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Em sintonia com o varejo dos principais centros 
mundiais, redes de supermercados mineiras avançam 
na adoção de ações que unem o melhor de dois mundos 
– o físico e o digital – que, integrados, multiplicam 
oportunidades e vencem o desafio de atender o cliente 
do jeito que preferir. É a era figital cada vez mais 
presente em Minas e até com algum sotaque: conheça 
vários casos de sucesso e entre também nesse trem.

Figital, uai!

e mais:
SUPERMINAS I – PROGRAMAÇÃO: VEJA OS DESTAQUES QUE INDICAMOS

SUPERMINAS II – UM GUIA COM LANÇAMENTOS DA FEIRA PARA SUA EMPRESA

QUATRO CANTOS – SUPERMERCADISTAS MINEIROS DO SUL, NORTE, 
LESTE E OESTE E SUAS EMPRESAS
ENTREVISTA ESPECIAL – ALEXANDRE PONI, DA REDE VERDEMAR 
E PRESIDENTE DA AMIS
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C omo falar da escolha da reportagem de capa de uma edição se 
um dos responsáveis pela escolha, o editor, teve a honra de ser o 
repórter que a produziu?  Este é o caso da reportagem “Figital, uai”, 
que é o destaque desta GÔNDOLA 311, que circula na Superminas 

2022 e é enviada também para seus leitores em Minas e em todo o País. 
Você, leitor, será o juiz. Ficarei aqui na torcida, mas bem otimista. Acho 
que o assunto é de extrema atualidade e tive a oportunidade de contar 
com boas fontes de informação e conhecer casos muito interessantes que 
já são realidade em Minas. Não deixe de conferir. Qualquer coisa, mande 
mensagem para nossa seção “Contato com a Redação”, que teremos sa-
tisfação em publicar sua opinião. Outra que recomendo, logo na sequên-
cia, é a entrevista que fizemos com o Alexandre Poni, que é presidente da 
AMIS e sócio proprietário da rede Verdemar Supermercados. Ali você vai 
conhecer melhor este apaixonado pelo comércio. Terminada a leitura das 
duas, siga em frente para o conjunto de matérias relativas à Superminas 
2022, com informações úteis para sua participação no evento, tanto na 
área do conhecimento, como na de negócios. Ainda no conteúdo voltado 
para Superminas você vai se surpreender com uma reportagem sobre cin-
co supermercadistas das diferentes regiões de Minas que estão presentes 
no Expominas neste megaevento. E para arrematar sua leitura, temos nas 
últimas páginas da revista uma matéria com excelentes dicas para aprimo-
rar a gestão de sua categoria de empanados, que boas oportunidades tem 
oferecido. Outra coisa. Repare na expressiva quantidade de anunciantes 
presentes nesta edição. Agradecemos a cada um deles o apoio e pedimos 
a você que os prestigie sempre que possível. Então, seja na Superminas 
2022, na sua casa ou empresa, estamos sempre juntos. 

Boa leitura!

Giovanni Peres
Editor

Sempre juntos
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BEM-VINDOS!

B em-vindos, caros amigos supermercadistas e fornecedores, ao Expominas. 
É com grande satisfação que saúdo a todos que estão participando da Su-
perminas 2022. Desde 2020, esperamos por este momento, adiado pela 
pandemia da Covid-19. Ao longo destes três dias – 18, 19 e 20 de outubro 

– estaremos juntos, compartilhando as oportunidades que só um evento como a 
Superminas pode oferecer.   

Você, supermercadista, aceitou nosso convite e tenho certeza que o conhe-
cimento, o relacionamento e os negócios que vai vivenciar nesta edição serão mar-
cantes, tanto em sua vida pessoal, quanto na empresarial, independente do porte de 
sua empresa. A Superminas está completando sua 34ª edição e várias gerações têm 
colhido seus frutos ao longo dos anos. 

Posso dar como exemplo minha própria experiência, uma vez que frequento a 
Superminas desde que me tornei associado à Associação Mineira de Supermercados 
(AMIS) e tínhamos, na época, uma única e pequena loja. Hoje, o Verdemar se tornou 
uma rede, que está próxima de celebrar seus 30 anos, e tenho a honra de presidir, 
também, a AMIS. Na Superminas, sempre procurei acompanhar ao máximo a pro-
gramação da área do Conhecimento (neste ano são mais de 70 palestras) e tentava 
visitar todos os estandes da Feira de Negócios.

Por falar na Feira, você, fornecedor, também atendeu ao chamado da AMIS. 
Saiba que são os fornecedores uma das razões do sucesso da Superminas. Como 
patrocinadores e/ou expositores, aqui presentes ratificam seu compromisso com os 
supermercadistas mineiros. São mais de 500 empresas fornecedoras expondo seus 
produtos e serviços nesta Superminas 2022, que esperamos que sejam prestigiadas 
por, aproximadamente, 55 mil visitantes nestes três dias de evento no Expominas. 

A todos, dou minhas boas-vindas, mais uma vez, e apresento meus votos de 
muito sucesso. 

É tempo de Superminas!

