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Celebramos o Dia Internacional 
da Mulher, data importante 
que nos faz refletir sobre a 

contribuição da presença feminina 
em nosso setor. 

Um estudo da Relação Anual 
de Informações Sociais (Rais), 
do Governo Federal, aponta que 
17% dos profissionais do setor de 
Transportes são do sexo feminino. 
Esse crescimento também é 
identificado por meio de outro 
dado: em cinco anos, a presença 
de mulheres cresceu 60,4% em 
cursos da área, de acordo com 
a análise do Serviço Social 
do Transporte (Sest) e Serviço 
Nacional de Aprendizagem do 
Transporte (Senat).

Lembro quando comecei a atuar 
no setor de bebidas, há cerca de 
duas décadas, a atuação feminina 
era mais frequente nas áreas 
Administrativas e de Vendas. Com 
os anos, elas foram ampliando 
sua participação em outros 
departamentos como Operacional 
e Logística, liderando equipes e   
adquirindo conhecimento técnico 
especializado que acrescenta ao 
nosso negócio.

Nos cargos de liderança, elas 
somam mais de 300 profissionais  
somente na Rede de Revendas, 
integrando a diretoria e o conselho 
da Confenar, administrando 
o negócio como sócias, 
proprietárias e sucessoras ou 
comandando times, por exemplo, 
de ajudantes ou motoristas – algo 
que não era comum há algumas 

décadas, isso mostra um avanço 
em nosso setor. Hoje, com muito 
orgulho, vivemos esse cenário! E 
com elas aprendemos muito.

Para o Agenda Confenar 
(confira nesta edição novidades 
sobre o evento), já contamos com 
lideranças que inspiram o nosso 
negócio, como a presidente do 
Conselho de Administração do 
Magazine Luiza, Luiza Helena 
Trajano. A Confederação sempre 
procura convidar profissionais com  
histórias inspiradoras. 

As mulheres estão crescendo 
no mercado por mérito delas, 
com muito profissionalismo. 
Temos orgulho em ter essas 
profissionais em diversas frentes 
e atendendo diversos pontos 
de venda (PDVs), como bares, 
padarias e restaurantes que têm 
em seu comando, supervisoras, 
gerentes e empreendedoras.  

Esperamos que a presença 
feminina aumente ainda mais 
no mercado de distribuição 
de bebidas. A Confenar tem 
bons exemplos de mulheres de 
sucesso na Rede de Revendas 
e desejamos que essa atuação 
cresça nos próximos anos. 

Nos orgulhamos em ter tantos 
talentos. Todos saem ganhando 
com essa diversidade. Elas fazem 
a diferença e transformam não só 
o nosso segmento, muito mais do 
que isso, revolucionam o mundo!

Boa leitura!

MULHERES DA  
NOSSA REDE

Boa leitura.

Carlos Eduardo Lang,
Presidente da Confenar.

Carlos Eduardo Lang,
presidente da Confenar.

EDITORIAL

N
O

SS
A

 C
O

N
FE

D
ER

A
Ç

Ã
O

4



CONFIRA OS DESTAQUES 
DA CONFENAR NA 
IMPRENSA BRASILEIRA

Mulheres no comando, 365 dias por 
ano de muitas conquistas

Na Confenar – Confederação 
Nacional das Revendas Ambev e das 
Empresas de Logística da Distribuição 
–, por exemplo, a presença feminina 
apresenta um crescimento gradativo. 
Em um setor dominado por homens, 
elas mostram uma nova forma de 
gestão, focada na valorização de 
pessoas e resultados duradouros. 
São 110 revendas afiliadas, com 
mais de 18 mil colaboradores e 
quase 300 mulheres em posições de 
liderança. O avanço é expressivo.” 

Confenar investe em novas 
tecnologias para distribuição  
de bebidas

Ao todo, em 2018, mais de 
20 sistemas foram inseridos, 
beneficiando a rotina de negócios 
e os processos operacionais em 
ações de logística e armazém. Entre 
as ferramentas recém-incorporadas 
para as revendas está a solução 
de Business Intelligence (BI), 
desenvolvida em parceria com 
a HBSIS, que permite a melhora 
da visibilidade sobre informações 
relevantes para o dia a dia das 
operações e para simplificar a 
geração de relatórios.”

O setor de logística e expectativas 
positivas para 2019

A Confenar está preparada para este 
ambiente e conta com uma estratégia 
alinhada ao portfólio de bebidas da Ambev, 
na compreensão e no gerenciamento 
de um novo cenário ampliando novos 
horizontes para incrementar as parcerias. 
Com o verão, as revendas registraram 
aumento na venda das bebidas e, para 
as próximas estações, a expectativa é 
que a tendência de alta permaneça.”  

O setor de logística e expectativas 
positivas para 2019 

A inovação, portanto, é ponto central para 
o futuro, começando já. A visão inovadora 
para identificar soluções e diminuir 
retrabalhos ajudará o mercado a corrigir 
pontos críticos, além de identificar formas 
para a redução de custo. Vale destacar, 
ainda, a importância das ações de 
responsabilidade ambiental, que mostram 
como o setor se adapta e se prepara para 
atender às demandas mais estratégicas.“

DE OLHO NA MÍDIA
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Daurício Antônio Caser é  
vice-presidente da Regional 
Rio de Janeiro/Espírito Santo 

(RS/ES), representando os interes-
ses de cinco importantes revendas 
da região: Marbela (São Pedro da 
Aldeia, RJ), Império (Duque de Ca-
xias, RJ), Lince Costa Verde (Angra 
dos Reis, RJ), São Rafael (Linhares, 
ES) e a Caite (Colatina, ES). 

Natural de Santa Teresa (ES), o 
VP, que tem 60 anos, formou-se em 
1988 em Ciências Contábeis pela 
Faculdade de Ciências Econômicas 
de Colatina (Facec), hoje nomeada 
como Faculdade Castelo Branco 
(FCB). Em 1990, iniciou sua atua-
ção no setor de distribuição de bebi-
das como gerente geral da Distribui-
dora União Ltda., revenda Brahma, 
situada em Colatina, noroeste do 
Espírito Santo (empresa que não tem 
ligação com a União, de Ijuí – RS, 
associada à Confenar).

DETERMINAÇÃO E FOCO EM 
DUAS FRENTES REGIONAIS

Ainda nos anos 1990, traba-
lhou como diretor Administrativo 
Financeiro na revenda Orla, loca-
lizada na região da Grande Vitó-
ria (ES). Atualmente, é sócio-diretor 
da revenda Caite (Colatina, ES). É 
casado com Rita de Cássia Caser, 
com a qual tem duas filhas, Laina e 
Milla (sucessora). 

“A minha trajetória no mundo da 
distribuição está perto de completar 
30 anos. Na Confenar estou desde 
a sua fundação, em 2002. Inclusive, 
estava presente no ato de união das 
associações Federação Nacional 
das Associações dos Revendedores 
de Cervejas, Chopp e Refrigerantes 
(Fenacer), Federação Nacional das 
Associações dos Distribuidores de 
Produtos Skol Caracu (Fenadisc) e Fe-
deração Brasileira das Distribuidoras 
Antarctica (Fenadisa), que formaram 
a Confenar. Na época, eu era repre-
sentante da Associação dos Distribui-

dores de Cerveja do Espírito Santo 
(Adicerv-ES). Após alguns anos, 
voltei a fazer parte da Confenar 
como representante da Associação 
das Revendas Ambev de Minas Ge-
rais e Espírito Santo (Assorev-MG/ 
ES)”, reforça. 

Em 2017, Caser assumiu o atual 
cargo de vice-presidente da Regio-
nal RJ/ES. “É uma responsabilidade 
enorme, principalmente no cenário 
atual, no qual estamos. Atuamos em 
várias frentes de trabalho em parcei-
ra Ambev. Sabemos do nosso com-
promisso nessa função”, destaca. O 
VP também reforça o otimismo sobre 
este ano. “Estamos confiantes, princi-
palmente na economia”, conta.

Ele afirma que o último ano na  
Regional foi desafiador no que diz 
respeito a indicadores de refugo, 
que impactaram as revendas. Ele 
também reforça o trabalho em con-
junto com outras áreas da Confede-
ração, integração que segue presen-
te neste ano. “Continuamos atuando 
com grandes parceiros como os VPs 
de outras regionais, além de contar 
uma diretoria da mais alta qualifica-
ção para manter o rumo dos negó-
cios”, complementa. 

Daurício Antônio 
Caser, vice-presi-
dente da Regional 
RJ/ES

RADAR CONFENAR
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C om quase 40 anos de 
dedicação ao setor de 
distribuição de bebidas, 

Marmo Avelar é vice-presidente 
da Regional Centro-Oeste 
(CO). A frente representa 
17 revendas afiliadas à 
Confederação, localizadas em 
seis Estados: Goiás, Tocantins, 
Mato Grosso, Mato Grosso do 
Sul, Rondônia e Amazonas. 

Formado em economia pela 
Universidade Católica de Brasília 
(UCB), o VP começou no segmento 
de distribuição de bebidas em 
1980 como proprietário da 

PRAZER EM REPRESENTAR O 
CENTRO-OESTE

revenda Cerbras, no Gama (DF). 
Mudou-se para a cidade de 
Luziânia (GO) em 1982, onde 
fundou a revenda Brasbel, que 
administra até hoje ao lado da 
esposa e sócia, Rosália da Paixão, 
além de seu filho e sucessor, 
Rodrigo, de 22 anos.

 Avelar afirma sobre o orgu-
lho que sente pela oportunidade 
de integrar pela primeira vez o 
time Confenar como VP Regio-
nal. “Considero essa frente muito  
importante, pois o Brasil é um 
País continental e tem revendas 
espalhadas de Norte a Sul, por-

tanto, é necessário que em cada 
região haja um representante que 
seja um elo entre as revendas e a 
diretoria da Confenar”, explica. 

Em relação a 2018, o VP 
avalia como um período positi-
vo. “Creio que foi um ano muito 
bom para a Rede de Revendas 
em termos de participação e 
comprometimento de todos os 
revendedores”, comenta.

