a execugao

« Corrigir - monitore as agbes e o atin-
gimento constantemente e faga as corregdes
necessarias

» Ajustar - Ajuste o seu planejamento a
realidade

Os japoneses tém uma metodologia de
aprimoramento constante chamada Kaizen.
Essa metodologia tem 10 mandamentos para
melhorar a performance da empresa, confor-
me abaixo:

1. Resolva logo os problemas

N&o trate os sintomas e sim as causas

2. Nao pense nos motivos de algo nao dar
certo.

Encontre formas de fazer dar certo.

3. Nao culpe ninguém pela situacao atual.

Faca com que ela melhore!

4. Nao espere por perfeicao

Uma pequena melhoria feita agora vale
mais que uma grande melhoria feita mais tarde

5. N&o acredite em opinides

Veja tudo com seus préprios olhos, procu-
re os fatos

6. Nao gaste dinheiro demais

A maioria das melhorias custam pouco

7. A sabedoria nasce das dificuldades

Considere a dificuldade uma oportunidade
de evoluir

8. Pergunte “por qué”
vezes

Entenda completamente como as coisas
funcionam

9. A sabedoria de toda uma equipe vale
mais que o conhecimento de qualquer indivi-
duo

Escute os outros e permita a troca de in-
formacdes

10.Vocé sempre pode melhorar toda vez
que tentar

Observe bastante tudo que esta a sua vol-
ta e tudo o que vocé faz. Sempre percebera
algo que possa ser minimamente melhorado

Permita que 2024 seja um ano de mudan-
¢as importantes, de transformagdes. Por me-
lhor que esteja, sempre se pode mais. Gerir
uma empresa requer mais de transpiragao
que inspiracao. Nao perca tempo, arregace as
mangas e maos a obra, 2024 esta logo ali.
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INFORME INSTITUGIONAL

REDE FORT APRESENTA A
FORNECEDORES AGOES E
ESTRATEGIAS PARA 0 PRIMEIRO
QUADRIMESTRE DE 2024

A Rede Fort Supermercados apresentou
para cerca de 90 fornecedores o plano de agdes
e estratégias para o primeiro quadrimestre de
2024, na sede da empresa, as margens da BR-
324. O gerente da area Comercial e de Marke-
ting Deirdre Silva acredita que o ano de 2024 vai
trazer ainda um espectro muito desafiador, devi-

do as muitas mudancas que vém acontecendo
no mercado, dai a necessidade, segundo ele,
de se preparar adequadamente para os desa-
fios que virao.

“Temos que estar preparados e a ideia foi
passarmos um calendario do ano focado princi-
palmente no primeiro quadrimestre com ac¢des
que vao comegar desde o verdao, em janeiro,
depois fevereiro com o Carnaval, na sequéncia
com a Pascoa e finalizar com uma Corrida que
foi o marco que iniciamos ano passado e vamos
fazer a segunda corrida também, que é uma for-
ma de engajar o nosso cliente dentro do nos-
so negécio”, sintetizou Deirdre, lembrando que
pelo fato da Rede ser composta por lojas de vizi-
nhanga “torna-se necessario estarmos cada vez

Deirdre Silva, gerente comercial, acredita que o ano de
2024 vai trazer ainda um espectro muito desafiador

B
B iris
REDRESENTACOES

junior@karisrepresentacoes.com.br

Tel: 71-3503-0606 supervisao.jjr@gmail.com




mais préximos do mercado e mostrar que 2024
sera um ano em que as lojas de vizinhanga, de
bairro, terdo um potencial de crescimento muito
grande e queremos crescer juntos, buscando o
duplo digito de crescimento como ja viemos fa-
zendo nos anos anteriores”.

Dentre as agdes a serem desenvolvidas,
Deirdre destaca incursbes em televisao, out-
door, busdoor e radio. “Hoje ja fazemos acdes
dentro do SAC e outras mais nas midias sociais
com nossos influenciadores, com as alavanca-
gens dentro do Instagram, do Facebook, e das
demais midias sociais. “E o cenario como eu fa-
lei, € 360, é buscar todas as midias possiveis
para que possamos alavancar os negocios”,
disse.

Com 36 associados com a bandeira Fort
e outros parceiros, a Rede totaliza 40 lojas e a
perspectiva é que em 2024 haja uma expansao
maior. Neste ano de 2023 em que completou 10
anos de existéncia, Deirdre destaca a parceria
e uniao estabelecida entre associados, fornece-
dores e clientes. “E uma empresa que cresce
ao longo desses 10 anos porque fala uma anica
linguagem e tem muito aprendizado. Ainda tem
muito pela frente, mas acho que estamos no ca-
minho certo e nessa celebragdao queremos uma
rede sempre forte. A Rede Fort quer se conso-
lidar ainda mais dentro dos bairros junto com o
seu perfil de cliente, queremos avangar muito
mais e pode ter certeza que vamos trabalhar
muito duro. O varejo é isso, € muito trabalho,
muito suor para que possamos nos consolidar
cada vez mais”, salientou.
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Mesmo pensamento tem Tauil Souza, da
direcao de marketing da empresa, ressaltando
que o marketing tem sido o forte da Rede Fort,
“que vem crescendo, evoluindo e adquirindo
ferramentas, além de contratar pessoas justa-
mente na intengdo de internalizar, de crescer,
de ampliar e atingir um raio maior de pessoas.
E ai o ano 2024 se mostra muito brilhante para
nés, porque todos os objetivos que tinhamos
em 2023 conseguimos concretizar’, pontuou,
adiantando, sem revelar muitos detalhes, que
em 2024 havera alguns desafios, algumas sur-
presas e inovagdes. “Sao coisas que sdo o di-
ferencial da Rede Fort, como a unido do grupo,
da equipe, dos associados. Sera um ano desa-
fiador, mas com fé em Deus vai ser um ano vi-
torioso assim como esta sendo o ano de 2023”.

Tauil lembra do grande sucesso represen-
tado pela campanha dos 10 anos da empresa,
que foi iniciado com a participacao em corridas
e atividades sociais. “O aprendizado que nés
tivemos em 2023 com atividades sociais, movi-
mentos de corrida e esportivos vai ser o nosso
foco e alvo de nossa atencdo no ano que vem e
vai haver muita coisa destinada a isso em 2024.
A nossa campanha marcante de aniversario no
ano 2023, em setembro, foi um evento memo-
ravel, porque todos os colaboradores estavam
engajados, tem gente que esta conosco desde o
comeco nesses 10 anos, de comprador a logis-
tica e associado. Entao foi uma campanha que
deu um sentimentozinho de saudade, a gente
queria fazer 10 anos todo ano, mas vamos partir
para o 11 agora’”, ressaltou.
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André Passos

Jompassos

“E um prazer estar nesse evento
de langamento do plano de marketing
para o primeiro quadrimestre de 2024
da Rede Fort e agradecer ao time
da rede pela parceria que nés da
Jompassos, a Josapar, Itazu, Miolo
e as demais representadas, o qual
fazemos parte, aqui no estado da Bahia.
Parabenizamos a empresa, na figura
do Deirdre, por acreditar nas industrias
as quais representamos. Parabenizar
também essa rede que cresce a cada
ano e é motivo de orgulho e felicidade
por ser uma grande rede regional do
varejo, que sb tem a agregar para nosso
povo baiano e soteropolitano”.

Eugénio Alves

Gerente regional

ASA - BA/SE

“Estamos aqui s6 para fazer um
relato da parceria que as indistrias
tém com a Rede Fort, que é uma das
mais importantes da Bahia, da Regiao
Metropolitana de Salvador. E com a ASA
a gente vem crescendo juntos, fazendo
com que o nosso cliente saia satisfeito
da loja, com prego justo e um produto
de qualidade. Tenho certeza que em
2024 essa parceria s6 vai aumentar e
fortalecer cada vez mais. Sdo marcas
conhecidas como Palmeiron, Bem-ti-vi,
Vitamilho. Entédo é s6 sucesso, vamos
para cima 2024”.

Fabio Maciel - Distribuidor

Planeta Natural - BA/SE

“Quero parabenizar a Rede Fort
mais uma vez com o planejamento
antecipado fazendo com que as
indUstrias venham para a rede para
fortalecer a parceria, fazer um trabalho
mais planejado ao longo do ano. Entdo
s6 tenho mesmo a parabenizar a rede e
falar que pode contar com o distribuidor
Planeta Natural que vai estar sempre
junto com o desenvolvimento da
categoria de tempero, de massas e
paes, que é o que a gente lida dentro da
Rede Fort”.

André Vieira - Suinco

(Representante BA/SE)

“A Rede Fort a cada ano vem
crescendo e abrangendo um publico cada
vez melhor, porque ela tem um diferencial
e trabalha para cada vez mais conseguir
prego, o que é muito bom. Entéo isso faz
com que a rede ganhe credibilidade junto
a industria, porque a gente consegue
fazer agbes, degustacdes e tudo aquilo
que empreendemos dentro da rede esta
sendo colocado ao consumidor. Quero
parabenizar também o crescimento
da rede com a Suinco, que ja deve ter
aumentado em torno de 150%, porque
tanto a Suinco quanto a Rede Fort criaram
esse vinculo de parceria que resulta na
alegria do consumidor, que tem um preco
bom na ponta, que é importante, pois é
isso que tanto a rede quanto a industria
almejam”.

Vinicius Couto

Vendedor Socéco

“Primeiramente, quero agradecer ao
pessoal da Rede Fort pelo convite para o
evento de apresentagao do planejamento
do primeiro quadrimestre de 2024. E um
evento importante, que faz a gente ter
uma relagao cada vez mais proxima. Todo
mundo comegca a fazer um planejamento,
na verdade todos juntos com 0s mesmos
objetivos e esperamos ai que o ano de
2024 seja cada vez melhor, que cada um
consiga atingir todos os seus objetivos”.

Ilvan Soriano Filho -

Representante Bunge,

Goiazzi e Galaxy

“Quero parabenizar antes de tudo
a Rede Fort pela iniciativa brilhante da
organizagao do planejamento estratégico
2024. Esse evento fortalece a parceria
com os fornecedores e nos prepara para
2024, além de promover também a nossa
marca com todos os eventos destacados
pela Rede em seu planejamento. A
Rede Fort tem sempre saido a frente.
No6s desenvolvemos um trabalho junto
com a Bunge e a Harven Embalagens e
estamos sempre dispostos a parcerias
com a Rede Fort e o estado da Bahia”.




FORT SUPERMERCADOS SORTHA
MOTOS PARA SEUS CLIENTES NO
ANIVERSARIO DE 10 ANOS DA REDE

A Rede Fort Supermercados fez 10 anos
de aniversario, mas quem recebeu presente fo-
ram os clientes. Este ano, a diretoria da Rede
escolheu como prémio 10 motocicletas Honda
Pop 110i, que foram sorteadas para os clientes
de todas as mais de 30 lojas espalhadas por
Salvador e Regiao Metropolitana de Salvador.

Concorreram aqueles clientes que com-
praram, no minimo R$ 60,00, e ganharam
um numero para concorrer. Basta dizer que,
a cada compra neste valor, o cliente ganhava
um novo numero. Portanto, tinha oporunidade
de ter varios nimeros para concorrer. Com o
cupom fiscal nas maos, ele realizava o seu ca-
dastro no website especifico da campanha.

A campanha foi iniciada no dia 5 de se-
tembro deste ano e encerrada no dia 22 de

outubro ultimo. O sorteio, pela Loteria Fe-
deral (Certificado de Autorizacdo Secap
n® 04.029147/2023 - Processo n° agéo
2023/04675), ocorreu no dia 4 de outubro e
foram sorteados clientes das seguintes lojas:
Fort Abrantes (Camacari), Fort Bairro da Paz
(Salvador), Fort Brotas (Salvador), Fort Can-
deias (Candeias), Fort Itinga (Lauro de Frei-
tas), Fort Marechal Rondon (Salvador), Fort
Sao Rafael (Salvador).

Os ganhadores foram: Rafael Souza de
Almeida, Milton Lopes da Silva, Dierson Lo-
pes Bisera, Juliana Matos de Araujo, Marilei-
de Santos Bonfim, Miralva Pereira N. da Silva,
Maria Ricardina do S. Neta, Edleusa Santana
dos Santos e Rejane Pereira Rodrigues. Con-
fira nas fotos na pagina ao lado.
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ALEGRIA E MUITA DESCONTRAGAD NA
FESTA DO GRUPO MASTER VENDAS

Foi uma tarde memoravel, repleta de alegria,
congragcamento, celebracdo e muita descontragao,
recheada de louvor a amizade, ao amor, ao respeito,
ao carinho e ao afeto entre amigos. Essas séo pala-
vras que podemos descrever a tarde de confraterni-
zagao do Grupo Master Vendas, que aconteceu no
dia 8 de dezembro, no Restaurante The Latvian, esta-
belecido na Bahia Marina, em Salvador. A festanga se
iniciou por volta das 14 horas e s6 terminou la pelas
20 horas, oportunidade em que a parte musical ficou
por conta de DJ e banda.

Registramos, eu, Benneh Amorin e Alex Fer-
nando, a presenca de César e Silvinha, Rodrigo e
Marcia, Carlos e Buana, Walter e Licia, Rodolfo e
Larissa, Marcos e Itana, Garcia e Adriane, Moisés
e Helka, Marco e Denise, Matheus e Manu, Marcos
Winits, Beto e Katia Martins, Leo Ledo e Marlize, Ol-
degar e Silvana, Barreto e o filho Matheus, Roberto
Lago e Mara, Junior, Daltro e Viviane, Ismar e Sandra,
Leninho e Mariana, Fernando e Néia. Como convida-
dos especiais, o casal Birinha e Genoveva e advoga-
da Luciana, com Carlos.

No dia seguinte, como se pode comprovar
no grupo de mensagens do GMV, os aplausos fo-
ram unanimes, com elogios aos componentes do
grupo, que aqui registramos dois, o de César Mar-
tinez - “festa linda, irretocavel, a alegria no ar. Essa
confianga e entrosamento, desprovido de vaida-
des e com objetivo comum define o DNA do nosso
grupo e é o que nos levara aos nossos objetivos.
Parabéns a todos integrantes, e mais uma vez cla-
mo pela participacdo de todos, pois esse ainda é
0 nosso maior desafio”, e o de Barreto - “Rodrigo,
mais uma vez obrigado, pela sua dedicacéo e pres-
teza em organizar uma confraternizagdo perfeita.
Parabéns amigo”.




Fornecedores conhecem

novo aplicativo Maisae-+ da
Rede Mais Supermercados

A dona de casa digital Maisaé+, novo
aplicativo da Rede Mais Supermercados, vem
atraindo cada vez mais os consumidores baianos
e para uma maior divulgacdo foi realizado um
encontro com fornecedores e acionistas no Quality
Séao Salvador, entre os dias 8 e 9 de novembro
altimo, onde foi apresentada a plataforma
Maisaé+.

A abertura do evento ficou por conta de
Vanessa Morgan, diretora executiva da Rede Mais
Supermercados, e logo apds Leonardo Araujo,
consultor em Marketing da Rede Mais, e Leonardo
Machado, CEO da Regex e responsavel pela
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plataforma Maisaé+ falaram com os fornecedores
e acionistas sobre a importancia do aplicativo
no incremento das vendas e na fidelizagcdo dos
consumidores.

Segundo Vanessa Morgan, o principal
objetivo do encontro é mostrar exatamente para
a indistria, o que a Rede Mais quer com essa
ferramenta e o que ela traz de beneficio para os
consumidores. “A Rede Mais esta inovando em
tecnologia, servicos e em conhecimento do seu
publico, ou seja, nos permitindo, acima de tudo,
conhecer melhor o nosso consumidor para melhor
atendé-lo”.

Vanessa Morgan explicou ainda que o
langamento da Maisaé+ é um marco muito
importante porque é uma maneira inovadora de
negociar com a industria na area tecnoldgica.
“Temos diversas possibilidades de transformar as
vendas em prémios para os clientes, de fideliza-
los e de conhecer mais 0 nosso consumidor. E,
por ser uma Rede de lojas de bairro, acredito
que essa ferramenta vai nos coroar com
muito conhecimento e habito de consumo na
assertividade do que vamos oferecer aos nossos
clientes”, ressaltou.

“A Rede Mais, na realidade, como qualquer
outro varejo é uma ponta da industria e, quanto
mais conhecimento a indistria tem de seu
consumidor, melhor € atendido, seja na Rede
como um todo ou no supermercado. O nosso
objetivo é a ponta, é o consumidor que passa em
nosso PDV”, reforca Vanessa Morgan.

Disse ainda a diretora-executiva que a
Rede se preocupa em reunir com a industria
porque é ela quem realmente vai alimentar essa
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ferramenta, e sabe de que forma pode trazer
exceléncia nessa busca, nessa venda, nessa
compra e nesse produto com o consumidor.
“Vamos trazer isso também internamente porque
€ algo inovador e que precisa que todos os
donos de supermercados também entendam,
participem, acreditem e confiem porque é uma
mudanga de mentalidade: como eu posso fazer
o mesmo que fazia antes da melhor forma e
entregar resultados diferentes e a Maisaé+ vem
com esse proposito. Tenho certeza que sera um
marco de hoje em diante na histéria da Rede
Mais”, completou.

Sobre os resultados dos pilotos feitos
nas lojas, Vanessa Morgan ressaltou que séo
excelentes e todas as lojas ja estao implantadas.
“Tivemos o cuidado de fazer ao longo destes
trés meses, erros, acertos e ajustes para que o
consumidor no momento do langamento tenha
100% de certeza da ferramenta”. Segundo
Vanessa, o projeto piloto foi realizado numa
cidade do interior e o resultado foi surpreendente.
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Maisae+ oferece

proximidade das marcas
com o consumidor final

Conforme Leonardo Araljo, consultor
em Marketing da Rede Mais, a definicdo do
aplicativo comegou exatamente ha um ano.
“A gente comegou a estudar quais seriam os
players de tecnologia que se adequassem
a essa personalizagdo que precisava para a
Rede por se tratar de um modelo associativista.
Depois de decidido quais eram os finalistas, em
julho, fizemos a opgéo pela Regex por conta da
competéncia que a empresa tem em entregar o
produto ideal para a nossa necessidade. E é isso
que estamos vendo acontecer hoje, o projeto se
materializando”.

Sobre a escolha da Regex para definigao
do aplicativo, Leonardo Araujo enfatizou que foi
por conta da peculiaridade que a Rede possui.

“A Rede Mais & uma rede que tem 20 lojas
com 16 associados. Entdo, por tras de toda a
ferramenta, a gente tem a individualidade que
cada loja possui, seja ela de tamanho ou de
regionalidade. Temos muitas lojas no interior,
portanto, o quanto mais préximo a gente tivesse
dessa individualizag&o com o nosso lojista, mais
assertivo seriamos em atingir o nosso consumo
final, que é o nosso grande objetivo”.
Perguntado o que a industria pode esperar
deste momento da Rede Mais com o novo
aplicativo, Leonardo Arauljo enfatizou que pode
esperar mais do que tudo, transparéncia. “Uma
das principais virtudes que essa ferramenta
traz hoje é conhecimento, transparéncia, a
proximidade das marcas com o consumidor
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final e entender melhor o seu habito e, por conta
disso, ser mais assertivo no momento de tomar
as decisbes. E no momento de decidir aonde
investir de fato, a gente passa a ser agora um
grande player de negécio, gragas a Maisaé+”.
No que se refere aos beneficios do Maisaé+
para o consumidor final, Leonardo Araujo disse
que o primeiro grande beneficio que ele tera
sera o de participar de um clube de vantagens
que oferece seguranga, praticidade, lojas
estruturadas e que tem um excelente mix de
produto dentro da capacidade e da necessidade
de consumo deste consumidor. “Mais do que
tudo, é um aplicativo que é leve, rapido e intuitivo,

e isso é que importa. Ou seja, um aplicativo que é
feito para todas as idades, gratuito e leve, pronto
para rodar em qualquer aparelho, em qualquer
ferramenta e em qualquer lugar”.

Foco no varejo supermercadista

Com relacdo a tranquilidade que o
consumidor tem na utilizagdo da plataforma
e 0 sucesso que ja faz também com outros
clientes, Leonardo Machado, CEO da Regex
e responsavel pela plataforma Maisaé+, disse:
“Temos uma definicao de foco com relacdo ao
varejo supermercadista. Entdo, temos outras
solugdes que aderiram bem nesse sentido, € a
parceria com a Rede Mais na criagdo do Maisaé+
foi um relacionamento construido durante esse um
ano. Nds chegamos com a solugdo tecnoldgica,
e apresentamos para os consumidores que se
utilizardo dessa solugéo, o que a Rede Mais pode
fazer de melhor no seu relacionamento, que &
trazer pessoas, fornecedores e tecnologia para
apresentar beneficios para o consumidor”.

No que tange trabalhar pela primeira vez
com uma rede associativista, Leonardo Machado
disse: “A Regex ja tinha esse trabalho com outras
redes, mas redes préprias, e veio a Rede Mais
como um projeto desafiador por ser uma rede
associativista. Visualizamos outros formatos
de trabalho no mercado e junto a Rede Mais
compomos uma comissdo que fez ndo s6 a
avaliagdo, mas tambéma _____
definicao de como poderia
seguir esse trabalho”.

Sobre o aplicativo,
Leonardo Machado
ressaltou que o cliente
com o aplicatvo em
maos pode visualizar
toda a plataforma e toda
a solugéo estara pronta
para o cliente, ‘“tanto

a solugdo de prémios, sorteios, premiagao
instantanea, cashback, carteira digital, e a parte
do e-commerce, uma novidade que pode ser
lancada a qualquer momento porque ja estamos
prontos para isso, e novidades surgirdo porque
nao paramos por ai. Sempre estaremos evoluindo
e levando novidade para o consumidor”.

ASA Alimentos prestigia

Plataforma Maisaé+

Prestigiando o encontro, Eugénio Alves,
gerente regional da Asa Alimentos Sergipe
e Bahia, falou que a Maisaé+ é um projeto
bastante audacioso, interessante, inovador
e tem muito a agregar. “A Asa é um parceiro
muito forte da Rede Mais, que é a rede que
mais cresce como nossa parceira, e nao tenho
duvidas que esse aplicativo vai fortalecer
ainda mais a nossa parceria, € somar para
ambas as partes, tanto para vender mais ao
cliente consumidor final como também para
nds como industria vender mais para a Rede.
Portanto, a Asa e a Rede Mais é uma parceria
de sucesso, e o aplicativo s6 vem a fortalecer
ainda mais”.




Enrique Machado aborda
em sua palestira o tema
“Quanto eu nao vendo”

Convidado para palestrar no langamento da
Maisaé+, Enrique Machado, vendedor, provocador
e palestrante, fez diferente do habitual, em que
preferiu provocar os participantes questionando-os
com a pergunta: Quanto eu néo vendo?

Enrique Machado se denomina um palestrante
“provocacional’, uma mistura de motivagdo com
provocagéo. Ele utiliza em sua palestra um baralho
com 52 cartas para explicar as suas teorias durante
trés horas de video.

“Sempre falo na palestra que vendas é atitude
mais preparo. Posso ter atitude e n&o ter preparo e
nao vou entregar todo o meu resultado. E, posso ter
preparo e nao ter atitude, e também n&o vou entregar

todo o meu resultado. Mas aqui dentro do baralho
tem a magia que pode ajudar nos nossos desafios,
com 52 provocagdes do quanto eu ndo vendo”, disse
Enrique, acrescentando: “Quanto eu néo vendo por
coisas que eu faco ou eu deixo de fazer. Entdo eu
gosto muito de trazer essas provocagdes e que as
pessoas fagam a sua bidpsia de onde é que estdo
as suas oportunidades de melhoria. O provocacional
€ justamente trazer essas provocagoes e cada um
fazer as escolhas do que acha que deve ou pode
fazer diferente e melhor”, explicou Enrique Machado.

O palestrante disse que gosta muito de uma
frase: “Quem nao desafia ndo se transforma”.
Segundo ele, ndo devemos terceirizar a nossa

motivagao com outras pessoas e sim buscar essa
motivagdo em nds mesmos. “N&o terceirize a tua
motivacéo para um palestrante, ndo terceirize a tua
motivagao para o teu chefe, busque a motivagao em
vocé porque vocé tem que fazer e porque esta afim
€ nao porque alguém quer que vocé faga”.

Enrique Machado ressaltou que o importante
nao é o destino e sim a viagem. “Eu trabalho bastante
com lideranga e sempre falo para os lideres que a
viagem é mais importante que o destino, porque
a gente fica olhando muito a meta e n&o cuida da
viagem. A exemplo da lideranga: na lideranca séo as
pessoas que sdo o ativo mais importante que tem
nas organizagdes, porque o resto, a gente compra.
Eu compro tecnologia, produto, prédio, caminhao. Eu
compro tudo, mais gente é o maior ativo que temos”.
Enrique acrescentou que em vendas, quando fala de
viagem, o importante é a preparagéo, a execugao,
a positivacdo, a diferenciagdo. “Essa é a viagem
que vai levar a gente em um destino cada vez
maior. Muita gente fica olhando sé para o objetivo e
esquece de cuidar e desfrutar da viagem”.

Apos falar com os fornecedores no primeiro
dia de palestra, Enrique Machado teve a misséo
de falar sobre lideranga para os associados

da Rede Mais no segundo dia do encontro. De
acordo com ele, lideranga é a arte de se doar. “O
que irei passar neste encontro tem como objetivo
aumentar a eficacia dos participantes como lideres
influenciadores para que possam desenvolver,
orientar e ajudar as pessoas a darem seu maximo
potencial obtendo, a partir disso, resultados cada
vez mais consistentes”.

Em seu baralho “Quanto eu ndo vendo”,
Enrique provoca com alguns questionamentos:
“Eu planejo minhas a¢bes? Eu gerencio o contato
inicial? Eu identifico as necessidades do cliente?
Eu apresento a proposta de forma ganhadora? Eu
gerencio as objegbes? Eu fecho o pedido? Eu avalio
o atendimento/visita? Eu fico preso ao passado?
Essas e tantas outras perguntas sao abordadas no
baralho.
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SOL TRADE MARKETING PROMOCIONAL

Apresenta Planejamento
Estratégico 2024 do Grupo Doce
Preco Prime e de seus parceiros
EconoMax Atacarejo, Cesta do Povo
Supermercados e Feira Atacadista

A agéncia de marketing Sol Trade Marketing
Promocional apresentou o Planejamento
Estratégico 2024 do Grupo Doce Preco Prime e
de suas parceiras EconoMax Atacarejo, Cesta do
Povo Supermercados e Feira Atacadista, no inicio
de dezembro ultimo no Hotel Ibis de Feira de
Santana. A Super Revista conversou com Sandra
Castro, CEO da Sol Trade Marketing Promocional,
e Maria Buregio, sécia e diretora de marketing, e
também com a CEO do Grupo Doce Preco, Day
Souza, juntamente com os sécios e parceiros.

De acordo com Sandra Castro, a Sol Trade
Marketing Promocional ja esta no mercado ha 35
anos . “A Sol Trade Marketing Promocional é uma
empresa com muita experiéncia no setor e tem

muito tempo de casa e resolvemos trazer para as
redes supermercadistas a possibilidade de fazer
um trade especializado e profissional. Costumo
dizer que a Sol € uma agéncia de solucdes.
No6s ndo estamos somente trabalhando trade
marketing como também acdes e eventos, tudo
que significar solugdo para o nosso cliente.

A Sol Trade Marketing tem a sua sede em
Salvador e um polo na cidade de Feira de Santana,
onde a empresa tem potenciais clientes. “A Sol
Trade Marketing vem para abrir essa negociagao
entre induUstria e o parceiro legista e também
trazer uma experiéncia nova para o consumidor
dentro de cada PDV. Entao, isso € o que a Sol faz,
uma empresa especializada em trade com muita
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expertise em marketing para atender os nossos
parceiros”, enfatizou Sandra Castro.

Para Maria Buregio é essencial um estudo
prévio do cliente para uma melhor execugdo do
trabalho organizado e sem rupturas. “O grande
desafio da Sol Trade Marketing Promocional é
trabalhar um planejamento que a gente ja vem
estudando e trabalhando durante ao longo do
ano para apresentar e oferecer ao nosso cliente
tanto das redes parceiras como o cliente final, a
qualidade e experiéncia de entrar nessas marcas
e realmente ter algo novo. Esse cliente ndo vai
entrar em qualquer supermercado, ele vai entrar
no Doce Preco, no EconoMax, na Cesta do Povo
e na Feira Atacadista com a garantia do trabalho
da Sol".

“A gente tem um plano estratégico para cada
cliente porque estudamos o potencial de cada
cliente e ndo importa o tamanho dele. Vamos
criar um plano estratégico que caiba dentro
daquele cliente para que a gente consiga atingir
0s objetivos que ele precisa”, reforcou Sandra
Castro

Sobre a aceitacdo do cliente e a sua
expectativa, Maria Buregio ressaltou que
a expectativa é mutua para os dois lados:
“Quando a gente oferece o planejamento, vem
baseado em um estudo de mercado feito uma
linha muito ténue do que pode dar certo e do
que principalmente ndo pode dar certo. Ndo
podemos errar com o nosso cliente. Todos os dias
estamos aprendendo, mas essa aceitagdo por
parte do cliente é muito positiva porque os anos
de mercado da Sol ja trouxeram a experiéncia e a
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As sdcias da Sol Trade, Maria Buregio e Sandra Castro

bagagem. Quando a Sol se apresenta para esse
cliente com os cases, a exemplo do Corujdo e
outros, ja oferece bagagem e uma expectativa
muito bacana para o nosso cliente final”.