PALAVRA DO PRESIDENTE

Presidente do Conselho 
Diretor da AMIS

Alexandre Poni
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REPORTAGEM DE CAPA [FIGITAL]

FIGITAL, UAI!
EM SINTONIA COM O VAREJO DOS PRINCIPAIS CENTROS MUNDIAIS,  

REDES DE SUPERMERCADOS MINEIRAS AVANÇAM NA ADOÇÃO DE AÇÕES QUE UNEM 
O MELHOR DE DOIS MUNDOS – O FÍSICO E O DIGITAL. E ISTO É SÓ O COMEÇO

Giovanni Peres
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E m 16 de junho de 2017, Jeff Bezzos já ocu-
pava a terceira posição de homem mais 
rico do mundo na lista da revista Forbes 
e a empresa que lastreava sua fortuna, a 

Amazon, o posto de número um no e-commerce 
dos EUA. A fortuna de Bezzos e a Amazon eram 
o exemplo do sucesso digital, em que as pessoas 
compravam online e recebiam o produto em suas 
casas ou onde quisessem, sem precisar colocar os 
pés em uma loja.

Mas, exatamente naquele dia do verão 
norte-americano, Bezzos anunciava a compra da 
Whole Foods, uma rede de 800 lojas físicas de su-
permercados espalhadas por todo o país e, mais 
que isto, explicava o porquê: as operações da 
Amazon seriam integradas ao funcionamento das 
lojas “feitas de tijolo e cimento” da rede de super-
mercados e vice-versa. Estava dada a largada para 
uma nova era no varejo em todo o mundo, a era 
phygital (como passou a ser chamada nos EUA) ou 
figital (traduzida para o Brasil).

“De fato, a compra da Whole Foods pela 
Amazon é uma data de referência histórica para 
entendermos o figital”, concorda Eduardo Terra, 
presidente executivo da Sociedade Brasileira de 
Varejo e Consumo (SBVC), “pois representa na-
quele momento de 2017 a consolidação em lar-
ga escala, com duas gigantes do varejo envolvi-
das, de ações que já vinham sendo desenhadas 
e testadas por muita gente a partir do conceito 
de omnichannel, que neste caso mostrava a via-
bilidade da integração dos canais digitais com 
os físicos”. 

Segundo Terra, pelo menos 10 anos antes, 
os debates sobre tendências do varejo estavam 
dominados apenas pelo conceito omnichannel, 
que incentivava as empresas a desenvolverem es-
tratégias para multiplicar e diversificar seus canais 
de venda, como por exemplo, um mesmo grupo 
supermercadista ter operações de lojas de vizi-
nhança, cash&carry, conveniência, lojas gourmet 
e um e-commerce. Estas operações poderiam ser 
feitas em separado, parcialmente integradas ou 
com integração total.

Em pouco tempo de aplicação efetiva do 
conceito omnichannel se descobriria que a in-
tegração total de dois membros da cadeia de 
formatos de um grupo – o e-commerce com as 
lojas físicas, por exemplo, fazia muito sentido e já 
dava resultado, incentivando a evolução de ferra-
mentas digitais que facilitassem a omnicalidade 
encontrar todo o seu potencial. “Foi a partir de 
2018 que na Retail Show da NRF, em Nova Iorque, 
que a palavra phygital começou a ganhar força 
de uso”, lembra Terra, enfatizando que o figital 
pode ser visto como um componente ou conse-
quência da omnicalidade e, não necessariamen-
te, um conceito em si. 

No alto, jovem faz 
pagamento por meio 

de reconhecimento 
facial em loja da 

rede D'Ville, de 
Uberlândia (MG); 

acima, cliente confere 
na gôndola e na tela 

do celular a oferta 
que o aplicativo 
do programa de 

fidelidade o atraiu 
à loja física
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REPORTAGEM DE CAPA [FIGITAL]

OMINICANALIDADE
“Na minha opinião é a real expressão da 

omnicanalidade. O conceito de ominicanalidade 
era empregado para algo que não era ominicanal. 
Era multicanal. A empresa tinha uma operação of-
f-line e lançava uma operação on-line e isso não 
era integrado. Ela até chamava de omnichannel, 
mas não deveria. Eram operações em separado. 
Não conseguiam usar os mesmos recursos de um 
no outro, não conseguia sair de um e ir para o ou-
tro em uma mesma jornada de compra”, argumen-
ta Vinícius Aroeira, diretor de Finanças, Processo e 
Tecnologia do Grupo Supernosso. 

“Por engano, se chamou durante muito 
tempo o multichannel de omnichannel. E o figital 
é a fusão dos canais. É realmente fazer com que o 
físico seja digital e o digital, físico. É a integração 
desses canais. Mas se não estiverem integrados o 
físico e o digital, não é figital!”, explica. Para Viní-
cius, “quando passo a ter [as ferramentas digitais] 
influindo na jornada do cliente de forma integra-
da, aí sim eu tenho o figital”.

Ele dá exemplos: “compro no site e reti-
ro na loja, se tenho um problema na loja física, 
posso reclamar de forma digital, os produtos se 
interagem, o meu comportamento de compra 

em uma jornada on ou off-line é utilizado para 
oferecer vantagens em uma nova jornada, seja a 
nova on ou off. Essa integração faz com que o 
figital de fato aconteça”.

INTEGRAÇÃO
Para se ter uma ideia do que Vinicius tenta 

explicar sobre integração figital, é preciso saber 
que seu trabalho oferece o desafio permanente 
de integrar por meio da tecnologia os diferentes 
formatos do Grupo, que é hoje a sexta maior rede 
mineira supermercadista em faturamento e 23ª 
no Brasil, de acordo com a Associação Brasileira 
de Supermercados (Abras). A empresa registrou 
faturamento de R$ 3,21 bilhões em 2021, quan-
do completou 70 anos de mercado, e conta com 
mais de 8 mil funcionários. 