Para 2019, Marmo destaca 
que a frente continuará investin-
do na busca para aprimorar o  
conhecimento técnico por meio 
de treinamentos com as revendas, 
além de apoiar ações de disse-
minação das melhores práticas 
para que as revendas alcancem, 
cada vez mais, os indicadores 
do Sales and Distribution Process  
Optimisation (SDPO). 

O VP deixa um recado especial 
para as revendas que representa: 
“Revendedores, precisamos cada 
vez mais ampliar a experiência 
de dividir e somar conhecimen-
tos, pois temos na Confenar uma 
parceria forte, que trabalha in-
cansavelmente para a consolida-
ção sustentável de nossa Rede.”  

Marmo Avelar, 
vice-presidente da 
Regional CO

7Março/Abril de 2019  |



Referência quando o assun-
to é transporte de carga, o 
especialista nesse mercado 

Lauro Valdivia faz algumas consi-
derações para este ano. Ele revela 
um crescente otimismo na econo-
mia, os legados dos momentos 
mais marcantes para o segmento 
nos últimos anos e aponta fatores 
nos quais as revendas precisam 
estar sempre atentas. 

 Valdivia trabalha há anos no se-
tor. Atualmente, é assessor técnico 
da Confederação e da Associação 
Nacional do Transporte de Cargas 
e Logística (NTC), integrante da 
Junta Administrativa de Recursos de 
Infrações (Jari), da Agência Nacio-
nal de Transportes Terrestres (ANTT), 
membro do Conselho Estadual 
para Diminuição dos Acidentes de 

PERSPECTIVAS 
DO SETOR DE 
TRANSPORTES 
DE CARGA
Especialista Lauro 
Valdivia faz 
uma análise do 
segmento no Brasil 

Trânsito e Transporte (CEDATT), do 
Governo do Estado de São Paulo, 
além de atuar como professor, co-
lunista e especialista no segmento 
em mídias como os sites Economia 
e Transporte, Guia do TRC e a Re-
vista O Carreteiro. 

Confira a entrevista exclusiva 
que o especialista concedeu para a 
equipe da Revista Confenar.

O setor de transporte de cargas 
registrou um bom desempenho 
em 2018?

O desempenho não foi o espe-
rado, mas, quando comparamos 
com os anos anteriores, houve 
uma boa melhora. De acordo 
com a pesquisa “Mercado de 
Transporte Rodoviário de Carga 
no Ano de 2019”, realizada pela 

NTC, em parceria com a ANTT, 
38% dos empresários do setor 
entrevistados afirmam que o ano 
de 2018 foi melhor que 2017, já 
26% disseram que foi semelhan-
te e somente 36% acham que foi 
abaixo do que gostariam. 

 
Quais fatores contribuíram para 
esse resultado?

De modo geral, o setor de trans-
portes de cargas tem forte depen-
dência do desempenho da eco-
nomia. Alguns segmentos tiveram 
um resultado muito bom, como os 
ligados aos mercados Farmacêuti-
co, Alimentício, Agronegócio, entre 
outros. Já para outros o resultado do 
ano poderia ser melhor. É o caso 
das empresas que atuam com cons-
trução civil, por exemplo.
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Mesmo diante desse cenário 
houve avanços nesse mercado 
nos últimos anos, especialmente 
em 2018?

O setor vem avançando a pas-
sos largos quando o assunto é o 
uso da capacidade das novas 
tecnologias para aprimorar os ve-
ículos, o que ajuda a mitigar difi-
culdades da área — o trânsito é 
a principal delas — e diminuir cus-
tos. Esse é um processo contínuo e 
as empresas estão fazendo a sua 
parte. O que está faltando é uma 
melhoria de infraestrutura. 

 
Há alguma nova tecnologia em 
evidência na área de transportes 
de carga?   

O que acredito é no melhor 
aproveitamento das tecnologias já 

existentes. Os equipamentos de 
rastreamento e roteirizadores estão 
sendo usados para registrar jorna-
das de motoristas e transmitir infor-
mações de sensores colocados em 
pontos estratégicos dos veículos. 
O celular também está mais inte-
grado às operações, servindo de 
ponto eletrônico para a tripulação 
embarcada nos veículos, registro 
de entregas e, em alguns casos, 
auxiliando na indicação do posi-
cionamento do veículo.

 
Como estão as expectativas gerais 
do segmento neste primeiro se-
mestre, pós-eleições?

Com relação às expectativas fu-
turas, as empresas estão bem mais 
otimistas neste ano. No estudo que 
realizamos, 44,5% dos empresários 
acreditam que haverá melhora em 
indicadores importantes do setor. 
Em janeiro de 2016, o otimismo 
em relação ao setor chegou a ser 
de apenas 5,4%. Então, estamos 
avançando nesse sentido.

 
Esse mercado ainda tem seus de-
safios. Quais são os pontos prin-
cipais que precisam ser soluciona-
dos?

Os desafios da área estão 
ligados às exigências cada 
vez maiores tanto dos clientes 

quanto do Governo, seja com 
relação à adoção de novas 
tecnologias, custos menores ou 
aumento da produtividade. Tudo 
isso com a melhora da qualida-
de do serviço. 

 
No ano passado, em especial, a 
área enfrentou muitos obstáculos? 
O que ficou de lição para a socie-
dade e o Governo?

Sim, tiveram obstáculos. Mas o 
principal desafio enfrentado pelo 
setor no ano passado foi o reajuste 
diário atribuído ao principal insumo 
da atividade, o combustível. Isso cul-
minou na paralisação do País por 
dez dias. Acredito que a principal 
lição foi a valorização do setor pela 
sociedade e o Governo, que viram 
a importância desse segmento.

 
Quais são os fatores que as reven-
das precisam estar atentas neste 
ano no que diz respeito ao trans-
porte de cargas?

Acho que não só as revendas, 
mas todo o setor de transportes de 
cargas devem ficar atentos à cres-
cente dificuldade que devemos ter 
na contratação de motoristas. Nos 
últimos dez anos, já estivemos na 
iminência de apagões logísticos 
por falta de motoristas, em 2008 
e 2014. As situações foram ame-
nizadas pelo surgimento de crises, 
que ocasionaram menos deman-
da por novos profissionais. Mas, 
se Deus quiser, estou confiante de 
que não teremos mais nenhum des-
ses fatores para atrapalhar o cres-
cimento do mercado. Isso é bom 
por um lado, mas, por outro, traz 
novamente o desafio da contrata-
ção de mão de obra. Temos um 
agravante, pois o setor tem a forte 
concorrência dos aplicativos, que 
absorvem milhares de candidatos. 
Por isso, investir em capacitação 
também é fundamental.

“No estudo que 
realizamos, 
44,5% dos 

empresários 
acreditam que  

haverá
 melhora em 
indicadores 

importantes do 
setor”
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EXCELÊNCIA
Revendas que 
lideram ranking 
do PEX este ano 
falam sobre a 
importância desse 
reconhecimento 
para os negócios 

Os primeiros meses de 2019 começaram com 
grandes conquistas para a Rede de Reven-
das associada à Confenar. Durante o evento 

Seals 2019, Convenção Anual da Ambev, realiza-
do nos dias 22 e 23 de janeiro em São Paulo, 20 
revendas de todo o País foram reconhecidas no Pro-
grama de Excelência (PEX) da Companhia. 

No topo dessa lista estão as revendas Minasbeb, 
de Passos (MG), com o título de Leão de Ouro; a 
CBB, de Boquim (SE), nomeada com o Leão de Prata; 
e a Brasul, de Divinópolis (MG), reconhecida com o 
Leão de Bronze. Fruto de um trabalho integrado e com 
dedicação, as distribuidoras contam sobre a impor-
tância de receber esse reconhecimento e trazem dicas 
de como alcançar essa excelência nos negócios.

“Foi um engajamento geral na revenda, que en-
volveu várias frentes para buscar a excelência. Esse 
resultado é fruto de um trabalho focado de toda a 
equipe, especialmente em um ano desafiador como 
o de 2018”, conta o sucessor da Minasbeb, Daniel 
Rizatti. Ele atribui essa conquista ao esforço do time e 
ao alinhamento da estratégia de mercado, que gerou 
esse resultado vencedor.

A Minasbeb pertence ao Grupo Rizatti (que com-
pletou 50 anos em 2018) e celebra pela sexta vez 
a liderança no ranking nacional do PEX, desde sua 
primeira conquista com o título de Leão de Ouro, em 
2010. “É motivo de muito orgulho receber esse título 

por mais este ano, o que nos motiva a buscar cada 
vez mais o caminho que garante a sustentabilidade do 
negócio por meio da excelência operacional e presen-
ça no mercado. Somos muito honrados em fazer parte 
desse grupo”, comenta o sucessor da distribuidora.  

Da mesma felicidade compartilha Neto Mitidie-
ri, sucessor da revenda CBB, segunda colocada no 
ranking. Mitidieri atribui a conquista a fatores como 
gente motivada, capacitada e engajada no sonho de 
ser a melhor revenda do Brasil. “Também contamos 
com o suporte do time Comercial da Ambev, além de 
fazermos os investimentos necessários em estrutura e 
tecnologia”, afirma.

O sucessor da CBB comenta que os esforços prin-
cipais para conquistarem esse título foram a capa-
citação da liderança em gestão, treinamentos das 
equipes e excelência operacional no mercado, com 
focos na execução, na produtividade e política de 
preço voltada para cada segmento do portfólio.

Esse é o segundo Leão de Prata que a CBB conquis-
ta em nove anos, além de um título de Menção Honro-
sa IV e três Menções Honrosas V no evento. Na edição 
2019, a revenda também foi escolhida como uma das 
Feras em Operações, Comercial e Vendas. 

REIS DA
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“Agradeço a todas as lideranças e responsáveis 
dos pilares técnicos, que têm um verdadeiro sentimen-
to de dono do negócio e se dedicam diariamente 
pelos seus resultados, ao Rodrigo Pescuma, time do 
Comercial Sergipe e a todos os colaboradores, que 
acreditam na nossa cultura e sempre buscam resulta-
dos melhores”, completa Mitidieri.