Quanto a alegria ao retorno positivo dos
seus clientes, Sandra Castro salientou que é muito
gratificante saber que a Sol trabalhou e conseguiu
atingir as expectativas do cliente. “Conseguir
agregar, trazer aquilo que o cliente buscava
quando ele nos contratou é uma sensagao muito
bacana e de muita gratidao”.

Any Peixoto, gerente comercial da Sol Trade
Marketing, ressaltou que a Sol veio com o intuito
de trazer novas experiéncias para essas empresas
gue ja estdo no mercado. “A Sol vem com a forca
comercial e competéncia trazer um trade bem
fortalecido e com experiéncia para o publico
consumidor”.
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“E preciso andar de maos dadas
com a industria, o varejo e o
mercado”, defende Day Souza, CEO
do Grupo Doce Preco Prime

“Hoje estamos aqui para fazer esse evento
acontecer da melhor forma. Sabemos da
importancia de ter esse relacionamento com a
indUstria, o varejo e o mercado e s6 podemos
fazer de uma forma Unica quando andamos de
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maos dadas, que é extremamente importante.
Hoje, estou na lideranca como CEO do Grupo
Doce Preco e o nosso grupo conta com Feira
Atacadista, Doce Preco EconoMax e Cesta do
Povo”, ressalta Day Souza, CEO do Grupo Doce
Preco Prime.

O Grupo Doce Preco Prime conta
atualmente com seis lojas de varejo e mais
um Atacado. De acordo com Day Souza, a
Rede vem ganhando notoriedade e destaque
em todo o Brasil com o projeto de incluséo e
tem como missao inovar no varejo. “Estamos
sempre buscando novas solu¢des e melhorias
e temos como prioridade um atendimento
humanizado aos nossos clientes porque nao é
s6 comprar e vender, temos a preocupacao de
fazer uma gestdo humanizada de dentro para
fora para que o nosso colaborador se sinta bem
e repasse aos nossos clientes. E por isso que a
nossa rede realmente trabalha de forma Unica”.

Sobre a importancia do planejamento
para a empresa, Day Souza respondeu que:
“Costumo falar nas minhas empresas que o
trade e marketing sé funciona quando tem
planejamento e antecedéncia para que todas
as acoes sejam desenvolvidas da melhor forma
e em parceria, justamente com a industria para
que isso aconteca e se realize no piso de loja
para os nossos colaboradores e clientes”.

Respondendo a que se deve o sucesso de
uma empresa, a CEO da Doce Preco disse que
é preciso caminhar de maos dadas com o seu
time. “Aquela frase é certa: quando vocé quer
ir rapido vai sozinha, mas quando vocé quer
ir longe vocé vai com o time de maos dadas.
Costumo dizer que toda vez que eu recebo
um troféu, quem estd entregando nas minhas
maos é o meu time, que faz tudo acontecer.
Toda a acao que eu planejo, toda a ideia que
eu tenho compartilho com meu time. Entao,
0 sucesso é consequéncia de um trabalho
diario, persistente e com muita dedicacdo de
todo um time”.

Ramon Lima faz sua explanagao, Ramon Miranda (Dular); José Ricardo (Bump); Perseu Prata (Ontex); nas outras duas fotos
maiores, socios e executivos da Doce Preco Prime, que engloba as bandeiras EconoMax, Cesta do Povo e Feira Atacadista




Dackson Santos: “Essa é a '|
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esséncia do nosso negodcio, . =

trabalhar um planejamento
para um crescimento ainda

maior para 2024"

Para Dackson Santos, sécio do Grupo,
o planejamento estratégico é essencial para
estreitar os lacos com as redes parceiras. “E uma
satisfagdo estar aqui participando de um evento
de extrema importancia, podendo iniciar o ano
com um planejamento estratégico para estreitar
0s lagos com 0s Nossos parceiros para que o0 ano
seja produtivo e organizado. Essa é a esséncia
do nosso negocio, trabalhar um planejamento
para um crescimento ainda maior para 2024.
A Sol Trade Marketing esta de parabéns pelo
evento e a gente fica muito felizem poder trazer
os parceiros para compartilhar esse momento”.

Sobre o diferencial do Grupo Doce Prego
Prime, Dackson Santos disse que a Doce Preco
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chega no mercado visando principalmente
a parte de gestdo de pessoas. “Toda a nossa
gestdo é pautada em nossos colaboradores
para trazer um melhor servico para os
nossos clientes, porque entendemos que o
ambiente de trabalho é o principal ponto para
produtividade do negécio e para fazé-lo crescer.
Assim, acredito que um dos nossos principais
diferenciais, além de toda a parte de inovacao,
tecnologia e tudo que investimos no ano de
2023 vem fazendo a diferenca para que a nossa
rede tenha um crescimento bem interessante.
Ou seja, o resultado desse planejamento esta
ligado a tudo que vem sendo investido nos
ultimos meses.

Ramon Lima: “Os maiores desafios de
uma empresa é quando nao se tem um
planejamento estratégico”

O diretor executivo do Grupo Doce Preco
Prime, Ramon Lima, falou da importancia de
tragar metas para o fortalecimento do negécio.
“Quero dar boas-vindas a todos os nossos
fornecedores parceiros nesse momento tdo
importante, quando o Grupo comeca a planejar
0 ano de 2024, mas sem tirar os olhos em um
dos melhores meses do ano que é dezembro
para o varejo e atacado. Sabemos a forca que
tem o més de dezembro e ja olhando para frente,
planejando, tracando metas e fortalecendo
parcerias com a industria”.

No que tange os desafios em trabalhar
o planejamento estratégico de uma empresa,
Ramon Lima respondeu que os maiores desafios
de uma empresa é quando ndo se tem um
planejamento estratégico. “A partir do momento
que a gente comeca a planejar e executar a coisa

tende a fluir da melhor forma possivel para o
Grupo e para as nossas lojas e também para os
fornecedores, que vao estar acompanhando os
nossos calendarios e espacos em lojas”.

Vitor Tourinho: “O Grupo chega com a proposta
que engloba a gestao pessoal, de negocio e de

estratégia”

Segundo Vitor Tourinho, diretor do Grupo
Doce Preco Prime, o Grupo chega com a proposta
de gestao que engloba a gestdo pessoal, de
negocio e de estratégia. “Desde quando saimos
um pouco do atacado e viemos para o varejo
percebemos que a maior dificuldade era gestao,
ndo somente a de pessoas, mas também a
gestdo do negécio, da estratégia e a atencdo
com o colaborador e o shopper porque a
intencdo dessas marcas e da nossa estratégia
é justamente nos aproximar dos shoppers da
loja e, através da ferramenta de gestdo, facam
realmente as coisas acontecerem”.

Sobre as parcerias com os fornecedores e
a industria, Vitor Tourinho disse que o principal
intuito na verdade é mostrar a atencdo que
o Grupo vem dando tanto aos colaboradores
quanto para a industria e o proprio shopper.
“Trazer para dentro do negdcio a nossa realidade
e rentabilizar ndo somente para a Rede, mas
também para a industria e o consumidor final.
Na verdade, é um jogo de ganha-ganha que
todos podem sair vencedores”.

Rubem Porto: “E fundamental para trazer para
perto do nosso negocio 0os nossos parceiros
fornecedores e as grandes industrias”

Para Rubem Porto, gestor comercial
do Grupo, o planejamento estratégico & de
fundamental importancia porque o comércio
hoje esta muito competitivo. “Se faz necessario
sair na frente e para isso ja estamos planejando
2024 para ter melhores condicbes e fechar
melhores negocios e, essa expansdo que o
grupo vem passando, é fundamental para trazer
para perto do nosso negdcio 0s NOssos parceiros
fornecedores e as grandes industrias, que é o
ponto principal do projeto para 2024". Disse
ainda Rubem que a partir do momento que se
faz grandes negociacdes, a empresa conquista
grandes parceiros que vao dar alicerce para
continuar na trajetoria.



Sdo apenas dois anos desde que em
novembro de 2021, a comitiva do Grupo Mateus
desembarcou em Salvador para informar a cerca
de 300 convidados, imprensa, fornecedores
etc., que dentro do seu Plano de Expanséao pelo
Nordeste, chegava a vez da Bahia e Sergipe
serem contempladas com o jeito Mateus de se
fazer supermercados.

A frente estava o seu comandante,
fundador e entédo presidente, llson Mateus, tendo
ao lado, Jesuino Martins, Sandro Oliveira, Renata
Kalil, Nadja Meneses, William Brito e toda equipe
gerencial. Seu llson, muito humildemente, como

Ihe é peculiar, pediu licenca para aqui comecgar
uma nova trajetoria de sucesso, citando um dos
pioneiros do supermercadismo brasileiro, Seo
Mamede Paes Mendonga, que sempre lhe serviu
de referéncia.

Dois anos depois, la em Itabuna, ele voltou
a falar novamente ao jornalista Benneh Amorin,
editor da Super Revista, da sua satisfacdo em
ter os estados da Bahia e Sergipe figurando com
empreendimentos da bandeira do Grupo Mateus.
Durante esses dois anos ja foram abertas 9 lojas,
com a bandeira Mix Mateus, que estdo sediadas
nas cidades de Juazeiro, Teixeira de Freitas,
Jacobina, Vitéria da Conquista, Porto Seguro,
Conceicao do Coité e ltabuna, na Bahia; e Aracaju
e Nossa Senhora da Gléria, em Sergipe.

A estrutura gerencial, no Condominio
Empresarial Hangar, nestes dois anos também
experimentou crescimento, tendo dobrado de
tamanho. Em Feira de Santana, esta consolidada
a estrutura de distribuicdo, com a unidade de
armazenamento e logistica, situada no Distrito
Industiral de Subaé.

Por Benneh Amorin

Foi em uma manha, especificamente do dia 27
de outubro de 2021, que no lotado auditério do Hangar
Business Park, Novotel, na Avenida Paralela, que a alta
clpula do Mateus apresentou o Grupo para fornecedores
supermercadistas que atuam nos estados da Bahia e Sergipe,
pertencentes a Regional. llson Mateus, fundador e entao
presidente na época, estava acompanhado pelo vice, da
época, Jesuino Martins, e Sandro Oliveira, na época, diretor
executivo de expanséo, hoje eles sdo respectivamente,
presidente e vice-presidente executivo.
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lison Mateus disse em seu discurso de encerramento
do evento, que chegava a Bahia, com muito respeito,
simplicidade e humildade, para realizar um sonho.
Acrescentou: “Meu sentimento neste momento é de gratidao”
e agradeceu a Deus pela realizagéo. Dois anos depois,
llson Mateus, agora ja como presidente do Conselho do
Grupo, comemorava a expansao, sucesso e consolidagao
da empresa nas terras baianas e sergipanas. Abaixo,
inauguragéo das lojas de Itabuna e Nossa Senhora da
Gldria, ocorridas, simultaneamente, no dia 25 de novembro.




As inauguracoes das unidades na Regional
Bahia e Sergipe foram iniciadas com a loja
de Juazeiro (no mesmo dia foi inaugurada
também a de Petrolina, pertencente a Regional
de Pernambuco). Na noite do dia anterior, a
direcao do Grupo Mateus marcou a sua chegada
nas duas regionais com um pomposo coquetel
para mais de mil convidados de todo o Brasil.
No seu discurso, llson Mateus, agradeceu,
primeiramente a Deus, e depois aos convidados
presentes e, especialmente, as familias, “que nos
apoia todos os dias”, e a Jesuino, “companheiro
de varias labutas”. Antecederam llson Mateus,
Jesuino Martins e Sandro Oliveira, que falaram
da histéria e trajetéria do Grupo.

Foram apresentados na ocasiao, os staffs
da Regional Bahia e Sergipe, que na época era
Renata Kalil, Nadja Meneses e William Brito; e
da Regional Pernambuco, Alagoas, Paraiba e
Rio Grande do Norte, liderada, na época, por
Jessé Batista. As lojas foram inauguradas no dia
10 de fevereiro de 2022. Em Juazeiro, a prefeita
Suzana Ramos (F 2) prestigiou a abertura e
destacou o potencial de Juazeiro na retomada
do desenvolvimento econémico. “Estamos muito
felizes com a chegada do Grupo Mateus a nossa
cidade”. Na sequéncia, vieram depois as lojas de
Teixeira de Freitas, Aracaju, Jacobina, Vitéria da
Conquista, Porto Seguro, Conceicdo do Coité,
ltabuna e Nossa Senhora da Gldria.

Com a presenca do prefeito
Marcelo Belitardo, de Teixeira de
Fretias, foi inaugurada pelo Grupo
Mateus a sua segunda loja na Bahia.
O ato ocorreu no dia dia 29 de margo
de 2022, quando o presidente llson
Mateus disse que aquele era um
grande passo rumo a expansao na
Bahia. A loja fica na Av. Presidente
Getulio Vargas, 7979.

Jacobina foi a terceira cidade na
Bahia a experimentar o jeito de se fazer
supermercado do Grupo Mateus. No
dia 27 de outubro de 2022, com a pre-
senga do prefeito Tiago Dias, o empre-
sario llson Mateus, que enalteceu as di-
ligéncias da Prefeitura para concretizar
o projeto, entregou a loja a populagao.
Ela fica localizada na Av. Centenario,
532, bairro de Nazaré.




Aracaju, capital de Sergipe,
conheceu, no dia 2 de junho de 2022,
a maneira especial do Mateus operar
supermercados. Foi a primeira loja
no Estado, e a quarta da Diretoria
Regional BA/SE. Seu llson Mateus
muito feliz ao chegar na terra que
deu expoentes do supermercadismo
brasileiro Mamede, Pedro e Jo&o
Carlos Paes Mendonga. A loja fica
localizada na Av. Chanceler Osvaldo,
bairro José Conrado de Arajo.

Em continuidade ao processo
de expansao pelo Nordeste, o Grupo
Mateus inaugurou, no dia 25 de
novembro de 2022, a quarta loja no
Estado da Bahia. Ela esta localizada
em Vitéria da Conquista, na Av.
Juracy Magalhaes, 701 - Boa Vista.
llson Mateus e sua equipe estavam
felizes por dar continuidade ao
crescimento da Rede pela Bahia

O prefeito Janio Natal prestigiou
a inauguracao da Loja Mix Mateus em
Porto Seguro, ocorrida no dia 12 de ja-
neiro de 2023. Estava aompanhado do
vice-prefeito, Paulinho Toa Toa. “Quero
parabenizar o Grupo e agradecer imen-
samente pela confianga e investimento
feito na cidade” disse Natal. llson Ma-
teus retribuiu as palavaras do prefeito
agradecendo pelo apoio dado.

Localizada na Av. Oldack Aman-
cio Aratjo, n® 2135 — Olhos D'Agua, foi
inaugurada no dia 24 de fevereiro de
2023, a loja Mix Mateus de Conceicéo
do Coité, na regido sisaleira baiana.
Presente ao evento o prefeito de Con-
ceicao do Coité, Marcelo Aradjo, esta-
va satisfeito com a nova loja que gerou
cerca de 500 empregos na cidade, en-
tre diretos e indiretos.

Ja o presidente do Grupo Mateus,
llson Mateus revelou que Conceigéo do
Coité foi uma das primeiras escolhidas
para se instalar uma loja Mateus. “Ao
mapearmos a Bahia, o municipio, foi
um dos primeiros escolhidos”, disse.
O empreendimento erguido em Coité,
esta em uma area de 26 mil metros
quadrados, com 21 mil metros de area
construida e 3 mil metros de espago
de comercializagdo, com ambiente cli-
matizado, corredores amplos e de facil
acesso aos produtos e estacionamento
para 257 veiculos e 109 para motos.




Ao inaugurar a loja de ltabuna, ultimo dia 25
de novembro, o fundador do Grupo Mateus, llson
Mateus, fez questdo de enaltecer a pujanga daquela
regido, que também tem llhéus representada como
uma grande forga local. “Ainda temos muito trabalho
pela frente, mas é com muita alegria que chegamos
a ltabuna. E um momento de felicidade vermos
as coisas se consolidando, a forma como fomos
abragados e bem recebidos aqui no estado. Isso nos
deixa muito gratificados e nos d& muito mais forgca para
continuarmos nessa luta”, disse, lembrando da misséo
desempenhada por ele, que se traduz na geragéao de
emprego e renda, além de formar pessoas. “Temos

ai a nossa universidade corporativa trabalhando
intensamente nessa formagéo de muitas pessoas e é
gratificante vermos a alegria das pessoas que estéo
crescendo e tendo dignidade de vida”, completou.

Com cerca de 250 lojas inauguradas, mais de
60 mil colaboradores e faturamento estimado acima
de R$ 30 bilhdes, o Grupo Mateus se consolidou na
terceira posicao entre os supermercados brasileiros e
fecha o ano de 2023 com mais de 20% de crescimento
no mercado. O presidente Jesuino Martins exalta o
diferencial representado pelo modelo de negdcio do
grupo. “Sempre acreditamos que o consumidor queria
sair do atacarejo da forma mais bem resolvida possivel,
que encontrasse tudo o que precisava em uma mesma
loja, entdo vemos o mercado inteiro evoluindo para
iSSO, um servico em que o consumidor possa usufruir
da melhor experiéncia de compra dentro de uma loja
de atacarejo, com preco baixo, mas também vai poder
usufruir de servico de agougue, peixaria, padaria.
Portanto, acreditamos demais nisso, esse € um modelo
que tem dado supercerto e espero que o consumidor
goste”.

Muito satisfeito com o novo empreendimento ficou
o prefeito de Iltabuna, Augusto Castro. “Estamos muito
felizes com a inauguragdo desse empreendimento do
Mix Mateus em nossa cidade, o que vai gerar inovagao,
oportunidade de emprego e de negdcios, promovendo

o desenvolvimento regional’, salientou, lembrando
que ltabuna é um polo regional de servico e atragéo
de novas empresas, sendo uma cidade cortada pelas
BRs 101 e 415, se configurando, assim, em um setor
logistico muito forte no eixo do Sul, Extremo Sul e do
Oeste da Bahia.

O vice-presidente de Operagdbes do Grupo,
Sandro Oliveira, ressaltou a continuidade de um projeto
que, segundo ele, ainda tem muito para acontecer pela
frente “e com certeza nos enche de orgulho, sobretudo
por essa maneira de atuar e de conviver com os clientes

e fornecedores. E uma maneira muito especifica, que
vem de uma cultura forte da empresa e eu espero poder
seguir contribuindo”, pontuou, acrescentando que vem
se esforcado muito para que o grupo consiga, nessa
expansao, “entregar o nosso melhor e acompanhar
0 crescimento das nossas pessoas, pois tem muita
gente que comegou com a gente dois anos atras, e
assim como eu, ja teve outras oportunidades, evoluiu, e
tudo que queremos é que realmente a nossa empresa
se perpetue e as pessoas consigam crescer e evoluir
nessa caminhada”, concluiu.



O municipio de Nossa Senhora da Gléria foi
o escolhido para receber a segunda unidade de
lojasdo Grupo Mateus Supermercados, o terceiro
maior do Brasil em faturamento. A inauguracéo
aconteceu no dia 25 de novembro passado. Alias,
o Grupo Mateus reservou essa data Unica para
inaugurar as lojas de Gléria e de ltabuna, fechando
o ano, dentro do estabelecido. O ato inaugural
contou com a presenca da prefeita Luana Michele de
Oliveira Silva Cacho, que estava feliz em ter um Mix
Mateus em seu municipio. Os consumidores lotaram
as dependéncias da nova loja em busca das ofertas
dos produtos.

Representando a Diretoria Regional Bahia e
Sergipe, estava Nadja Meneses, gerente comercial
Bazar e Servicos. A nova loja fica situada na Rua
Padre José de Anchieta, no bairro de Divinéia. As
tradicionais ofertas de inauguragdo do Mix Mateus,
validas pelo prazo de 30 dias, atrairam uma multidédo
de consumidores avidos pelas melhores promogdes
dos produtos. Como as suas cOngeneres, a Mix
Mateus de Nossa Senhora da Gléria conta com
mais de 10 mil itens, espalhados pelas diversas e
sortidas sec¢Oes, bazar, utilidades, agougue, padaria,
lanchonete, boteco gelado e estacionamento para
veiculos e para motos.
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Liderando uma equipe de competentes profis-
sionais, Sandro Oliveira entrou no Grupo Mateus,
em junho de 2021, como diretor executivo, com a
missdo de implantar a Diretoria de Expanséo Nor-
deste, que engloba as diretorias regionais Pernam-
buco, Alagoas, Paraiba e Rio Grande do Norte; e
Bahia e Sergipe. Com a missdo cumprida e apds
dois anos, Sandro Oliveira assumiu novas respon-
sabilidades, ascendendo ao cargo de vice-presiden-
te de Operagoes, Comercial e Logistica.

Quando o Grupo chegou a Salvador em 27 de
outubro de 2021, Sandro Oliveira, em entrevista a
Super Revista, disse: “Tenho muito orgulho e muita
felicidade, por poder trazer para o Estado da Bahia,
o Grupo Mateus, essa importante marca do varejo
nacional. Estou cercado de competentes profissio-
nais, bastante conhecidos aqui na regiao e que vao
nos ajudar nessa caminhada, vao nos ajudar na im-
plantacdo e que vao fazer com que a gente possa
alcancar os objetivos neste espago de tempo que a
gente pré-determinou.

Dois anos depois, misséo totalmente cumprida,
sendo as duas regionais do Projeto de Expansao
Nordeste, totalmente implantadas e consolidadas e
em franco crescimento. No caso especifico da Re-
gional Bahia e Sergipe, nove lojas ja foram inaugu-
radas até novembro passado, a sede administrati-
va do Hangar dobrou de tamanho e os planos para
2024 sao auspiciosos, com a inauguragao de muitas
lojas na Bahia e em Sergipe, e provavelmente che-
gando em Salvador.

Em sua pagina do Linkedim, quando estava
chegando ao Grupo Mateus, Sandro assim se mani-
festou: “Obrigado a todos que passaram pela minha
vida até aqui, mas estou indo em direcdo de tudo
que sempre acreditei e com a coragem que preci-
so para enfrentar todos os desafios, fazer o melhor
para as pessoas que me circulam, para minha fa-
milia que é minha base, e que tudo isso se trans-
forme em crescimento e realizagdo para tantas ou-
tras pessoas e suas familias! Vamos em frente Time
Mateus, vamos longe com fé e determinagao!”. E
complementou: “Uma
foto para marcar esse
momento, com as
duas referéncias des-
sa empresa especial
para mais de 40 mil F
familias e também
para mim!”.




Renata Kalil foi a primeira a assumir a Diretoria Re-
gional Bahia e Sergipe, fazendo parte do time de Sandro
Oliveira, e tendo como bragos direito Nadja Meneses e
William Oliveira. Foi responsavel, com muita compténcia,
em iniciar os trabalhos, que foram totalmente exitosos. En-
tretanto, sempre buscando novos desafios e por questoes
familiares, foi desbravar o mercado dos Estados Unidos
da América, se instalando em Orlando, na Flérida, onde
esta a frente da 2MKTSolutions, da quel é co-fundadora.
Com certeza, nesta sua carreira solo, tera uma trajetoria
recheada de sucesso, como lhe é peculiar nas suas jorna-
das anteriores, quando se iniciou em 2001, no Hiperideal,
passando depois por G.Barbosa, Cencosud (Mercantil Ro-
drigues), MixBahia, Dia Goup, Assai e Grupo Mateus. A
nossa querida amiga, desejamos sucesso. Competéncia é
o que nao lhe falta.

Coube a William Brito dar sequéncia ao trabalho de
Renata Kalil, pois assumiu em seu lugar o cargo de diretor
da Regional Bahia e Sergipe. Os desafios sdo grandes,
mas William com a sua, também, trajetéria profissional
bem-sucedida, tem se dedicado muito neste novo desa-
fio. Para tanto, dispde, em seu staff, de um balizado time
de profissionais comprometidos com planos e metas. O
seu time diretivo é formado pelos seguintes profissionais,
identificados na sequéncia das fotos: Valtecir Pacheco -
Gerente comercial FLC; Everardo Vieira - Gerente comer-
cial Mercearia; Nadja Menezes - Gerente comercial Bazar
e Servicos; Fabio Araljo - Gerente regional de Opera-
¢oes; Wellington Freitas - Gerente regional de Vendas; e
Fernando Martins - Gerente comercial Bebidas. A esse
time desejamos sucesso. Temos certeza, que competén-
cia, também, nao |he falta.
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O Grupo Mateus Supermercados realizou
durante dois dias (09 e 10) do més de outubro, o
12 Encontro Regional BA/SE na sede da Abase,
no bairro de Armagdo, em Salvador, Bahia. O
encontro teve como tema “Atitude: a forgca que
nos move” e a Super Revista aproveitou a ocasiao
para conversar com William Brito, diretor regional
BA/SE do Grupo Mateus, Marlon Ribeiro, gerente
de loja, e Efrain Araljo, comprador.

“E uma grande satisfagao puder falar com a
Super Revista. Estamos com o nosso 1° Encontro

Regional Bahia e Sergipe acompanhado de todo
time comercial e de operagao, além de algumas
areas de backoffice reunidos durante dois dias.
O nosso objetivo é falar o que ja construimos até
entdo no ano de 2023, os nossos desafios para
fechar bem o Ultimo trimestre de 2023, e ja iniciar
com forca total o ano de 2024”, destacou William
Brito.

De acordo com William Brito, o Grupo
Mateus ja esta com sete lojas de autosservigo e
mais um atacado de distribuicéo e, segundo ele,




o Grupo chega até o fim de ano a 10 unidades
na Bahia e Sergipe. “Inauguramos recentemente
as unidades de Itabuna, no sul da Bahia, e em
Nossa Senhora da Gléria, em Sergipe”.

Com relacdo a expectativa da entrada de
uma unidade do Grupo Mateus em Salvador,
Brito disse que, a expectativa ndo é somente do
soteropolitano, como também do Grupo Mateus.
“A expectativa é toda nossa em ter uma sede aqui
em Salvador, um cartdo de visita, e, acreditamos
muito que no préximo ano virdo novidades e
ja estamos trabalhando em um projeto para a
grande Salvador. Portanto, em 2024, o Grupo
Mateus, trara novidades para os clientes de
Salvador e de toda regiao”.

Previsao de 70 unidades

nos préoximos cinco anos

No que tange as inauguragbes para 2024,
o diretor Regional BA\SE ressaltou que o ano
de 2024 inicia com a inauguragdo da loja de
Eunapolis, na Bahia, e na sequéncia, “seguiremos
com um crescimento forte de pelo menos mais
cinco unidades, a ser inauguradas. E, o nosso
projeto € muito grande, com uma previsao de 70
unidades nos proximos cinco anos.

Com relacdo ao mercado varejista e a

entrada de grandes players no Nordeste, o
diretor regional BA/SE, avaliou que: “Sabemos
do desafio e falando do mercado Bahia e Sergipe
temos competidores ja bastante alocados, mas
o Grupo Mateus vem bastante forte e de forma
tranquila para conduzir e buscar 0os nossos
objetivos. O nosso publico de toda regiao Bahia
e Sergipe tem nos abragado de tal maneira
que nos dar muita confianca para continuar
buscando evoluir, e gostaria de agradecer os
nossos parceiros fornecedores, que tém nos
apoiado muito. E o nosso sucesso, em 2023,
e o0 que temos bastante evoluido, tem muito a
mao do nosso time, obviamente, mas, também,
tem maos dos nossos parceiros fornecedores e
prestadores de servicos. E é isso que nos faz
acreditar que conseguiremos competir bem com
todos os players ja aqui instalados”.

Sobre o diferencial do Grupo Mateus,
Brito respondeu: “Por mais que sejamos a
terceira maior empresa de varejo no Pais com
o capital controlador nacional, temos uma
empresa muito préxima do consumidor, onde
tomamos decisdes muita rapida. Costumo dizer
que o Mateus tem a cara do nordestino e do
consumidor da nossa regido. Nas nossas lojas,

temos acougue, peixaria, padaria, boteco
gelado e outros servigos diferenciados. Ou
seja, nds temos uma gama de servigos onde
o cliente se encontra em nossas lojas. Isso é
um diferencial quando olhamos para nossos
competidores, porque o cliente que vai ao Mix
Mateus, ele encontra o que precisa, é por isso
que ele volta”.

Em sintonia com Brito sobre o
diferencial, o gerente de loja, Marlon Ribeiro
disse: “O Grupo Mateus é diferente porque
tem um servico muito forte, tem um apelo
pela regionalidade nordestina e é uma
empresa 100% nacional, diferente dos outros
grandes concorrentes que S&o empresas
com investimentos estrangeiros. Ou seja, o
publico se enxerga muito no Mateus por ter
um diferencial no atendimento e servigos
excelentes”.