Ao todo, são 18 lojas Supernosso, 12 lojas 
de proximidade com a bandeira Momento Super-
nosso; um canal de vendas online do supermerca-
do (o Supernosso em Casa) e 18 atacarejos com a 
marca Apoio Mineiro além do canal de vendas on-
line, o Apoio Entrega. Também integram o Grupo 
uma indústria, a Raro Alimentos e as distribuidoras 
especializadas DecMinas e DaMinas, que atendem 
mais de 800 municípios mineiros. 

CLUBE
Um dos melhores exemplos de ação figital 

no Grupo é o Clube Supernosso. “É uma experiên-
cia figital total”, detalha Vinícius. “Ela começa com 
o push gerado pelo app que está no celular do 
cliente, mas se o cliente quiser, começa no push e 
acaba na loja online. Temos toda uma inteligência 
por trás do push para oferecer aquilo que mais se 
associa ao seu perfil de compra do cliente”, explica 
Vinicius. “A gente vem melhorando muito. Nossos 
índices têm melhorado muito. Qual o melhor al-
goritmo para chegar no ponto ótimo de conci-
liação entre resposta ao impulso digital e a reali-
zação da compra física é um desafio permanente 
para ser vencido”.  

Vinicius chegou para trabalhar no Grupo há 
cinco anos e já encontrou em funcionamento o 

No alto, cliente 
na loja física 
utiliza o QR-code 
para baixar o 
aplicativo online 
que vai conceder 
descontos 
imediatos;  
acima, o 
presidente 
executivo da 
Sociedade 
Brasileira de Varejo 
e Consumo, 
Eduardo Terra
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e-commerce Supernosso em Casa, hoje o super-
nosso.com. “O e-commerce do Supernosso é de 
2013. Foi um dos primeiros implantados no Brasil 
e certamente um dos primeiros em Minas. Foi um 
dos desbravadores”, ressalta Vinícius. “O balanço 
é muito positivo no e-commerce do Grupo, que 
sempre teve esse DNA. E inovar não é ter ‘tecnolo-
gia da NASA’. É agregar valor. Hoje há uma febre de 
cash&carry. Em 2002, o Apoio Mineiro inovou com 
a venda para pessoas físicas, não só para o CNPJ. 
Hoje se fala em dados, dados e mais dados. Em 
2009, a gente já tinha começado a capturar dados 
de cliente em suas compras”. 

DOIS DÍGITOS
O e-commerce representa algo em torno 

de 20% do faturamento do Grupo e foi decisivo 
para os bons números da empresa na pandemia 
e também depois dela. “O nosso e-commerce já 
estava bem consolidado quando a pandemia veio. 
Uma boa parte do mercado teve que correr atrás 
de algo que já tínhamos. É claro que no pós-pan-
demia haveria uma menor presença no e-com-
merce, mas no nosso caso continuamos crescen-
do acima de dois dígitos”, relata.

Ele lembra que em 2018 a empresa trouxe a 
retaguarda do e-commerce para o Centro de Dis-

tribuição, antes restrito a atender somente as lojas 
físicas. Isto ampliou a capacidade instalada de pro-
cessamento de pedidos. “Em 2019, trocamos a pla-
taforma que era de uma software house local, por 
uma de alcance global. No início de 2020, quando 
ainda não havia a pandemia, iniciamos a operação 
onmichannel no e-commerce, de maneira que se 
uma loja estivesse próxima do destino de um pe-
dido, ela poderia atender. Quando veio a pande-
mia, escalamos para várias lojas. No auge da pan-
demia, fomos o primeiro e-commerce do Brasil a 
retomar a entrega no dia seguinte”.

LAB
Por falar nisso, Vinicius dá a dimensão des-

te diferencial. “Entregar é a parte mais desafiadora 
do e-commerce de supermercado. Os produtos 
frescos são um desafio. E é você que seleciona os 
produtos frescos que vão para o cliente. Na loja fí-
sica, é o cliente que faz sua própria seleção. Veja 
o tamanho do desafio”. Mas nada que uma boa 
equipe não possa ajudar na solução. Apoiando o 
diretor estão diretamente 130 pessoas, atuando 
no Lab de tecnologia, formado por quatro tribos 
e três squads. 

Recente o Supernosso iniciou sua expansão 
no interior de Minas e as lojas distantes da Região 
Metropolitana de BH já estão nascendo com pe-
gada figital. “O interior quer esses serviços. Quer 
comprar também online, ter os clubes etc. Come-
çamos com tudo organizado para atender nossa 
estreia em Curvelo”. A cidade está a cerca de 170 
km da Capital. “Não se pode fazer mais ou menos. 
Tem que gerar uma boa impressão já no primei-
ro pedido. A equipe omnichannel tem que estar 
montada, com encarregado, equipamentos, trei-
namento etc.” 

FIGITAL, UAI
O pioneirismo do Grupo Supernosso na 

ominicalidade e na área digital é reconheci-
do no trade supermercadista mineiro, mas há 
hoje uma crescente quantidade de players com 
ações semelhantes, cada vez mais adequadas 

No alto, ponto de 
clique e retire na loja 
física; acima, Vinícius 
Aroeira, diretor de 
Finanças, Processos e 
Tecnologia do Grupo 
Supernosso
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Faça seu pedido. Para nutrir o
melhor em você.

A receita para 
vender mais? 
Pilecco Nobre. 