Para o diretor da revenda Brasul, Sérgio Moisés de 
Paiva Moura, o principal fator que levou a distribuidora 
a conquistar o título de Leão de Bronze foi planejamen-
to e envolvimento de todas as áreas, além de ações 
como incentivos aos times sobre os pilares avaliados 
e conscientização a todos os colaboradores sobre a 
importância de estarem entre as três melhores revendas 
do País. “Os principais desafios foram manter a equipe 
sempre motivada e os investimentos que fizemos, como 
a adequação do Armazém e da frota”, diz Moura. 

 Ao lado do segundo título de Leão de Bronze, a 
revenda também já conquistou, em outra edição do 
PEX, um Leão de Prata. “Obrigado a todos os co-
laboradores da empresa, a equipe de auditores do 
Sales and Distribution Optimisation (SDPO), a nossa 
gerência Comercial e as diretorias Regional e de Re-
vendas”, ressalta o diretor.  

Invista na capacitação das lideranças, especialmente 
em gestão;

Faça com que seu time acredite e compartilhe do 
mesmo sonho;

Monte um cronograma de auditorias internas mensais 
com plano de ação consistente;

Procure visitar outras operações certificadas pelo 
SDPO ou com pontuações superiores, para trocar 
melhores práticas;

Mantenha o time focado, sempre buscando se superar 
em resultados a cada ano;

Tenha persistência, pois os resultados podem não vir na 
mesma velocidade que você espera. Mesmo que não 
venham, é essencial continuar motivando o time; 

Fique atento aos detalhes das operações;

Trabalhe duro, sem pegar atalhos, contando com 
gente boa e estando sempre junto a eles, como um 
verdadeiro time.  

Confira algumas dicas 
dos vencedores para 
conquistar o PEX:

Minasbeb celebra 
reconhecimento como  
Leão de Ouro no PEX

CBB conquista Leão de Prata 
e Feras em Operações, 
Comercial e Vendas

Time da Brasul comemora 
Leão de Bronze, do PEX, 
durante o Seals 2019
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Inteligência Artificial e outras novidades 

tecnológicas estão cada vez mais presentes 

no mercado de distribuição de bebidas, 

otimizando processos, reduzindo custos e 

aprimorando as operações
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omo dizia Steve Jobs, “a tec-
nologia move o mundo”. As 
empresas estão cada vez mais 
cientes dessa importância não 
só como uma maneira de evo-
luir em processos, mas como um 
diferencial competitivo em rela-
ção à concorrência. 

Um dos principais destaques 
em tendência tecnológica é a 
Inteligência Artificial (IA), que 
consiste, basicamente, em ter 

máquinas capazes de realizar atividades sozi-
nhas a partir de um conjunto de normas e até a 
mudarem suas respostas diante de novos cenários 
detectados pela análise de dados.

O termo foi utilizado em 1956 pelo professor 
universitário norte-americano John McCarthy, du-
rante uma convenção na universidade Dartmouth 
College (EUA). Após décadas de investimentos 
e pesquisas de outros especialistas, atualmente 
é possível observar algumas aplicações famosas 
com IA, como carros autônomos, reconhecimento 
facial e robôs (bots). Cada vez mais, essa tec-
nologia está presente no cotidiano. De acordo 
com o Gartner, principal empresa de pesquisa 
e consultoria do mundo, os negócios de Inteli-
gência Artificial chegarão a US$ 3,9 trilhões  
até 2022.

No setor de distribuição de bebidas, o IA já 
auxilia, por exemplo, na otimização de vendas, 
em operações logísticas e na gestão do Arma-
zém. Além da Inteligência Artificial, há outras tec-
nologias que beneficiam esse mercado.  

Segundo o diretor de Tecnologia da Informa-
ção da Confenar, André Stormowski, está no 
DNA da Confederação sempre querer buscar 
mais soluções tecnológicas para o negócio. “Es-
tamos bem posicionados nesse sentido, quando 
olhamos para a concorrência e o mercado. Con-
tinuamos buscando tecnologias com a Ambev e 
os parceiros, como a HBSIS, Veltec e Business 
On, com o objetivo de alcançar mais eficiência, 
reduzir custos operacionais e aprimorar a ges-
tão”, afirma Stormowski. 

O presidente da Confenar, Carlos Eduardo 
Lang, destaca o balanço positivo da Rede com 
o uso de tecnologias, seja por meio dos par-
ceiros da Confederação ou pela parceria com 
a Companhia. “Neste ano, já estamos com no-

Ricardo Targino, vice-
presidente de Serviço 
ao Cliente da Ambev

Jaime de 
Paula Júnior, 
especialista 
em Big Data 
Analytics e IA
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vidades que beneficiarão ainda mais as distri-
buidoras de bebidas pelo Brasil. Se colocarmos 
todas as nossas forças para fazer acontecer, cer-
tamente, continuaremos alcançando os melhores  
resultados”, diz Lang.

Processos eficazes
Na área de Logística, a Cervejaria Ambev está 

trabalhando em soluções de cenários preditivos 
com Inteligência Artificial. 

“Os revendedores sempre têm participado ati-
vamente dos nossos projetos, seja opinando di-
retamente sobre as soluções, nos auxiliando na 
implementação ou nas atualizações das novas 
funcionalidades”, afirma o head em Zone Logis-
tics Support (ZLS) da Ambev, Jean Pierre Carillo 
de Faria. 

De acordo com o executivo, neste ano, a Com-
panhia tem trabalhado em dois projetos que de-
verão impactar positivamente as distribuidoras de 
bebidas associadas à Confenar. 

O primeiro deles é o E-gates, ferramenta de 
gestão de Pátio, que visa minimizar os tempos de 
carregamento e espera nas cervejarias. 

“O projeto foi iniciado em 2017 e muitos re-
vendedores estão utilizando. Continuaremos am-
pliando seu uso”, diz Faria.

Ele conta que o ganho atrelado ao E-gates é a 
melhor gestão da fila de caminhões nas unidades 
da Companhia. 

Já o segundo projeto é o Layer Picking, equi-
pamento que carrega pallets mistos nas cerve-
jarias. A ação tem como principal vantagem a 
capacidade de ampliar a margem de lucro e o 
portfólio dos distribuidores, minimizando o ris-
co de perdas, a disponibilidade e qualidade  
dos produtos. 

O head reforça ainda que é importante que 
as revendas comentem sobre a usabilidade das 
soluções que utilizam.

“Sempre que a expectativa das revendas 
e da Ambev são alinhadas, temos excelentes 
casos de sucesso. A Confenar e as distribui-
doras podem nos indicar os feedbacks das so-
luções, sempre que desejarem, citando as fa-
cilidades das tecnologias em suas rotinas e os 
ganhos com indicadores e produtividade. Se 
houverem dúvidas, os Gerentes de Vendas Re-
gionais (GVRs) estão à disposição também para  
auxiliar”, destaca.  

InteligEncia 
Artificial como 

diferencial 
competitivo

Formado em Engenharia Elétrica e 
com quase 20 anos de experiência na 
área de Tecnologia, Jaime de Paula 
Júnior é fundador e CEO da Neoway, 
empresa especializada em Big Data 
Analytics e soluções de inteligência 
para negócios.

De acordo com o especialista, tanto 
na área Comercial quanto no setor de 
distribuição de bebidas, a IA tem sido 
aplicada, principalmente, na prospec-
ção de PDVs. O recurso também tem 
sido utilizado para expandir negócios 
por meio da análise de mercado por 
região e novas demandas de públi-
co. “Cada vez mais as empresas têm 
acompanhado os benefícios de utilizar 
IA para obter visões e informações 
que não tinham antes”, comenta.  

Ele aponta que, em todo o mundo, 
os consumidores estão cada vez mais 
exigentes com suas escolhas e gostos 
pessoais, o que leva as empresas a in-
vestirem em estratégias para atender 
perfis cada vez mais segmentados. “A 
IA é uma importante aliada nessa ta-
refa, uma vez que seria quase impos-
sível para o cérebro humano realizar 
atividades complexas como a análise 
de milhões de informações e variáveis 
de uma só vez”, explica. 

O especialista avalia que o segmento 
de bebidas é fortemente influencia-
do pelo sentimento de fidelidade dos 
consumidores a determinadas marcas 
e produtos. “Empresas que utilizam 
informações de Big Data e análises 
com técnicas de IA saem na frente em 
relação aos concorrentes e podem fi-
delizar uma clientela. Os players do 
setor devem estar em constante evo-
lução com suas estratégias de venda 
e mapeamento de mercado”, reforça.
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Antenados em tecnologia  

Um exemplo de revenda atenta às tendências tecnoló-
gicas é a Disbenop, de Sinop (MT), que possui um time 
multidisciplinar destinado a desenvolver aplicativos que 
facilitam as operações. 

A primeira ferramenta desenvolvida foi um Sistema de 
Gestão, criado há dois anos, voltado, principalmente, 
para garantir o melhor gerenciamento das reuniões. A 
solução fez tanto sucesso na revenda que foi aprimo-
rada e tornou-se uma grande plataforma de gestão, 
reunindo outras funcionalidades e informações como 
diário de bordo, dashboards de diversas frentes, in-
formações de Diagnóstico de Trabalho Operacional 
(DTO), checklists variados integrados com dispositivos 
mobile, entre outros. 

“Nosso time tem a visualização da aderência das ações, 
eliminamos papéis e também registramos ganho de tempo 
por meio da utilização de smartphones”, explica o gerente 
Comercial, Leonardo Sousa, que integra a equipe.

Outro exemplo de solução desenvolvida é o Fast Picking, 
aplicativo de gestão de carregamento. “Reduzimos a 
quase zero os erros de carregamento e a velocidade na 
montagem de cargas”, afirma. 

Segundo o gerente, a adaptação das tecnologias pelos 
colaboradores da revenda costuma ser tranquila, pois 
a criação e o ajuste das ferramentas são compartilha-
dos sempre. “Ter pessoas atualizadas com as soluções  
tecnológicas encurta o caminho para o sucesso e traz 
mais rentabilidade para a revenda”, destaca Sousa. 

Portfólio ideal 
Outra solução tecnológica recente aplicada na 

Rede de Revendas é o Venda Certa, desenvolvido 
nos últimos dois anos pelo time de Revenue Mana-
gement da Ambev, liderado pelo diretor da área 
Rômulo Piredda. Liberado para a Rede pelo diretor 
de Revendas da Companhia, André Macatrão, a 
ferramenta, que trabalha com Inteligência Artificial, 
é um algoritmo de sugestão de vendas que utiliza 
dados internos e públicos (como informações ma-
croeconômicas e de aplicativos, por exemplo).