Para Marlon Ribeiro, o Encontro
Regional Mateus é extremamente importante.
“Estamos reunidos com o encontro de areas:
comercial, trade e todo o backoffice de
suporte e operacao de loja, que é importante
para conhecer a dificuldade de cada setor, as
metas a atingir e onde precisa chegar. Mostrar
enquanto o Grupo Mateus esta crescendo,
porque é importante saber a dimensao que
0 nosso grupo estda na Regional BA/SE.
E saber também com a nossa expansao,
como podemos nos ajudar e onde possamos
encontrar caminhos para que a nossa regional
continue crescendo saudavelmente. Ou seja,
o encontro & fundamental para crescer mais
saudavel e sustentavel”.

O comprador Efrain Araudjo falou da
relevancia do encontro, que segundo ele,
se aplica, principalmente, quando se fala
sobre area de expansao: onde tem um setor
de backoffice pensando em como executar
as estratégias e se com essa aproximagao
se consegue deixar os caminhos claros.
“Enquanto eu, como comercial ou marketing,
estou pensando de forma estratégica e como
a minha operacgao esta vendo isso e como esta
a executando. Acredito que se essa sinergia
estiver de forma aproximada, o pensamento
das duas areas em comum, tendemos a
caminhar corretamente, mais em conjunto e,
assim, cooperar de forma mais saudavel para
o crescimento e expansao como um todo”.

Efrain Araljo falou ainda sobre o
padrao de loja do Grupo Mateus em todas as
regionais no autosservico, seja na qualidade
de um perecivel, no hortifruti ou numa peixaria
diferenciada com produtos frescos. “Isso
somente vem agregar qualidade para o nosso
servico e também a qualidade dos produtos
em relagao a nossa marca para o consumidor”.
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ENTREVISTANDO

Avalia como positivo
os 2 anos da Regional
e anuncia mais 15
lojas para 2024

O diretor da regional Bahia e NOSSO projeto de expansao. No
Sergipe do Grupo Mateus, William primeiro trimestre de 2024 a
Brito, falou com o editor da Super  gente ja inaugura mais uma loja
Revista, jornalista Benneh Amorin, na Bahia, a de Eunapolis, que

sobre a expansao da Rede esta em construcado. A nossa
nas regides da Bahia e Sergipe expectativa é que ano que vem
para 2024. “Nos continuamos atingiremos o numero de 15 lojas
de forma muito intensa com o nas regides da Bahia e Sergipe”.

Segundo Brito, o Grupo tem

como estimativa chegar a 70

lojas, ao longo de cinco anos

nas regioes da Bahia e Sergipe.

“Posso afirmar com enorme
seguranga gque 0 N0Sso objetivo é
ter 70 unidades da Bandeira Mix

Mateus, que é a nossa bandeira
no formato Atacarejo”.

Benneh Amorin — Fale um pouco
sobre a sua entrada no Grupo Mateus
a frente da regional Bahia e Sergipe,
assumindo um posto antes ocupado por
Sandro Oliveira, atual vice-presidente
do Grupo Mateus e pela excelente
profissional do varejo, Renata Kalil?

William Brito — Primeiro, é
uma felicidade muito grande estar
recebendo vocé e todo o time da
Super Revista aqui na nossa sede em
Salvador, de fato sdo dois anos de
histéria e de muita alegria e felicidade,
sao dois anos para comemorar a nossa
chegada aqui na Bahia, através do
escritério de Salvador. E como vocé
bem mencionou, o seu llson Mateus,
no periodo era o nosso presidente, e
hoje como fundador assume a cadeira
do Conselho, Jesuino Martins, o
nosso presidente do Conselho atual, e
Sandro Oliveira, atual vice-presidente.
Naquele periodo iniciei essa trajetéria
na regional com a nossa grande amiga
Renata Kalil, que até entdo era nossa
diretora, e assumi essa funcdo de
diretor sucedendo Renata Kalil no final
de 2022. Ha um ano e pouco ja a frente
do time, estamos caminhando ja com
dez unidades de negécio na Bahia
com um faturamento interessante e
com uma certa representatividade no
Estado. S&o nove lojas de Atacarejo,
de atacado de autosservico, e
um de atacado distribuidor, entao
estamos muito felizes. Temos projetos
maravilhosos para a Bahia e Sergipe,
€ uma Regional que tende a crescer
muito e nés somamos muito confiantes
e felizes. Temos uma caminhada bonita
pela frente.

BA — O que podemos aguardar do
Grupo Mateus para o ano de 20247

WB - Nbs continuamos de
forma muito intensa o nosso projeto
de expansao. No primeiro trimestre de
2024 a gente ja inaugura mais uma
loja na Bahia, a de Eunapolis, que esta
em construcdo. A nossa expectativa é
que ano que vem atingir a 15 lojas nas
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regibes da Bahia e Sergipe. Seguimos crescendo
e a empresa tem um projeto muito bonito para os
estados da Bahia e Sergipe, essa tende a ser a
regional mais imponente e de maior faturamento
do grupo e nés vamos firmes e o nosso time
esta engajado. Temos um time maravilhoso. Sou
suspeito para falar, mas n6és temos um comercial
muito bem entrosado na area de operacdes e
nas areas de backoffice. Portanto, temos uma
confianga imensa de que vamos fazer de forma
bem feita o trabalho que nos propusemos a fazer
aqui e cada vez mais levar o coragéo do Mateus
para todos os cantos da Bahia e Sergipe.

BA — Quando o Mateus Supermercados vai
chegar em Salvador e proporcionar aos clientes
soteropolitanos o prazer de fazer supermercados
em uma das lojas do Grupo?

WB — Essa pergunta eu geralmente costumo
responder em todos bate-papos, seja com a
imprensa ou com os fornecedores. E um anseio
da populagéo da Grande Salvador e eu posso
dizer que a gente tem novidades e, muito em
breve, pretendemos estd anunciando. O nosso
fundador ja mencionou o interesse em chegar a
Salvador e Regiao Metropolitana o quanto antes.
Penso que no segundo semestre de 2024 ja
apresentemos novidades para contar para vocés
e para a populacao da Grande Salvador.

BA — Qual o diferencial que faz o Mateus ser
uma empresa nordestina que cresce cada vez
mais. O que o Mateus tem para oferecer aos seus
clientes?

WB - NOs temos um jeito de ser muito
simples, desde os nossos escritorios das sedes
administrativas a loja. Entdo, o que a gente

costuma dizer € que o nosso negécio se baseia
em relacionamento. E relacionamento com
fornecedor, com o cliente e com o nosso time
de colaboradores. O cliente consegue sentir a
emogao de visitar o Mateus em todas as vezes que
ele vem a nossa loja, no nosso setor de peixaria,
de padaria e de hortifruti, que de fato vem direto da
horta, porque a gente negocia diretamente com o
produtor, além do nosso setor de frios, fatiados e
0 nosso boteco gelado. Entéo, oferecemos para
o cliente uma experiéncia de compras que ela é
Unica no segmento, com todos os servigos que a
gente oferece e com essa proximidade, esse jeito
de ser que é intenso e cheio de simplicidade, que
€ o jeito Mateus de ser.

BA — Para manter o pregco competitivo
é preciso de um bom relacionamento com os
fornecedores. E assim que o Mateus trabalha?

WB - Isso mesmo. Agradecemos a todos
os parceiros fornecedores que durante esses dois
anos nos abragaram, aqui, cada representante,
cada gerente de industria, diretor e cada vendedor
que nos atende sabe da importancia de levarmos
para cada praca que a gente chega com a melhor
experiéncia de comprague é o que nos oferecemos
com preco justo. E é isso que temos buscado fazer
e somos abragados por onde a gente chega, que
€ ajuncao da melhor experiéncia de compras com
todos esses servicos unindo a competitividade ao
menor preco em todas as Pragas onde estamos
inseridos.

BA - Qual é a estrutura hoje da diretoria
Bahia e Sergipe e como ela € composta?

WB — Hoje, na regional Bahia e Sergipe,
ja somos mais de 3 mil colaboradores. Estou
diretor e cuido da parte comercial, operacional e
area de negocios. Trabalhamos com os gerentes
corporativos, sao quatro gerentes comerciais
(Nadia, Everardo, Fernando Martins e o Valtecir).
Temos dois gerentes de operagdes (Geonilson
e o Fabio), além da coordenacéo de marketing
e gerente de Recursos Humanos. A base
administrativa que suporta as lojas é formada por
cerca de 200 pessoas, contando com as nove
unidades e mais o Atacado, ja somamos mais de
3 mil pessoas. E essa a cara da nossa regional
em 2023 e vamos crescer muito em 2024 e 2025
e, pelos proximos dez anos, marcando cada vez
mais presenga por onde quer que a gente ande
na Bahia e Sergipe.

BA — A receptividade dos colaboradores da
Rede que trabalham no chao de loja e pontos
de venda é muito agradavel. Como é feita a
qualificagao dos colaboradores do Grupo Mateus?
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WB - Nobs temos uma universidade
corporativa, a UniMateus, onde formam os
profissionais com treinamento desde o operador
de caixa, peixeiro, padeiro, enfim, todas as
areas. Eles passam por um treinamento; quem
atende o publico passa por um atendimento todo
especial. A universidade possibilita também
a formacéo de profissionais para que possam
pleitear e alcangcar um crescimento profissional.
A gente busca formar dentro de casa os nossos
gerentes de loja, subgerentes e compradores.
Boa parte dos nossos compradores hoje ja foram
promovidos internamente, fruto ja desse trabalho
que vem sendo construido ao longo desses dois
anos, a exemplo dos assistentes comerciais que
se tornaram compradores, subgerentes que se
tornaram gerentes de loja, gerente de operagdes
que se tornou diretor. Entdo, esse é o nosso
propdsito, € 0 nosso caminho, € evoluir a vida das
pessoas pelas cidades que a gente chega com
oportunidade de geracdo de emprego. E uma
das premissas do Grupo Mateus é valorizar quem
caminha conosco, aqui as pessoas crescem e se
desenvolvem, e a gente tem um orgulho muito
grande de falar sobre isso.

BA — Em curto prazo, de um ano a dois, a
Regional Bahia e Sergipe ja tem nove lojas e um
CD. Além da inauguracéo de Eunapolis, ja existe
uma outra loja para inaugurar?

WB — Iremos inaugurar pelo menos seis lojas
aqui na Regional em 2024. Estamos em fase de
obra em Eunapolis e ja temos terrenos fechados
em outras quatro cidades. Porém, somente iremos
anunciar as novas inauguragdes quando estiver
tudo definido.

BA — Procede a informagédo que a meta do
Mateus é chegar em pelo menos 70 unidades nos

estados da Bahia e Sergipe nos proximos cinco
anos?

WB — Posso afirmar com enorme seguranga
que 0 nosso objetivo é ter 70 unidades da Bandeira
Mix Mateus, que é a nossa bandeira no formato
Atacarejo. Sdo 70 unidades s6 no estado da
Bahia. Entendemos que cabe e que tem potencial.
Quando falamos em multiformato para quem nao
conhece outras regionais, é porque trabalhamos
com unidade de varejo, de vizinhanga e de eletro.
Para a Bahia, teremos certamente mais de 200
unidades, toda a cidade que tenha mais de 25
mil habitantes tera um Mateus: seja um mix, que
€ a nossa bandeira de Atacarejo, seja um super
ou um hiper. Entdo, esse é o nosso proposito. E
quando falamos em Sergipe, hoje os dois estados
caminham juntos, também temos um projeto muito
bonito, a gente imagina que chegaremos em 10
lojas. Temos muito a crescer e vamos caminhar
juntos.

BA - E quanto os formatos que o Grupo
Mateus ira trabalhar aqui nesta regional?

WB - Sem duavida nenhuma o nosso foco
inicial é de fato a bandeira de Atacarejo que é por
onde a gente vem entrando nas regides, mas a
nossa estratégia estd muito bem desenhada na
entrada dos outros formatos também para a Bahia
e Sergipe.

BA— Qual a mensagem que o Grupo Mateus
tem para a populagao baiana e sergipana?

WB - Eu gostaria inicialmente de agradecer
a populagdo das cidades que nds ja estamos
inseridos, a nossa primeira loja, em Juazeiro,
e as nossas duas Ultimas lojas, em Itabuna,
e, em Gléria, em Sergipe, que inauguramos
recentemente. Quero agradecer mesmo pela
receptividade. Obrigado por escolherem o Mateus
como seu ambiente de compra, pelo seu local,
pelo seu supermercado, Atacarejo, hipermercado,
independente do nome que o consumidor intitule
o Mateus. Mas obrigado por sermos a sua escolha
e estamos trabalhando arduamente nas lojas
e em nossa sede administrativa para sempre
oferecer a melhor experiéncia de compras
para os nossos consumidores. Para o publico
de Salvador e da Regido Metropolitana quero
reafirmar o nosso compromisso enquanto grupo
que nés chegaremos em breve. Muito em breve, a
populacéo de Salvador e da Regidao Metropolitana
vai poder experimentar a melhor experiéncia de
compra do segmento. Contem sempre conosco.
Noés vamos estar a cada dia mais préximos, pois
SOmMOS um sO coragao.

NOS FORNECEDORES DO GRUPO MATEUS
TEMOS 0 PRAZER DE PARABENIZA-LO
PELO SUCESSO DOS 2 ANOS DA
REGIONAL BAHIA E SERGIPE
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NOS FORNECEDORES DO GRUPO MATEUS TEMOS O PRAZER DE PARABRENIZA-LO
PELO SUCESSO DOS 2 ANOS DA REGIONAL BAHIA E SERGIPE
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DO 46° ENCONTRO BAIANO DE SUPERMERGADOS




COBERTURA 46° ENCONTRO BAIANO

Textos: Benneh Amorin, Eraldo Alves e Paulo Amancio
Fotos: Alex Fernando, Benneh Amorin,

Eraldo Alves, Fernando Fernandes e James Nei

Comercial: Cléo Amorim e James Nei

MUITA CELEBRACAO.
CONFRATERNIZACAO
E ALEGRIA NO 46°
ENCONTRO BAIANO
DE SUPERMERCADOS

Os Encontros e Convencgao dos Supermercados baianos foram criados
para proporcionar a confraternizacao entre as familias de supermercadistas
e fornecedores. Antes do | Encontro Baiano de Supermercados, realizado
em novembro de 1976, no Grande Hotel de Itaparica, os almocgos dancantes
foram os precursores desses eventos, que este ano completa o 46°. A nao
ser na pandemia, especificamente no ano de 2020, jamais houve ruptura de
sequéncia. Além da confraternizacao, a amizade também dava o tom dos
encontros.

Foi Seu Pedro Oliveira, diretor do Grupo Paes Mendonca, que
recrutou alguns amigos fornecedores e decidiram criar um evento para
tamhbém comemorar o Dia Nacional do Supermercado, que ocorre em 12
de novembro. Foi assim que surgiram os almocos dancantes e logo depois
os Encontros, que contou com o apoio irrestrito de Seo Mamede Paes
Mendonca. Seu Pedro Oliveira, Ana Quintas, Noberto Araiijo, em nome dos
quais homenageamos a todos que foram entusiastas, tém muitas e hoas
historias para contar. Parabéns Abase por mais um ano!
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Amanda Vasconcelos, presidente da Abase, satisfeita com
0 sucesso do 46° Encontro Baiano de Supermercados

Abase e a diretora do Hiperideal,
Amanda Vasconcelos, deu as boas-vindas aos
convencionais, autoridades e patrocinadores.
Ela aproveitou o seu discurso para falar do papel
importante dos supermercadistas, enfatizando

VINDAS

que é um dos setores que mais emprega, além de
grande arrecadador de impostos no Brasil.

“Quero agradecer muito a todos vocés
por estar aqui celebrando esse momento e
cumprimentar todas as autoridades, e, em especial
ao anfitrido da cidade, o prefeito de Mata de Séo
Jodo, esta cidade linda, ex-presidente da Abase, e
com muito orgulho, sorte e amor, o meu pai Jodo
Gualberto Vasconcelos, ao vice-prefeito de Mata
de Sao Joao, Agostinho Neto, a vereadora de
Salvador, Cristiane Correia, o vereador Palhinha,
o secretario da Sedur, Jodo Xavier, o presidente
da Abras, Joao Galassi, e todos os patrocinadores,
fornecedores e parceiros presentes no evento”,
enfatizou Amanda Vasconcelos.

A presidente da Abase solicitou a todas
autoridades presentes um olhar especial para
o setor supermercadista. “N6s ndo queremos
beneficios nem vantagens. Queremos pagar
impostos, atender bem os nossos consumidores,
pagar salario digno para os nossos trabalhadores.
Esse € 0 nosso papel e essa é a nossa missao,
mas queremos ser tratados com muito respeito, um
respeito que a nossa classe merece. O nosso setor
€ 0 que mais emprega no varejo e isso precisa
ser valorizado”, alertou. Amanda Vasconcelos
parabenizou Jodo Galassi pela luta incansavel em
favor do setor varejista. “A Abras vem mostrando o
seu compromisso com a sociedade. A isencdo da
cesta basica na reforma tributaria € uma vitéria dos
brasileiros, ndo é para o supermercadista, e, sim,
para toda a populacdo. E nds temos ainda muito
projeto para ser aprovado”.

A presidente da Abase evidenciou também
os 50 anos da Abase comemorado agora em
2023, pela primeira vez presidida por uma mulher.
“Que honra e responsabilidade, mas confesso
que me sinto cada vez mais a vontade neste
papel, nessa missao de fazer a conexao com os
nossos associados, governo, a industria e demais
parceiros. Esse € o nosso 46° Encontro e devo
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ter participado pelo menos da metade. Eu sou
filha do varejo e ndo me imaginei presidente
desta Associagao, mas hoje me sinto realizada
e honrada em trazer os meus filhos, Pedro e
Isabela para confraternizar com o meu trabalho
e 0 meu dia a dia, porque é com vocés que
estou de segunda a sexta-feira e € com vocés
que sou muito feliz”

Amanda completou o seu discurso,
agradecendo ao seu pai Jodo Gualberto e ao
seu tio Humberto, ex-presidente da Abase, por
serem a maior fonte de inspiragao, de trabalho,
de honestidade, de forca e competéncia. “Vocés
me inspiraram diariamente em um olhar, em
um gesto e nas acgdes”, disse ela, desejando
em seguida a todos que aproveitem muito o
encontro. “Bem-vindos ao melhor encontro do
mundo”.

Logo ap6és a fala de Amanda
Vasconcelos, o presidente da Abras, Joao
Galassi, e o prefeito de Mata de Sao Joao, Jodo
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Gualberto Vasconcelos, também falaram aos
convencionais. “E um prazer enorme estar aqui
com vocés e uma honra, e, através de Amanda
e Joao Gualberto, quero cumprimentar a todos.
A nossa querida Amanda, vice-presidente
da Abras, uma guerreira, uma mulher
impressionante e capaz, e fruto, evidente, de
um pai competente, o Jodao Gualberto, a quem
eu tive a honra de acompanhar a sua carreira,
a sua trajetéria ndo somente politica, mas
também empresarial, e teve a felicidade de
trazer ao mundo uma mulher muito competente,
que é a Amanda, para dar continuidade ao seu
legado”, ressaltou Galassi.

Jodo Gualberto deu boas-vindas a
todos e falou do orgulho em participar da Abase,
como presidente por duas vezes, e ter sido
vice-presidente da Abras. “Tenho muito orgulho
por ser uma Associagdo que de fato defende
os interesses da categoria. Os interesses
republicanos e os interesses legais”.

Jornalista Acacia Lirya, mestre de cerimonia; Jodo Gualberto Vasconcelos, prefeito de Mata de Sao Joao; e
Jodo Galassi, presidente da Abras (Associacao Brasileira de Supermercados)




Diretores da Abase, atual gestdo (biénio 2023/2024) -

Val, Teobaldo, Roquinho, Nelinho, Demétrio, ltamar,

Jodosinho, Amanda, Miguelzinho, Joel e Savio; executivos da Abase - Lilian e Mauro

DIRETORIA DA ABASE
FELIZ COM O RESULTADO

A presidente da Abase, Amanda
Vasconcelos, reuniu toda a Diretoria da
Abase para agradecer aos membros que
a compbe pelo seu comprometimento com
os pleitos defendidos pela Associacéo para
o fortalecimento do setor supermercadista
baiano. Na ocasido, Amanda Vasconcelos e
toda a Diretoria brindaram pelo sucesso de mais
um encontro realizado com o apoio de toda a
classe supermercadistas e seus parceiros.

Amanda também agradeceu aos
funcionarios da Abase, ali representados
por Mauro Rocha, superintendente; e Lilian
Malta, gerente administrativo-financeira, pelo
empenho realizado em prol do sucesso do

encontro. Como sempre, o empenho da equipe
de colaboradores da Abase foi fundamental
para que tudo saisse a contento, desde a
chegada, na recepgdo, com a equipe de
Margarete Barbosa, ao final do evento, quando
0s convencionais se despediram.

Na foto, Jolival Andrade, Teobaldo
Costa (Atakarejo), Roque Pereira de Oliveira
(Unimar), Abdiel Bastos, o Nelinho (Novo
Mix), Demétrio Machado (Novo Mix) Itamar
Gois (Total Supermercados), Jodo Claudio, o
Jodosinho (RedeMix), Amanda Vasconcelos
(Hiperideal), Miguel Dantas (ltdo Itabuna),
Joel Feldman (Cesta do Povo), Savio Andrade
(Rede Forte), Lilian Malta e Mauro Rocha.
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1 TIMBALADA BOTOU TODO

MUNDO PARA DANGAR

A Noite de Branco no primeiro dia do
encontro foi de muita musica e descontragdo ao
ritmo da Timbalada. Comandada pelos cantores
Denny Denan e Buja Ferreira, a banda cantou os
seus grandes sucessos levando os participantes
do encontro a dangarem ao ritmo de seus
tambores.

O cantor Denny Denan agradeceu a
Abase pela Timbalada estar de volta ao Encontro

Baiano de Supermercados e retribuiu o convite
com o jeito timbaleiro com muita danga, boa
musica e energia positiva.

Foram diversos sucessos durante a noite
e ndo poderia ficar de fora algumas pérolas, a
exemplo, de “Beija-Flor”, “Margarida Perfumada’”,
“Mimar Vocé”, “Toneladas de Desejo”, “Namoro a
Dois”, “Toque de Timbaleiro”, “Minha Histéria” e a
mais tocada do Carnaval baiano “Agua Mineral”.
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Baly Energy Drink brinca, brinda e
celebra com os convencionais do

46° Encontro baiano, no Tivoli

A Baly Energy Drink participou do 44°
Encontro Boiano de Supermercados coma sua
equipe de executives e de representontes
comarciais no Bohia, Mesta participagdo, a
Baly potrocinou varios momentes especiais do
Encontro, desde os Boas-Vindas. os shows e,
especialmente, os atividodes da Piscinag, onde
sua equipe de merchandising promoveu brin-
cadeiras com o8 convencienais. Estava coor-
denande as atividades da Baly, a diretora
comerciol. Doyane Titon Cordoso;, o gerente

regional da Baly, André Cavaleanti: os socios e
executives do Markas Vip Representacoes,
Sérgio Androde e Sandro Vasconcelos, além
da sua equipe comercial e trade marketing,
juntamente com aos demeonstrodoros da
Agéncia Promofgoes. Na Bohia, o Baly esta
presente am grondes atacadistas come
Atacaddo, Atokarejo, Mix Moteus e Mineirdo.
Comotambeém nos distribuidores Lutan,
Regido Metropelitana de Salvador; Sdo Roque
Distribuidora, regido de Feira de Santono;
Focoo, em lrecé: e Mix Distribuigdo, em Vitoria

da Conguista,

NAS FOTOS: F-1 Destogue do equipe emogdo, tendo oo
aantro, Mouro Rochg, superintendents do Abose, go lado oo
diretora comerciol da Baly, Davare Titon; F=2 Mo frente,
Sargio Andrade oo gerente regional da Baly, André
Covalsant], & atrds, Sandre Voeconceios com-as demanstra-
dioras e Maroele Barboss: F-3 Demanstrodorg mostra o Baly
lota: F-& Oringues com Baly Energy, F-8 Brinoadeina da vira,
virg, virow; F=6 Sargic Androdo o Sandro Vosconceles; sdoios
da Maorkas Vip Representoodes



Baly Energy Drink

A maior
marca
brasileira de
energeticos,
investe em
varias acoes
para
conquistar

0 mercado
da Bahia,

diz a diretora
Dayane Titon

Ha 14 anos ne mercado de

enargéﬂ-_’:n_ a Baly Energy
Drink, uma das pioneiras no
mercado de energético de
embalaogens Pet e lider no
mercddo nacional, no segmen=
to de 2 litros, e terceird marca
Mielsen, estd investindo pesa-

do no mercado da Bahia. A

P

—

empresa que representa a
empresa no estodo & a Markas
Vip Representacoes Ltda, que
tem come socios, Sergio
Andrade & Sondro Vascon-

‘calos,

Diz Dayane Titon
Cardeso, diretora comercial da
Baly Brasil, lider no mercado
nacional, quer trazer essa
lideranga para o Bohia que
segundo ela, tem acolhido

muito bem a Baly com a sua
inovacdoe em sabores ¢ emba-
lagens diferentes. Aqui na
Bohig, estamos distribuindo
em variog redes de supermer-
cados, firmando parcerias
importantes desde a nossa
entrada no mercado baiano”,

"O consumidor tem nos
gcolhido muito bem, gssim
como o varejista, por isso,
estamos bastante otimistas
tanto para a estacdo verdo
como tambem para o proxime
ano, porgue estamos muito
bem distribuides no Estadao™
disse Doyane, acrescen-
tande que o Baly esta cada
dia mais forte, gerando
mais empregoes e crescen-
do junto com a Bahia.

Sobre o surgimento
da fabricacdo dos produ-
tos Baly, a diretora comer-
cial enfatizou que o Baly
comecou com o energetico
pet trodicional e no ano de
2019, comegou a inovar e
trabalhar com novos sabo-
res e, o primeiro que surgiu
foi o Tropical, que jé era um
desejo do consumidor e faoi
um sucesso, dobrando o
foturomento dao empresa
“Ne surgimento da pande-
mia os consumidores esta-

A MAIOR MARCA
BRASILEIRA

DE ENERGETICOS

vam carentes de novidade e
diversidade de sabores, a Baly
trouxe muita incVoCcoo, o exem -
pla do morango & péssego,
melancia @ maca verde, sabo-
res que agradaram os consu-
midores. Hoje a Baly & muito
reconhecida pela assertivida-
de dos sabores que ela langa.
Segundo Dayane, otual-
mente, a Baly trabolha com 17
sabores e também com produ-
tos de Zero acucdr, gue 8 uma
tendéncia @ temos que estar

agtentos nesse comportomento

e necegsidode do consumidor.

BALY

"Recentemente, langamos o
sabor cbacaxi com hortela e,
agcreditamos que serd um
sucesso para o verdo que |d
esta chegando. A Baly & lider
absolute Brasil na embalogem
de dois litros “e hoje estamos
trazendo essa lideranga paraa
Bahia”

Indaegodd de que o
supermercadista pode esperar
da parceria com a Baly.
Dayane enfatizou gque o
empresa e muite reconhecida
pelo flexibilidode e por trazer
produtos de gqualidode com

alto giro "e respeitando
sempre a margem do cli-
ente, um cuidado que o
varejista precisa e tam-
bém & reconhecido nacio-
nalmente pela sua parce-
ria nos negocios, sempre
com foco e de olho no
consumidor”.

Para finalizar, o
diretora comercial disse
que o consumidor pode
aguardar nos pontos de
vendas muitas premogoes
com acdes bem feitas e
principalmente um produ-
to com muita visibilidade
com uma excelente opre-
sentogdo gue valoriza a
laja.



Markas Vip Representacoes se destaca
por manter um bom relacionamento com o
mercado e pelo respeito aos seus clientes

Fundado ha 13 anos por Sergio
Androde, a Morkas Vip Representoctes e
Consultoria Lida  yem: so destoocondo -no
cendaria empresarnal bomne poutodo pelo
trabalho, bom relocionomento com o
mzrcodo @ respeito oos cliontes. & empreso
tam Hnin um vasto pnrl.-fntin. com sota
representocoes, do quol comsto marcos
come o Yida Alimentos, Mossos S0o
Francisco, Kobber @ maois recentemento
opostou no desafo mpr-n-:.nntnq:l-n |:u:||-:| Enl-,l_
uma marca de enargéticos de Santa
Catoring, apontaoda pela Mislsen cama uma
das trés moioras marcas de nnnrgn'-tin:m da
e B e Bgarg quer 1:.||.'|r'.h|:|r oE mercoadcs
dio Bohio e do Mordeste,

Sdrgio @ seu sécio Sandro
Vasconcelos contam ter side convidodos
perandré Covaleantl que foi gerente defes
na Trig, enda foram representantes, o
desarvalver o produte no Bahia, "Ent8o isso

W
o,

Valdinal Mota (Prometer de Vandos), Eurides Bantana (Analivtg ADM) Sérgic Andrade {Eﬁm:} Sandro Vasconcelos (Bciol,
Carles Marcelo (Superviser de Yendos), Gleidson Schramm (Superviser do Trade Marketing), Yinicius do Poixdo (Anclista
‘Comerciall e Wellingten Pioggio (Promotor de Vendos)

¢ bocano, porque Yoo poassando gerentes
wilo para outros inddstrios e sabem da nossa
trabalho @ w3o nos conwidando poro fazer
esse desoho de desenvolver esse trabalho
oqui no Bahia, gue & umestado com grondes
dimensbes. Isso & muito grotificonte pro
gente porgue codo empreso desso gua
i:ha:rgn woo i conguista seu espaco, lszo a
Ingql FOora o nosso empreso @ com corteza o
ganke wem dands alguns resuttodos boco-
nas of no mareade”, sadignto Sondro.