A linha gourmet é o ingrediente 
ideal para quem adora criar 
pratos deliciosos. E para quem 
ama fazer ótimas vendas.
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na direção de estarem capacitados para atender 
o cliente na demanda que apresentar ou mes-
mo nas que sequer imagina, nos mundos físico 
e digital. Apenas para listar alguns players em 
ordem alfabética: ABC, Bahamas, BH, DMA, Mart 
Minas, Verdemar, as empresas multinacionais, 
várias centrais de negócios e muitas redes de 
pequeno e médio portes.

Por assim dizer, os supermercados minei-
ros estão se tornando “figitais, uai” e a pandemia 
certamente contribui para despertar a atenção 
para a tendência. Um exemplo é a rede D’Ville, de 
Uberlândia (MG), que tem quatro lojas gourmet na 
cidade a fatura cerca de R$ 130 milhões por ano, 
com seus 38 checkouts e apoio de 350 emprega-
dos. “Tiramos da gaveta a ideia que tinha ficado na 
vontade em 2010 e que teve que virar realidade 
depressa em 2020 por causa da pandemia”, conta 
Leandro Borges Carrijo, CEO e sócio-proprietário 
da rede D’Ville.

CRM
Antes de ter seu e-commerce, a única 

ação mais ou mesmo figital era um atendimento 

via whatsapp para clientes de grande fidelidade. 
“Agora tempos o e-commerce com o aplicativo 
Clube D’Ville, que tem o papel de atender e tam-
bém apoiar a operação da loja física e vice-versa”, 
explica Leandro. “É uma ferramenta forte de fideli-
zação, com descontos e programa de pontos com 
troca por vouchers de compras na loja”. Cerca de 
200 mil clientes baixaram o app e 20 mil fazem 
uso constante. A rede oferece no e-commerce 
as modalidades delivery e de retirada na loja. “No 
e-commerce foi tudo facilitado pela adoção, que 
já tínhamos feito antes, de um programa de CRM”, 
diz Leandro, que não esconde seu entusiasmo por 
essas inovações: “O CRM produz dado demais; isso 
é muito bom, mas tem que aprender a trabalhar 
melhor a ‘mineração’”, recomenda.

RECONHECIMENTO FACIAL
Se foram necessários 10 anos para o e-com-

merce sair da D’Ville sair da gaveta, e do mesmo 
compartimento o clube de fidelidade e o aplicati-
vo, agora a figitalização na loja física está incluindo 
até o reconhecimento para pagamentos. Um pi-
loto foi testado desde o início do ano na loja mais 

Em ponto estratégico 
da loja física, convite aos 

clientes do programa 
de fidelidade para 

que usem o wi-fi 
gratuitamente
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nova do grupo, inaugurada em 2020 e, desde se-
tembro, todos checkouts da rede passaram a ter 
reconhecimento facial implantado, incluindo os 
self checkouts. 

O sistema é mais simples do que se imagi-
na. O dispositivo de reconhecimento utiliza um 
smartphone instalado em cada caixa. Os apare-
lhos de smartphone são em parceria e o fee pelo 
serviço de processamento custa algo em torno de 
R$ 800,00 por mês por checkout. Segundo Lean-
dro, as vantagens são muitas. “Mais segurança, ra-
pidez no checkout, status para a rede por mostrar 
inovação, vanguarda, conveniência para o cliente”, 
lista Leandro.

A adesão dos clientes tem sido boa e o sis-
tema de reconhecimento permite que os paga-
mentos sejam realizados nove vezes mais rápido 
que nos processos anteriores, baseados no uso 
de dinheiro e cartões de crédito e débito. O novo 
sistema possibilita também a realização de cam-

panhas de marketing com benefícios exclusivos e 
no caso do D’Ville, a tecnologia está integrada ao 
aplicativo Clube de Vantagens. O cliente precisa 
realizar um cadastro no aplicativo e solicitar a op-
ção de pagamento com a visualização do rosto. É 
necessário ter um cartão de crédito cadastrado no 
aplicativo para validar a compra.

Em vários pontos da 
lojas física, informação 
de estímulo à adesão 

ao programa de 
assinatura da empresa, 

cuja principal 
ferramenta de uso é 

o app
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METAVERSO
Como a estrada pela qual viaja o trem figi-

tal parece não ter mais fim, é bom já ir prestando 
atenção no metaverso. Se em 2016, a digital Ama-
zon fez história ao comprar a física Whole Foods, 
e integra-las, agora é a vez de o Walmart dar sua 
contribuição à timeline figital. Desde os primeiros 
dias deste mês de outubro, a empresa que líder 
omnichannel nos EUA colocou definitivamente 
seus pés no metaverso. A porta de entrada está 
sendo a abertura de dois espaços na plataforma 
cada dia mais popular naquele país, a Roblox. Os 
clientes podem ir lá visitar a Walmart Land e o Wal-
mart´s Universe Play.

O Walmart Land apresenta várias experiên-
cias imersivas, como uma loja virtual de mercado-
rias apelidada de “verch”. O espaço digital também 
oferece três experiências, incluindo uma Electric 
Island inspirada em festivais de música, uma Hou-
se of Style com camarins virtuais e desafios de 
pose e Electric Fest, uma celebração de captura de 
movimento com apresentações de artistas popu-

PARA SABER MAIS

Na entrevista com o presidente da AMIS, Alexandre 
Poni, que estamos publicando a partir da página 
24, você encontra informações, entre outras, sobre 
as ações figitais da rede Verdemar Supermercados, 
da qual é sócio-proprietário e também sua opinião 
sobre o tema.

lares. Celebridades fazem parte do entretenimen-
to, como Noah Schnapp de “Stranger Things” da 
Netflix e o artista country Kane Brown.