Com base nesses dados, operados via dispositi-
vos, é possível traçar perfis corretos de cada cliente 
e entender qual é o portfólio de bebidas Ambev ide-
al para trabalhar com cada ponto de venda (PDV). 

“Com o apoio desse recurso, oferecemos aos 
clientes um portfólio ideal, inovando a dinâmi-
ca de vendas e o relacionamento”, explica o  
vice-presidente de Serviço ao Cliente da Ambev, 
Ricardo Targino dos Santos. Ele afirma que o pro-
cesso de implementação da ferramenta na Rede 
de Revendas deve ser concluído no primeiro se-
mestre deste ano. 

“Temos investido muito em tecnologia e sabe-
mos que esse é caminho mais inteligente para um 
futuro com diferenciais ainda mais competitivos”, 
destaca Targino. 

A revenda Virgínia, de Maringá (PR), utiliza o 
Venda Certa desde outubro de 2018. “A adapta-
ção foi fácil. Com o tempo, os PDVs ficaram recep-
tivos às propostas de venda dos produtos, que são 
feitas com base em suas necessidades indicadas 
pela ferramenta”, afirma o gerente Comercial da 
distribuidora, Jander Etgeton.

Etgeton destaca o uso de IA nesse sistema. “A 
solução usa esse recurso cruzando informações, 
para a elaboração da proposta de venda ao 
PDV”, comenta o gerente. Ele destaca que as prin-
cipais vantagens observadas com a solução são: 
mais facilidade de negociação com os proprie-
tários dos estabelecimentos, incremento de novos 
itens do portfólio Ambev, além de melhorar a remu-
neração variável do time.  

O gerente também indica a importância da utili-
zação de tecnologias que acompanhe a evolução 
do mercado. “É importante que possamos evoluir 
de acordo com as novas tendências de consumo 
e necessidades dos clientes, obtendo como resul-
tado mais produtividade e agilidade ao nosso ne-
gócio”, completa. 

Leonardo Sousa, 
ao centro, da 
Disbenop,  
com o time
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Parceiros de ponta
A Confenar trabalha com parceiros que estão 

investindo em recursos de IA em seus produtos, 
como a Business On, marca do Grupo LinkedBy, 
especializada em soluções logísticas como o rotei-
rizador PathFind. De acordo com o CEO da Busi-
ness On, Douglas Bermeijo, em março de 2018, 
a empresa criou uma célula destinada à pesquisa 
e desenvolvimento de IA para implementação em 
seus produtos, alguns já em fase de testes. 

Um deles é o Load Design Control (LDC), siste-
ma capaz de calcular, por meio de uma interface 
3D, a ocupação dos veículos versus a quantidade 
de pedidos a serem embarcados, levando em con-
ta a geometria dos produtos, posição dos pallets 
nos veículos e sequência dos itens na montagem. 

Já o módulo de reconhecimento de voz no cole-
tor do Warehouse Management System (WMS), 
sistema para gestão de estoque nas revendas, é 
um dispositivo composto por um leitor de código 
de barras e QR Code. “O conferente do estoque 
poderá, com mãos livres, receber e ditar comandos 
ao coletor podendo ajudar, por exemplo, na orga-
nização dos pedidos (picking)”, indica Bermeijo. 

Segundo o CEO da Business On, os testes des-
ses produtos apontaram uma diminuição de 70% 
nos erros no carregamento (já no primeiro mês), 
aumento da produtividade, redução de custos 
e otimização de carga do veículo em torno de 
12%”, comenta. 

Outra parceira que tem investido em IA em seus 
produtos é a Veltec, especializada em soluções 
de videomonitoramento de condutores e veículos, 
como o VSafe. Desde 2018, o uso dessa tecno-
logia possibilitou a automatização do trabalho de 
análise de infrações por vídeo em tempo real. “Em 
questão de minutos, é possível detectar um com-
portamento de risco, alertar as pessoas envolvidas 
e tomar ações preventivas. A gestão passa a ser 
mais assertiva”, diz o diretor de Tecnologia da Vel-
tec, Giovani Benedetti Penha.

De acordo com o diretor, a solução está em 
fase de implementação na Ambev e também em 
algumas revendas. Ele explica que o uso de um sis-
tema com base em IA tem como vantagem a con-
fiabilidade das informações obtidas, facilidade de 
utilização, agilidade e segurança nos resultados, 
além de ser uma tendência. “Em breve, teremos 
tudo conectado, funcionando de forma simultânea 
e ‘conversando’ entre si”, aponta.

Giovani Benedetti 
Penha, diretor  
de Tecnologia  
da Veltec 

Douglas Bermeijo, 
CEO da  
Business On
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Omaior encontro do setor de distribuição de bebidas 
do País acontecerá entre os dias 14 e 16 de agosto, 

no Costão do Santinho Resort, em Florianópolis (SC).
Com certificação de excelência pelo portal Trip  

Advisor, o Resort possui conforto e estrutura de ponta 
para receber as equipes das revendas que participarão 
da Convenção Anual. São 597 acomodações, distribu-
ídas em 120 mil metros quadrados de área construída. 

Quatro restaurantes oferecem o que há de melhor em 
opções gastronômicas como a açoriana (tradição que 
marca a história da cidade) e de outros países. Além 
disso, o local também oferece SPA, um campo de golfe 
e atrações voltadas para o contato com a natureza. 

O Agenda Confenar ocorrerá no Costão Even-
tos, que conta com 8.000 metros quadrados distri-
buídos em 20 espaços funcionais. 

Dentre os palestrantes já confirmados estão o 
doutor em Comunicação e autor do livro “O mundo 
mudou... Bem na minha vez!”, Dado Schneider, e 
o jornalista Luís Artur Nogueira, dono do blog “Des-
complicando a Economia”.

“Queremos oferecer ao revendedor a melhor infra-
estrutura e conforto, de forma que o evento não seja 
apenas inesquecível em 
termos de aprendizado e 
mais capacitação,  que 
são importantes para 
o negócio, mas seja um 
momento especial de con-
fraternização”, afirma a 
diretora de Comunicação 
e Marketing da Confenar, 
Adriana Cássia Neves.

Valorizar talentos é uma prática importante e 
recorrente na Rede de Revendas. Exemplo dis-

so é o reconhecimento do time de operadores de 
Logística do Grupo Regra, com sede em Apareci-
da de Goiânia (GO).

Quatro colaboradores receberam Smart TVs 
HD, de 43 polegadas, pelo tempo de casa. A 
ação é uma forma de motivar o time, especial-
mente nos dias mais desafiadores da operação. 

Já a União, de Ijuí (RS), realizou o Pratas da 
Casa homenageando três colaboradores pelos 
dez anos de empresa. O motorista Celomar Fran-
zen, o supervisor de Contas, Marcos Campos, e 
o operador de caixa Marcio Agnoletto recebe-
ram os cumprimentos da sócia-proprietária, Cleu-
sa Wazlawick, em evento realizado na Sede.

A Damata, distribuidora de Leopoldina (MG), 
possui o programa de reconhecimento chamado 
Reconhecer. O projeto contempla colaboradores 
que completam cinco anos de empresa. O objeti-
vo é gratificar os funcionários pelo empenho nos 
processos da revenda. 

União 
reconheceu 
integrantes 

com dez  
anos de casa 

Colaborador 
do Grupo 
Regra, de 
Aparecida
de Goiânia 
(GO), recebeu 
presente 
especial

Celebração 
com um dos 
funcionários 
homenageados 
pela Damata

Saiba mais 
novidades 

sobre o 
Agenda 

Confenar 2019 
nas próximas 

edições!  
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Algumas revendas pelo País realizaram eventos 
especiais para alinhar os resultados e as metas, 

focar em capacitação e reconhecer seus colabora-
dores. A ACB, com sede em Joaçaba (SC), realizou 
seu Seals no Hotel Lang, em Chapecó (SC), onde 
reuniu os times das quatro filiais. 

Além de abordar sobre os resultados de 2018 e 
o Sonho para 2019 (com base no SDPO), o evento 
contou com uma palestra do jornalista Rafael Hen-
zel (in memoriam) para falar sobre a importância 
da manutenção de equipamentos, utilizando como 
exemplo o acidente de avião com o time da Cha-
pecoense em 2016, no qual ele foi sobrevivente. A 
revenda também reconheceu destaques das áreas e 
colaboradores com 10, 15, 25 e acima de 30 anos 
de casa, que ganharam cestas de produtos Ambev. 

Já a Bebidas Príncipe, de Joinville (SC), reuniu to-
dos os funcionários para alinhamento dos objetivos 
deste ano. A revenda ainda recebeu o ex-lutador do 
UFC, Vitor Miranda, que contou sobre sua trajetória 
de vitórias.

A Atlântica, de Guaratinguetá (SP), realizou a apre-
sentação de seus resultados no SDPO 2019. O 

evento contou com a participação do diretor de Re-
vendas da Ambev, André Macatrão, que falou sobre 
os bons índices das revendas registrados pela Compa-
nhia no último ano. Os colaboradores ouviram os fee-
dbacks dos auditores do SDPO da Ambev, por meio 
de vídeo, e foram reconhecidos por tempo de casa. 
O encontro teve também a presença do ex-jogador 
de futebol Vampeta, que falou sobre a importância da 
dedicação na busca de resultados. 

Já a Alfa Bebidas, com sede em Teresina (PI), fez o 
lançamento do SDPO 2019 em forma de workshop. 
O gerente Comercial da revenda, Daniel Pessoa, 
conduziu o encontro apresentando os resultados de 
2018, além de reforçar o desafio e a importância 
de cada colaborador para o sucesso do negócio. 

O Projeto Monitor também foi apresentado duran-
te a ação na Alfa Bebidas e cada líder destacou os 
pilares técnicos do SDPO, revisando itens e pontua-
ções do Book de Procedimentos, mostrando que essa 
diretriz é “a única coisa a ser feita para ter processos 
com o máximo de Excelência”! 