E o sucessd na mercodo Eﬂrgin
otribui 0 dwos corocternsticas; trobalha a
F-u-rsisfﬁnn:ig "E um outre ponto guie-au ndo
poderia deixar de colocar tambeém & a
guestde de relacionamanto Eu wejo hoja
muites amiges que e:tdo na industria
guarends vir @ ales entendem que por #les
terarn A um relacionaments com alguns
compradoras ou gerantes seo torna facil o
trabofhodale

e B

clientes & ndio sd as deno do negdeia
Her amigo dedona, da gerente, & maia
tranguilo, maos vock precisa sstendear
oo para od funciondrios dessan
empresas’, enging Serglo, qus Lanai-
dera ssse fotor como o grands
segredo daosua ﬂ-npree:r.'

Hoje o empresa atua nido sd
na Bohia mas em dlguns oubros
eetadas. "0 mercodo, em sspecial o
da Bahin nunoa fal & nunca sera foacil
Eu, gue jo akiel na Braoil como um
todo, em algumos empresos, posac
gorantif que a Bahia & paro profrasio-
nais M&s temas hoje oito divisas, que
entram produtos de fora e isso ocobo
agtropalthando fiosso =ervico, nossas
representodos. Moz temos hoje um
pais comaaFranca que & do tamaonho
the eetads da Bahia: Entdo nds terman
urma questio tertitorial muito gronde
onde lspo envalve muite susts. Asslm,
e preciso farer plonejoments & se
entregar oo trabalhe®, explicou
Sergis,

El®e considera ainda um
teromiro ponta importante no negocic
que 530 as pessoas “Hoje nos temos
uma empresa com dlguns colabora-
dores nos guois nos podemos |0
Erotor como nrnign::. e ate fomiliores
Mostemos o Eurides, que foi o pessoo
gue comecou comigo 1& atros. E
nossa onalista, mnossa scaretaria
nossa gerente de RH. Dentro do
empresd elo tews o oportunidode de
se farmar, ter duos groduacdas
depois gue elaentrou na Marcas Yip
Portonto, ¢ um orgulho muito gronde
pragentbe hoje ter uma equipe forma-

_ porus.
mmmmmwmﬂu'
Hipn,i:_qr pora a equlpe desses

da com pessoas que tm multo mals
'ﬁ”ﬂﬁnﬂuﬂu&uﬂammm
do o noesa trabalho, Entdo, desenvol-
ver passoas também & um ponto que
au geho que s prirnacdial na Markas
Mg, comamara

HISTORIA

Sandre conta @ histérle da
ampress A Markos Yip fol fundada
por Sérgio Mde trabalhdvarmos em
algurmas emprasas, cames o Matotd &
au ful de Coea-Cala & Sérgie vem de
Ambey, mas também pakzou pela
Maratd E fol dal gue Sérglo resolveu
realizar o senha de entrar nesse rama
de representacia Eu continesl alnda
o Marald par algum tempo & depols
fui convidado pels B4qio para podes -
s fazer sesn pareecia, gue hoje |§
gio mals de 10 angs & vem dondo
grandes resultodos, grocos o Deus,
Entds fol dal que surglu a Markas Yip,
rrals de 13 onos atrds & al fol que
sonsequimas crescer no mefcads &
astamog al, gracas a Daus; sam uma
adquipe focada & sompromet|da com
aempresa’,

Sérgio complementa: "4
Morkos Vip val completor 16 anos
agora em margs de 2024, Eu sempie
tiwe utn sonhe de ser repraseniante
comercial & trabalhel durante muitos
anos am algumas empresas moltina-
cionais = regiongs, mas oquele senha
persistio, La em 2010, guondo eu
resolvi glovonsar 9 empresa, ag
comeosl Iniclolmentes =6, pergue todo
rnleia realmente & muts dificll, ainda
mais woos term um socio para devidir o
gue voc& ndo tem. Entdo level algum

tempo sorinho ¢ a empresa ol

Buy SBY (Vida) wobber

markasvip

BlFEaiamondei. b bUBEdi TR vA I k&

Eurldes Santana, gue estd na smpresa
desde o infoio, 2ntre os socios o omigos
Sundre Vasconcelos v Sérmo Ambacde

cresoards, foi se desenvolvendo, & ou
vi @ eportunidode, ¢ tambédm tinha o
necessidode, de ter ao med lodo wumao
pesso0 Qque ponsosse igual o mim.
umapessogespecial’, folou ele,

Paro fenalizar, corescentou:
"Soandro, como a gn-n'l:l brimca. clam
do sar meu SSoio @ um dos meus
melhoras I:Ir‘nigl:li Ja aromos -I:II'I'I'iECiS
antes, mos nds nos complomantamas
porqus o Sondro tom um estilo @ ou
tanho cutre totodmente diferenta. E
antas de tudoe a ganta praza muito
pela dtica, pelo amizade, ocima de
tudo amizads familiar. E. o mais
impartants, cada um respeitands o
outre do sau jeito e coda um tenda o
sua formo de agir com as ¢liantes,
Entho eu ache gue o base da noesa
sociadode é o pargeria”



1 RICARDO CHAVES TAMBEM

ne:

EMPOLGOU GONVENGIONAIS

A Ultima noite do 46° Encontro Baiano
de Supermercados teve como atragdo musical,
um velho conhecido, o cantor Ricardo Chaves,
que empolgou 0s convencionais com 0S Seus
sucessos e também de outros icones do
cancioneiro carnavalesco baiano. Durante duas
horas de show foi animagéo total, com direito,
inclusive, da comemoragao de aniversario de uma
convencional, que subiu ao palco para celebrar.

Um dos momentos de descontracao
da noite foi quando Ricardo Chaves avistou
um torcedor do Vitéria, com a camisa do seu
time, e falou para ele que o seu time era bem-
vindo a primeira divisdo. Este convencional era
o ex-presidente da Abase, Jodo Claudio Nunes,
Joaosinho, que ficou feliz com a homenagem.
Entretanto, cantou o hino do Bahia, seu time de
coragao, empolgando os torcedores presentes.
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SOLAR COCA-COLA
SABOR QUE VEM
CONQUISTANDO
MAIS DE 25 MILHOES
DE LARES NO BRASIL

Sao mais de 350 produtos do portfolio Coca-Cola
e de parceiros, enviados de nossas 13 fabricas para
cerca de 400 mil pontos de venda,

Use o QR Coda o sxibas mals
sobire n Salar acesssndo a tima
adigda do nodss belabbrks
e G stidha o Susbantabilsdoda.

Estamos presentes em 70% do territdrio brasileiro
com um faturamento anual de cerca de RS 9.6 bilhdes,

Sinta o sabor de uma vida de sorrisos.

SOLAR"
Cetoly
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Diretores e
colaboradores da

Familia Raymundo
da Fonte sempre
prestigiando os

Jaé tradigao. Ha muitos anos que a familia Raymundo da Fonte
tem o prazer de participar dos Encontros da Abase. Se fazem
presentes para abrilhantar o evento, os diretores com o0s seus

familiares, executivos e os responsaveis pelos negocios aqui no

Estado da Bahia. Este ano nao foi diferente, conforme mostram as

fotos, diretores e colaboradores estiveram no 462 Encontro Baiano

de Supermercados.



1 COCA-COLA CONVIDA A TODOS

PARA QUE SEJAM 0 PAPAI
NOEL DE SUAS FAMILIAS

A diretora de Estratégia e Marketing
da Solar Coca-Cola, Fernanda Raizama, que
este ano assumiu toda a operagdo de supply
chain, produgéo, logistica, finangas, comercial e
recursos humanos da empresa para os estados
da Bahia, Sergipe e Alagoas, falou da Caravana
da Felicidade, que este ano esta passando por 50
cidades brasileiras, quatro delas na Bahia, com o
lema “Todos nés podemos ser Papai Noel”.

Fernanda ressaltou ser a Caravana de
Natal uma plataforma épica dentro de toda a frente
de Natal que historicamente a Coca-Cola construiu
nos Ultimos 137 anos, plataforma essa que faz
parte do calendario oficial da marca e na Bahia
contempla quatro cidades, entre elas, Feira de
Santana e Salvador. “Esse ano estamos fazendo

g &

uma agenda diferente, porque além de levar a
Caravana de Natal da Coca-Cola tradicional,
que embala todas as familias, levando a magia
e a musica que encanta todo mundo, pensando
naquelas comunidades onde ndo se consegue
entrar com toda a frota de caminhdes, estamos
fazendo um formato que também consegue
circular por bairros menores para garantir que
a Caravana de Natal, assim como a Coca-Cola,
seja sempre democratica, inclusiva e que fale com
todas as familias”, salientou.

Trabalhando com dois temas importantes
no atual cenario mundial, a Sustentabilidade Total
e Responsabilidade Social, a Coca-Cola hoje
recicla mais de 100% das latinhas que produz.
“Essa € uma das plataformas que mais enche a
Solar Coca-Cola de orgulho”, afirmou Fernanda,
lembrando que a plataforma de sustentabilidade
da empresa, a Recicla Solar, s6 na Bahia hoje
consegue reciclar mais embalagens do que sdo
colocadas no mercado.

“Aqui na Bahia a gente ja tem toda
a nossa frente de agua Cristal operando com
embalagens 100% recicladas, isso quer dizer

que a agua Cristal que vocé
bebe na rua ou na sua casa é
feita integralmente por outras
embalagens pet e isso enche a
gente de orgulho, porque mais
do que fazer um produto que faz
parte da vida de tanta gente, a
gente sabe da responsabilidade
de carregar uma marca tao
poderosa que faz parte da
vida de tantos brasileiros, de
tantos baianos, soteropolitanos
e por isso que a gente coloca
atividades de ESG no mercado”,
pontuou Fernanda.

Ela cita ainda um outro
projeto da empresa, o Coletivo
Coca-Cola, que s6 na Bahia ja
capacitou e viabilizou o acesso
ao primeiro emprego para mais
de 20.000 jovens nos ultimos
anos. “Essa é também uma
frente dentro do universo do
ESG que enche a gente de
orgulho, e junto com o Natal, que
também é um projeto que além
de levar luz e magia para todos
0os baianos a gente também
colabora com uma plataforma
que atua para minimizar ao
maximo as  comunidades
vulneraveis, levando comida
para quem de fato precisa numa
época que é tao importante
se reforgar a solidariedade e
estimular aquilo que a gente ta
fazendo. Entdo, no convite do
nosso comercial, que é chamar
vocé para ser o Papai Noel da
sua familia, para ser um agente
de transformagdo social, para
ser o agente da mudanca do

mundo, que a gente quer ver’,
completou.

A  executva fala
ainda da grande meta da
empresa para 2030, que é
o de qualificar 5 milhdes de
jovens carentes. “Esse é um
dos projetos que temos um
superorgulho de endossar, tanto
que 2030 é um ano simbolico
para nés, porque queremos
chegar no nosso Marco Zero
de colocagao de residuos no
mercado, reciclando 100% das
embalagens destinadas para
consumo e também queremos
ser uma grande agenda de
transformacao, colaborando
de maneira coletiva com todas
as entidades que fazem parte
dessa cadeia de incluséo do
primeiro emprego, capacitando
e viabilizando o contato entre as
pessoas que precisam do seu
primeiro emprego e o varejo,
para garantir que consigamos
de fato exercitar o nosso papel
de ser uma empresa que faz
parte da vida das pessoas e
que tem plena consciéncia da
responsabilidade social que
carrega’, finalizou,

Celebrando a parceria

da Coca-Cola com o uisque
Jack Daniels, ela abordou a
promogdo de merchandising
feita no Encontro. E um drink
pronto, que vem em uma
embalagem pronta para
beber, “numa latinha que esta
linda, novidade quentissima,
chegando no mercado agora
com 5% s6 de élcool, uma
bebida leve que mistura o
melhor de Jack Daniels e o
melhor de Coca-Cola para
colocar no Natal, esse momento
de celebracéo”.

O que é a Caravana
de Natal Coca-Cola

A Caravana de Natal
Coca-Cola 2023 é uma acgao
de marketing da companha que
celebra a magia do Natal através
de caminhbes itinerantes que
passam por varias cidades. Os
veiculos sdo todos decorados
e iluminados com a tematica
natalina, e promovem agoes
com as pessoas que assistem
aos desfiles nas ruas.

Neste ano, seréo
cinco caminhdes VW, além
de ambientes instagramaveis,
ilusionismo, dois espagos de
cenografia e ativagbes com
inteligéncia artificial. A marca
também tem acdes de ESG
(sustentabilidade ambiental,
social e de governanca
corporativa) que  incluem
utilizacéo de placas de energia
solar, compensacao de carbono
e uso de materiais reciclaveis
nos veiculos. Desta vez, as
caravanas serao dirigidas por
mulheres.
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As boas-vindas é um momento
superespecial nos encontros da Abase. Logo
na chegada, ao dar entrada no hotel, eles se
dirigem para a area onde os fornecedores-
patrocinadores montam as suas estruturas
para recepciona-los e obsequia-los com
degustacbes de bebidas e comidas. Para
complementar a animagao, os convencionais
se esbaldam ao som de bandas de musicas.
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1 A INTEGRAGAO COMEGA JA
NAS BOAS-VINDAS

Registramos a participagdo de varios
fornecedores e seus estandes, Marata, Baly,
Rivoli, Lobo Energia Solar, Sucos Unido, Tia
Sénia, Trebeschi, Aurora, Brasfrut, Sdo Braz,
Ambev, Heineken, Disk Bananas, Sorvetes
Nestlé, Café Expresso Nestlé, Biscoitos
Rancheiro, Consulado da Argentina, Indaia,
Coca-Cola e Vida Veg. Nas boas-vindas, os
convencionais comegam a se entrosar.

A RANCHEIRD, PARCEIRA D05
SUPERMERCADISTAS BAIANGS,
OFERECEU SEUS DELICIOSOS

PRODUTOS NO 46° ENCONTRO

RANCHEIRO



PAO DE QUELIJO RITA BORGES APRESENTA
SUA COMPLETA LINHA DE PRODUTOS NO

46° ENCONTRO BAIANO DE SUPERMERCADOS

A Fabricao de Pdes de QueijoRita Borges porticipoudo
4" Encontro Boiono de Supermercados apresentande o
sua completa linha de produtos. A sécio-diretora, Renata
do Conceicdo, recebeu a presidente do Abose, Amanda
Vosconcelos e falou um pouco dos seus produtos. A Rita
Berges, nome em homenagem @ matriarca da familia.
fabrica o P@o de Queijo Trodicional, o Dodinho de Topioco,
o Biscoito de Chipa, o Pdo de Queijo Multigrdos, o Palito
de Provolone, o Pdo de Queijo Gorgonzolo, o Broinhao de
Fubd & o Mossa de Waffle.

Faca como o Hotel Fasano e 1:-,

RedeMix e ofereca oos seus "% ;
clientes os delicioscs produ- ._':1"':" %
tos do Pdes de Queijo Rita
Borges, sem gliten, aditives
efuﬁ conservantes, Acesse o

site www.paesdequeijorita-
borges.combr e o Instagrom
{@poesdegueijoritoborges oy
para mais informaocoes.
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1 PISCINA E OUTRO ESPAGO
DE CELEBRAGAG

Outro espago de celebragao € a Piscina,
onde também os fornecedores-patrocinadores
expdem os seus produtos, bebidas e alimentos,
para os convencionais, que também aproveitam
para curtir e se divertirem na espagosa piscina
do Tivoli Ecoresort. S40 momentos especiais
de divertimento e confraternizacdo. Como
sempre, uma banda musical faz a animagao
dos convencionais. No Espaco Piscina, os
convencionais degustaram diversos produtos,
especialmente selecionados para eles.

Estavam la, Aurora, Baly com seus
energéticos, Coca-Cola, especialmente, com
a novidade Jack Daniels, as Azeitonas Rivoli,
os Paes de Queijos Rita Borges, o caldinho
de feijao da Tio Neco/Dular, as cervejas da
Ambev e Heineken, os sucos da Unido e
Brasfrut, os salgadinhos S&ao Braz, além dos
Biscoitos Bauducco, ndo esquecendo, é claro,
dos produtos Marata. A Raymundo da Fonte
também esteve presente com os produtos
Brilux. Foi uma tarde bastante agradavel.
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Rivoli lidera segmento de
azeitonas e e referéncia
no mercado baiano,
Informa o presidente
José Luis Nucete

Presente de forma marcante no 46°
Encontro Baiano de Supermercados, a Ri-
voli, que ao longo dos anos tem se mantido
muito proxima da Abase, na opinido de seu
presidente, José Luis Nucete, ndo poderia
ficar de fora. “Esse € um momento para fi-
carmos mais juntos da familia baiana. A Ri-
voli tem um namoro de muitos anos com a
Abase. Pela regido, pelo estado, pelas cida-
des, pelo povo baiano, que tem com a Rivoli
um caso de amor e ndo poderiamos deixar
de participar desse encontro da Abase, uma
confraternizacdo entre supermercadistas,
atacadistas, clientes, varejistas e industria”.

Lider na Bahia em seu segmento, a
Rivoli cresceu muito ao longo dos anos. “E
um desafio grande, mas ainda temos mui-
to 0 que crescer nesse mercado baiano de
consumo de azeitona”, disse o presidente.
Brincando, ele sugeriu que as baianas, na
regido do Pelourinho e nos pontos turisticos,
passassem a vender acarajé com azeitona.
Brincadeiras a parte, ele confessou estar
muito satisfeito com a posicdo da empresa
no mercado, “porque vimos crescendo todos
0s anos. Os nimeros indicam um crescimen-
to exponencial nos Ultimos trés, quatro anos.
Entdo estamos muito contentes de ver a nos-
sa azeitona Rivoli ser muito bem aceita em
todo o estado da Bahia”, salientou Nucete.

E arrematou: “Os supermercadistas
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José Luis, presidente da Rivoli, concede entrevista ao
jornalista Benneh Amorin, editor da Super Revista

S80 muito nossos parceiros. Gostam da nos-
sa empresa, de nossa equipe de vendas, do
know-how que tem a Rivoli, 0 que faz com
gue cresca 0 nosso elo na Bahia com uma
grande fidelidade. Oliveira (representante
da empresa no estado) € uma figura muito
querida, esta sempre em nosso coragdo. E
um parceiro que fez crescer a marca Rivoli.
Entdo somos muito agradecidos por ele es-
tar com a gente, por ter uma equipe tdo com-
prometida, alinhada também com 0 nosso
amigo gerente Welington que vem fazendo
muito para que a nossa marca cresga e seja
sempre mais conhecida”, finalizou.

B
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Marid, Oliveira, José Luis, Lizie, Indaiara, Wellington, Valério e Benneh Amorin durante as boas-vindas aos convencionais

RIVOLI RETORNA AOS
ENCONTROS DA ABASE
APRESENTANDO SUA
LINHA DE PRODUTOS

A Azeitonas Rivoli, tradicional parceira
da Abase em seus eventos, voltou a patrticipar,
este ano, do 46° Encontro Baiano de Super-
mercados, visto que em julho passado ja ha-
via participado da 112 Superbahia. Pela Rivoli
estavam presentes 0 seu presidente José Luis
Nucete, acompanhado da esposa e diretora
de criagdo, Lizie Capello, do seu diretor, Valé-
rio Lipinski, da equipe de marketing, Emilly De
Muzio (gerente de marketing) e Yuelin Gomes
(analista de marketing), e do seu gerente regio-
nal, Wellington Reboucas Pereira. Ja pela SB
Oliveira estavam Antonio Oliveira, com sua so-
cia e esposa, Maria Bonsucesso; e as coorde-
nadoras de marketing e vendas, Bena Dantas
e Indaiara Braga.

A Rivoli € uma empresa que detém
100% do processo produtivo, ou seja, cuida de
todas as etapas da produgéo bem de pertinho,
desde a plantacdo das oliveiras, até a colhei-
ta, 0 envase e a distribuicdo em todo o Brasil.
Assim, se certificam da qualidade e constroem

diariamente uma trajetéria sélida, alcancando
0 posto de campea em vendas em Sao Paulo
e outros mercados do pais.

Possui o certificado FSSC 22000 V5 ,
onde segue uma normativa de sistema de ges-
tdo de seguranca de alimentos internacional,
para tanto, a indUstria passa por auditorias in-
ternas e externas rigorosas a fim de garantir a
seguranga dos alimentos. O rigoroso sistema
de qualidade seleciona as melhores azeitonas
do mundo e garante sabores especiais e Uni-
COS.

Em seu portfolio, a Rivoli oferece
muita variedade, com um mix de produtos
composto por azeitonas verdes, pretas, re-
cheadas, sem caroco, fatiadas e de diversos
tipos, como Gordal e Azapa. Tudo isso em
muitas opcdes de tamanhos e embalagens,
desde vidro até refil. Assim a Rivoli virou
parte essencial das receitas dos brasileiros,
entregando qualidade e sabor, seja como
petisco ou ingrediente.
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A qualidade que sua
familia menece!

Bleito o MELHOR
QUEIJO PARMESAD
comerciaiizada no

nercado brasiieno
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“O MINISTERIO DA SAUDE INFORMA: O ALETTAMENTO MATERNO EVITA INFECCOES
E ALERGIAS E E RECOMENDADO ATE 05 2 (DOIS) ANOS DE IDADE OU MAIS."



Walber Santos, diretor comercial, e Diogo Oliveira, gerente comercial, no centro, com a equipe de merchandising

Sao Braz aprova Encontro
Balano e anuncia uma
nova fabrica na Bahia
para inicio de 2024

Fundada em 1951, na Paraiba, a
S&o Braz participou mais uma vez do En-
contro Baiano de Supermercados, promo-
vido pela Abase. “O encontro superou as
minhas expectativas. E um evento fan-
tastico, superbem organizado, realmen-
te voltado para proporcionar a classe um
momento tanto de lazer como de reflexao
para novos tempos”, destacou Walber

Walber citou os ensinamentos
contidos na palestra de Fernando Sche-
rer como muito proveitosos. “Fantasti-
ca a palestra, em uma ou duas horas o
Xuxa péde nos despertar para algumas
coisas que podemos trazer para 0S nos-
s0s negacios. Entdo atitudes como essa
fazem com que a gente repense varias
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estratégias e sigamos ai ha competicao
do mercado”, completou.

Sexta maior empresa de café do
Brasil, a Sado Braz hoje possui um mix
diversificado. “Nés somos lideres tam-
bém nas farinhas de milho, no Cuscuz
Nordestino, segmento em que sSomos
bem atuantes com o nosso Flocado Novo
Milho, além de dezenas de outros produ-
tos, como por exemplo os salgadinhos,
os snacks de milho e o nosso Pipos Vi-
taminado, e ainda os temperos e o cap-
pucino café com leite”, destacou Walber.

O executivo adiantou a constru-
¢do de uma nova fabrica no municipio
de Conceicdo do Jacuipe, préoximo a
Feira de Santana, que, segundo ele, vai
movimentar o mercado do estado. “Essa
fabrica vai comecar a operar agora no
primeiro semestre de 2024. Estamos
muito felizes, viramos baianos de verda-
de, € uma fabrica linda, moderna, perfei-
ta, que vai atrair bastante emprego para
a regido. Enfim, vai nos proporcionar
também ter uma logistica mais atuante
para estar cada vez mais proximo do
consumidor baiano”, salientou Walber
Santos.

Participaram, ainda do Encontro,
0S executivos da Sao Braz, o gerente
comercial, Diogo Oliveira, e 0 gerente
de vendas Bahia, Leonardo Garrido.

Leonardo Garrido, gerente de vendas, as demonstradoras e
Diogo Oliveira; nas demais fotos, Walber e Diogo com Fer-
nando Scherer; Leonardo com Vanessa Morgan, Rede Mais;
Walber e Leonardo com Roque Santos (boné), da Unimar

Santos, diretor comercial da empresa.

Walber Santos, diretor comercial da S&o Braz, com o jornalista
Benneh Amorin, a quem concedeu a entrevista




N - N o

I JANTARES E A NO
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A grande atracao deste ano de 2023, centenas de pessoas todas trajando branco. S e m re a
no que se refere aos jantares, foi o retorno Essa Noite de Branco, especialmente
da Noite de Branco, que sempre aconteceu as que aconteceram no Club Mediterranée,

as sextas-feiras. Como muitos baianos usam era patrocinada pela Sadia e realizada Fren e do
branco neste dia, alguns para reverenciar o ao ar livre, aos pés dos coqueirais que

orixd Oxala, a depender, é claro, da crenga ornamentavam a paisagem do hotel. Ela

de cada um, os organizadores instituiram a ficou um pouco esquecida, mas a presidente seu te m p 0'
Noite de Branco. Independente de qualquer Amanda Vasconcelos fez questao de
preceito, ou releigido, era bonito de se vé resgatar e foi um sucesso.

a Brasfrut, hd mais de 30 anos
oferece inovacgao e praticidade
com polpas de frutas congeladas,
cremes de frutas e néctares. Lider no
mercado nacional, proporcionando
uma alimentacao saudavel sem abrir
mao da qualidade e do sabor que so
a BrasfFrut tem.
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1 SCHERER SE EMOCIONA
AO FALAR DE MOMENTOS
DIFICEIS DE SUA VIDA

O nadador medalhista olimpico, Fernando Scherer, o Xuxa,
em sua excelente palestra para os convencionais do 46°
Encontro da Abase, teve um instante que ficou bastante

emocionado e com olhos marejados de lagrimas. Confessou
que em um momento de sua vida, apesar de ter conquistado
tudo o que quis, como atleta, profissional, empresarial, chegou
um momento em que pensou nao ter vontade de viver. Mas,
conseguiu superar momento tao dificil, através do amor
encontrado.

TREBESCHI

chltivancp satda

TREBESCHI ENCANTA OS
SUPERMERCADISTAS NO 46°
ENCONTRO BAIANO

Encantar os seus clientes é a principal
finalidade da Trebeschi, tanto os intermediarios,
qgue sdo os supermercadistas e afins, quanto,
principalmente, os consumidores dos seus pro-
dutos, que sdo nutritivos e especiais. No 462 En-
contro Baiano de Supermercados, a Trebeschi,
mais uma vez esteve presente, apresentando a
sua linha de produtos vegetais, fazendo com que
os supermercadistas presentes degustassem e
apreciassem as suas iguarias.

Heronditon Barreto, gerente da empresa
na Bahia, coordenou as atividades e recepcionou
todos os supermercadisas presentes, entre os
quais a presidente da Abase, Amanda Vascon-
celos (na foto com Barreto), que fez questdo de
posar com mascotes Trebeschi, o Sweet Milho e
o Tomate. Na Superbahia, em julho passado, a
Trebeschi também fez grande sucesso. De acordo
com Barreto, a Bahia cada vez mais tem consumi-
do e apreciado os produtos da Trebeschi.
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MAIS DIFICIL DO QUE ATINGIR 0 TOPO
E PERMIANECER LA, ADVERTE SCHERER

Com bom humor, emocao, simpatia e
licoes de motivacao para a vida a partir de sua
vivéncia no esporte, o ex-nadador Fernando
Scherer, o Xuxa — apelido que ganhou nos
anos 80 pelos longos cabelos louros que entéo
cultivava, semelhantes aos da apresentadora
Xuxa, a Rainha dos Baixinhos —, encantou a
todos os que tiveram a oportunidade de participar
de sua palestra, no 46° Encontro Baiano de
Supermercados, realizado pela Abase entre os

dias 10 e 12 de novembro, no Tivoli Ecoresort,
em Praia do Forte, municipio de Mata de Séo
Jodo.

A vasta cabeleira loura deu lugar a uma
ampla e reluzente careca, mas que em nada
diminuiu o carisma do palestrante. Scherer
relatou fatos de sua vida, falou do inicio de sua
carreira, de como foi dificil superar a ansiedade,
das vitérias e dos momentos criticos que quase
o fizeram desistir das piscinas. Em sua palestra,
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que tem o sugestivo titulo de “O Outro Lado da
Medalha”, ele interagiu com a plateia, revelando
que a natacdo era sua realizagdo e que seu
objetivo era ser o mais rapido, ganhar uma
medalha olimpica e chegar a ser o nimero 1 do
esporte.

A medalha olimpica foi um sonho
realizado em 1996, feito que o emociona até
os dias de hoje. No total, durante sua carreira,
ele conquistou sete medalhas de ouro em jogos
Pan-americanos, duas medalhas de bronze
em Olimpiadas, por duas vezes foi escolhido o
melhor atleta pelo Comité Olimpico Brasileiro,
em 1998 foi o niumero 1 do mundo nos 50 e 100
metros e foi, por trés vezes, recordista mundial.

Xuxa destacou que o trabalho em
equipe, que ele aprendeu a desenvolver nas
competicoes em que participou, € importante
também na vida e no mundo corporativo. Falou
de sua determinagdo nas conquistas como
nadador olimpico, dos medos e das dores que
servem de aprendizado até hoje. “Na natacéo a
gente s6 vé o momento da gléria, do pédio, uma
pessoa sozinha, mas como tudo na vida nada
é feito sozinho, tudo é feito em um trabalho de
equipe —treinador, preparador fisico, massagista,
psicdlogo, meus pais, minha familia, meus
amigos, todo mundo do meu lado. E que nem

numa empresa ou no proprio negdcio. Se todo
mundo trabalhar em equipe e nao considerar o
outro um rival, o resultado vai ser bem maior.
Cada um realizando seu objetivo e no esporte
é a mesma coisa. Eu tinha o meu, que era ser
campedo mundial”, salientou.