O Universe of Play do Walmart fornece con-
teúdo para entretenimento e também destaca 
brinquedos populares antes da temporada de fes-
tas. Os usuários desta comunidade podem confe-
rir diferentes mundos de brinquedos e participar 
de jogos imersivos com produtos e personagens 
de marca. O Universe of Play também permite que 
os usuários desbloqueiem recompensas, incluin-
do moedas que podem ser resgatadas pela versão 
de seu avatar.

As experiências já estão disponíveis on-
line. Os usuários podem acessar livremente o 
Walmart Land em Roblox.com e descobrir o 
universo de jogo do Walmart em qualquer dis-
positivo, incluindo PC, Mac, iOS, Android, dis-
positivos Amazon, consoles Xbox, Oculus Rift e 
HTC Vive. Ao abrir essas experiências por meio 
da plataforma Roblox – que afirma abranger 52 
milhões de usuários diários – o Walmart busca 
se conectar com consumidores mais jovens e 
ativos digitalmente. 

Quem sabe em breve estaremos publicando 
em GÔNDOLA a reportagem “Metaverso, uai”? 

Ferramenta digital 
no apoio da 
interação do cliente 
com o produto e 
tela da Walmart 
Land no metaverso
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GERAÇÃO Z:
o novo consumidor é omnichannel

U m dos segredos em vendas é conhecer o 
comportamento do consumidor, para ade-
quar as estratégias do negócio às necessi-
dades e perfis do público. Nesse sentido, é 

fundamental que o varejo esteja atento à geração 
Z, aquele consumidor nascido já na era da internet, 
entre os anos 1995 e 2010, e que deve responder 
pela maior parcela das compras nos próximos anos, 
além de influenciar outras gerações.

Esse consumidor busca identificação com as 
marcas, transparência e agilidade no atendimento. 
Mas além disso, uma de suas principais caracterís-
ticas é que, apesar de ser altamente conectado ao 
online, ele ainda mantém interesse no varejo físico, 
porque nasceu imerso nos dois mundos. Portanto, 
para atraí-los, é fundamental investir na estratégia 
omnichannel, que integra diversos canais de aten-
dimento para proporcionar uma experiência de 
compra facilitada e fluida, conforme as preferências 
do próprio cliente.

  Para quem busca atrair mais consumidores 
da geração Z, quatro dicas:

1- Diversifique os canais de compra e de  
atendimento

A geração Z é mais conectada, porém gosta 
de ir até as lojas físicas, seja para olhar os produtos 
ou comprá-los por lá mesmo. Ofereça opções de 
compra com facilidades tanto no online, quanto 
no presencial, assim como suporte e atendimento 
em diferentes canais – site, aplicativo, redes sociais, 
loja física, etc. Cuide também para manter o padrão 
de atendimento e os benefícios para o cliente em 
todas as plataformas. Em outras palavras, seja, real-
mente, omnichannel, e conceda autonomia e liber-

dade para o consumidor decidir quais canais deseja 
usar e o que mais lhe convém durante a compra. 
 
2- Ofereça condições diferenciadas de desconto

Para atrair os GenZ, é preciso ir além dos des-
contos tradicionais e pensar em um real custo-be-
nefício, de acordo com a realidade do seu negócio. 
Esses consumidores são informados e geralmente 
pesquisam e pesam as opções antes de decidir a 
compra. Invista em campanhas promocionais di-
ferenciadas em todos os canais de venda como 
cupons de descontos no aniversário ou em perío-
dos sazonais, descontos como ‘leve dois e pague 
um’ e até mesmo liberar ofertas para os itens mais 
procurados.

 
3- Disponibilize opções variadas de pagamento

A geração Z está em busca de comodidade e 
isso não muda quando o assunto é pagamento. O 
varejista precisa acompanhar os avanços do merca-
do para atrair e manter esse público próximo. Paga-
mentos com QR Code, Pix e cartão virtual são algu-
mas apostas do varejo omnichannel para melhorar 
a experiência de compra.

 
4- Tenha respostas rápidas

Uma das funções do omnichannel é elevar a 
qualidade da experiência do cliente. Por isso, é im-
portante ter uma equipe bem treinada para respon-
der nos diferentes canais aos questionamentos dos 
clientes, de forma rápida e eficiente. A geração Z exi-
ge do mercado respostas imediatas, precisas e um 
atendimento humanizado. Seja por chat nas redes 
sociais, pelo WhatsApp ou mesmo em sua loja física, 
essa agilidade e eficiência serão um diferencial.

[Head de Vendas da Nexaas, Retail Tech]Andrei DiasARTIGO [FIGITAL]
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Uma Tramontina 
para chamar de sua.

Com a Tramontina, você 
personaliza produtos com  
a sua marca e de acordo com  
a sua necessidade.

São mais de 10 mil itens  
para você fazer bonito  
na hora de presentear.
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Faça bonito no presente 
com a linha Personaliza.