ACB reconheceu colaboradores 
por bom desempenho

Time da Atlântica recebeu o ex-jogador 
Vampeta e André Macatrão (Ambev) 

Time da Príncipe alinhou objetivos 
para o ano

Alfa Bebidas alinhou objetivos 
com sua equipe para 2019
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Cientes da importância das mulheres para o dia a 
dia e resultados do negócio, as distribuidoras de 

bebidas realizaram ações de reconhecimento pelo 
Dia Internacional da Mulher (8 de março).

Revendas fazem homenagens 
para as colaboradoras

A Brasbel, de 
Luziânia (GO), 
promoveu 
um curso de 
maquiagem 
para as 
mulheres  
da revenda

Em comemoração à data, a Jodibe CE, do 
Crato (CE), promoveu uma aula de FitDance, 
entregou rosas e um kit de cosméticos 

Em Osório 
(RS), a Unimar 
destacou o 
legado de 
diversas 
mulheres. O 
evento teve a 
presença da 
especialista 
em Vendas da 
Ambev, Anna 
Balbinot, que, 
assim como as 
colaboradoras, 
recebeu 
depoimentos  
de familiares  

A Disbecol homenageou suas colaboradoras 
das unidades de Caicó e Pau dos Ferros (RN) 
com a distribuição de brindes

A Jodibe Sertão, 
de Salgueiro (PE), 
exibiu um vídeo 
emocionante em 
homenagem às 
mulheres. Elas 
também receberam 
uma camisa 
e um cartão 
especial, além de 
compartilharem 
lições de vida 

Colaboradoras 
da União, de Ijuí 
(RS), refletiram 
sobre conquistas 
e desafios 
das mulheres 
na sociedade 
brasileira. Todas 
receberam 
lembranças e 
participaram de 
sorteios especiais

Mulheres da UniSerra, de Canela (RS), 
praticaram Kangoo Jump em parceria com 
uma empresa local, participaram de um 
delicioso café da manhã e receberam presentes
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Um empreendedor atento ao 
futuro e nas chances que a 
vida lhe apresenta. Assim é 

Claudio Moreira, proprietário da 
revenda Dunas, de Aracati (CE). 
Com 53 anos e morador do Re-
cife (PE), ele conta que iniciou sua 
carreira no setor de distribuição de 
bebidas como sucessor da reven-
da Disbel, em 1984. 

“Com o tempo fui assumindo 
mais responsabilidades e buscan-
do modernizar a empresa que, na 
época, estava passando de uma 
fase mais analógica para o digi-
tal”, conta Moreira. 

Nessa época, o 
revendedor investiu 
em capacitação, 
concluindo o curso 
de Administração 
pela Universidade 
de Fortaleza (Uni-
for) e, posterior-
mente, fez o MBA 
em Administração 
na Escola Superior 
de Propaganda e 
Marketing (ESPM) 
em 2001 e Pla-
nejamento Estratégico no Instituto 
Brasileiro de Mercado de Capitais 
(Ibmec) em 2003.

A dedicação aos estudos, alia-
da à experiência, lhe ajudou a 
enfrentar diversos desafios em sua 
trajetória, o principal deles, na sua 
opinião, foi negociar a adaptação 
de uma revenda monomarca (a 
Disbel, que só trabalhava com An-

tarctica) para uma revenda trimar-
ca. “Na época, fomos a primeira 
distribuidora do Brasil a iniciar esse 
tipo de operação”, destaca. Em 
2017, a vida lhe apresentou outra 
oportunidade. O revendedor rece-
beu um convite da Ambev para as-
sumir uma distribuidora em Aracati. 
Dessa aquisição nascia, em agos-
to daquele ano, a revenda Dunas. 
Atualmente, a empresa atende 21 
cidades localizadas no litoral leste 
do Ceará e no interior do Estado, 
englobando uma população total 
de 850 mil habitantes. 

Moreira divide a 
administração da 
revenda com mais 
dois sócios, Mar-
cos Aurélio Simões 
(na área Comercial) 
e Eduardo Moreira 
(na área Financei-
ra). “Assumir esse 
negócio fez ativar  
toda a paixão que 
sempre tive pela 
distribuição de be-
bidas”, afirma.  

Fora das ocu-
pações da revenda, Moreira 
costuma sempre praticar ativida-
des esportivas, como pedalada 
e academia (musculação) para 
ajudar na saúde. “Sabe o que 
me motiva a atuar nesse setor? É 
um mercado vibrante, que exige 
muito dos profissionais e, princi-
palmente, está sempre nos desa-
fiando”, completa.

DE OLHO NAS OPORTUNIDADES

Cidade: Aracati (CE)
Colaboradores: 152
Distribuição: 9 mil hectolitros 
de cerveja e 3 mil de 
refrigerante por mês
Frota: 18 caminhões de Entrega 
(próprios) e quatro de Puxada 
(terceirizados) 

Claudio Moreira tem paixão pelo 
setor de distribuição de bebidas  

Dunas
Distribuidora de 
Bebidas Ltda.

“Sabe o que me 
motiva a atuar 

nesse setor?  
É um mercado 
vibrante, que 

exige muito dos 
profissionais e, 

principalmente, 
está sempre nos 

desafiando a  
fazer mais”
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Um grupo de amigos de 
infância se reuniu para 
montar um negócio espe-

cial. A proposta deles era bem 
ousada. Cerveja gelada, comi-
da boa, ambiente agradável e 
preço justo eram os principais 
objetivos deles. Foi assim que, 
em 2017, surgiu o Casarão 
Beer House, em Cabo Frio (RJ).

Os sócios Matheus Pereira 
Cavalcanti, Bruno Thiago Sam-
paio de Medeiros, Morvan Mar-
ques Coutinho e João Trindade 
contam que a ideia se tornou re-
alidade quando encontraram um 
ponto comercial interessante no 
bairro Portinho, ainda pouco ex-
plorado para atividades comer-
ciais, mas próximo do centro. 

Cavalcanti indica que o 
bairro é repleto de imóveis an-
tigos, por isso a analogia com 
o nome do estabelecimento. “O 

CASARÃO BEER HOUSE MESCLA 
GASTRONOMIA E ENTRETENIMENTO

Casarão Beer 
House abriu as 
portas para ser 
referência na 
região.” 

A casa, que  
é atendida pela 
revenda Marbe-
la, localizada 
em São Pedro 
da Aldeia (RJ), 
tem como maior 
sucesso a cer-
veja Budweiser, 
com a comer-
cialização em 

torno de 67 hectolitros por mês. 
Stella Artois, Bohemia, Corona, 
Brahma Extra, Colorado e Brahma 
Zero são outras opções da Ambev 
presentes no cardápio. 

Os quitutes favoritos dos fre-
quentadores são a torre de bata-
tas, servida com costela e molho 
barbecue, calabresa com queijo 
cheddar ou frango com queijo 
tipo Catupiry. A porção de iscas 
de mignon com batata canoa 
também faz sucesso. 

Além de música ao vivo aos 
fins de semana, o estabeleci-
mento conta com jogos de entre-
tenimento como baralho, Uno, 
roleta de bebidas e basquete 
de drinks. “Para nós, couvert ar-
tístico nunca foi visto como ins-
trumento de lucro, mas sempre 
repassado 100% ao artista e 
nada obrigatório para os clien-
tes, ainda que o preço seja sim-

bólico”, afirma Cavalcanti. 
Com um público bem diver-

so no que diz respeito à faixa 
etária, o Casarão Beer House 
é majoritariamente frequentado 
por moradores da cidade e re-
gião. “Jovens e adultos frequen-
tam o local num clima bastante 
agradável e turistas e pessoas 
da região chegam até o Casa-
rão por indicação, muitas vezes 
dos motoristas de táxi e de apli-
cativos, que são nossos grandes 
parceiros”, destaca o sócio. 

Segundo Cavalcanti, para 
2019, o objetivo é continuar 
sendo referência de mercado. 
“Buscamos sempre a satisfação 
de nossos clientes e a amplia-
ção da marca”, reforça. 

Casarão 
Beer House
Inauguração: 2017 
Rua Maria Rita Novelino, nº 281, loja 5 — 

Cabo Frio (RJ)

Horário de 
funcionamento:
Quarta e quinta, das 
18h à 1h | Sexta e 
sábado, das 18h às 
3h | Domingo, das 
17h à 1h30

A preferida  
da casa:  
Budweiser

Música, jogos, boa comida 
e cerveja sempre gelada são 
os diferenciais da casa 

AQUI TEM AMBEV!
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Ocontador Caio Augusto Ju-
lião Antunes, de 24 anos, 
sabe o que é bom quando 

o assunto é cerveja. Morador de 
São Pedro da Aldeia (RJ), ele con-
ta que costuma consumir muitos 
produtos Ambev, como as cervejas 
Antarctica, Bohemia, Budweiser, 
Norteña, Original, Serramalte, 
Skol, Stella Artois, além de outras 
bebidas como Guaraná Antarctica, 
Pepsi, Tônica e o energético Fusion. 
Mas, seu produto favorito é a Co-
rona Extra.

A cerveja do tipo Premium Ame-
rican Lager tem baixa graduação 
alcoólica e é perfeita para consu-
mir com limão no 
gargalo ou com 
combinações como 
bacalhau, ostras 
temperadas e ca-
marões fritos. “Gos-
to dela principal-
mente pelo sabor e 
pela leveza.” 

Antunes conta 
que consumiu Co-
rona pela primeira 
vez quando estava 
em um navio. “Até 
então eu nunca ti-
nha provado, até que vi uma pes-
soa bebendo essa cerveja com 
limão. Provei e foi paixão à pri-
meira vista”, conta. Ele afirma que 
costuma consumir no Casarão Beer 
House, localizado em Cabo Frio 
(RJ), ponto de venda atendido pela 
revenda Marbela, de São Pedro da 

LEVEZA E SABOR PARA A VIDA

Aldeia (RJ), além de festas, boates e 
churrascos nos quais participa.   

Segundo ele, consumir a cerve-
ja Corona remete a períodos es-
peciais com os amigos, além de 
conquistas particulares. Inclusive, 
uma delas, bem curiosa, ele des-
taca: “A cerveja já me ajudou em 
uma conquista amorosa (risos). Eu 
vi a garota consumindo a bebida 
com limão e esse fato me desper-
tou interesse”, afirma.   