A palestra se caracterizou por manter um
estilo didatico e teve como pano de fundo as suas
experiéncias como atleta. Assim, Xuxa se prop0s
a ensinar ao publico o caminho que leva a vitéria,
ou seja, que ajuda as pessoas a atingirem suas
metas, procurando passar para elas exemplos
de superagao e palavras de incentivo.

“Viva como um campedo, mas treine
como um azardo”, ensina Xuxa, ressaltando a
necessidade de se respirar fundo algumas vezes
durante o dia e antes de atender um cliente
e lembrando que, para ter sucesso na vida, é
necessario fazer o que precisa ser feito e nao
somente o que se quer. “Conecte-se com voce,
agradega por tudo, se dé parabéns também pelas
pequenas coisas. Deixe de apenas se julgar, se
culpar. Sucesso nao é o fim, mas o processo.
Faca os pequenos passos para chegar no
grande, porque chegar ao topo é até facil, o dificil
€ se manter 13”.

Acreditando em si mesmo

Xuxa chamou a atencdo para a



importancia de as pessoas acreditarem nelas e de
entenderem que quanto mais elas se conhecerem
e se amarem mais facil e mais leve a vida se
torna. Melhoram os relacionamentos, melhoram os
negécios, melhora a abundéancia e a prosperidade.
“Isso vai trazer liberdade, vai trazer paz e amor, vai
fazer conforto e tudo comega no processo interno e
ndo s6 na busca externa”, ensina.

Ele salientou que ndo adianta as pessoas
estarem se desafiando se ndo acreditarem nelas
préprias. “Isso norteou a minha vida sempre, porque
eu sempre pensei o0 seguinte: o trabalho que vai me
dar em sonhar ser campedo estadual € o mesmo
trabalho que vai me dar sonhar ser campe&o
mundial. O trabalho € o mesmo, o treino vai ser
0 mesmo, entdo porque nao sonhar grande e se
desafiar, desde que seja uma coisa que te mova,
que seja algo que faga seus olhos brilharem, que
vocé saiba que é capaz e ai vocé se dedica para
conseguir aquilo todos os dias”.

Dessa forma, para ele, quando a pessoa
desiste de um sonho, no fundo ela esta desistindo
dela mesma. “Entédo ao desistir de realizar algo
que a gente escolheu é nao acreditar muito em si

préprio. Os outros vao falar para vocé que isso ndao
é possivel, que vocé néo é capaz. Portanto, quando
a pessoa fala que nao é possivel, significa que nao é
possivel para ela. Entdo o impossivel estd na mente,
porque para aquele que acredita ser possivel, &
possivel’, constata.

O ex-nadador salientou a importancia de
nao permanecer na zona de conforto. “A pessoa
deve se desafiar sempre, porque termina um ciclo
hoje, amanha comega outro e vocé vai melhorando,
porque os resultados a gente esta buscando todos
os dias. Se numa empresa ndo é porque eu vendi
ou realizei algo o més passado que a préxima venda
vai estar garantida. O comércio ndo quer saber, os
rivais ndo querem saber que eu fui o maior nesse
més, eu preciso continuar trabalhando, continuar
entregando, me dedicando e fazendo coisas novas,
inovando para crescer sempre € nao parar, nao se
acomodar, porque geralmente quando vocé para de
crescer e se acomoda vocé morre, porque 0s outros
vao tomando o seu espago e quando vocé vé, vocé
ja era. E assim no mercado, na vida ou no esporte.
E assim em tudo”.

Para Xuxa, o nosso maior adversario, o

maior rival ou o maior inimigo estdo dentro de nés
mesmos. “Aformacomo vocé lidacom as situacdes da
sua vida, como vocé reage, se vai ser negativamente,
se vai ser reclamando, se vai se colocando no lugar
de vitima ou se vocé vai parar, entender que aquilo
aconteceu, € um fato consumado. Mas o que eu
faco daqui pra frente, qual é a visdo que eu vou ter,
qual é o aprendizado, como que eu vou encontrar a
solugdo. Eu nunca vi problema na minha vida, néo
tem problema, tem desafio e eu vou buscar uma
solugéo, que estd na minha méo, eu fago o que eu
posso. Se nao tem solugdo, se ndo esta na minha
mao entéo eu largo para que a coisa aconteca”.

E arremata: “E isso que as pessoas tém que
fazer. Acreditar em si préprio e fazer o seu dever de
casa. Nao adianta ficar sentado no sofa comendo
pipoca, ou jogando videogame. Se vocé quer ter
sucesso precisa estar disposto a ir na arena e estar
aberto para a vulnerabilidade de acertos e erros. E
todo erro é um aprendizado que te leva ao sucesso’.
MAXIMAS DE UM CAMPEAO

- Tudo na vida se constréi e tudo o que se
constréi leva tempo

- Para ter sucesso na vida, tem que fazer o
que precisa ser feito e ndo somente o que se quer

- S6 vocé pode te levar ao seu objetivo

- Nao adianta se lamentar. Tudo o que vocé
fez na sua vida te trouxe até aqui

- Chegar ao topo é até facil. Dificil & se
manter la

- Tem que treinar como azardo e viver como
campeao

- Tem que dar duro e treinar até conseguir

- Tem que se dedicar sempre. Fazer diferente

- Tem que sair da zona de conforto. Quem
para, morre

- E preciso estar arriscando, investindo o
tempo todo em vocé

- Quem reclama, perde. Quem agradece,
prospera

- Para obter um resultado diferente, € preciso
fazer algo diferente

- E necessério sair do bom para alcancar o
melhor

- Coloque seu amor em 100% do que vocé
fizer

- O que vocé faz quando ninguém esta
vendo é que vai te colocar no lugar onde todos véo te
ver

- Quando vocé muda, o mundo muda.
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J E GENTE BOA SIM: ALDO CHAGAS,
IGOR GOMES E RAFAEL GUNTIN

Troféu Gente Boa. Esta € uma das
homenagens mais singelas que a Abase outorga
para aqueles fornecedores que se destacam no
trato do dia a dia com os supermercadistas. Ha
muitos anos esse prémio é concedido em uma
solenidade nos encontros da Abase. Este ano
nao foi diferente. Na noite de sabado, a presidente
da Abase, Amanda Vasconcelos, falou sobre a
importancia da premiacéo, oportunidade em que
foram anunciados os agraciados. Em escolha
feita pelos supermercadistas foram eleitos os
seguintes fornecedores: Aldo Chagas, Marata;
Igor Gomes, Nestlé; e Rafael Guntin, Bramiar.

Aldo Chagas escolheu como padrinho
o supermercadista Joel Feldman, presidente da
Cesta do Povo, que |lhe entregou o troféu. Em
seguida, foi chamado ao palco, o gerente da
Nestlé, Igor Gomes , que tembém foi agraciado
com o Troféu Gente Boa. Para lhe entregar a
honraria, ele escolheu como padrinho, Miguel
Dantas, do Supermercados Itdo, de ltabuna.
O dltimo agraciado da noite, foi o fornecedor
Rafael Guntin, CEO da Bramiar, que teve como
padrinho, o supermercadista, associado da
Rede Fort, Savio Andrade. Gente Boa foi uma
expressao de Seo Mamede Paes Mondonga.

Joaosinho, Amanda, Miguelzinho, Joel e Savio; executivos da Abase - Lilian e Mauro

Obrigado ABASE e a todos

os Supermercadistas baianos
por me destacarem como
Troféu Gente Boa!

Rafael Gunitin, CEO - Bramiar

w bramiar
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Aldo, NoOs, seus colegas da Marata, te
parabenizamos pelo Troféu Gente

Boa Abase. Alias, para nos nao e
novidade. Ha muito tempo sabemos

que vocé é muito Gente Boa!
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] IGOR GOMES - NESTLE

Ao receber a distingdo do Troféu
Gente Boa de 2023, promovido pela Abase,
o gerente Regional da Nestlé, Igor Gomes,
responsavel pelo atendimento da empresa
na area compreendida entre a Bahia e o
estado do Acre, se disse muito agradecido
pela oportunidade de estar fazendo parte da
confraternizagdo em um ano, segundo ele,
considerado excelente para o varejo baiano.

“Eu me sinto muito lisonjeado e
prestigiado no ano em que a Nestlé também
foi eleita pelo varejo alimentar como a
Industria de Destaque através da Advantage
Brasil, e eu ser reconhecido também nesse
ano, sem duvida, € um motivo ainda de mais
orgulho para todos”, confessou, salientando o
desejo de dedicar a premiagéo a todo o time
de merchandising e de vendas da Nestlé, que
atua na regiao da Bahia.

“Eles sao as pessoas fundamentais no
processo e que fazem essa locomotiva andar
em alta velocidade e eu queria dizer que 2024
vai ser um ano ainda melhor para a Bahia,
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para a Nestlé e para o Brasil. Continuem
encontrando conosco sempre pensando no
nosso consumidor e sempre trabalhando pela
ruptura zero, porque no final das contas é isso
que faz a diferenga e é isso que impulsiona o
nosso crescimento”, completou.

Igor creditou o sucesso obtido esse
ano a toda cadeia de suporte ao varejo mantida
pela Nestlé e a plataforma JVC, “pois nele nés
mapeamos todas as oportunidades de trade
marketing, de trade regional, de e-commerce,
de sellout, de varejo de oportunidade no ponto
de venda e de inovagao”, disse.

Acrescentou ele: “Entao esse trabalho
em parceria, em proximidade com o varejo
nessa construgao ao longo dos ultimos anos,
tem feito toda a diferenga”, assinalou, dizendo-
se “muito feliz de encerrar esse ciclo aqui na
Bahia, deixando o estado com crescimento de
duplo digito alto, sem divida pavimentado para
fazer um ano de 2024 com muita consisténcia
através da parceria que nés temos com todos
os varejistas aqui do estado”.

Liderar e saber

dividir o crédito.

E esse resultado néio seria alcangado sem a sua dedicagdo.

Emocoes

Lider de Vendas na regido Nordeste,
Pesquisa Superhiper 2023 | ABRAS

De um lado o Emogdes entrega um produto com qualidade e sabor,
Do outro, supermercadistas, otocodistas & comerciantes se empenham

para fazer €le chegar na cozinha dos consurnidores.

Por Isso vocé & lider junto com a genta.
Obrigado, de coragdo.

= rrazemacoes | $ EArrozEmocoe



EDUARDO GOMES -
GARRINHO DE OURO

Distinguido pelos supermercadistas baianos
com o Troféu Carrinho de Ouro, Eduardo Gomes, da
Aurora — que no passado também ja foi condecorado com
o Troféu Gente Boa —, fez questdo de mostrar satisfagdo
e reconhecimento pelo trabalho realizado por sua equipe.
“E muito gratificante o reconhecimento que o mercado da
para o trabalho que a equipe fez. Eu sou mero maestro na
condugao das tratativas, das técnicas, da metodologia e
de a equipe fazer o melhor para o cliente”, sintetizou.

Eduardo atribuiu o grande nivel de satisfagdo
sentida ao receber o prémio, sobretudo por fazer algo em
que acredita. “E uma forma de amor, de fazer com carinho
aquilo que a gente gosta. Entdo a minha satisfagéo nesse
momento em que eu estou recebendo esse prémio, se
traduz exatamente pelo reconhecimento de todo esse
esforgo que ocorreu desde o momento que eu voltei para
a Bahia, agora com a Aurora, uma empresa maravilhosa,
uma cooperativa com mais de 100 mil familias, com mais
de 45 mil funcionarios e que vem crescendo ano a ano”.

Tal nivel de reconhecimento, segundo ele, é
fundamental para o profissional, ndo s6 pelo cargo que
ocupa, mas sobretudo pela satisfagao de fazer com gosto
aquilo que ele gosta de fazer. “E por isso que tem um lema
na Aurora, ‘Aurora, a gente faz com gosto tudo que vocé
gosta’, porque é exatamente para motivar a equipe de
trabalhar com gosto, com carinho e amor, gostando daquilo
que faz. E isso de certa forma que liga todas essas coisas
que no dia a dia a gente trabalha, como se relaciona, e que
as vezes nao consegue materializar. O troféu materializa
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isso, fazendo com que esse reconhecimento venha de
maneira espontanea’, ressaltou.

Catarinense de Floriandpolis e casado com
uma baiana, Eduardo confessou ter o habito de, em
qualquer local que chegue, estreitar relacbes com as
pessoas e as associagbes para sentir com mais precisao
as caracteristicas do mercado. “Foi assim aqui com a
Abase, em Sao Paulo, no Rio de Janeiro e no Parang,
lugares onde trabalhei. A primeira coisa que eu fago é
exatamente, estabelecer essa relagdo com a associagéo,
porque os supermercados e também os cashes séo os
nossos primeiros embates. Entdo € como se a gente
fosse |14 pedir autorizagdo. Segundo, na associacdo a
gente vai la conversar com o presidente, com os diretores,
para entender como é que esta o mercado, entender
como € que ele esta vendo a nossa marca e para a gente
levantar a oportunidade de melhorias, para poder atender
a necessidade deles. Entdo isso tem sido assim uma
rotina minha e automaticamente eu procuro um veiculo de
comunicagao relevante dentro desse elo, no caso aqui € a
Super Revista”, destacou.

Ao finalizar, Eduardo destacou a importancia
do trabalho desenvolvido por veiculos de comunicagéo,
a exemplo da Super Revista e da Super Revista TV,
dirigindo palavras de reconhecimento e incentivo ao
editor Benneh Amorin. “Aqui na Bahia, vocé, Benneh,
tem um papel diferente do que ocorre em outros estados.
Vocé tem um papel preponderante, porque faz um elo
entre o fornecedor, a associagdo e automaticamente
com os clientes consumidores, que séo os clientes dos
supermercadistas. Entéo a Super Revista, para mim, tem
esse papel, e € muito mais do que uma revista, € muito mais
que um veiculo de comunicagao, ela &€ um instrumento de
alianga entre interesses e faz o encontro dos interesses do
consumidor final com o fornecedor e com supermercadista,
que expde a mercadoria. Portanto, é diferente e realmente
fundamental o trabalho que vocé desenvolve. E ndo vai
morrer nunca, porque ele é excepcional e extremamente
atil”, pontuou.

A Danone foi agraciada
com o Troféu Empresa do Ano,
na premiagao realizada pela
Abase no 46° Encontro Baiano
de Supermercados, realizado
no Tivoli Ecoresort na Praia do
Forte, em Mata de Sao Joao,
na Bahia. De acordo com Sér-
gio Machado, diretor regional
da Danone, é uma grande sen-
sacao de responsabilidade ser
reconhecida como empresa do
ano por uma entidade de gran-
de importancia para o setor su-
permercadista como é a Abase.
Ele recebeu o troféu em nome da
empresa, das maos da presidente
da Abase, Amanda Vasconcelos

“E com muita alegria
que recebemos essa premia-
¢do, mas também com uma
grande sensacéo de responsa-
bilidade. Ser reconhecida desta
forma no maior mercado da Da-
none no Norte e Nordeste, nos
coloca uma responsabilidade
de cada vez mais nos reinven-
tarmos para continuar avangan-
do na relagdo com os clientes”,
ressaltou.

Perguntado o que levou
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a Danone ser eleita pela Abase,
como a Empresa Destaque do
Ano, Sérgio Machado respon-
deu: “A transparéncia na rela-
cao com os clientes, reconhe-
cendo nossas oportunidades,
sem fugir do que precisava me-
Ihorar, construindo bons Joint
Business Plan (JBP) e todo em-
penho da equipe e dos parcei-
ros distribuidores no Estado”.

No que tange o rela-
cionamento com os supermer-
cadistas baianos, ele enfatizou
que a empresa acredita que o
JBP, ou seja, o plano de nego6-
cio, é a ferramenta para cons-
truir relacdo, estabelecer ob-
jetivos comuns, monitorar os
avancos e tragar rotas de corre-
coes.

Segundo Sérgio Ma-
chado, a estrutura da Danone
na Bahia conta com executivos
para cada canal de distribuicao
(supermercados, cash & car-
ry e indireto), temos trés distri-
buidores para cobrir a grande
extensao do territério baiano e
uma gerente regional responsa-
vel pelo NE, mas residente na

DANONE -
EMPRESA
DO ANO

Bahia, e tendo Jamile Montene-
gro, como gerente regional.

“A Danone opera no
Brasil ha mais de 70 anos e
acreditamos que as empresas
mundiais de alimentos e varejo
podem desempenhar um pa-
pel importante nessa revolugéao
através da transformacédo de
seus modelos de negécios, pas-
sando de sistemas alimentares
padronizados para novos mode-
los baseados em dietas locais e
alavancando o fornecimento lo-
cal’, ressaltou Sérgio Machado.

Sérgio Machado enfati-
zou ainda sobre um ecossiste-
ma de agua e alimentos. “Para
ter um estilo de vida saudavel
precisamos de alimentos sau-
daveis. E alimentos saudaveis
precisam de um planeta sauda-
vel. Acreditamos em um ecos-
sistema de agua e alimentos
que trabalha em harmonia com
as pessoas, as comunidades e
0 meio ambiente”.

Ele explicou que este
“One Planet. One Health” mar-
ca um novo momento para a
Danone, “mas vem do mesmo
espirito pioneiro que sempre
tivemos”. Em 1972, Antoine
Riboud disse: “Existe apenas
uma Terra. N6s s6 vivemos
uma vez”. Essas palavras ini-
ciaram uma visdo que vive até
hoje: levar saude para nossa
empresa e seu ecossistema,
para o nosso planeta e para to-
das as geragoes.




) AURORA ESTREITA HEI.AGIUNAMENTU
GO 08 CLIENTES NO 46° ENCONTRO

“Foi uma honra para a Aurora
Alimentos participar do 46° Encontro Baiano de
Supermercados, onde tivemos uma excelente
oportunidade de mostrar parte do portfolio e as
recentes marcas langadas, a exemplo da Aurora
Bem Leve, Aurora Prémio e outras para os
clientes e seus familiares que estavam presentes
no encontro”, ressaltou Eduardo Gomes, gerente
comercial da Aurora Alimentos da filial em
Salvador e da regional Bahia e Sergipe da Aurora
Alimentos

“Sentimos  prestigiados pelo convite
e pelo espaco que nos foi dado pela Abase
e ficamos extremamente gratos pela
premiagdo do Carrinho de Ouro e pela troca
de informagdes com os clientes. No encontro,
identificamos muitas oportunidades de melhoria
e ficamos lisonjeados pelos varios elogios que
recebemos. Enfim, o encontro é muito relevante

para o relacionamento com proprietarios de
supermercados, gerentes, encarregados,
pessoas que participam da estratégia do negécio
entre fornecedores e supermercados”, enfatizou
Gomes, acrescentando que, “o encontro é
um momento de muito aprendizagem e troca
de informagbes bastante relevantes. Quero
agradecer aqui a Super Revista pelo excelente
trabalho de divulgacéo e a Abase pela realizagao
deste grande encontro”, enfatizou Gomes.

Participaram do encontro pela Aurora:
Vagner Gomes de Moraes, diretor regional
Nordeste; Fabio Galhardo Serafim, gerente
Nacional de Trade; Eduardo Gomes, gerente
Comercial Bahia e Sergipe; Ney Ribeiro Vieira,
supervisor de Vendas; Lucas Pinheiro Teixeira,
supervisor Nacional de Trade; Paula Rodrigues
Nunes, supervisora de Trade Filial BA/SE; e Tiago
de Souza Leopoldo e Rafael de Oliveira Cunha,
encarregados de Trade Marketing.

Eduardo Gomes informou ainda que a
Aurora Alimentos Bahia e Sergipe, atualmente,
trabalha com 150 colaboradores, destes, 50
sao promotores de vendas, 70 vendedores e
demais trabalham no administrativo, comercial de
logistica e area de gestao de pessoas, além de
trabalhar com mais 150 promotores terceirizados.
A Aurora Alimentos possui escritério no Hangar
Aeroporto, na Avenida Luis Viana Filho, no bairro
Séo Cristbvao, e tem estrutura logistica, localizada
na cidade de Simbes Filho.
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SEARA ENALTECE PARCERIA COM A
ABASE E COMEVIORA REALIZAGAO DE
BONS NEGOCIOS DURANTE ENCONTRO

O diretor da Seara, José Calabria,
destacou a parceria de longa data estabelecida
entre a empresa e a Abase. “A parceria Seara
e Abase ja vem de muito tempo, é uma parceria
muito presente, muito forte. A gente reconhece
como o mercado baiano é um mercado de
destaque, de desenvolvimento e a Seara nao
podia ficar fora dessa parceria. Estamos juntos
e misturados”, comemora.

Ele salientou o fato de que todo
encontro acaba se configurando em uma grata
surpresa e a cada ano vai melhorando cada
vez mais. “A Amanda esta de parabéns pela
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presidéncia da Abase e nds estamos juntos”,
disse, ressaltando que encontros dessa
natureza acabam proporcionando uma maior
aproximagao com os clientes, o que muitas
vezes ndo se pode estabelecer no dia a dia
do trabalho. “Nao tenha duvida que a gente
veio buscar umas negociag6es diferentes que
esse tipo de encontro fornece pra gente. Esses
contatos comemorativos agora no final do ano
sao tao importantes que a gente aproveita para
fazer bons negdcios aqui”, pontuou.

Produtos de qualidade, embalagens
inovadoras e comunicagao envolvente sao as
marcas registradas da Seara, que fabrica mais
de 450 itens divididos em seis linhas no Brasil.
Considerando o mercado internacional, esse
volume sobe para mais de mil produtos. Sao
30 plantas de processamento de aves e oito de
suinos, além de 14 centros de distribui¢do e 21
unidades de preparados. Cerca de metade da
producéo fica no mercado doméstico. Presente
em mais de 140 paises, a empresa possui
escritérios em Amsterda, Dubai, Cingapura,
Hong Kong, Joanesburgo, Londres, Téquio e
Xangai, além de Sao Paulo.
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1 JOSAPAR ALIVMENTOS MUDA
COMANDOS REGIONAIS E APOSTA NA
CONSOLIDAGAO DE BONS NEGOCIOS

Em fase de mudancas de comandos
regionais, a Josapar Alimentos participou do
Encontro Baiano de Supermercados com duas
novidades: o antncio da ida de Roberto Coelho
para Pernambuco, no lugar de Rodrigo Gross,
e a vinda de Thiago Pereira, que chegou a
Bahia para empreender um trabalho no lugar
do Roberto.

“E com extrema satisfagao que a gente
vai dar continuidade ao trabalho do Roberto
Coelho, hoje na geréncia Norte-Nordeste. E
muito bom fazer parte dessa equipe ai que
vem conduzindo com muita maestria e muita
responsabilidade os negécios aqui da Bahia
e de Sergipe”, afirmou Thiago, que nasceu
em Pelotas, onde é a sede da empresa e
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de 14 empreendeu uma longa trajetoéria na
Josapar. “Comecei la no escritério, trabalhei
no financeiro, fui do comercial, depois fui para
Goiania, onde trabalhei como vendedor direto,
depois assumi a supervisdo de vendas em
Belém, atendendo Amazonas, Amapa, Para
e Roraima, e hoje aqui muito feliz na Bahia”,
contou.

Demonstrando satisfagdo por poder
colaborar com o sucesso do evento, Roberto
Coelho confessou que gerenciar o Norte-
Nordeste sera um grande desafio. “E também
interessante, porque assim como a gente tem,
gragas a Deus, um time qualificado aqui como
é o time do Oldegar e do Garcia, nos demais
estados a gente também tem times bons e
representantes que tém uma histéria e uma
relacao forte com a Josapar. E eu sempre
digo que o diferencial € também a relacéo
que a gente consegue ter com o cliente da
Josapar, com quem a gente consegue ter uma
identificagdo muito boa, estreitar boas relacdes
e realizar bons negécios, que € o objetivo final”,
resume.

O jornalista Benneh Amorin entrevistando os executi-
vos da Josapar, Thiago Pereira, gerente regional Bahia
e Sergipe, e Roberto Coelho, do Norte e Nordeste
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DURANTE 0 46° ENCONTRO BAIANO

Com um estande montado no Encontro
Baiano de Supermercados, através de um viés
voltado para o comércio exterior, o Consulado
da Argentina na Bahia, por intermédio de
sua representante Vera Pereira, teve uma
participagdo importante, gerando bons frutos.
“Foi um estande que nédo era de produto, e sim,
de servigo para ensinar o pequeno comerciante
a ingressar no comeércio internacional e foi
uma experiéncia muito bacana e pretendemos
replicar’, comemorou.

O produto divulgado foi o vinho
produzido pela Bodega Mijam, de Mendonza,
na Argentina, que hoje é o vinho argentino mais
vendido na Bahia e no Brasil dentre todos os
paises de origem, de acordo com Vital Sarmento,
um dos representantes da Argentina na Bahia.
“Essa parceria da Abase com a Mijam e com a
Cémara de Comércio Argentina-Brasil (Cecab)
tem gerado bons frutos, porque esses produtos
estdo sendo amplamente vendidos nas redes
supermercadistas associadas da Abase, com
grande sucesso e gerando resultados excelentes
para essas redes de supermercados e também
para o exportador na Argentina. E dentro desse
contexto, a Cecab, a Abase e o fornecedor
exportador, com o apoio do Consulado Argentino,
tem gerado o resultado que nbés sempre
buscamos, que é um resultado financeiro positivo
para todos os envolvidos”, disse Vital.

Vital conta que a Camara de Comércio
Argentina-Bahia, uma instituicao criada pelo
consulado argentino para apoiar o comércio
bilateral entre a Bahia e a Argentina, teve

inicio com o consul Pablo Virasoro e hoje, bem
administrada, estd dando um bom seguimento
com o consul Agostin Nunes, com o suporte
do trabalho desenvolvido por Vera Pereira,
que considera muito importante e fundamental
posicionar a marca argentina na Bahia. “E o vinho
€ uma porta de entrada fantastica. Quem é que
nao gosta de degustar um bom vinho? Entao
nos ja vimos trabalhando através da Camara
e dai conseguimos dar esse viés comercial, o
consulado da o viés institucional nés temos vinho
na Argentina para o mercado brasileiro”, diz Vera.

Paratanto, foi preciso identificar qual o
vinho que possui um atrativo financeiramente
para as redes de supermercado e qual tem
uma logistica mais rapida. “Entdo ai foi
identificada a familia Mijam, que ja por trés
anos tem colocado os produtos aqui e é
sucesso de venda. Hoje, ja conseguimos
posicionar nas maiores redes e para o
Consulado é um motivo de orgulho, porque
o nosso trabalho de promogdo comegou
pelo vinho, mas estamos abertos a azeitona,
a farinha de trigo, ao leite em po6, enfim, ja
conseguimos abrir varias oportunidades e s6
temos que agradecer a Abase, na pessoa de
Mauro, que tem essa visao e entende quanto
é importante um evento como esse ser vitrine
para os produtos, independente da origem,
no nosso caso a Argentina, mas conseguimos
ver marcas aqui que estao ha muitos anos ja
trabalhando junto com ele nesse evento e,
por mim e pelo Consulado, continuamos aqui
por mais tempo ainda”, conclui Vera.



COMUNIDADE KOSHER PRETENDE INVESTIR US 40
BILHOES EM EMPRESAS DE ALIMENTOS NO BRASIL

O advogado Fernando Neves, diretor para o
Brasil dos negécios de alimentos Kosher da
comunidade judaicainternacional, conversou com
a Super Revista durante 0 46° Encontro Baiano de
Supermercados, no Tivoli Ecoresort da Praia do
Forte, na Bahia. O encontro é uma realizacao da
Associacao Baiana de Supermercados - Abase.

“A comunidade Kosher, formada por um
grupo de empresarios com base em Nova lorque
e ligada a Camara de Comércio Brasil/lsrael,
esta se instalando no Brasil devido essa crise
de alimentos mundial para investir em empresas
que se adaptam a metodologia Kosher do
alimento puro, e abrir uma corrente de comércio
iniciaimente de U$ 40 bilhdes”, ressaltou
Fernando Neves.

De acordo com Fernando Neves, o Grupo
de empresarios vem buscar no Brasil empresas
que se adequem a esse projeto de produgao de
alimentos e que se disponham a se adaptar a
essa metodologia. Disse ainda o advogado que
para participar do projeto é preciso enviar uma

catalogacéo da empresa que sera enviada para
Nova lorque €, logo apés o Carnaval, o Grupo
vira ao Brasil para sentar e negociar com as
empresas interessadas para fechar o contrato.
Os interessados podem entrar
em contato para fazer a catalogacao da
sua empresa, através do telefone (71)
987285337 ou pelo e-mail: fernando.
neves@fernandoneves.adv.br
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JOAOSINHO DIz QUE ABASE E INSTITUIGAD SOLIDA
FUNDADA POR SEO MAMEDE PAES MENDONGA

O presidente da Rede Mix, Jodosinho,
comemorou o sucesso do evento, que marcou
os 50 anos da Abase. “E uma satisfagio enorme,
primeiro por ser supermercadista e depois fazer
parte da Abase, uma associacdo fundada de
maneira tdo sdlida por Seo Mamede (Paes
Mendonga). Acho que a gente ndo pode deixar
jamais de mencionar a forma como a Abase foi
constituida, a forca do varejo na época que Seo
Mamede constituiu a Abase e o legado que ele
deixou no setor supermercadista da Bahia”,
destacou em entrevista no 46° Encontro Baiano
de Supermercados.