Acesse tramontina.com.br
e conheça todas as possibilidades.
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“AMO O COMÉRCIO, 
ESTAR NA LOJA, ESCUTAR 

OS CLIENTES”

F oi ainda criança, quando ajudava a mãe no 
pequeno comércio da família, que o vírus 
presente em todos os que desenvolvem esta 
atividade contaminaria, no bom sentido, 

o supermercadista Alexandre Poni. Ele se confessa 
um apaixonado por servir e nunca se esquece do 
aprendizado que teve na infância, que é colocar as 
pessoas no centro das coisas. Foi assim que ergueu, 
com seu sócio e equipes dedicadas, a rede Verdemar 
Supermercados, que completa 30 anos em 2023 e 
que tem sido, há pelo menos duas décadas, uma 
das referências em Minas e no País em experiência 
positiva de compra para os clientes e de sucesso 
empresarial. São 16 lojas e um faturamento de cerca 
de R$ 1,1 bilhão. Foi também com o mesmo perfil 
que há nove anos Alexandre, em sucessivos manda-
tos, é presidente da AMIS e está sendo reeleito para 
mais três anos à frente da entidade. “O papel dela é 
cuidar do setor, conhecer suas aflições, participar da 
solução dos problemas, apontar caminhos. Por isso, 
temos que aprender sempre e tentar reunir o maior 
número possível de pessoas para cuidarmos, juntos, 
do setor”, é o que diz Alexandre quando se refere à 
atuação na AMIS. Ele nos recebeu dois dias antes de 
embarcar para o exterior em uma jornada de duas 
semanas que incluiria a presença em feiras e visitas 
a fornecedores na Europa. Conversamos sobre diver-
sos temas – sua experiência de vida, sua empresa, os 
desafios do setor hoje, as prioridades da AMIS para 
a gestão 2023/2025 e sobre o tema da Superminas 
2022 (“Figital”). Confira a seguir um resumo.  
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GÔNDOLA – Ao longo dos últimos 20 anos já 
tive a oportunidade de entrevistá-lo algumas 
vezes. Em uma delas, havia uma foto no seu 
escritório em que estavam presentes duas 
crianças pequenas. Recentemente, estive 
editando fotos suas feitas na Superinter, em 
Uberlândia, e você estava acompanhado de 
um rapaz que se parece muito com você e já 
tem praticamente a sua altura.
Alexandre Poni – Aquele é um dos meus dois 
filhos, o Enzo. Inclusive, agora há pouco aqui eu 
falava da AMIS Jovem. A gente tem que pensar na 
sucessão. No aprendizado. Ele já está quase do meu 
tamanho. Está estudando hoje na escola do Sebrae 
Minas, que é do ensino médio. Uma escola muito 
boa, de um clima muito bom e de muito conteúdo. 
São 23 matérias neste ano. Mas não existe receita 
para sucessão. Espero que ele tome gosto. Para 
atuar no setor de supermercados a gente tem que 
gostar. A gente gosta, se dedica, vive isso. Estou em 
um caminho legal com ele. Daqui a pouco o mais 
novo também começará. O setor de supermerca-
dos depende da presença, da dedicação. 
GÔNDOLA – É um setor que absorve, por 
assim dizer, muito as pessoas que atuam nele.
Alexandre – Sem dúvida, absorve muito. A gen-
te tem que aprender a dosar um pouco isso no 
dia a dia.

GÔNDOLA – Mas fiz esta pergunta para fa-
lar um pouco da sua vida.  Hoje você já tem 
filhos em idade próxima da universidade e 
o próprio Verdemar faz 30 anos no ano que 
vem. Nos conte um pouco da sua história 
pessoal no varejo.
Alexandre – Minha origem no varejo passa pela 
minha mãe. Ela faleceu recentemente. Tudo o que 
aprendi do comércio, essa paixão pelo comércio, 
veio dela. Amo o comércio, estar na loja, escutar os 
clientes. Aliás, nada melhor do que sempre escutar 
o cliente. É ele que nos traz todas as suas aspira-
ções. O Verdemar hoje tenta surpreender a cada 
momento as expectativas do nosso cliente. Isto é a 
cultura do Verdemar. Não é simples, porque a em-
presa vai crescendo. No ano que vem vai fazer 30 

 “Minha origem no varejo 
passa pela minha mãe. Ela 

faleceu recentemente. Tudo o 
que aprendi do comércio, essa 

paixão pelo comércio, veio 
dela”. 

Acima, a Comissão 
AMIS Jovem em 

frente à sede própria 
da entidade, em 
Belo Horizonte: 

dois importantes 
destaques das 

gestões lideradas 
pelo presidente da 

AMIS, Alexandre Poni 
(página ao lado)



26

ENTREVISTA [ALEXANDRE PONI, VERDEMAR SUPERMERCADOS E PRESIDENTE DA AMIS] E X C L U S I V A

anos que começamos o negócio. Cada vez mais, 
percebo que a gente tem que aprender a vida 
toda. Agora que estou aprendendo gestão, posso 
dizer. Estou com uma consultoria da Falconi me 
apoiando. O professor Falconi tem uma grande 
premissa: você só gerencia o que você controla. E 
supermercado não é uma coisa simples. Não basta 
ter no computador um sistema de gestão, que vai 
controlar. Na verdade, você precisa é do ser huma-
no. Cada vez que a empresa vai crescendo, na ver-

dade você tem que ter mais gente participando 
e organizar muito mais. Acho que todo empreen-
dimento começa com ideia, com intuição e tam-
bém uma gestão centralizada no empreendedor. 
Mas quando a empresa cresce, quem quiser ser 
centralizador vai ter dificuldade. Você precisa ter 
gente ao seu lado. Se você não tiver uma equipe 
boa compartilhando, não vai muito longe. E, além 
disso, estabelecer controles que permitam uma 