O contador acredita que a 
cultura cervejeira está cada vez 
mais presente no País e integra 
diversos momentos de celebração 
e descontração. “No meu ciclo 

de amigos e luga-
res que frequento, 
praticamente todos 
consomem cerve-
ja”, explica.  

Ele elogia o am-
plo portfólio da 
Companhia pre-
sente no País, seja 
em cervejas ou 
outras bebidas e 
acredita que, justa-
mente por ter esse 
amplo leque de 
opções, a Ambev 

está presente em praticamente 
todos os momentos da vida de 
uma pessoa. “Sempre tem aquela 
bebida da Cervejaria que marca 
alguma conquista, e pode res-
gatar especialmente memórias e 
sensações que nos deixaram mais  
felizes”, completa. 

“Sempre tem 
aquela bebida 
da Cervejaria 

que marca algum 
momento, conquista 

e pode resgatar  
memórias e 

sensações que  
nos deixaram  
mais felizes” 

Corona 
é uma  

famosa 
cerveja 

internacional

Caio Antunes saboreia a
cerveja Corona Extra

PALAVRA FINAL
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SABOR REFRESCANTE
COM TRADIÇÃO 
ALEMÃ 

T radicional cerveja alemã, a 
Beck’s é uma bebida estilo 
Premium American Lager, 

de extrema pureza, sabor distin-
to e cosmopolita. Sua aparência 
é de tonalidade dourada, com 
espuma pequena, de coloração 
branca e formação moderada 
de colarinho. 

A história da bebida come-
çou em 27 de junho de 1873, 
quando o arquiteto Lüder Ruten-
berg e o comerciante Thomas 
Bay fundaram a cervejaria Kai-
ser Beck & May, na cidade de 
Bremen (Alemanha). A fórmula 
foi criada pelo mestre cervejei-
ro Heinrich Beck, baseada na 
Lei de Pureza da Cerveja (Rei-
nheitsgebot, em alemão), pro-
mulgada em 1516 pelo duque 
Guilherme IV da Baviera, na 
qual estabelecia que a cerveja 
deveria ser feita somente com 
malte de cevada, lúpulo e água. 

Em 1876 três elementos icô-
nicos passaram a compor a 
marca: a chave que aparece no 
rótulo da cerveja e que repre-
senta a “Key of Bremen”, chave 
da cidade de Bremen; o rótulo 
oval; e a tradicional garrafa 
verde – que foi considerada 
uma grande inovação para a 

Cerveja Beck’s reúne uma história de 
sucesso, inovação e bom gosto

época, já que outras cervejas 
eram vendidas em garrafas de 
cor âmbar. No mesmo ano, a 
cerveja já ganhava reconheci-
mento mundial como a melhor 
cerveja europeia na Feira Mun-
dial da Filadélfia (EUA). Suas 
exportações começaram em 
1886, especialmente em paí-
ses asiáticos como Indonésia e 
Singapura.

Um dos períodos mais de-
safiadores para a empresa foi 
durante a Segunda Guerra Mun-
dial (1939-1945), quando as 
exportações foram praticamente 
interrompidas para suprir o for-
necimento interno e de peque-
nos mercados locais europeus, 
sendo retomado em 1948. Em 
1984, a Beck’s foi inserida no 
mercado britânico, se tornando 
rapidamente a cerveja importa-
da número 1 daquele país. Na 
década de 1990, a cervejaria 
ingressou em vários mercados 
como o africano e australiano, 
fortalecendo ainda mais sua 
presença internacional. 

No ano de 2002 a cerve-
jaria foi adquirida pelo grupo 
belga Interbrew, ampliando 
ainda mais a sua distribuição 
mundial. Após a fusão com a 
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Ambev, formando a InBev (que 
posteriormente se tornou AB In-
Bev, com a aquisição da Anheu-
ser-Busch), a cerveja começou a 
ser vendida no Brasil na versão 
Pilsner (Beck’s Pils, em alemão). 
Atualmente, a Beck’s está pre-
sente em mais de 100 países 
sendo uma das mais importan-
tes marcas da Cervejaria AB 
InBev e a cerveja alemã mais 
exportada do mundo. 

Além da tradição, a cerveja 
também costuma ter sua imagem 
atrelada à cultura alternativa. 
Somente na Alemanha, a marca 
patrocina diversos eventos cultu-
rais inovadores, contando com 
a participação de artistas na 
criação de rótulos especiais. 

Conquistando paladares
A Rotele, de Campo Gran-

de (MS), é uma das revendas 
que estão trabalhando com a 
cerveja Beck’s. “O lançamento 
na Rede foi feito há oito me-
ses. Nesse período, 37% do 
atendimento da empresa cobriu 
PDVs que compraram a bebi-
da”, comenta o gerente Co-

Teor alcoólico: 
5% do volume;

Temperatura 
ideal para 
consumo:  
0 – 4°C;

Ingredientes: 
água, malte e 
lúpulo;

Copo ideal: 
lager;

Combina com: 
alimentos leves, 
como peixes 
grelhados,  
frutos do mar 
e frango.

mercial, André Gandolfo Kochi. 
A distribuidora é responsável 
pela comercialização da be-
bida em 33 cidades do Mato  
Grosso do Sul.  

Ele também ressalta que o 
produto teve boa repercussão 
nos pontos de venda (PDV). 
“Sentimos que o produto trará 
bons resultados para os estabe-
lecimentos”, afirma. 

O gerente explica que as 
cervejas devem ficar armazena-
das em local protegido de raios 
solares, longe de produtos quí-
micos e não devem ficar direta-
mente no solo. Ele afirma que, 
para ajudar nas vendas, tem 
sempre o produto para oferecer 
ao cliente. “Temos que garantir 
a qualidade em primeiro lugar 
e para isso a equipe orienta o 
PDV sobre o armazenamento”, 
diz o gerente. 

O Grupo Regra, com sede em 
Aparecida de Goiânia (GO), 
também trabalha com a cerveja 
Beck’s há cerca de oito meses. 
“Lançamos a bebida nas casas 
com perfil mais underground em 
Goiânia e foi um sucesso”, diz 
o gerente Comercial do Grupo 
Regra, Gustavo Melo. 

O gerente explica que o 
sabor e a representatividade 
cultural germânica da bebida 
despertou curiosidade. “Várias 
pessoas que estavam consu-
mindo uma bebida concorren-
te, agora estão preferindo a 
Beck´s, por ser mais incorpada 
e ter o diferencial da tradição 
alemã”, completa Melo. 

Ele explica que o produto 
hoje é comercializado em to-
dos os canais com um posicio-
namento de preços de produto 
Premium importado. “O produto 
chegou para somar e muito ao 
portfólio da revenda”, comenta.

Gustavo Melo, 
gerente Comercial 
do Grupo Regra, 
recomenda a 
histórica bebida 
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ACervejaria Ambev planeja 
ainda neste ano a inau-
guração de uma usina 

movida a energia solar. A cons-
trução será capaz de abastecer 
as 13 unidades de distribuição 
da Companhia, localizadas em 
Minas Gerais. 

A instalação será em Uberlân-
dia (MG) e contará com uma ca-
pacidade de 1.815 quilowats-pi-
co (kWp − medida de potência 
energética que indica a quanti-
dade máxima de energia elétrica 
que o sistema pode produzir em 
determinado instante), contribuin-
do para que 1.910 toneladas de 
dióxido de carbono (CO2) dei-
xem de ser emitidas, garantindo 
uma operação mais sustentável. 

 O projeto prevê a instalação 
de mais de 4.000 painéis sola-

AMBEV INVESTE EM  
ENERGIA SOLAR 

res. Esse é o passo inicial para 
atingir a meta da Companhia de, 
até 2025, usar apenas energia 
de fontes renováveis na opera-
ção brasileira.

A Companhia também pos-
sui outras iniciativas sustentáveis, 
como a 100+, plataforma socio-
ambiental da AB InBev, que reú-
ne, em um mesmo conceito, ações 
antes divididas em três pilares – 
um mundo mais saudável, limpo 
e em desenvolvimento –, que têm 
uma finalidade comum: a constru-
ção de um mundo melhor.

Nesse contexto, a plataforma 
propõe ainda atividades de im-
pacto positivo para fora dos mu-
ros da cervejaria pelos próximos 
100 anos e mais, reforçando seu 
comprometimento com a constru-
ção de um legado sustentável.

Ações Climáticas: 100% da eletricidade 
comprada pela Cervejaria Ambev será de 
fontes renováveis. Além disso, a Cervejaria 
vai reduzir em 25% as emissões de carbono 
ao longo da sua cadeia de valor.

Gestão de Água: melhorar de forma men-
surável a disponibilidade e a qualidade 
da água para 100% das comunidades em 
áreas de alto estresse hídrico com as quais 
a Companhia se relaciona.

Agricultura Inteligente: 100% dos agricul-
tores parceiros da Cervejaria devem estar 
treinados, conectados e com estrutura finan-
ceira para desenvolver um plantio cada vez 
mais sustentável.

Embalagem Circular: 100% dos produtos 
da Cervejaria devem estar em embalagens 
retornáveis ou que sejam majoritariamente 
feitas de conteúdo reciclado.

Veja algumas  
metas globais da 
Companhia para 

um futuro mais 
sustentável:
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as melhores práticas em gestão 
financeira e corporativa. 

A seleção é feita por meio 
da avaliação dessas empre-
sas e o preenchimento de 
um questionário. Além dos 
campeões em suas cate-
gorias, as empresas 
reconhecidas po-
dem ter destaque 
no ranking das 
300 Maiores Em-
presas do agro-
negócio, também 
da Editora Três, 
baseado unica-
mente nos seus 
resultados finan-
ceiros auditados.

ACervejaria Ambev foi elei-
ta como “As Melhores da 
Dinheiro Rural 2018”, no 

item “Gestão de Cadeia Produti-
va”. A cerimônia de premiação 
ocorreu no restaurante A Figueira 
Rubaiyat, em São Paulo (SP). 

A Companhia também tem 
como premissa o investimento na 
parceria com agricultores e o de-
senvolvimento de produtos locais. 
Um dos exemplos dessa diretriz é 
a criação da cerveja Nossa, pro-
duzida na fábrica de Itapissuma 
(PE). A bebida tem como princi-
pal atrativo em sua composição 
um ingrediente tipicamente local, 
a mandioca, cultivado na cidade 
de Araripina, interior do Estado. A 
distribuição do produto é voltada 
para Pernambuco e contribui para 
o desenvolvimento de comunida-
des da região. 