Joaosinho salientou ainda a forma segura
e consistente em que a Abase se constituiu. “A
Abase é uma associagao unida, nés defendemos
e protegemos o setor supermercadista
independente do tamanho e da nacionalidade
da empresa. E esse € um papel que todos os
presidentes fazem, todos que estiveram ocupando
essa cadeira, e para mim foi uma honra muito

grande ocupar a presidéncia de 2013 a 2016 e
hoje fazer parte da diretoria”, disse.

Ele fez questdao ainda de parabenizar
todos os associados que compdem a Abase, “a
equipe que esta la dentro todos os dias lutando
pela melhoria da associagcdo, pela melhoria da
vida da classe supermercadista, e sobretudo os
fornecedores que sempre apoiam as iniciativas
da Abase, além da Super Revista, pela cobertura
que faz, pois em todos os momentos que a Abase
estd presente a Super Revista também esta

presente com a Abase”.

Lobo Energia
Solar, em 10
anos, ja atendeu
mais de mil
unidades

0 empresario Abdenardo Lobo,
mais conhecido como Big Lobo, e sua
esposa, Paula Moura, marcaram presenca
no 462 Encontro Baiano de Supermerca-
dos, para apresentar a
LOBO ENERGIA SOLAR, empresa
especializada em energia solar.

A LOBO ENERGIA SOLAR tem sido desta-
gue em toda Bahia, levando economia ao
varejo e demais segmentos empresariais,
chegando a niumeros expressivo de mais
de 1 mil unidades atendidas. Como o
proprio Big Lobo diz: “Deixe o sol pagar a
sua conta”. Alids, ele acrescenta: “Venham
para LOBO ENERGIA SOLAR e usufrua do

que ja é uma realidade para pequenos,
médios e grandes supermercados da
Bahia. Nosso objetivo é diminuir os altos
custos que sua empresa tem com conta
de energia elétrica”, diz Big Lobo. Atuando
ha 10 anos no mercado, a LOBO ENERGIA
SOLAR tem sido referéncia, com muita
competéncia, neste segmento empresarial
e conta com administracao dinamica e
inovadora do seu lider Big Lobo.

LACTALIS E PRESIDENT ESTIVERAM PRESENTES
NO 46° ENCONTRO BAIANO DE SUPERMERCADOS



J. MACEDO ALIMENTOS VOLTA EM GRANDE
ESTILO PROMOVENDO SEUS PRODUTOS NO
46° ENCONTRO BAIANO DE SUPERMERGADOS

Depois de passar um tempo afastada
dos encontros supermercadistas, a J. Macédo
Alimentos volta em grande estilo, patrocinando
um café da manha e um jantar no 46 Encontro
Baiano de Supermercados. Rogério Azobel,
que esta na empresa desde 1992 e agora
ocupa um cargo no setor comercial, explica:
“Por questdes circunstanciais tivemos
que nos afastar um pouco de tempo, mas
voltamos com toda a forga, porque, como eu
ja disse, nés sabemos que isso aqui faz bem
para todos nés. Isso aqui € onde a gente quer
estar, junto com as pessoas que estao junto
com a gente, no dia a dia, no mercado”.

Luiz Fernando Varini acrescentou,
informando que o café da manha foi
patrocinado por toda a linha Dona Benta, as
misturas para bolo e as farinhas. “Fizemos
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uma mesa de pao extraordinaria, com os
nossos técnicos, foi muito bacana a interagdo
com o publico, a aproximagado que a gente
tem com supermercadistas e, no jantar, nés
patrocinamos com as nossas massas grano
duro Petybon, cheia de langamentos ai, com
uns cortes novos que com certeza vao fazer
a cabeca do publico baiano. E contamos
com supermercadistas para, cada vez mais,
expandirmos e conseguirmos chegar em
todos os lares da Bahia”, salientou, lembrando
que em todos os anos em que participou do
encontro a empresa vem colhendo bons
frutos e excelentes resultados com a parceria
exercida com os supermercadistas.

Rogério completou, dizendo estar
muito feliz com os resultados dessa parceria,
“porque a J. Macédo é muito prédiga nisso, a
gente sempre alimentou essas parcerias com
0 pessoal da Abase. Inclusive costumamos
falar que nés nao temos clientes, noés temos
parceiros, sempre buscamos isso, sempre
alimentamos esse tipo de relacao, nao é a toa
que nosso slogan ‘Alimento que te faz bem’
representa muito bem essas parcerias. E o
que a gente busca alimentar, é o que a gente
busca manter, essas parcerias sdo saudaveis
pra gente e é o que mantém a J Macedo ha
quase 85 anos de pé e vai continuar por muito
tempo mais ainda”, pontuou.

Benneh Amorin entrevistando os executivos da J.

Macédo, Luiz Fernando Varini e Rogério Azobel
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I GRUPO SAO ROQUE COMEMORA
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AVANGOS E QUER ATINGIR 100% DO
TERRITORIO BAIANO EM 2024

As homenagens pres-
tadas durante o 46 Encontro
Baiano de Supermercados
a Eliana Santos, presidente
do Grupo Sao Roque, que foi
capa da edicao de novembro
da Super Revista, sensibiliza-
ram todos os integrantes do
Grupo, sobretudo o diretor de
distribuicdo, Cassio Magno,
sobrinho da homenageada,
que confessou ter ficado muito
feliz com o desdobramento das
manifestagoes de carinho rece-
bidas durante o evento.

“Nés todos ficamos
muito felizes e eu particular-
mente, porque tenho Eliana
como minha ‘idola’. Eu come-
cei a trabalhar em supermer-

cado desde pequeno, meu pai
e minha mae me ensinando
e depois tive a oportunidade
de aprender muito, tanto com
meu avd mas, principalmente,
nos anos depois de formado fui
realmente aprendendo com mi-
nhatia Eliana. E ela esta ai, gra-
cas a Deus, para continuar nos
ensinando até hoje e realmente
eu sou fa de tudo que ela faz e
do que ela sabe fazer”, afirmou,
salientando a importancia dela
ser homenageada em vida, “o
que é muito legal, porque vocé
consegue realmente sentir todo
o carinho das pessoas”.
Cassio disse ter brin-
cado com a tia durante todo o
encontro. “Eu disse que todo o

evento da Abase estava estam-
pado com a cara dela, estava
mais bonito e a gente fica muito
feliz, muito grato, pelo fato de a
Super Reuvista ter feito essa ho-
menagem, “e a gente esta aqui
tanto representando o super-
mercado, a familia, sendo gra-
tos a Distribuidora Sao Roque
por esse elo entre os parceiros
da industria, os pequenos su-
permercadistas e os clientes.
A grande maioria dos super-
mercados que estdo aqui sdo
nossos clientes, sé&o nOssos
principais parceiros na verda-
de, e estar aqui nesse encontro
no momento da homenagem a
nossa presidente é muito grati-
ficante para todos nos”.

Ao fazer um balanco
sobre o desempenho da em-
presa durante 2023, Cassio
disse ter sido um ano muito
especial com uma grande ex-
panséo pela Bahia. “Estamos
cobrindo 94% do territdrio
baiano, sao 392 cidades, vai
ficar faltando s6 o Extremo
Oeste para cobrir esse ano,
mas vamos deixar essa etapa
para o ano que vem. A S&o
Roque esta sempre inovando,
langamos a nossa plataforma
de e-commerce e as vendas
via WhatsApp, o que ajudou
muito no nosso dinamismo. Sé
falta cobrir efetivamente todo o
estado e é o que vamos fazer,
cobrir 100% do territério baia-
no em 2024, com fé em Deus”,
concluiu.
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| JOAO GUALBERTO FALA DO CRESCIMENTO
DA ABASE E DO VAREJO DA BAHIA

O empresério, super-
mercadista e prefeito de Mata
de Séo Joao, Jodo Gualberto,
conversou com o jornalista
Benneh Amorin durante o 46°
Encontro Baiano de Supermer-
cados da Associagdo Baiana
de Supermercados (Abase),
entre os dias 10 e 12 de no-
vembro, no Tivoli Ecoresort na
Praia do Forte, na Bahia. Ele
falou da sua trajetéria nos en-
contros da Abase que teve ini-
cio em 1980 e de sua entrada
como presidente da Associa-
¢ao. “Realmente comegou no
ano de 1980, quando comecei
com a Atol, e, em 1997, me
tornei presidente da Abase”.

Sobre o crescimento
da Abase, ele enfatizou que é
uma associagao que foi cres-
cendo ao longo dos anos e
cada um que passou por ela
fez a sua parte. Ele citou o
trabalho de seu tio Mamede

Paes Mendonca e de Seu Ail-
ton Melo Messias a frente da
Abase, que foram muito impor-
tantes para esse crescimento.
“Depois vieram outros comigo,
a exemplo de Humberto Sou-
za, e cada um plantou uma
semente que hoje nos colhe-
mos”.

O supermercadista fa-
lou que tem muito orgulho da
Abase porque, segundo ele,
congrega de fato varios su-
permercadistas. “Na Abase, o
interesse é coletivo do super-
mercadista. Infelizmente, em
alguns estados nao sé em su-
permercados, mas em outras
associagoes e confederagoes
e federacbes de comércio,
muitas vezes a pessoa que
esta a frente ndo é empresario.
Aqui na Abase ndo. Fizemos
um estatuto que sé participa
de fato quem é empresario e a
empresa tem que estar em seu
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nome. Isso da uma forga maior
para a entidade. Portanto, eu
me orgulho muito da Abase,
onde fui o terceiro presidente”.

Lembrou ainda Joao
Gualberto que a Abase acom-
panhou o crescimento do va-
rejo, que conforme ele, nos ul-
timos anos mudou muito. “No
inicio, nos anos 80, basica-
mente existia uma multinacio-
nal, que era o Carrefour. Hoje,
temos grandes empresas mul-
tinacionais na Bahia, mas o va-
rejo pujante aqui € o regional,
a exemplo de empresas locais
como o Hiperideal, a RedeMix,
o Novo Mix e Unimar, que sao
empresas solidas e que tem a
sua fatia de mercado consoli-
dado”.

No que tange andar
lado a lado com o que tem
mais de moderno em suas
lojas e buscar na tecnologia
o que tem de melhor em novi-
dades para o setor supermer-
cadista, Jodao Gualberto enfa-
tizou: “A loja que inauguramos
em 1992, lembro que o mote
da propaganda foi o Mercado
Modelo da Orla. Trouxemos
realmente um novo conceito
para lojas do varejo. Acredito
que se vocé quer se estabe-
lecer tem que fazer algo dife-
rente. Se vocé nao é o maior
tem que tentar ser o melhor.
Entdo, viemos sempre a fren-
te, em termos de tecnologia,
novidades e mix de produtos.
A primeira loja informatizada
na Bahia foi o Petipreco e,
na pandemia, inovamos com
o e-commerce no Hiperideal,
e sempre atendendo bem os
clientes”

j DULAR FAZ NETWORK DURANTE 0

ENGONTRO E LEMBRA DE WARNER

Também presente no 46° Encontro
Baiano de Supermercados, a Dular, detentora
da marca Tio Neco, faz uma avaliagao de sua
participagcao, por intermédio de seu diretor
comercial, Wagner Rocha. “A Dular se faz
presente em todos os eventos por uma unica
e especifica razao: porque vocé encontra os
amigos, interage, faz o network, quem nao
€ visto ndo é lembrado. Entdo, de alguma
forma, a gente faz uma construgdo ano a
ano para estar fortalecendo a marca a cada
dia, seguindo o caminho para que a nossa
empresa chegue ao patamar desejado pelos
seus operadores”, justificou.

Wagner lembrou ainda a importante
parceria realizada com o Hospital Martagao
Gesteira. “Nés vamos receber uma
homenagem da FIEB pelos 18 anos de
parceria com o Martagdo Gesteira. Vamos
receber um troféu para simbolizar a parceria.

A Dular tem uma histéria de gratidao, a uniao
da marca Tio Neco ao Martagdo Gesteira
é uma histéria de troca, porque ambos se
merecem. E uma histéria de muito trabalho
do Martagdo e de muito trabalho do Tio
Neco em si. Entdo, sdo dois guerreiros que
se merecem, é uma histéria que da muitos
livros”.

Por fim, Wagner Iembrou da
importancia do diretor Warner Silva, ja
falecido, para a empresa. “Sem sombra de
davida o Warner é presente em nossas vidas,
em nossos dias e nos nossos negocios.
Quem tiver a oportunidade de visitar a
nossa planta vai conferir a existéncia de um
pavilhdo em homenagem ao Warner. Vai
conferir também a area industrial que é o
Tio Neco, que é nosso pai, que tem 94 anos.
Entdo sdo pessoas lendarias nas nossas
vidas”.



DESTAQUE
ESPECIAL

] ADVOGADO RODRIGO CHARAO CRITICA
AUMENTO ANTECIPADO DA ALIQUOTA DE
ICMS NA BAHIA E EM OUTROS ESTADOS

O advogado Rodrigo Charao, do es-
critério Charao Advogados, criticou o aumen-
to antecipado da Aliquota do ICMS na Babhia,
aprovada pela Assembleia Legislativa do Es-
tado da Bahia. Na leitura de Rodrigo Charéo,
ocorreu um equivoco por parte da Administra-
¢éao Publica do Estado porque se antecipou e
aumentou a arrecadagao do ICMS, antes que
a Reforma Tributaria fosse aprovada.

“Esse aumento ndao me surpreende
porque estou acompanhando o movimento
dos governadores e do Estado da Bahia, es-
pecialmente com relagdo a Reforma Tributa-
ria. Existe um receio muito grande por parte
dos Estados de perder recurso na arrecada-
¢ao por conta da forma e eles estao tratando
esse receio de uma maneira muito equivo-
cada. Ou seja, estdo se antecipando a esse
medo e aumentando a arrecadagao antes da
reforma ser aprovada para fazer caixa”, res-
saltou Charao.

O advogado explicou que existem es-
tudos na histéria econdmica que dizem: onde
ha um aumento de tributagao se tem uma de-
saceleragdo do crescimento da economia. “O
primeiro momento em que faz desacelerar a
economia é que aqui no Brasil temos um Es-
tado com inumeras federag6es e muitas delas
com uma tributagdo mais competitiva e que
atrai investidores e industrias a montar polos
dentro dos seus territérios”.

Reforgou ainda Rodrigo Charédo que
a Bahia ja tinha uma das maiores aliquotas e
agora teve um aumento que ficou maior ain-
da. “Com o aumento perdemos um pouco de
competitividade na atracdo desse capital, e
que provavelmente vai para outros lugares.
Portanto, menos capital, menos produgao
de riquezas e menos empregos. Além disso,
menos emprego e menos renda para a popu-
lagdo e produto mais caro, e a ponta acaba
pagando esse prejuizo”.

Rodrigo Charéo ressaltou que os es-
tudos apontam ser extremamente contrarios a
ideia de crescimento de impostos e aumento
de arrecadacdo. “Assim, essa ideia espan-
ta o investidor da Bahia e espanta também o
préprio empresario baiano. Ou seja, o desen-
coraja a investir no proprio Estado.

“E um cenario de incerteza. Um cené-
rio de arrecadacao que s6 aumenta o desem-
bolso e o contrapartida ndo existe. Acredito
gue nao é acertada essa decisdo do Governo
do Estado e, infelizmente, tem outros estados
que estao também com esse receio da Refor-
ma Tributaria. Mas acredito que esse nao é o
caminho. O caminho é o dialogo, é fortalecer
a industria e o comércio e nado fazer eles san-
grarem. Quem paga a conta no final das con-
tas é quem precisa botar um prato de comida
na mesa e quem ganha salario minimo”.

O casal Florisval e Ruth Maia
foi a fonte de inspiracao para
a fundacao da Inbahia

R

Florisval e Ruth Maia, hoje aposentados, sao tradicionais
comerciantes de Jequié. Eles séo os pais de Carlos e Vava Filho, e tios
de Cassio Moura, que sdo os socios da Inbahia. Eles foram a fonte de
inspiragao para a fundagao da Inbahia Distribuidora, no ano de 1998. A
Inbahia completa 25 anos e é resultado de muita competéncia e também
de amor e carinho com relacao ao DNA da Inbahia. Seu Florisval (Vava)
e D. Ruth sao referéncias e, portanto, merecem reveréncia e gratidao
dos diretores da Inbahia. Eles vieram da zona rural com pouco estudo,
mas que, com muita garra, competéncia e muito trabalho conseguiram
fazer prosperar todos 0s negocios aos quais se propuseram e passaram
esses ideais para os filhos e sobrinho, que tém o orgulho de externar a
eles, gratidao, eterno carinho e respeito.



Ha 25 anos, exatamente no ano de 1998,
erafundadaem Jequié, a Inbahia Distribuidora,
especialista na comercializagdo por atacado
de produtos alimenticios, higiene para o lar
etc., o foi o de proporcionar oportunidades de
bons negécios ao mercado, prestando servigo
de qualidade e, consequentemente, levando
satisfagao e ganho atodos os envolvidos, tanto
os fornecedores (industrias que representam),
quanto aos seus clientes (pequenos e médios)
comerciantes da area do varejo.

A sua filosofia de negécio é a de ser
reconhecida como uma empresa referéncia
no setor atacadista distribuidor, por clientes,
fornecedores, colaboradores e comunidade.
Para tanto, norteia seus valores com
Etica, Simplicidade, = Comprometimento,

INBAHIA DISTRIBUIDORA
COMEMORA 25 ANOS

Honestidade, Confianca, Seriedade e
Transparéncia.

Por isso, € uma empresa referéncia no
seu mercado de atuacdo, possuindo hoje
uma bem montada estrutura, na sua matriz
em Jequié, onde possui um moderno Centro
Distribuidor, com mais de 11 mil m? com
area de depésito de 4 mil2 e 4 mil posi¢oes
palletes, em depdsito verticalizado, capaz de
armazenar os milhares de itens que distribui.

Sua area de atuagao compreende parte
do interior do estado da Bahia: Rec6ncavo,
Sudoeste, Sul e Extremo Sul. No perimetro da
sede — Entregas em 24 horas. Jaem umraio de
até 180km, as entregas sao feitas na mesma
semana da venda, e nas demais regides, as
entregas séo realizadas na semana seguinte

a venda.

A sua carteira de clientes é composta por
mais de 4 mil clientes ativos. A sua estrutura
administrativa é formada por trés diretores:
comercial, Carlos Maia; financeiro, Vava Maia
Filho; administrativo, Cassio Moura; gerente
de vendas, Antoénio Carlos Vasconcelos, com
sete suepervisores de vendas, gerente de
compras, Marcos Pires, dois assistentes.

Ja o trade marketing conta com
uma coordenadora, Suely Brito; dois
supervisores de merchandising, quatro

REGIAO DE ATUAGAO

analistas de vendas, uma assessora de
vendas e 37 promotores. Possui ainda trés
equipes de Representantes comerciais
(RCA'’s), uma equipe com 32 consultores de
vendas, uma equipe com 12 consultores de
vendas, uma equipe com oito consultores
de vendas, uma equipe com quatro
consultores de vendas. Para suas entregas,
0 seu departamento de logistica dispde de
uma frota de 25 caminhdes baus proprios e
dois 02 agregados. E no total emprega 200
colaboradores.

BARP A [1A EAHLA

+ de 4.000 cilentes
athies na drea




Carlos Maia, diretor comercial,
fala dos desafios enfrentados
nesses 25 anos de trajetoria

No ano em que se comemora os 25 Anos
de Inbahia Distribuidora, a Super Revista Abase
esteve em sua sede, em Jequié, na Bahia, e
conversou com os socios-diretores, os irmaos
Carlos Maia, Florisval Maia, e o primo Cassio
Moura, que conduzem a empresa familiar
com muita dedicagao, trabalho e simplicidade.
A Inbahia Distribuidora foi fundada no final
do ano de 1998, tendo como missédo, levar
oportunidades de bons negdécios ao mercado,
prestando um servico de qualidade, trazendo
otimizacdo e ganho a todos os envolvidos.

O empresario Carlos Maia, diretor
comercial da Inbahia Distribuidora, falou
sobre os 25 anos de empresa, os desafios
enfrentados e a filosofia empregada pela
Inbahia. “Os desafios sé@o diversos e em
diversas areas, existem os internos, que sao
como lidar com a gestdo dentro da empresa
e, também outros externos, como lidar com
os cenarios econdmicos dificeis e adversos, a
exemplo da questéo tributaria complexa e nao
muito favoravel para as empresas da Bahia.
Entdo, sdo muitos desafios que temos que
administrar, trabalhar e vencer. Nao é facil, mas
lhe confesso que é realizador a sensagéo do
dever cumprido”, ressaltou Carlos Maia.

Sobre a satisfagdo de ver sua empresa
chegar a fazer bodas de prata. “E uma
satisfagdo muito grande, 25 anos nao sao
25 dias. E uma vida de trabalho e ao mesmo
tempo é uma sensacdo de realizagdo e
responsabilidade muito grande. E um atinar por
uma responsabilidade também muito grande,
sdo muitas pessoas e sdo muitas familias que
hoje estédo conosco que dependem do nosso
trabalho e do nosso negécio. E muito bom mas
€ uma responsabilidade muito grande”.

Com relagéo a filosofia da Inbahia para
atuar em um mercado tdo competitivo como
€ o de distribuicdo, Carlos Maia ressaltou que
a empresa tem como dilema a missdo de ser
uma empresa que quer levar bons negécios
aos seus fornecedores, aos seus clientes e que
leva satisfagdo e lucro a todos os envolvidos.

Queremos que todos que estdo envolvidos
no processo da nossa empresa, sejam eles
prestadores de servigo ao pessoal interna, uma
empresa que leva satisfagdo e ganho para
todos os que estao envolvidos com a gente. O
ganho tem que ser compartilhado e todos tém
que estar felizes e satisfeitos com seus ganhos”.

Carlos Maia ressaltou que o que leva uma
empresa a escolher a Inbahia para ser a sua
distribuidora é a qualidade do servigo oferecido
pela empresa. “Acredito que € a qualidade do
Servigo que a gente presta e que esta também
na nossa missao: prestar servigo de qualidade,
levando satisfacdo e ganhos. Quando nos
prestamos a fazer alguma coisa que a gente
gosta e queremos fazer bem feito, nos
comprometemos em trabalhar com exceléncia,
bem feito e que realmente seja visivel a quem
estd conosco e quem trabalha com a gente,
porque aquele trabalho tem um diferencial, tem
um diferencial e qualidade”.

“Vocé ja viu alguma coisa que nao tem o
“ganha ganha” ser uma coisa de longo prazo.
Para ser um negécio de longo prazo e um
negocio bom, ele tem que ser bom para todas

as pessoas envolvidas. E, assim, vocé tem
uma empresa com saude e com longevidade”,
destacou.

Disse ainda Carlos Maia que a esséncia
da Inbahia Distribuidora vem dos valores
familiares de honestidade, simplicidade e
comprometimento. “Valores que a gente tem
como pessoa, sao valores que sdo passados
pela familia e que a gente aprende e traz para
o nosso dia a dia e para os negécios e para as
nossas relagoes, e isso € muito consistente”.

Questionado de como é se manter
em um mercado bastante competitivo e ser
referéncia no que faz, Carlos Maia disse;
“Nao é facil, & muito trabalho, um trabalho
consistente, bem feito e um trabalho em
cima de valores. E um trabalho continuado
envolvendo satisfagdo, ganhos para todas
as partes envolvidas e que todas as partes
estejam satisfeitas e colaborativas. Nao é facil
nao, é muita luta”.

No que tange os investimentos, ele disse
gue uma empresa se faz com base em alguns
pilares. “Tem que ter pessoal bom e qualificado
e bem treinado. Temos que ter estrutura fisica
e operacional boas e, também, uma estrutura
financeira sodlida e investir em tecnologia,
porque hoje produtividade tem muito a ver com
tecnologia, principalmente de ferramentas de
informatica e ja percebemos que precisamos
avangar um pouco mais rapido”. Acrescentou
ainda que: “Quem esta no mercado e quem
esta no negdcio tem que esta o tempo inteiro
antenado de como esta a situagdo do mundo,
da microrregiao a macrorregiao, procurando
sempre se readequar para entender de qual a
situagao e qual é a conjuntura e saber como
vai navegar dentro dessa conjuntura. Essa
€ uma andlise que a gente tem que sempre
esta fazendo, sempre se readequando”

Sobre a conjuntura externa, Carlos Maia

enfatizou que convive com a situagao tributaria
nao muito positiva para o setor na Bahia com
outros modelos de negdcio crescendo muito
em detrimento ao nosso modelo de negbcio

Com relagdo a luta da Asdab para que
o0 mercado da Bahia seja atendido pelas
empresas que geram emprego e geram
riqueza no Estado, Carlos Maia salientou:
“A Bahia esta cercada por varios estados
diferentes, cada um com a situagao tributaria
diferente e incentivos tributarios diferentes e
a gente aqui na Bahia precisa de um governo
que seja mais atuante no sentido de defender
0S Nnossos interesses, que sao interesses
da empresa e que acabam se revertendo
também para o nosso Estado, porque se
as nossas empresas aqui vivem melhor e
faturam melhor, elas tém crescimento. E isso
se reflete para toda a populagéo e se reflete
também para arrecadagdo certamente.
Empresas mais saudaveis, faturando mais,
também arrecadam mais”.

Ao que se refere a campanha de fim
de ano, ele disse que: “Estamos em fase
de montagem, mas estamos trabalhando
em uma campanha com a parceria dos
nossos fornecedores que visa incentivos
para o nosso shopper e que vai refletir para
o consumidor final. Entendemos que esse
final de ano, cabe um empurréozinho a mais
para fazer com que o cliente busque o nosso
negocio”.

Como mensagem aos seus clientes,
Carlos Maia disse: “O trabalho é duro, o
trabalho é arduo, mas nés estamos aqui
para fazer isso e vamos fazer o melhor que a
gente puder fazer. Vamos dar o nosso melhor
e sempre com exceléncia na prestagdo do
nosso servigo para trazer satisfagao e ganhos
para todos os envolvidos. Todos que estdo
conosco tem que estar bem e realizados”.



Cassio Moura, diretor
administrativo, diz que € uma
satisfacao chegar aos 25 anos

Cassio Moura, diretor administrativo da
Inbahia Distribuidora, conversou com a Super
Revista sobre os 25 anos da Inbahia. “Depois
de muitos anos de trabalho é uma satisfagao
muito grande chegar aos 25 anos da Inbahia.
Comegamos em 1998, em um momento
muito dificl e em um local pequeno. Hoje,
estamos bem instalados, trabalhando com
grandes marcas e com grandes fornecedores e
parceiros, além de bons colaboradores, pessoas
comprometidas com o crescimento da empresa
e que acompanham a nossa trajetdria”, ressaltou
Cassio Moura.

Céassio Moura falou da satisfagdo em
trabalhar numa empresa familiar, principalmente
pelo respeito mutuo. “Independente do ambiente
familiar, temos respeito um pelo outro, um respeito
pelo profissionalismo, porque quando a empresa
familiar ndo se trata de uma forma profissional ela
pode vir a romper. Ja aqui nao tem ponga, aqui
tem trabalho para todo mundo, familiares ou néo,
todos tém que ser profissional e tém que trabalhar
num objetivo sb, que é construir a empresa’.

Ainda sobre os desafios, Moura falou que
outro grande desafio na area de expedicdo e
transporte € a tecnologia. Contratamos uma
empresa voltada para a area de tecnologia e
estamos trabalhando nisso. Transformar a nossa
operagao tecnologicamente mais eficiente para
trazer um atendimento melhor para os nossos
clientes. Hoje a Inbahia tem 28 caminhdes e um
espaco fisico de 4 mil m2 com aproximadamente
4.200 posicoes pallets, atendendo algo em torno
de 3.500 clientes por més e para isso a gente
precisa ter um acompanhamento da tecnologia
para que a gente possa estar presente em todos
esses clientes com eficiéncia.

De acordo com Moura, atualmente a
Inbahia tem em torno de 140 funcionarios e
mais 54 representantes comerciais. Dos 140
funcionarios, 70 estao ligados diretamente a area
de logistica, 35 promotores de vendas, além da
area administrativa e a area comercial, formada
por um gerente de vendas, seis supervisores, dois
supervisores merchandising e 35 promotores.

Com relagao a fungéo social que a Inbahia
exerce, Moura explicou que empregar hoje
diretamente aproximadamente 200 pessoas,
quer dizer que precisa alimentar uma cadeia
que esta por tras dessas 200 pessoas e que
podem gerar em torno de mais de 500 pessoas.
“Se a gente considerar que cada residéncia
que depende dessas 200 pessoas, acrescentar
mais cinco, temos 1 mil pessoas que vivem
dessa operacao. Por isso é muito importante
manter esse negdcio funcionando a pleno vapor
para que a gente continue atendendo todas as
pessoas que vivem em torno desse negocio. Isso
quer dizer o seguinte: que além desse povo que
vive em torno do nosso negacio, se tivermos 3 mil
clientes e esses 3 mil clientes tiverem um nimero
de cinco funcionarios, sao 15 mil pessoas que
também vivem do nosso negocio. Entao € um
numero muito grande. E imagina se a gente pegar
todos os distribuidores da Bahia, o quanto esses
distribuidores ndo conseguem e ndo fazem de
negocio para alimentar essa cadeia e alimentar
essa parte social, através da empregabilidade”.