boa tomada de decisão. Hoje estamos nos aproxi-
mando disso no Verdemar. No começo da empre-
sa a decisão é muito no feeling do empreendedor, 
na intuição. À medida que a empresa cresce, você 
precisa ter números para tomar decisão. Isto não 
acontece só no supermercado. Acontece em qual-
quer empresa que cresce. É preciso estar atento 
aos controles e em formar gente. 
GÔNDOLA – Por falar nisso, o setor super-
mercadista é conhecido por oferecer o pri-
meiro emprego.
Alexandre – Isso mesmo. A gente tem essa ca-
racterística de formar pessoas no nosso setor. Aqui 
no Verdemar, incentivamos muito as pessoas a 
terem uma carreira na empresa. Formamos, por 
exemplo, padeiros, açougueiros. O supermercado 
é um dos setores que mais oferece oportunidades 
para os jovens. E lidar com essas novas gerações 
exige atenção para, principalmente nos dias de 
hoje, incentivar a cultura do trabalho, que pressu-
põe dedicação, disciplina, disposição, entre outros 
predicados.
GÔNDOLA – Já que estamos falando de 
juventude, o tema da AMIS e da Superminas 
em 2022 é a questão do “figital”. Há muitos 
anos, quando o mundo digital se resumia 
praticamente ao e-commerce, conversáva-
mos em entrevista e você se mostrava um 
apaixonado pela loja física. Como anda essa 
questão do “figital” para você?
Alexandre – Sou entusiasta da loja física e vou 
ser sempre. É dentro da loja que o cliente vive de 
fato a compra. É onde escolhe, onde consegue 
comparar bem. Ir a um supermercado é um mo-
mento de prazer e nós supermercadistas temos 
que ter isso em mente sempre. É preciso oferecer 
uma experiência boa para o cliente. É preciso cada 
vez mais melhorar essa experiência. Parafrasean-
do aquele ditado, “o que os olhos veem, o coração 
sente”. Então, ali, ele estará em contato direto com 
os produtos, com o atendimento feito por pes-
soas, usando todos os seus sentidos (visão, olfato 
e tato, por exemplo). Agora, depois da pandemia, 
foi possível voltarmos com as degustações, que 

“Você precisa ter gente ao seu 
lado. Se você não tiver uma 

equipe boa compartilhando, 
não vai muito longe”

O presidente da AMIS, 
Alexandre Poni, faz 
o pronunciamento 
de abertura da 
Superminas 2016
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permitem ao consumidor conhecer produtos, 
ampliar seu conhecimento. As indústrias, cada 
vez mais, vêm desenvolvendo produtos. E você 
acha que seria simples divulgar somente no meio 
digital as novidades? Certo que não. É no ponto 
de venda que se conhece o produto. Então, sou 
um defensor da loja física, mas sem dúvida a gen-
te hoje investe também no digital. Ele também 
vende. Mas acho que ele virou mais um meio de 
comunicação. Que consumidor hoje não tem Ins-

tagram, que não tem contato com as mídias so-
ciais em geral, que gosta de aplicativos no celular? 
Portanto, é preciso que se busque uma integra-
ção entre o imenso potencial da loja física com o 
imenso potencial do digital. 
GÔNDOLA – Fale mais a respeito desses po-
tenciais.
Alexandre – Não é só o digital de fazer e-commer-
ce. É de relacionamento. A história do multicanal 
no varejo está cada vez mais presente. Principal-
mente as novas gerações estão muito mais digi-
tais. É uma comunicação rápida e dinâmica. Isto é 
um grande desafio hoje. Focar na experiência do 
cliente na loja física e no digital para ele se rela-
cionar com a empresa. Há quem diga que o meio 
digital substitui tudo. Mas acho que não. 
GÔNDOLA – Sou um usuário do aplicativo 
“Meu Verdemar”. Acho interessante porque 
posso fazer compras on-line, mas também 
pelo fato de ele me chamar para a loja ao ofe-
recer produtos que não conheço. Acho que 
esses aplicativos são também um cadastro 
gigante que a empresa passa a ter.

“A gente tem essa 
característica de formar 

pessoas no nosso setor. Aqui 
no Verdemar, incentivamos 

muito as pessoas a terem uma 
carreira na empresa”

Em imagem feita 
em julho deste 

ano, o presidente 
da AMIS, Alexandre 
Poni, conversa com 

participantes na 
feira da Superinter 
2022, realizada em 

Uberlândia
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CONHEÇA TODA NOSSA LINHA DE PRODUTOS
ACESSANDO: WWW.GARDINGO.COM.BR

DISK GARDINGO

3873-140731
Sua Melhor Receita

de Família!

HÁ MAIS DE 30 ANOS NOSSA FAMÍLIA 
PRODUZ TUDO O QUE SUA MESA PRECISA:

Cuidado,Carinho e 
aquele tempero Especial!
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Alexandre – Hoje, com o “Meu Verdemar”, con-
seguimos oferecer um relacionamento cliente/
empresa muito bom. Por isso, gosto de dizer que 
o importante nesses dois meios – digital e físico 
– é promover o relacionamento. É uma relação in-
tegral. Não é só de vender e-commerce ou só de 
apenas vender na loja física. Há muitos supermer-
cadistas que estão muito mais adiantados do que 
nós, do Verdemar, quanto a esta integração de fí-
sico com o digital, mas é onde queremos chegar. 
É o caminho. Não é nada fácil. Ter um CRM funcio-
nando bem, por exemplo, é um desafio. Ou seja, é 
tudo aos poucos, com dedicação e foco.