A empresa possui um relaciona-
mento com mais de 1,5 mil agri-
cultores parceiros em todo o País, 
o que garante a qualidade e a 
produtividade dos insumos essen-
ciais à produção de suas bebidas, 
principalmente a cevada. 

O prêmio “As Melhores da Di-
nheiro Rural” é realizado desde 
2013 pela Editora Três, que pu-
blica informações de relevância 
nacional nas revistas “IstoÉ”, “Is-
toÉ Dinheiro” e “Dinheiro Rural”. 
O evento procura destacar as 
empresas que são ligadas, dire-
ta ou indiretamente, ao campo 
que atuam com seus negócios e 

COMPANHIA É EXEMPLO EM 
GESTÃO DE CADEIA PRODUTIVA 

Lançada em 2018, a cerveja Nossa 
é produzida 100% com mandioca 
cultivada por produtores locais da 
região de Araripina (PE). 

O produto foi criado para 
homenagear Pernambuco e a 
população – o que explica as 
cores do rótulo, que lembram a 
bandeira do Estado. 

A bebida é comercializada em 
garrafas de vidro nos tamanhos 
300 ml e 600 ml. Por enquanto, 
está disponível em Pernambuco. 

A cerveja Pilsen é um 
ótimo acompanhamento 
para frutos do mar, peixe  
e amendoim.

Joia pernambucana 
feita de mandioca
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Semirreboque 
para 28 pallets

Líder em implementos rodoviários 
no País, a Facchini possui ampla 
experiência em produtos para 

o transporte de bebidas. Destaque 
para o Semirreboque de 28 pallets 
com porta traseira, que flexibiliza a 
entrega em locais que precisam da 
retirada de itens por esse meio. 

O revendedor que fechar negó-
cio com a empresa pode contar 
com semirreboques equipados com 
suspensão 100% pneumática, com-
ponente moderno que possibilita 
melhor distribuição de impacto en-
tre os eixos das rodas ao ultrapas-
sarem uma lombada, por exemplo.

“Ele absorve cerca de 60% da 
trepidação do caminhão na via, 
que contribui para a preservação 
das bebidas transportadas”, co-
menta o gerente Comercial da 
Facchini, Ismael de Carvalho. O 
implemento é indicado para ope-
rações de Puxada e Entrega.

Com quase 70 anos de atua-
ção no mercado, a Facchini fabri-
ca em torno de 3.000 produtos 
por mês. “Fabricamos cerca de 
80% das peças e componentes 
utilizados nos implementos, o que 
aumenta a performance e durabili-
dade, além de agilizar o prazo de 
entrega”, afirma Carvalho. Outro 
produto de destaque é o Bitrem 
para 40 ou 42 pallets. Indicado 
para rotas acima de 100 quilô-
metros, pois é voltado para levar 
uma carga maior, unindo seguran-
ça e tecnologia de ponta para as 
operações de transferência.  

FACCHINI É REFERÊNCIA EM 
IMPLEMENTOS RODOVIÁRIOS 

Recentemente, a parceira ampliou 
o seu campo fabril, contando com 
uma fábrica em Votuporanga (SP) de-
dicada exclusivamente à fabricação 
de produtos para o setor de distribui-
ção de bebidas. “As carrocerias tam-
bém são produzidas nessa unidade 
e nas nossas instalações de São José 
do Rio Preto (SP)”, explica.

Aliada à ampliação da capacida-
de fabril, a Facchini também investe 
em inovação: 90% do corte do aço 
utilizado nos produtos fabricados 
pela Facchini são a laser. “Esse mé-
todo proporciona melhor qualidade 

no acabamento e no design, entre 
outras vantagens”, conta.

A empresa, que participará da 
ExpoConfenar 2019, celebra mais 
um ano de parceria com a Con-
federação. “Com a chegada da 
Integramax como contratada pela 
Confenar, o processo de comercia-
lização e atendimento à Rede de Re-
vendas foi aprimorado ainda mais. 
Agora contamos com uma platafor-
ma que oferece mais praticidade 
nas operações. Percebemos mais 
agilidade e aumento no volume de 
negócios”, diz o gerente. 
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A Indústria de Plásticos e Mó-
veis Moderna confirma sua 
presença na ExpoConfenar 

2019, que acontecerá entre os 
dias 14 e 16 de agosto. Parceira 
da Confederação desde o início, 
a empresa apresentará seus mode-
los de mesas, cadeiras e banque-
tas em plástico; mesas e cadeiras 
dobráveis feitas de aço e plástico; 
e banquetas e mesa dobrável com 
altura de balcão. 

Criada em 1967, atualmen-
te, a companhia tem um parque  
industrial que compreende mais 
de 45 mil metros quadrados no 
Centro Industrial de Contagem 
(MG) e está entre as principais 
empresas do mercado de móveis 
empilháveis em plástico, além de 
ser referência em tubos e perfis em 
aço para a construção civil e uten-
sílios domésticos. Há mais de 30 

MODERNA OFERECE CONDIÇÕES 
ESPECIAIS PARA A REDE  

DE REVENDAS 
anos, tem experiência na fabrica-
ção de produtos nos padrões das 
marcas da Ambev.

 “Os produtos fabricados com 
design italiano e material de alta 
qualidade contam com protetor 
UV para prolongar a vida útil e 
suas cores”, explica o diretor da 
empresa, Paulo de Oliveira Cam-
pos.  Com o projeto feito por meio 
de programas matemáticos para 
simular impactos e torções, as ca-
deiras e poltronas atendem aos 
padrões do Inmetro com margem 
de segurança.

Os itens contam com cores e 
logotipos Ambev atualizados, 
conforme os padrões estabeleci-
dos pela Companhia. “Com o 
auxílio dos nossos fornecedores 
desenvolvemos a formulação para 
criar a cor solicitada. Também uti-
lizamos as técnicas in-mold label e 

silk-screen para aplicar em nossos 
produtos”, conta Campos. 

Além disso, a Moderna tem um 
departamento de Vendas bem es-
truturado e que conta com colabo-
radores prestativos para atender 
nossos parceiros com cordialida-
de e agilidade. “Temos represen-
tantes comerciais cobrindo todo 
o território nacional e diversas lo-
jas”, reforça o diretor. 

Para as entregas, a empresa 
possui em seu setor de Logística 
uma frota de caminhões próprios 
e vários terceirizados cadastra-
dos, além de colaboradores trei-
nados para agilizar a entrega. 
“Participar da Feira de Negócios 
da Confenar é de suma importân-
cia, pois ali encontramos nossos 
clientes, parceiros e amigos para 
um bate-papo informal, solidifican-
do nossa parceria”, destaca.
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Especializada em equipamen-
tos profissionais de limpeza 
como varredeiras, secadoras 

e lavadoras de piso, a Kärcher 
apresenta novidades em condi-
ções especiais para as revendas. 
“São produtos que reduzem o 
custo de limpeza dos Armazéns 
por meio da mecanização, além 
de contribuir para a qualidade no 
armazenamento das embalagens 
de bebidas”, explica o gerente 
Key Account da Kärcher Brasil, Lu-
cas Debortolli. 

Para este ano, a empresa des-
taca a linha de equipamentos de 
operador a bordo e também a 
de modelos tracionados, como a  

TECNOLOGIA DE PONTA EM 
LIMPEZA É COM A KÄRCHER

lavadora e secadora de piso linha 
BD 50/70 R. “Ela gera uma lim-
peza mais rápida e eficiente para 
Armazéns de médio e grande por-
te, com menor consumo de água, 
economia de custo operacional e 
melhor resultado.”

Parceira da Confenar há dois 
anos, a empresa destaca a impor-
tância dessa atuação em conjun-
to. “Essa atuação representa para 
nós uma importante extensão do 
acordo já existente com a Ambev, 
além de ser uma oportunidade de 
apresentar nossos produtos para 
uma Rede com demanda de lim-
peza e que se moderniza a cada 
ano”, conta o gerente. 

Varredeira KM 70/15 C – Indicada 
principalmente para pisos planos, conta 
com faixa de varrição de 700 mm e 
reservatório removível de coleta, com 
capacidade útil de 20 litros. 

Lavadora e secadora de piso BD 50/50 
C Classic – Recomendada para áreas 
com até 5.000 metros quadrados, pos-
sui alto poder de manobra, performance 
ágil e proporciona limpeza ampla com 
qualidade uniforme. 

Lavadora e secadora de piso BD 
50/70 R – Movida a bateria e permite 
um operador a bordo, podendo limpar 
até corredores estreitos. Conta com ca-
beçotes do tipo disco e reservatórios de 
70 litros de água limpa e 75 litros para 
água suja. 

Aspirador de pó e líquido NT 65/2 Eco 
(220 V) – Compacto, conta com grande 
reservatório com sistema de desligamen-
to automático das turbinas de sucção 
quando estiver cheio, além de rodas 
maiores com freio frontal, que gera mais 
mobilidade e segurança ao usuário. 

Lavadora de alta pressão HD 10/18 
Maxi (220V) – Para uso diário, é  
conhecida por sua robustez, resistência 
e baixo desgaste. Possui válvula multi-
funcional com recursos de regulagem de 
pressão e vazão.  

Confira alguns 
modelos de 
destaque:
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MSI SAT RASTREADORES TEM 
SOLUÇÕES DE TELEMETRIA   

Aplicável em vários veículos, 
no caso de caminhões, a fer-
ramenta oferece funções que 
permitem o controle do deslo-
camento, velocidade e de ou-
tros itens referentes ao veículo  
e à direção. 

A empresa também se or-
gulha de ser um dos portfólios 
mais completos em soluções 
de monitoramento para motos, 
tendo em sua carteira mais de 
2.500 motocicletas em todo o 
País. “O nosso diferencial, além 
do atendimento personalizado, 
rápido e sem burocracia, é que 
estamos especialmente manten-
do para toda a frota Confenar 
nossos preços sem qualquer al-

teração há três anos”, afirma a 
diretora da MSI SAT, Maria Ce-
cilia Binotto Brognoli.