Florisval Filho, diretor
financeiro, relaciona o sucesso
da Inbahia a diversos fatores

Florisval Maia, diretor financeiro da
Inbahia Distribuidora, falou com a Super
Revista como trabalha com os seus clientes
durante os 25 anos de empresa e a que se
deve o sucesso da Distribuidora. “O sucesso
da Inbahia se deve a diversos fatores: temos
um time interno que nos acompanha ha 25
anos e que ja é umrelacionamento de extrema
confianga, e, também, um relacionamento
estreito com o nosso principal parceiro em
investimento, que é o Banco do Nordeste”,
enfatizou Florisval Maia.

Sobre a historia da Inbahia, Florisval
Maia falou que a empresa comegou em
um prédio alugado. “Vamos fazer 25 anos
esse ano e as coisas foram galgadas bem
lentamente. Comegamos em um prédio
alugado e depois viemos para o prédio que
estamos hoje e aqui fizemos a primeira etapa
que tem uns quatro anos que concluimos,
ja com toda a verticalizagdo de estoque e
recentemente compramos uma outra area
aquino fundo para quando precisar expandir”.

Florisval Maia falou na solidez da
Inbahia na execugao dos recursos. “Todo o
nosso recurso, 50% do que a gente ganha é
reaplicado aqui dentro da empresa, a gente
nao faz nenhum tipo de aporte fora, todos
aqui dentro”.

Sobre o relacionamento com a industria
de fornecedores e os clientes. “Ja estamos
no mercado ha bastante tempo e nossa
inadimpléncia, que é o maior gargalo de muita
gente é bem reduzida. Entdo, a gente tem
um controle tanto de contas a pagar como a
receber bem equilibradas para a gente nao
ter nenhum tipo de descontrole nem na hora
de comprar e nem na hora de receber”.

Para evitar a inadimpléncia,
segundo Florisval Maia, além de ser um
relacionamento bem estreito com o cliente e
a gente acompanha bem de perto nosso fluxo
de contas a receber entdo acompanhado
semanalmente e quinzenalmente. O cliente

que tiver porventura com algum atraso a
gente ja entra em contato. O Representante
Comercial (RCA) da empresa, por sua vez,
ja faz contato também com o supervisor, a
fim de sanar, logo no inicio, qualquer tipo de
inadimpléncia possivel”.

“Meus pais nao tém mais fungao
executiva aqui mas estdo sempre na
empresa. E aqui na verdade é uma extenséo
da familia, a gente passa a maior parte do
tempo aqui dentro e, enfim, e as pessoas nos
acompanham ha muitos anos aqui. Ou seja,
aqui é uma segunda familia”.

Sobre a satisfacdo em fazer parte
da Inbahia como acionista, Florisval Maia
disse: “Eu sou um dos mais suspeitos a
falar porque isso tudo veio de meus pais. A
Inbahia comegou pequena e estamos aqui
hoje e é extremamente gratificante ver o que
a gente se tornou hoje no mercado da Bahia
e estarmos aqui todos com salde e felizes,
que é o mais importante”.



UAUINGLEZA TEM O PRAZER
DE PARABENIZAR A INBAHIA
PELOS SEUS 25 ANOS

Como gerente de vendas e responsavel
da operagdo da Uaulngleza junto a Inbahia,
parabenizo, em nome da nossa empresa, a
Inbahia Distribuidora pelos seus 25 anos de
distribuicao de produtos no sul, no extremo sul da
Bahia e, principalmente, 25 anos de distribuicao
dos produtos Ingleza. Quero lembrar
aqui um fato curioso, que o In da Inbahia vem
do In da Ingleza, vez que |4 no inicio da sua

operagao, a Inbahia foi distribuidora 100% dos
produtos da Uaulngleza em toda a Bahia. Hoje
€ uma empresa multimarcas, mas que tem a
Uaulngleza como um dos seus principais

A Inbahia é o principal distribuidor da
Uaulngleza na Bahia, o segundo do Norte e
Nordeste e estd também, entre os maiores do
Brasil. Para nos isso & motivo de orgulho e de ter
consciéncia do dever cumprido entre as partes. E
uma verdadeira parceria de ganha-ganha.

Entéo, por tudo isso, quero homenagear
Inbahia, na pessoa de Carlos Maia, seu diretor
comercial, e familia, e todo seu corpo de
colaboradores, gerentes, supervisores, logistica,
faturamento, toda a equipe. Fica a minha gratidao
imensa, e deixando aqui fortalecida a nossa
parceria para os proximos anos.

Quero ressaltar que nosso trabalho
conjunto com a Inbahia tem permitido um
aumento constante do nosso faturamento,
que vem evoluindo sempre. Por isso, que
nos ultimos 12 anos tenho o prazer de estar a
frente dessa operagéo e deixo aqui registrada a
minha gratiddo e o meu sincero parabéns para a
Inbahia. Abragos!

Fabio Guimaraes,
gerente de operacao.



PEPSICO

& PEPSICO

Estou a apenas oito meses a frente da operacéo

da Pepsico, junto a Inbahia. Mas, durante esse periodo,
constatei que a Inbahia € uma empresa preocupada
com o social, superorganizada, preza pela ética e

pelo respeito aos seus fornecedores. Aliés, o espirito
de equipe dos seus colaboradores chama a atencao,
sempre bem engajados com o propdsito da empresa.
Por tudo isso, sou muito grato por poder contar com
profissionais tao competentes e dedicados. Nos da
Pepsico, que estd com a Inbahia ha muitos anos, temos
muito orgulho em termos vocés como nosso parceiro.
Obrigado pela parceria e parabéns pelos 25 anos
Inbahia.

Roberto Freire Santos

Gerente de Vendas Pepsico

MELITTA

DR. OETKER

Como gerente da Dr. Oetker, gostaria

de falar, com muito orgulho, da nossa
parceria com a Inbahia, onde temos um
excelente ambiente de negocios pautado na
ética e pela transparéncia. A Inbahia é uma
empresa inovadora, que fortalece a nossa
marca e aplica de forma muito organizada,
com muita competéncia, as estratégias da
nossa companhia. Somos muito gratos de
té-los como parceiros. Parabéns, Inbahia,
por mais 25 anos e conte sempre conosco.
Estamos juntos.

Eduardo Belo

Gerente Regional da Dr. Oetker

A Inbahia é o nosso grande parceiro
no canal indireto e, sem dlvidas, uma das
responsaveis pela forca da Melitta onde
atua conosco. Sua referéncia em execugéao
garante sempre um lugar de destaque
no PDV !ll Parabéns por essa histéria de
sucesso e grandes conquistas ao longo dos
seus 25 anos. E a Melitta e Inbahia levando
juntas ao interior da Bahia o melhor café
fresquinho para sentir mais a vida !!!

Rafael Dantas

Gerente de Vendas Melitta

Dr.Oetker
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SELMI

Nos da Industria Selmi, temos um
grande prazer de ter a Inbahia como um dos
nossos melhores Distribuidores do Nordeste,

ndo digo apenas nos volumes que eles
vendem, mas sim, no comprometimento

e engajamento que todos da Inbahia
demonstram em nossa Parceria.

No6s da Selmi, valorizamos muito o respeito,
carinho e profissionalismo que recebemos ao
longo dos 13 anos de convivéncia.
Deixamos aqui o nosso grande abraco

e parabéns ao time da Inbahia pelo seu
aniversario.

Gilberto Tadeu Jorge, Gerente, e

Alexandre Pires, Supervisor

NIVEA

- l.H'ElFunm

RECKITT

Nesse momento de festa, quero
agradecer especialmente a Carlos Maia,
Vavazito, Cassio, Toinho, Marquinhos, Su.
Parabéns por esses 25 anos de historia, 25
anos de resiliéncia no mercado baiano, uma
referéncia em distribuicdo na nossa regio.
Obrigado pela parceria, pelo tempo dedicado,
pelo compromisso e o respeito que vocés
tém com todas as marcas e as pessoas com
que vocés trabalham. Parabéns e eu fico
muito honrado em fazer parte disso.

Angelo Silva
Gerente Regional Norte Nordeste
Empresa: Reckitt (Divisao Health Nutrition)

Renata

.
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O Inbahia é um grande parceiro nosso!
Distribuidor que desempenha um papel
de grande respeito e exceléncia no PDV,
representando nossas marcas e levando ao
consumidor o conceito de “cuidado com além
da pele” que a Nivea preconiza! Estamos
muito felizes com a construgéo de uma linda
historia que ja acontece a alguns anos e que
tende a crescer ainda mais conforme planos
tracados.

Juliana Senna
Gerente Regional Nivea
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INFORME

ANIVERSARIOS,
CONVENIOS, GUIA
DOS FORNECEDORES

A Abase parabeniza a todos os seus associados e funcionarios

01 - Clodoaldo Santos
ATACADAO VITORIA DA CONQUISTA
01 - Francisco Galdos Anduaga
SAO MIGUEL DISTRIBUICAO

04 - Fernando Silva de Andrade
SUPERMIX SUPERMERCADOQOS

06 - Valdir Reis Sales Cerqueira
FEIRAO ATACADAO

07 - José Humberto Souza
HIPERIDEAL SUPERMERCADOS
10 - Fabio Souza Santos
MERCADO PONTA DO SOL

10 - Jutania N. dos Santos
SUPERMERCADO CASA DAS FRUTAS
15 - Ana Maria Santos Souza
SUPERMERCADO IRMAOS VAZ
15 - Nagilton Gomes Medeiros
SUPERMERCADO SAO LUCAS

16 - Carlos José Fonséca

REDE KINZE

16 - Sonia Maria de Assis
BRUNNU'S SUPERMERCADO

17 - Geraldo Greco M. Filho

G. MIX

17 - William Moura Fonséca
REDE KINZE

17 - Jailton Teles de Araujo
REDE MIX BAHIA

17 - Mayara Camila Pereira
REDE TOTAL ATACADO

18 - Deilson Carmo Serra

REDE FORT CABULA VI

18 - Gilmar Pereira de Oliveira

aniversariantes do mes de Janeiro desejando muitas felicidades e realizacoes.

REDE NUMERC

20 - Flavia R. C. Silva Serravale
G. MIX

20 - Lidio Alvares de Oliveira
MERK ABATE

20 - Sebastiao Roberto Batista
Neves

SUPERMERCADO STELLA LTDA
21 - Carlos Henrique Lisboa
BERVA

21 - Joaldo Mascarenhas Assis
SUPERMERCADO JL/NUMERC
21 - Gilson Souza Couto

HIPER FLOR DA CHAPADA

22 - Eliana Lima Caldas

STAR BALANCAS

24 - Antonio Carlos P. de Souza
MERCANTIL SOUZA

25 - Ricardo Muterle

HIPER SANTO ANTONIO

25 - Valter Martins da Silva
BOMDIR ATACADISTA

28 - Domingos Antonio de Souza
PADARIA DU VALLE

29 - Joao Vitor Souza Santos
CONCEITO BRASIL

29 - Jéssica Bomfim Alvarez
SUPERMERCADO MIX

29 - Mario Sampaio Trindade
CORUJAO CAMPO LIMPO

30 - Saiomara O. de A. Monteiro
REDE MAIS




A Abase oferece para o seus associados convénios que trazem beneficios e van-
tagem para suas empresas, diretores e seus colaboradores. Aceitamos sugestfes

convenios

BANCO DO NORDESTE —AQUI O
DESENVOLVIMENTO DA CER-
TO! - Venha e confira nossas vantagens.
Contato: Superintendéncia - BA Tel.:
3402-7511 - Célula de Negbcios / Shirley
Carvalho. shirleycm@bnb.gov.br

CABALLEROS DE SANTIAGO -
(Espanhol)-Salvador/BA — Oferece: des-
conto 20% sobre cursos regulares, intensi-
vos e especiais do idioma espanhol, para
Beneficiarios: associados, funcionérios e
dependentes diretos — Contato: Leila (71)
9 9975-0599 (whatsapp) — Home page:
www.caballeros.com.br

CIN - Consultoria Empresarial - Prestagao
de produtos e servigos educacionais com
desconto de 10% para os associados da
Abase. Contato: Isabella Drumond - (71)
3172-8500 - eventos@cinrh.com.br

COLEGIO ANCHIETA - Pituba, ltai-
gara e Bela Vista (Mantenedora Empre-
endimentos Educacionais Anchieta Ltda)
Descontos, com vigéncia a partir do ano
letivo de 2018, no percentual de 10% (dez
por cento), para pagamento até os seus
respectivos vencimentos, sobre as par-
celas de margo a novembro da anuidade
escolar, para cada um dos filhos e/ou de-
pendentes legais dos filiados da ABASE,
matriculado(s) e/ou a serem matriculados
regularmente nos cursos oferecidas pelo
Colégio Anchieta, no tumo vespertino, de
ambas as sedes, sendo valido o referido
desconto, apenas, a partir do més em que
ocorrer a solicitagdo pelo(a) responsavel
pelo(a) aluno(a) beneficiario(a), junto a
Tesouraria do Colégio, em cada ano letivo.

COLEGIO ANCHIETINHA AQUA-
RIUS - (Mantenedor Centro Escolar
Aquarius Ltda) Descontos no percentual
de 10% (dez por cento), a partir do ano le-
tivo de 2018, para pagamento até os seus
respectivos vencimentos, sobre as par-
celas de margo a novembro da anuidade
escolar, para cada um dos filhos e/ou de-
pendentes legais dos filiados da ABASE,
matriculado(s) e/ou a serem matriculados
regularmente nas séries oferecidas pelo
Colégio Anchieta (ANCHIETINHA — Aqua-

para ampliarmos as opgdes. E s6 ligar: (71) 3444-2888.

rius), no turno vespertino, sendo valido o
referido desconto, apenas a partir do més
em que ocorrer a solicitagéo pelo(a) res-
ponsavel legal pelo(a) aluno(a) beneficia-
rio(a), junto a Tesouraria do Colégio, em
cada ano letivo. Telefone: (71) 2107-9600
email : agenfin@colegioanchieta-ba.com.
br /| pedagogica@colegioanchieta-ba.
com.br.

COLEGIO SAO PAULO - (Mantene-
dor Colégio Sao Paulo - Estabelecimentos
de Educacéo Ltda) Descontos, com vigén-
cia a partir do ano letivo de 2018, no per-
centual de 10% (dez por cento) para cada
um dos filhos efou dependentes legais
dos filiados da Abase, matriculado(s) efou
a serem matriculados regularmente nos
cursos oferecidas pelo Colégio Séo Pau-
lo, no turno matutino e, de 15% (quinze
por cento) para os matriculados no tumo
vespertino, sobre as parcelas de margo
a novembro da anuidade escolar, para
pagamento até os seus respectivos venci-
mentos, sendo valido o referido desconto,
apenas, a partir do més em que ocorrer
a solicitagdo pelo(a) responsavel pelo(a)
aluno(a) beneficiario(a), junto a Tesouraria
do Colégio, em cada ano letivo. Telefone:
(71) 2107-4600 email : csp@colegiosao-
paulo.com.br.

CONSULTORIA E ASSESSORIA
JURIDICA - A Abase esta oferecendo
um exclusivo programa de consultoria
juridica através dos seguintes escritérios
abaixo:

FIEDRA ADVOCACIA - Fiedra Advo-
cacia Empresarial fecharam servigos juri-
dicos nas areas de direito comercial, civil,
trabalhista e tributario. Contato: (71) 3342-
3884 ou por e-mail fiedra@fiedra.com.br.

NOGUEIRA REIS ADVOGADOS
- Especializado em direito tributario. Con-
tato: (71) 3555-3099/Fax. (71) 3555-3080
ou por e-mail secretaria@nogueirareis.
com.br.

PESSOA & PESSOA ADVOGA-
DOS ASSOCIADOS - Concede aos
associados Abase servigos advocaticios

com pregos bastante vantajosos, bem
como, sistema de consultoria on-line. Con-
tato: Valton Doria Pessoa - (71) 3176-4173
- valton@pessoaepessoa.com.br - www.
pessoaepessoa.com.br

DESENBAHIA - Linhas de Financia-
mento ao Publico Supermercadista - a
Abase, consciente de seu papel agrega-
dor e institucional perante a classe super-
mercadista baiana, aderiu ao trabalho de
fomento da Desenbahia através de um
Convénio de Cooperagdo Técnica, que
visa facilitar o acesso de seus filiados as
linhas disponiveis na agéncia baiana de
fomento. CentWWWral de Relaciona-
mento com Clientes; 0800 285 1626 - Ge-
réncia de Negécios de Salvador e RMS
- (71) 3103-1002 / 9-9627-1006 (Marko
Svec) - Geréncia de Negocios de Feira de
Santana - (75) 3221-2153 / 9-9981-7666
(Ricardo Valois) - Geréncia de Negocios
de Vitéria da Conquista - (77) 3424-1600 /
9-9968-3876 (Edson Sobrinho) - Geréncia
de Negocios de Barreiras - (77) 3611-3013
/ 9-9968-3961 (Renato Freitas) - Gerén-
cia de Negocios de llhéus/ltabuna - (73)
3634-4068 / 9-9981-2656 (Helder Falk) -
Geréncia de Negocios de Teixeira de Frei-
tas - (73) 3291-4744 | 9981-2733 (Thales
Quadros)

HONDA IMPERIAL - Oferece carros
NovVoS para nossos associados com des-
conto de 6% abaixo da tabela de mercado.
Contatos: Fone 71 - 2107-1500.

ITAP CONSULTORIA TRIBUTA-
RIA - Oferece: 30% de desconto nos
cursos realizados em todo estado da
Bahia - Contato: Ivana: (75) 3223-3771 /
0800 722 3771. www.itapconsultoria.com.
br - itap@itapconsultoria.com.br

PEOPLE PRODUCOES - Oferece:
Equipamentos de sonorizagdo, ilumina-
¢do, balcdes promocionais, projectes
entre outros, para todo tipo de evento.
- Desconto de 10 % no prego de tabela
nas locagdes de equipamentos. - Contato:
Fone: (71) 3248-2235 www.peoplepro-
ducoes.com.br - peopleeventos@atarde.
com.br

ATACADO / DISTRIBUIDOR

Acetona Juliana - Contato: (71) 3461-3875.
E-mail: acetonajuliana@hotmail.com

Brascom - José Jorge Pereira Abreu ¢ (75) 3625-
5877 + comercial@brascomdonordeste.com.br / jose.
bittencourt@brascomdonordeste.com.br + Produtos:
Detergente em p6, desinfetante, ceras, removedores,
detergentes de prato, piso, detergentes limpadores,
desengraxantes, shampoo, limpa aluminio, slicone.

Brasfrut Frutos do Brasil Ltda - Contato:
Claudio Ehl - E-mail: c.ehl@brasfrut.com.br -
Telefone: (75) 2101-5500.Produtos: Polpas de frutas,
néctar, sorbet Acai ,cremes de frutas e vegetais con-
gelados.

Brasil Kirin Industria de Bebidas S/A -
Contato: Eriadne Almeida « Telefone: (71) 3878-8000
+ Email: marcel. maltez@pbrasilkirin.com.br ¢ Produtos:
Cervejas, Refrigerantes, Sucos, Agua mineral e Ener-
géticos.

Cooperativa Agroindustrial Coopaiba -
Industria de Alimentos da Linha de Coco
- Contato: comercial@coopaibaalimentos.com.br 79
3254-612

Flor do Vale - Contato: Juvéncio Souza - (75)
3635-2233 - diretoria@flordovale.com - Produtos:
Fabricagéo de Biscoitos.

Frangosaj Industria e Comércio de
Aves Ltda. - Avivip - Contato: 75 3162-1500
e-mail: atendimento@avivip.com.br - Produtos: Fran-
go, Cortes e recortes de frango, embutidos e tempe-
rados

Fruticultura Ecolégica do Nordeste S.
A. - Produtora e Distribuidora de Frutas (Bananas e
Outras) - Telefone: 71 3334-3099 - e-mail: frutecon@
frutecon.com.br

Fornecedores Associados

Geopan - Contato - Maria De Fatima Nascimento
de Oliveira Souza - Tel.: (75) 3651- 2245 -
geopan@geopan.com.br - Fabricagao de Biscoitos

Guanabara Industrias Quimicas - comer-
cialguanabara-ba@hotmail.com ¢ Tel: (71) 3392-3811
* Produtos: Velas Luz Divina, Velas Pratas, Velas
Promessa, Velas Guanabara, Cera liquida Rubi, Pe-
dra Sanitaria Rubi, Querosene Guanabara, Antimofo
Rubi, Aguarras Guanabara, Velas Citronelas, Sabao
em P6 Guanabara, Pa rafina, Desod. Liquido Rubi,
Tira Manchas Bless, Sachets perfumados Rubi.

Gujdo Alimentos - Dario M. de Oliveira - (75)
8106-9930 « darioneto@gujao.com * www.gujao.com
* Produtos: frango congelado.

Industrias Reunidas Raymundo da Fon-
te - Valdiney Maciel de Oliveira - vendasbahia@
rfonte.com.br - Tel: (71) 3390-1800, (71) 3418-8058
+ Produtos: vinagre, sabonete, agua sanitaria, alcool,
desinfetantes e desodorantes.

La de Casa Industria e Comércio de Ali-
mentos - Contato: (71) 3369-7964 « produtos: con-
dimentos, doces, frutas secas, alhos in natura, alho
triturado e alho frito .

Laticinio Marianna — Natural Gurt: Industria de
iogurtes, bebidas lacteas, coalhadas e sobremesas
lacteas. Contato: 75 3422-1530 / (75) 9 99773973

Leitissimo - Contato: Dave Broad * Telefone: (61)
9631-4050 / (62) 3445-1360 * E-mail: dave@leitissi-
mo.com.br « Produto: Leite liquido Leitissimo

Limiar indastria e Comércio de Alimen-
tos Ltda. - Contato: Rosa Maia Gerente Comercial
-71.3198-4400/ 71 9 8203-9386 - comercial@grupo-
limiar.com.br - www.grupolimiar.com.br

Magrela Industria e Comércio de Produ-

tos Alimenticios Ltda. - Contato: Cleber Alves
- Telefone: 71 98506-1244 / 71 99392-3330 e-mail:
direcao@produtosmagrela.com.br Descrigdo: Pipoca
Com Melago de Cana, Pipoca Salgada, Pipoca Fit,
Pipoca Umami, Pipoca Magrelita Doce e Leite de
Coco Magrelita.

M. Dias Branco S/A Ind. & Com. de Ali-
mentos - Contato: Robson Matheo - robson.
matheo@mdiasbranco.com.br ¢ Tel: 71 3413-7500 *
Produtos: biscoitos, massas, margarinas e farinha de
trigo.

Marata - Tel: 79 3264-2800/2856 * Fax: 7-9 3254-
2888/2817 + José Augusto Vieira— mkt@marata.com.
br « Produtos: cafés, refrescos, sucos, condimentos,
colorificos, especiarias, descartaveis, vinagres, acho-
colatados (liquido e pd), molho de pimenta € molho
inglés, cha e cereais de milho.

Saudali Alimentos - Contato: Fred Rocha - Tel.:
(31) 3819-3721 - Cel.: (31) 98466-9472

Email.: fredrocha@saudali.com.br - Produtos: Suinos
In Natura, Temperados, Defumados e Embutidos /
Pescados

Teil - José Luis Marinho (77) 3423-9400 « teiu@
teiu.com.br * Produtos: sabdo Super Teiu, glicerina-
do, coco, agua sanitaria, lava-louca, desinfetantes,
sabonetes e esponja.

Veneza - Coop. Agropec. do Norte do Espirito Santo
- Laércio Lavanhole (27) 3752-8888 . veneza@vene-
za.coop.br . Produtos: Queijos tipo Tilsit, Prato, Mus-
sarela e Cobocd; logurte, Bebida Lactea e derivados.

ZAB (Comolimpa Indastria Quimica) -
Contato: Ronaldo Livingstone Bulhdes Ferreira e
César Caires (77) 3420-6350 / (77) 3420-6369 * ccai-
res@zab.ind.br « Produtos de Limpeza: Agua Sanita-
ria, Lava Louga, Desinfetante, Gel Pinho, Gel Floral,
Multi-Uso Amaciante.

Comercial Poligréos Ltda - Antonio Carlos
Galvao Ribeiro (71) 3521-3188  poligraosba@uol.
com.br « Produtos: Cereais, farinaceos e ragdes.

Espaco Portugal/Trés Castas - Importa-
dora e Distribuidora de Bebidas e Alimen-
tos - Contato: 71 3495 — 9626- contatos@
espacoportugal.com.br

Feijdo Alimenta - Tel: (71) 3211-2360 « Fax: (71)
3211-2360 * feijacalimenta@hotmail.com « Contato:
Alexandre Medeiros Alves ¢ Linha Feijéo Elega=nte:
Venda de Feijao (Mesa, VIP, Alimenta) Empacotado.

Girolato Transportes e Atacadista de
Racdes - Contato: Daniel Wagner Potrich ¢
E-mail: girollato@gmail.com « Instagram: @girolato-
atacadista ¢ Telefone: 71-3028-0891 / 99189-8888 «
Endereco: Alameda A, N 144- Jambeiro- Lot Diver
999 Caji CEP: 42700-000

Mandacaru Representacdes Ltda. Con-
tato: José Carlos 71 98890-3939 / 71
3024-4784 E-mail: mandacaru.davaca@
hotmail.com Produtos ou Servigos: Latici-
nios Davaca.

Master Frios - Contato: Raimundo Olivei-
ra - Tel: (71) 3314-2520 - administracao@mas-
terfrios.com.br « Produtos: Pescados, Aves,
Crustaceos, Bovinos, Suinos e Embutidos

Mix Bahia Atacado - Contato: Josué Te-
les - Tel: (71) 3301-9889

Sao Miguel Distribuidora - Contato: Diego
Modonese - Tel: (71) 3291-6481 + e-mail: diego.
modonese@ism.globale Comércio atacadista de
refrigerante, suco e agua.




DISTRIBUIDOR

PRESTADORES DE SERVIGOS

REPRESENTANTES

Araudjo Mateus - Eduardo Mateus Filho (71)
3507-3655 + eduardo@araujomateus.com.br e
www.araujomateus.com.br « Produtos: Baca-
Ihaus, filés de peixe diversos, azeites, frutas
secas, queijos, bebidas diversas, vegetais con-
gelados, geléias, manteigas, margarinas, frios
e embutidos, ingredientes da culinaria oriental,
além de outros congelados, resfriados e secos.

Bardo Comercial - Jairo Ferreira (71)
3215-6687 « baraocomercial@globo.come Pro-
dutos: Feijdo.

Canaa Alimentos - Contato: Victor Oliveira
Tel: (71) 3617-8900 - victor.oliveira@canaali-
mentos.com.br ¢ Produtos: Comércio atacadis-
ta de produtos de alimentos.

Disk Bananas - Maria Cleusa Lobo - Tel:

(71) 3301-6637 « (71) 3301-6161 « E-mail:
diskbananas@hotmail.com « Produto: banana.

Imperial Alimentos - Igor Vieira da Silva
* (71) 3395-7484 « rioimperial@hotmail.com -«
Produto: Feijao Milenium, Feijao Rio Imperial,
Feijao Real, Feijao Fradinho Rio Imperial, Fei-
jao Preto Rio Imperial, Feijao Branco Rio Impe-
rial e Milho de Pipoca Rio Imperial.

Inbahia Distribuidora - Diretor Comer-
cial — Carlos Maia - (73) 3528 - 7600 Site:
lojainbahia.com.br Instagram: @inbahiadistri-
buidora E-mail: suportevendas@inbahiadistri-
buidora.com.br Principais marcas que distribu-
imos: Uaulngleza, Melitta, Pepsico, Sustagen,
Elma Chips, Massas Galo, Massas e Biscoitos
Renata, Dr Oetker, Mamypoko, Nivea, 3M, Pa-
rati, Kelloggs, Muriel, Dentalclean, Predilecta,

Santa Helena e Multilar

Melhor Distribuicéo

Tel: (71) 3230-6113 « Contato : Argemiro Filho ¢
melhor.alimentos@hotmail.com ¢ Atacado dis-
tribuidor de alimentos

San Diego Comércio de Mercadorias
Ltda. - Contato: Lauro Azevedo - Tel. (71)
3018-0333 - (71) 9 9167 333, - e-mail - sandie-
gocomercioltda@gmail.com Produtos: Alimen-
ticios, Limpeza, Higiene Pessoal.

Top Alto - Contato: Jam Altef Fonseca - Tel:
(71) 3616-3854 « Email:comercial@topalto-
-ba.com.br ¢ Produtos: bovinos, suinos, aves,
defumados, embutidos, derivados, pescados,
sucos, vegetais, congelados.

Ar Frio S. A. Armazéns Gerais Frigoriofi-
cos - Adriano Rocha - (11) 9 8422-7722 + arocha@
arfrio.com.br « Armazenagem frigorificada, congelada,
resfriada e climatizada.

Bomfim Contabilidade e Auditoria - José
Wellington - (71) 3251- 8050 ¢ financeiro@bomfimnet.
com e prestacao de servico de contabilidade.