A MSI SAT traz uma ótima no-
tícia: a empresa participará da 
ExpoConfenar 2019 na qual 
apresentará seus produtos e no-
vidades na Feira de Negócios. 
Cecilia destaca a importância 
desse relacionamento com a 
Rede de Revendas. 

“Parceria boa é aquela que 
gera respeito e confiança a to-
dos os lados. As distribuidoras 
associadas à Confenar nos tra-
zem o privilégio de já estarem 
conosco e comprovam isso. O 
time MSI SAT sente-se honrado 
pela confiança!”

Com 15 anos de atuação, 
a MSI SAT Rastreadores 
é uma empresa brasileira 

especializada na criação e no 
desenvolvimento de software 
e hardware para rastreamento 
em veículos como carros, mo-
tos e caminhões. A empresa é 
pioneira no lançamento da so-
lução Tech Safety, sistema de 
monitoramento em tempo real 
que conta com telemetria, tec-
nologia própria que permite a 
possibilidade de personaliza-
ção para atender aos padrões 
Ambev e necessidades especí-
ficas das revendas, bem como 
os requisitos do Distribution Pro-
cess Optimisation (DPO). 

MSI SAT oferece 
telemetria 
completa para 
caminhões, com:

Controle de deslocamento real –  
Geração de relatório que indica deslo-
camento real dos veículos, após atingir 
a velocidade superior a 15 quilômetros 
por hora;

Monitoramento de velocidade por 
condição climática – Mais controle da 
velocidade em piso molhado;

Controle de desgaste de embreagem 
– Ao ultrapassar mais de sete segundos 
com o pé na embreagem, o sistema 
gera um aviso como alerta.

Rastreador do Tech Safety 
ao lado de uma caneta para 
comparativo de tamanho
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Potencializar o custo-benefício 
de um caminhão e, conse-
quentemente, aumentar o seu 

valor de revenda já é um ótimo ar-
gumento para justificar os cuidados 
com a manutenção. Essa prática 
traz mais benefícios ao proprietário, 
afinal, um veículo bem cuidado, de 
acordo com as orientações do ma-
nual de fábrica, demanda menor 
custo operacional, porque os gastos 
de consumo de combustível e lubrifi-
cantes, assim como 
de peças de repo-
sição, ficam dentro 
do padrão ideal.

Os ganhos para 
o frotista podem 
ser ainda maiores 

OTIMIZE OS CUSTOS DE 
MANUTENÇÃO DO SEU CAMINHÃO

quando ele contrata planos de ma-
nutenção oferecidos pelos fabrican-
tes. Essa modalidade de serviço, 
em alta no mercado, assegura bene-
fícios como o uso de peças genuí-
nas, mão de obra especializada e 
atendimento programado, conforme 
a conveniência do cliente. Assim, o 
proprietário do veículo tem a quali-
dade de manutenção assegurada, 
seja ela preventiva ou corretiva, con-
forme o plano adquirido. Além disso, 

o melhor: tem previ-
sibilidade de custos, 
podendo adminis-
trar melhor as des-
pesas operacionais 
de sua frota.

É importante notar 

também que as manutenções pre-
ventivas são a base para evitar a 
indisponibilidade dos veículos por 
problemas mecânicos e, por isso, 
se tornam essenciais em qualquer 
operação. As revisões feitas por 
meio dos planos de manutenção 
seguem os mais rigorosos padrões 
de qualidade estipulados pela fabri-
cante. No caso da Mercedes-Benz, 
por exemplo, há um checklist que o 
mecânico do concessionário preci-
sa seguir para verificar mais de 100 
itens, como apertos de componen-
tes e lubrificações, além dos serviços 
básicos de troca de óleo e filtros.

Não realizar as manutenções 
preventivas conforme a especifica-
ção do fabricante é o erro mais co-
mum em qualquer operação. Mão 
de obra sem qualificação, compo-
nentes do mercado paralelo e óleo, 
filtros e combustível fora da especifi-
cação prejudicam o bom funciona-
mento do veículo e causam desgas-
tes prematuros em todo o sistema.

Na hora da manutenção, escolha 
um especialista. Assim, seu caminhão 
garante baixo custo operacional, 
maior vida útil, mais segurança e, 
reforçando, melhor custo-benefício e 
maior valor de revenda. 

Silvio Renan, 
diretor de Peças e 
Serviços ao Cliente 
da Mercedes-Benz 
do Brasil 

As revisões feitas 
por meio dos planos 

de manutenção 
seguem os mais 

rigorosos padrões 
de qualidade 

estipulados pela 
fabricante
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Livro – De duas, uma: a 
fusão na mesa

Livro – De duas, uma: a fusão na mesa

Livro – Sem Cortes 

Um dos principais  
especialistas em re-
cuperação de em-
presas, o executivo 
Claudio Galeazzi 
lançou sua autobio-
grafia empresarial. 
O livro atrai pelas 
histórias saborosas 
que relata e impor-
tantes ensinamentos 
para a gestão de ne-

gócios em crise financeira ou em situações de 
estagnação no mercado. Galeazzi atuou nos 
principais grupos corporativos do Brasil, como 
Pão de Açúcar, BRF e Lojas Americanas – que 
pertence ao 3G, fundo de investimento que  
controla a Ambev.

Autor – Claudio Galeazzi com Joaquim  
Castanheira | Editora – Portfolio Penguin 
Ano – 2019

Filme – O primeiro homem

Vencedor do Oscar 2019 como Melhor 
Efeito Visual, o filme traz a trajetória do 
astronauta norte-americano Neil Armstrong 
(Ryan Gosling) nos últimos anos até ser o 
primeiro homem a pisar na Lua, em 1969, 
feito que completará 50 anos em julho des-
te ano. Fugindo de um tom épico, o longa, 
que é baseada no livro de James R. Hansen, 
expõe de forma humanizada os desafios 
que o astronauta teve que lidar na época. 

Direção – Damien Chazelle | Ano – 2018

* Fontes: Catho/Revista PEGN/99 Empresas

Organização nos ambientes 
Confira algumas dicas para 
beneficiar seu dia a dia no 
local de trabalho:

Mantenha objetos em locais fixos (como 
folhas de sulfite, chaves, canetas e pas-
tas). Isso torna a rotina mais prática, faci-
litando a localização dos itens, especial-
mente quando mais precisar; 

Procure organizar os objetos em seu local 
de trabalho de acordo com a frequência 
de uso. Itens mais utilizados devem estar 
bem acessíveis, enquanto os raramente 
usados podem ser guardados em com-
partimentos como gavetas e armários;

Um item que você precisa se desfazer 
pode ser exatamente o que seu colega 
precisa. Separe e indique para a área de 
Gente e Gestão da revenda. 

VOCÊ TEM ALGUMA 
SUGESTÃO DE FILME, SITE, 
LIVRO, APLICATIVO OU 
DICAS PARA AS REVENDAS 
E DESEJA COMPARTILHAR 
COM OS LEITORES DA 
REVISTA CONFENAR?

ENVIE SUAS IDEIAS 
PARA O E-MAIL  
CONFENAR@PLANIN.COM.
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“A Revista Confenar       
ficou moderna e atra-
tiva, sempre trazendo 
conteúdos atualizados 
e,  principalmente, a tro-
ca de informações entre 
as revendas. A matéria 
‘Seals 2019: a hora é 
agora’ está excelente. 

Fui ao evento pela primeira vez, após receber 
o convite da nossa diretoria, e fiquei surpresa 
pela dimensão e qualidade, além de propor-
cionar conhecimento, destacar resultados e 
trazer as próximas diretrizes da Companhia. 
Também pude vivenciar o reconhecimento 
mágico do Programa de Excelência  Ambev. 
Sai de lá com a certeza de que ‘A hora é 
agora’ e com vontade de subir no palco em 
breve pela minha revenda!”

“A matéria que mais me 
agradou na edição 86 
da Revista Confenar foi 
a ‘Inovação na práti-
ca’, com a divulgação 
dos quatro ganhadores 
e das práticas do ‘Pro-
grama Melhores Práti-
cas 2018’, premiados 

na Convenção Anual da Confenar. Além 
de mais um reconhecimento aos vence-
dores, a ação incentiva a inovação nas 
revendas e promove benchmarking para 
toda a Rede, partilhando com todos a 
aplicabilidade e as principais vantagens 
dos projetos.”

Juliana Maria Soares Muller – gerente 
de Gente e Gestão da Bebidas Príncipe, de 

Joinville (SC). 

Thaís Marcasinio Poli – executiva           
Administrativa Financeira do Grupo Cemar    

(Gurupi, TO) e Temar (Palmas, TO).

QUEREMOS SABER SUA 
OPINIÃO SOBRE OS 

CONTEÚDOS DA REVISTA!

PARA PARTICIPAR,  
ENVIE E-MAIL PARA  

CONFENAR@PLANIN.COM 
COM O SEU DEPOIMENTO 
OU SUGESTÃO DE PAUTA.

NESTA SEÇÃO, VAMOS 
PUBLICAR COMENTÁRIOS 

ENVIADOS PELOS  
LEITORES SOBRE O  

NOSSO INFORMATIVO.

AGUARDAMOS A SUA 
OPINIÃO SOBRE ESTA 

EDIÇÃO. ATÉ MAIS!
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DIVIRTA-SE!

VOCÊ SABE 
IDENTIFICAR  
AS MARCAS  

E OS TIPOS  
DE CERVEJA? 

INDIQUE AS 
OPÇÕES E 

TESTE SEU 
CONHECIMENTO

CERVEJEIRO.

Sweet Stout 

Standard  
American Lager 

Imperial Índia 
Pale Ale (IPA)

Premium  
American Lager 

Robust Porter 

German  
Schwarzbier 

Belgian  
Blond Ale

Standard 
 American Lager

Premium  
American Lager

Brazilian 
Pilsner

Respostas: 2G, 3J, 4E, 5C, 6H, 7D, 8I, 9F e 10A   
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 www.costao.com.br

aqui é festa
Aproveite que vai participar do evento 
Agenda Confenar 2019, em Florianópolis, e 
traga sua família para curtir o melhor resort de 
praia do Brasil no fim de semana posterior ao 
evento, com tarifas exclusivas para esse 
período.
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