Consultoria Quali - Consultoria em atividades de
vigilncia sanitaria para Supermercados, Industrias e
outras empresas do seguimento. Contatos: contato.con-
sultoriaquali@gmail.com e 71985004856

Conceito Servigos e Promogdes Ltda.
Agéncia de Promotores de Vendas. Promotores com-
partilhados e exclusivos. Comercial: Florisvaldo Porfiro
(71)9. 9616-0430 - E-mail: ceo@conceitobrasil.com.br

Controller Assessoria Empresarial — Em-
presa de contabilidade empresarial com Certificagdo
da ISO 9000:2015. * Tel. (75) 3211-9606 - email:control-
ler@controllerassessoria.com ¢ Servigos: Contabilidade
empresarial; Recuperagéo de crédito tributérios; Plane-
jamento tributario e Holding familiar « www.controlleras-

Sessoria.com.

Dornelas Advogados Associados - Contato:
(71) 3271-2882 * eduardo@eduardodornelas.com.br «
Servicos Advocaticios.

GM Promo Brasil « (71) 21372468 / 71. 99195-
9974 / (71) 9 9621-8200 * Nossas solugdes com abran-
géncia em todo territdrio nacional: Promotor Exclusivo e
Compartilhado, Trade marketing, Live marketing, Recru-
tamento e selecdo, Terceirizagao, Temporarios e Anélise
deinteligéncia. GM Promo Brasil « Unidade de
Salvador BA: Enderego: Av. Tancredo Neves, 2539,
Edf. CEO Salvador Shopping, Torre Londres, Sala 1003,
Caminho das Arvores, Salvador - BA, 41820-021.

Icatu Bahia - Tel: (71) (71) 3594 5300 - Contato: He-
ckel Pedreira - Email: icatu@icatubahia.com.br - Produ-
tos: Terceirizacéo de servigos; Promotores compartilha-
dos e exclusivos, locagéo de méo de obra, recrutamento
e selecéo;

Logic Logistica Operador Logistico - Con-
tato: Daniel Muricy - Tel.: (71) 3178-7800 / 98627-6644
- E-mail:dmuricy@logiclogistica.com.br - Site:www.logi-

clogistica.com.br - Servigos: armazenagem, transporte
e distribuic&o, cross-docking, paletizacéo e etiquetagem
de produtos, separagéo (picking), embalagem (packing),
montagem de kits e unitizagdo, entre outros.

Promo Prime Servicos e Promocdes -
Contato : Fabio AndrAade * Tel.: (71) 31414466 /
99316-0162 - Email: comercial@promoprime.com.br ¢
Produtos ou Servigos: Promotores, Repositores, Degus-
tadoras, AcBes de vendas.

Produtos ou Servigos: Promotores, Re-
positores, Degustadoras, A¢Bes de ven-
das. Proton Sistemas - Tel(75)2101-3744
proton@protonsistemas.combr ¢+ www.protonsis-
temas.combr * Representagdes: Software ERP,
Software para Supermercados, Software para ges-
tdo de armazenagem, Consuloria Logistica e Adm.

Star Comércio e Servicos com Balangas
Ltda. - Eliana Moraes Lima ¢ Tel: (71) 3334-2099 «
starbalancas@starbalancas.com.br - Servigos: Vendas
e assisténcia técnica em balangas comum e em rede,
cortador de frios, moedor de cames, serra fita e balcdo
refrigerado.

Berva Comercial e Representacdes
Ltda. Produtos: Yama Cosmeticos, Top Beau-
ty - Contato: David Cruz (71) 99184-4926 - davi-
dcruzvendas@terra.com.br

BR Gema - Contato: Barreto *Telefone: (71)
3452-1978 - Celular: (71) 98119-7070 « E-mail:
brgema@brgema.com.br ¢ Representante das
empresas: Embaré / Camponesa, vinhos duelo
(Bebidas Florete), Start Quimica.

Cabanelas Representacdes - Manoel
Cabanelas (71) 3357-4848 e (71) 3082-4848
+ cabanelas@terra.com.br * Representagdes:

Fabrica de Biscoito Tupy (Biscoitos, Massas),
Coopnorte/Veneza (queijo, leite, iogurte), Ter-
moplast Embalagens (sacolas plasticas, bobi-
na, filme), Samara (sabdo em pedra, sabao de
coco e velas), Boi Nobre Frigorifico (carne bo-
vina, visceras), Boi Voador (carne de sol), Ba-
rao Comercial (feijao Bardo, feijao Manolinho),
Arima (redes plasticas, sacos de polipropileno),
Guardanapo Nobre (guardanapos, papel higiéni-
co, papel toalha), Macrofilm (filme esticavel em
bobinas).

Carvalho Farias Representacdes
Ltda. - Contato - Walter Rui Carvalho/

Maria Aurea Carvalho - (71) 9 9209-
3712 Walter/(71) 9 9373 -3351 Aurea
Produtos: Wilson Alimentos, D'ajuda,

Polenghi Alimentos, Nova Mix Alimentos e Leite
Gloéria.

Creditar Representacdes - Contato:
Tenysson Lima * Tel.: (75) 9 8229 6653 - creditar.
vendas@gmail.com - Local: Feira de Santana/
BA « Produtos: Representadas: Leitissimo S/A;
Rofran Foods Ltda S.P.; Rodolfi Parma SPA Ita-
lia; Lacticinios Aviagdo. M.G.; Acetona Juliana
Ltda. BA; Doces Colonia Ltda. BA; Bahiapalm
Ltda. BA.
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D & R Representacgdes - Derivaldo Pinto
Oliveira « Tel: 71 3358 3539 e (71) 3358-3462¢
derepresentacao@hotmail.com ¢ Produtos: Ar-
roz Coradini; Macarrdo Viccari; Requeijdo Pu-
ranata; Doce de Leite Sabor de Minas; Vinagre
Camarao, Goiabada Julieta, Creme de goiaba
Hada, Feijéo Padrao.

Edjéferson Representac6es — Edjéfer-
son Silva de Souza * (71) 98201-3848 / (71)
98769-5390 « E-mail: edjefersonsouza@hotmail.
com * Servigos: Etiquetas — Rétulos, etiquetas
para balanga, ribbons. Embalagens: Sacos, sa-
colas, filmes, guardanapos personalizados, imas
de geladeira e bobinas. Caixas: Pizza, torta e di-
versas.

Fortuneto Representag8es - (71) 3344-
0809/98726-6070/98899-6070 — Fortunato Neto
Representagdes: Laticinios Bela Vista ( Piracan-
juba ), Goias Verde Alimentos (Bonare), Camil
Alimentos ( Camil, Unido, Coqueiro, Pescador
e Cocinero) e Sustentare Alimentos (Tecnutri e
Enjoy).

Fernando J. Goulart Mota Repres.
Ltda. fmotagoulart@yahoo.com.br < (71)
99959-7559 « Pabx (71) 3374-3365 * Represen-
tante da Cooperativa Pindorama, Stella D’ Oro,
Tek Bond - Saint Gobain (Canal Alimentar), Eu-
roalimentos (Castanha de Caju) e Apis Jordans.

Guanabara Representacfes - Séo Se-
bastido do Passé - Tel/Fax: (71) 3392 3811/ 71
9918 9288 - Contato: Paula de Deus Sento Sé
+ paulasse@hotmail.com ¢ Produtos: Velas Luz
Divina, Sabdo Guanabara, pedra sanitaria, que-
rosene, sachet perfumado, desinfetante liquido,
antimofo, tira manchas, cera liquida.

Jaceli Comércio e Representacdes
Ltda. - Contato: Célio Carvalho * Tel: 71 3251-
4747 Fax: 3013-3167 « E-mail: jaceliltda@gmail.
com / jaceliltda@hotmail.com ¢ Servigos: Re-
presentacdo de produtos de limpeza Fontana
e Radiante. Genéros alimenticios: leite Parma-
lat, Ibituruna e Ol4, farinha Arco Verde, agucar
5 Estrelas, Estrelina e Porto Brasil; cogumelos
(Champignon) Aica; alho e condimentos (Produ-
tos da Terra), inseticida Inset Xou; cosméticos
(Multitrat); bebidas etc.

Jompassos & Cia - José Oldegar M. Pas-
sos (71) 3273-8110 + oldegar@jompassos.com.
br « Representagdes: Josapar, Bunge, Melitta e
Palmeiron.

J.M. Martins Representacdes - Josiel
Moura Martins (71) 3252-6939/ 3252-0121 -
bjm@veloxmail.com.br e controladoria@jmmar-
tins.com.br « Representagdo comercial da In-

dustria Reunidas Raymundo da Fonte, ASA (Vi-
tamilho e Palmeiron), Italac, Nutriday e Biscoitos
Capricche.

J N Sobral - Contato: Marcos Sobral - Tel:
(71) 3242-8034 - e-mail: jnsobral@terra.com.
br - Produtos: Charque Bertin

JS Consultoria Empresarial e Re-
presentacdo Ltda.- js.representacao.ne@
gmail.com ° (71) 98215-6091 ° (71) 99955-2254
° Representante da Seal, Laurenti, Equimatec,
Ramalhos, Ferneto, Zummo, Multivac, Bizerba,
Bralyx, Artico e Eibel. Distribuidor Robot-Coupe.

Karis Representagdes - Antonio Joaquim
Junior (71) 3503-0606 ¢ junior.bahia@itambe.
com.br * Representagdes: ltambé

Laticinios Tirolez - Jodo Osmaério - (71)
99908-1290 (escritdrio) - 99983-2001 (Jodo Os-
mario) - Produtos: Queijos Tirolez -nevesmoore-
representacao@gmail.com

Lobo InstalagcBes Comerciais - José
Lobo (71) 3248-2594 - loboinstalacoescomer-
ciais@yahoo.com.br * Produtos: goéndolas,
checkouts, expositores frigorificos, casa de ma-
quinas, porta-pallet, cdmaras frigorificas, expo-
sitores em madeira, protetores e bancada inox.

M&A Representacdes - Marcus Vinicius
Pereira da Silva * vendas@marepresentacoes.
com.br ¢ (71) 9 9363-0021.¢ Produto: Bello Char-
que, Laticinios Passa Quatro, Laticinios Curral
de Minas, Laticinio Latvida, Laticinio Edem.

Mitidieri Representacdes Ltda. - Va-
nia Mitidieri  (71) 99982-9831¢ vaniamitidieri@
ig.com.br * Produtos: Bom Coco e Serigy, Agua
Mineral Dias D'Avila e Ritter.

MRVC Representagfes Ltda. - Regi-
na Varjdo - : (71) 99929-3666  reginavarjao@
hotmail.com « Representagdes  OL Industria de
Papéis  Vitamassa Biscoitos ¢ Dentalclean —
Escovas de Dente e Higiene Oral.

MW Promocdes de vendas - Tel: (71)
98792-9622 « Marcos Vinicius * marcoswinits@
hotmail.com.br « Produtos e Servigos: Palmito
Natuvalle, Guarathon, Azeitonas Diza, Dental-
clean, Lampadas Golden, Babyloo.

Original Marcas - Roberto Garrido * Tele-
fax:(71) 3016-2020 / 99633-6060 ¢ originalmar-
cas@terra.com.br ¢« Representagdes: Laticinios
Nosso (queijo reino Milano e Palmyra, manteiga
Milano, minas padrdo Milano), ADM do Brasil
(6leo Concordia e 6leos especiais Vitaliv Milho,
girassol e canola), Azeite Espanhol La Rambla.

Palumbo & Camara Representacdes

- Ismar Camara ¢ Tel.: (71) 3450-3754 « palum-
borepres@uol.com.br « Produtos: Alcool Santa
Cruz, Cepéra Alimentos, Cia Canoinhas (Papel
Higiénico Fofinho), Cristal (prendedores de rou-
pas e palitos), CottonLine (higiene e cuidados
pessoais).

Pandini Representacdes - Wanderley
Pandini (73) 99983-5189 - (73)9 9199-9750 -
pandini@pandinirepresentacoes.com.br - Re-
presentagdes: Produtos Veneza, Chocolates
Danke e Vinicola Mandacaru.

Ripem Importacao e Exportacao Mot-
ta Ltda. - Tel: (71) 3241-1099, (71) 3013-2494
« rep.laticinios@gmail.com ¢ Produtos: Laticinios
Vigor (Queijos Cuia Jong, Jonquinho, Mineirdo,
Mineirinho, MB).

RMC&A Representacdes Ltda. - Con-
tato: Rochane Costa Caires - Tel: (71) 3419-
0054 Fax: (71) 3322-4788 Cel: (71) 9611-6363 ¢
E-mail: rmcbahia@gmail.com ¢ Representacées:
Barrinhas — Importadora (Vinhos; Azeitonas;
Azeites; Champagne; Licores; Tremogos; Toma-
te s/pele etc.); Vinicola Garibaldi (Vinhos e Es-
pumantes; Sucos de Uva integral e organicos);
Jamones Salamanca (Jamon/Presuntos, Sala-
mes, Linguicas Copa Cura; Lombo Curado etc.);
Nor-Import (Vinhos; Prosecos; Queijos; Azeites;
Azeitonas; Atum importados, etc.); Queijos Rafit
(Gran Formagge, Queijo Ralado, Grana Pada-
no, Romano, Parmegiano Reggiano, Peccorino,
Azeite, Cremes de Leite, manteiga); Jacobpalm
— (Palmitos Organicos King Of Palm).

SB Oliveira Representacdes - Antonio
Oliveira (71) 3371-0809 ¢ sboliveirarep@sboli-
veira.com.br « Empresas Representadas: Fante
Rivoli e Quata.

Somarte Representacdes - César Mar-
tinez/Marcos Martinez (71) 2106-0060 ¢ E-mail:
somarterep@gmail.come Representagdes: Gru-
po JBS Friboi (Kitute, Swift, Bordon e Anglo),
Flora (Minuano, Albany, Assim, Brisa, Kolene,
Francis, Neutrox etc.), Cristalcopo — copos des-
cartaveis, Fiat Lux, Cricket, CCGL - Cooperativa
Central Gaucha (Leite em p6 CCGL).

Supera RepresentacBes - Comercial:
71 99611-8244 | rosamaiasuperarepresentaco-
es@gmail.com Dacolénia — Alimentos Naturais:
Granola, Pasta De Amendoim, Pé De Moleque,
Pagoquinha, Goiabada, Melago... (Opgdes Zero
Agucar E Tradicional).

Victor Oliveira Representacdes Ltda.
- Paulo Oliveira « Tel: 71 9 9133-7305 - victor.oli-
veirar@uol.com.br ¢ Representadas: Sanremo,
Bettanin, Ordene e Lanossi.
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PESSOAS FISICAS NEGATIVADAS POR
DIVIDAS PERTENCENTES A PESSOAS
JURIDICAS E NAO REDIRECIONADAS:

NAO PODEMOS NORMALIZAR!!

MARINA NOGUEIRA REIS
Advogada do Nogueira Reis Advogados

E certo que os advogados e demais
operadores do direito detém um conhecimento
muito mais apurado acerca das disposi¢cbes da
Constituicdo Federal de 1988. Alguns dispositivos,
contudo, sdo de interesse geral e, certamente,
conhecidos até pelos mais leigos, sendo este
o caso do Art. 5% LV, da Carta Magna, o qual
determina que “aos litigantes, em processo judicial
ou administrativo, e aos acusados em geral, séo
assegurados o contraditorio e ampla defesa, com
0S meios e recursos a ela inerentes”. Em outras
palavras, o dispositivo protege nada mais do que o
direito de a pessoa —fisica ou juridica — se defender
de quaisquer acusacgobes a ela imputadas.

E por isso que vem ganhando notoriedade,
cada vez mais, a polémica acerca da incluséo,
na Certiddo de Divida Ativa formalizada pelos
entes publicos, de pessoas fisicas que figuram
ou figuraram como sécias de uma pessoa juridica
devedora, ainda que nao tenham participado do
Processo Administrativo Fiscal que antecedeu esta
inscrigdo. Dito de outro modo, ndo raramente nos
deparamos com casos em que pessoas fisicas que
tém suas certiddes de débitos municipais, estaduais
ou federais negativadas por conta de débitos de
pessoas juridicas, pela unica e exclusiva razao
de serem ou terem sido sécias de uma empresa
supostamente devedora.

Ocorre, contudo, que pessoas fisicas
e pessoas juridicas, notadamente, possuem
personalidade juridica e patrimbnio proprios, nao
se confundindo uns com os outros. Para que
haja a responsabilizacdo de uma pessoa fisica
pelos débitos de uma pessoa juridica, entdo, nao
basta o mero inadimplemento do tributo, como
expressamente confirma a Simula n® 430 do STJ.

Isto é, o redirecionamento de uma
divida aos seus soOcios apos o fim do Processo
Administrativo Fiscal depende de uma série de
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fatores, podendo ser gerada pela dissolugéo
irregular da pessoa juridica, vide Sumula n® 435
do Superior Tribunal de Justica, ou mesmo pela
comprovagéo da ocorréncia de atos com excesso
de poderes ou infragdo a lei, nos termos resumidos
do Art. 135 do Cédigo Tributario Nacional, além,
claro, das hipoteses excepcionais do Art. 134 do
mesmo diploma normativo.

O que néao pode é o contribuinte aceitar
a inclusédo, em suas Certidbes de Débitos
Pessoais, de dividas em relagdo as quais
ndo tenha tido a oportunidade de se defender,
pelo unico e exclusivo motivo de ser ou ter sido
sbcia de uma empresa devedora, e isso se da
justamente em nome dos principios mencionados
no paragrafo inaugural, quais sejam o do
contraditorio e da ampla defesa.

Assim, enquanto ndo houver um incidente
processual capaz de dar azo ao redirecionamento
da divida, seja por dissolugéo irregular da
pessoa juridica, seja pela comprovagdo cabal,
com direito a defesa digna e formal, da
ocorréncia de alguma das hipéteses do Art. 134 ou
135 do Cédigo Tributario Nacional, os débitos de
pessoas juridicas nao podem obstar a emissao
de Certiddo Negativa de Débitos de seus sdcios,
sendo este o posicionamento manso e pacifico,
inclusive, dos mais diversos Tribunais espalhados
pelo pais, como nosso Egrégio TJBA e o Superior
Tribunal de Justica.

Portanto, se esta em situagdo similar
a narrada ou conhece alguém nela, ndo hesite
em buscar os seus direitos, seja impetrando um
Mandado de Seguranga para obter liminarmente
a Certidao Positiva com Efeitos de Negativa, seja
para, no caso de Execugédo Fiscal ja ajuizada,
apresentar uma Exceg¢do de Pré-Executividade,
garantindo, assim, o cumprimento do direito
fundamental protegido pela Constituicdo Federal.
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PROIBIGAO DE DISTRIBUIGAD
GRATUITA DE SACOS E
SACOLAS PLASTICAS NAO
RECICLAVEIS NO MUNICIPIO
DE SALVADOR

CAMILA S. GALVAO E THAINA FONSECA
Fiedra, Britto e Ferreira Neto Advocacia Empresarial

No embalo de outras legislagdes
municipais de idéntico teor, passara
a valer no Municipio de Salvador a
proibicao de utilizagcdo e distribuicao
de sacos e sacolas plasticas “néao
reciclaveis”. A determinagao esta
descrita na Lei Municipal n®9.699/2023
e é imperativa paratodos os segmentos
de estabelecimentos comerciais
situados em Salvador.

AlLein?9.699/2023 foi publicada
no Diario Oficial do Municipio de
Salvador em 19 de maio de 2023 e
entrou em vigor no dia 15 de novembro
de 2023, comprazode adequacgéao pelos
estabelecimentos comerciais situados
na capital baiana, até 13/05/2024.

A proibicdo esta voltada para
a distribuicdo e o uso de sacos e
sacolas “nao reciclaveis”, definindo-
se como reciclaveis, nos termos da Lei
Municipal, aquelas confeccionadas em
material com mais de 51% (cinquenta
e um por cento) de fontes renovaveis,
observadas as diretrizes da Norma
Técnica NBR n. 14.937/ABNT.

Os estabelecimentos comerciais
situados no Municipio de Salvador,
deverao promover a substituicao das
sacolas plasticas comum por sacolas
reciclaveis até o dia 13 de maio de
2023, a partir de quando, ficara vedada
a distribuicao gratuita de sacolas
plasticas comuns.

A vedagao prevista na Lei
9.699/2023, entretanto, ndo se aplica
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para as seguintes hipdteses: (a)
embalagens originais de mercadorias;

(b) embalagens de produtos
alimenticios vendidos a granel; (c)
embalagens de produtos alimenticios
quevertam agua; (d) sacolas fornecidas
pelo proprio estabelecimento para a
pesagem e embalagem de produtos
pereciveis; (e) filme plastico para
embalar alimentos, a exemplo do
filme utilizado na bandeja de produtos
fracionados; e (f) produtos que, por
suas caracteristicas, necessitem de
plasticos especiais.

A legislacdo Municipal em
questdao segue a tendéncia de
outros paises e Estados brasileiros,
como Sao Paulo e Rio de Janeiro,
buscando mitigar o impacto que
o volume de sacolas plasticas
distribuidas gratuitamente acarreta
ao meio ambiente, através da
obrigatoriedade de uso e distribuicao
de sacolas produzidas com materiais
reciclaveis e, da cobranga de sacolas
pelos estabelecimentos comerciais,
fomentando o uso, pelo consumidor,
de sacolas retornaveis.

O Fiedra, Britto e Ferreira
Neto preparou material de Perguntas
e Respostas sobre o tema, com as
informacbes consolidadas para o
setor supermercadista. Se vocé é
associado Abase e quer ter acesso a
estas informagdes, envie um e-mail
para thaina@fiedra.com.br.
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Bahia é premiada no Salao
Nacional do Turismo

A entidade baiana Rede Batuc ficou em
terceiro lugar no Prémio Nacional do Turismo, na
categoria Turismo de Base Comunitaria e Social,
pelo trabalho na vila de pescadores e marisqueiras
de Matarandiba, em Vera Cruz, na regido da Baia
de Todos-os-Santos. A premiagdo aconteceu no
evento que reuniu os estados e o Distrito Federal,
na Arena BRB Mané Garrincha, em Brasilia,
encerrado no ultimo domingo (17). Foram trés
dias de promogao de experiéncias oferecidas por
destinos turisticos de todo o pais, acompanhadas
por brasileiros e estrangeiros.

“Essa premiacao é o resultado da vontade e do
prazer de mostrar os atrativos das comunidades,
uma acao organica, que envolve pessoas. O que
nos impulsiona é o trabalho coletivo “, declarou o
gestor comunitario Evaldo Pereira, que recebeu o
prémio pela Rede Batuc.

A Secretaria de Turismo da Bahia( Setur-
BA) parceira da entidade em agdes estruturantes
e de capacitacdo e qualificagdo, comemorou
o resultado. "A gente fica feliz em ver o
reconhecimento do trabalho auténtico da Rede
Batuc, que ja tinha conquistado dois prémios

internacionais. Isso s6 fortalece a nossa parceria
por avangos no segmento “, declarou a chefe de
gabinete da Setur-BA, Giulliana Brito.

No Saldo Nacional do Turismo, na capital
federal, a Bahia apresentou 10 experiéncias, entre
as diversas opgdes que o estado oferece.Trés
atragdes tiveram destaque: o acarajé, a cultura
indigena e o carnaval. Visitantes fizeram fila para
degustar o bolinho de feijado-fradinho, ganharam
pinturas corporais tribais e dancaram ao som de
um minitrio elétrico e da bateria do bloco afro
Muzenza. O evento foi promovido pelo Ministério
do Turismo.

“Sempre tive a curiosidade de experimentar
0 acarajé e hoje realizei meu desejo. Como eu
imaginava, a iguaria é uma delicia”, relatou a
goiana Andréa Sales.

“Foi importante divulgar as tradi¢cdes da
nossa aldeia, nesse grande evento nacional. As
pessoas ficaram sabendo que existem outras
coisas interessantes para conhecer, além das
belezas naturais da Bahia”, ressaltou a indigena
Exna Patax6, convidada da Setur-BA no evento.
(Texto-Setur-BA-Foto: AWB).

COLUNA
TOP NEWS

JORNALISTA NELSON ROCHA, de Salvador
nelsonrocha.reporter@gmail.com

Por do sol do Rio Vermelho

Por Nelson Rocha - Foto: By Nelson Rocha

Bahia, um estado
de espirito

N&o importa se vocé é turista brasileiro ou
estrangeiro, o que vale é saber escolher as regides
gue possam elevar o seu estado de espirito
através dos cinco sentidos e, acredite, o destino é
a Bahia.

Se no seu caso € a ansiedade diante da
contagem regressiva para o embarque rumo a
Salvador, por favor, relaxe... Aqui tem as mais
belas paisagens a beira mar e ndo s6 - a Chapada
Diamantina também é obrigatdria estar no roteiro
- todos os sons, cheiros, sabores e opgdes para
passar uma excelente temporada do verdo
baiano.

Antes, porém, confirme o local escolhido
para ficar. A previsdo da hotelaria é de quase
100% de ocupagdo na alta estacdo. A capital
anunciou aguardar 3,3 milhdes de turistas. A
Secretaria de Turismo do Estado - Setur-BA -
estima que o verdo 2023-24 supere os numeros
de visitantes e da movimentacao financeira
da alta temporada passada, que registrou 6,2
milhGes de turistas, com injecdo de R$ 9 bilhdes
na economia.

Prepare-se para perceber carrinho de café,
transporte coletivo, carro particular ou barraca
proxima a hospedagem, executando o repertorio

musical mais aplaudido nas festas
populares - gratuitas e pagas ja
acontecendo.

E possivel também se
deparar com alguém de fone
de ouvido cantando, enquanto
passeia, malha ou trabalha. Nés
baianos temos como justificativa o
ditado que diz que aqui ninguém
nasce, estreia!

Baianidade a parte, saiba
que as baianas estao com o sorriso
do tamanho da Baia de Todos-
os-Santos, principalmente as de
Acarajé quentinho, pois é tempo de
boas vendas. Faca uma baiana feliz!

Ah, os barraqueiros nas
praias pdem sombreiro de qualquer
dimensao para ganhar sua atencao.
Acolhimento do caribe...coisa do
jeito soteropolitano de ser.

Dito isto, nao custa lembrar
que como celular é moeda de
troca no Brasil, muita atencao
com os malandros de rua. E evite
caminhadas durante a noite.

Afora isso, seja bem-vindo,
aproveite sua estadia na Bahia
como deve ser, regada a bons
encontros em ambientes
agradaveis.

Depois de mais de dois
anos na Europa, aqui estou de
retorno a terra natal, para uma
curta temporada, mas por demais
proveitosa. Também sou turista e,
como tal, fiz essa bela foto do por
do sol no Rio Vermelho.

Votos de Feliz Natal e 2024
Supermaravilhoso!
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OPINIAO
DO GORGA

A UNIAO FAZ A FORCA

GOM AS ENTIDADES DE

TURISMO DA BAHIA TRABALHANDO
HARMONICAMENTE DENTRO DE
SUAS PROPOSTAS E OBJETIVOS

GORGONIO LOUREIRO

Presidente Nacional - FEBTUR - gorgonioloureiro5@gmail.com

Existem umas maximos que
séo propaladas tipo, “ Trabalhando
juntos somos mais fortes” ou “ A uniao
faz a forga...”O que estamos lendo,
ouvindo e comentando sobre os
resultados no turismo da Bahia, nada
mais é a somatdria de um trabalho
com objetividade e foco dos diversos
segmentos da atividade. Sempre foi
dito e se acreditou, que na hora que
estes atores se unissem trabalhando
na mesma direcao, os resultados iriam
aparecer.

O que vemos hoje no
turismo da Bahia, é o Estado
fazendo seu trabalho (apesar de
ainda ter um orgcamento abaixo
do desejado e necessario), dentro
da transversalidade de promogao,
divulgacao e infraestrutura, é a
Prefeitura tratando da capital como
deve ser tratada, estruturando um
robusto calendario de eventos que
traz turistas para a cidade e por isso,
0 setor vive um momento com mais
de 80% de ocupagao. Um tiro certeiro
da Prefeitura fazer o Natal no Centro
Historico. Ponto positivo e que de la
nao saia mais.

Jornalista

Um aeroporto bonito e de 1°
mundo que da vontade de chegar
mais cedo para ficar passeando nele
e cheio de pessoas chegando na
cidade( imagina se as passagens nao
fossem tao caras como sao), um porto
cheio de navios despejando milhares
de turistas e nosso bonito Centro de
Convengdes com sua agenda cheia
de eventos, o que significa turistas na
cidade, nos hotéis e nos restaurantes.

Neste cenario favoravel,
vemos as entidades trabalhando
harmonicamente dentro das suas
propostas e objetivos mostrando que
essa é a receita para o destino ter um
turismo com sucesso, com a casa
cheia e todos felizes, apesar do verao
ser curto e o carnaval mais cedo. Mas,
0 que vem acontecendo de positivo
desde setembro, vai compensar.

Este € apenas o meu
sentimento de observador do
cotidiano do nosso turismo e nao
sei se observo com a experiéncia
e sabedoria dos mais antigos na

atividade.
Feliz Natal e que recebamos
2024 como um presente!
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Inovagoes
surpreendentes
em Biscoitos.

Somos o 22 maior fabricante de biscoitos
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