GÔNDOLA – Acho que sua experiência pes-
soal hoje é referência para os supermercadis-
tas de Minas, pois além de atuar diretamente 
na gestão da sua empresa, você é também 

presidente da Associação Mineira de Super-
mercados, a AMIS. 
Alexandre – Isso provavelmente acontece. É 
bom lembrar que a gente aprende todos os dias 
e que eu tento fazer o meu melhor. Nosso setor 
exige muita dedicação. Posso dizer que ele é 
um dos mais fiscalizados. Por exemplo: o sonho 
de todo supermercadista é que o produto que 
possamos comercializar um dia já venha com a 
data de validade no código de barras. Isso facili-
taria tudo. Operacionalmente, é um desafio para 
nós manter uma loja com qualidade, sem falhar. 
Somos um setor em que a presença do ser hu-
mano é fundamental. Por isso, temos que investir 
cada vez mais em pessoas, qualificar. Isto tudo 
sem esquecer a adoção de processos. Digo que 
hoje 40% do meu tempo é analisar sistemas, é 
criar processo dentro da empresa, é sistematizar. 
Falo para todos: sistema de informática hoje é 
para evitar erro. Temos que usar nossos softwa-
res para evitar que se erre, para que se diminua o 
erro. Os processos, em supermercados, são muito 
manuais, e a Informática tem que vir em apoio. É 
um desafio para o setor. 
GÔNDOLA – Quais seriam hoje as prioridades 
para um supermercado?
Alexandre – A primeira coisa é a gestão. É o apri-
moramento constante. É o que falei no início da 
nossa conversa. Você só gerencia o que controla. 
É um todo, que passa por sua preocupação com o 
cliente, com a satisfação dele. É algo que deve es-
tar presente no dia a dia. A experiência do cliente 
tem que ser a mais positiva possível em todas as 
suas expectativas. Se porventura, como qualquer 
outra empresa, o supermercado falhar em alguma 
coisa, é dar a resposta o mais rápido possível para 
o cliente e sanar o problema, por exemplo. 
GÔNDOLA – Gostaria de falar também sobre 
sua vida institucional. Talvez, quando você 
dava seus primeiros passos como supermer-
cadista, há cerca de 30 anos, nunca tivesse 
imaginado que seria presidente da entidade 
que representa todos os supermercados de 
Minas Gerais.

“Sou entusiasta da loja física 
e vou ser sempre. É dentro da 
loja que o cliente vive de fato 

a compra”

Em foto de 2017, 
o presidente da 
AMIS, Alexandre 
Poni e seu sócio 
na rede Verdemar 
Supermercados, 
Hallisson Moreira, 
compartilham com 
funcionárias a alegria 
da inauguração da 
unidade Pátio Savassi 
da rede
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Alexandre – Isso mesmo. Não imaginava nunca 
isso. Agora, já são quase nove anos de dedicação 
à entidade. Mas devo dizer que faço isso como de-
dicação e retribuição ao setor. Uma das coisas que 
me deram mais satisfação nestes anos foi ter parti-
cipado da criação da Amis Jovem. Fui a uma feira no 
Rio Grande do Sul e vi, lá na Associação Gaúcha dos 
Supermercados (AGAS), o Agas Jovem. Cheguei de 
volta a Belo Horizonte com a ideia. Aliás, o Verdemar 
é mais ou menos isso, do ponto de vista de como 
foi criado e desenvolvido. Ele é uma cópia melho-
rada de muita coisa que a gente conhece mundo 
afora e tenta fazer igual ou melhorar. Pouca coisa 
ou quase nada podemos dizer que é ideia 100% 
nossa. O mesmo vale para uma Associação. O pa-
pel dela, por exemplo, é cuidar do setor, conhecer 
suas aflições, participar da solução dos problemas, 
apontar caminhos. Por isso, temos que aprender 
sempre e tentar reunir o maior número possível 
de pessoas para cuidarmos juntos do setor. É assim 
que somamos a experiência de todos em prol do 
setor. Acho que a AMIS conquistou hoje uma con-
fiabilidade muito grande do setor. Na Superminas, 
por exemplo. Sabemos que somos hoje o segundo 
maior evento do Brasil nessa área. Temos uma equi-
pe muito boa na entidade, os comitês também, os 
vice-presidentes regionais nos representando em 
todo o Estado, uma diretoria muito atuante. Ou seja, 
acredito que tenhamos hoje uma entidade muito 
bem preparada para apoiar o setor.

GÔNDOLA – E o relacionamento institucional?
Alexandre – Este é outro papel importantíssimo 
da entidade, o relacionamento com órgãos e ins-
tituições. Temos um relacionamento muito bom. 
A gente tem mostrado que está sempre aberto 
e preparado para dialogar ou mesmo apresen-
tar reivindicações. Sempre tentando compreen-
der e contribuir para a melhor solução. Sempre 
estamos atentos, pois o setor tem um leque de 
atuação muito amplo e surgem legislações no-
vas o tempo todo. Entre outros, temos o papel 
de convencer pessoas de todos os poderes, seja 
do Legislativo, do Executivo ou do Judiciário, so-
bre as demandas e as dificuldades do setor. Isso 
tudo contando com o apoio de uma equipe de 
funcionários na AMIS muito preparada, que tem 
à frente o Presidente Executivo Claret Nametala. 
O Claret desempenha muito bem o seu papel e 
nos auxilia muito. 
GÔNDOLA – Mas você não falou ainda de 
dois itens de sua gestão institucional, que 
são historicamente marcantes  – O Sindsuper 
e o Sincovaga. O setor nunca teve ferramen-
tas institucionais de apoio tão significativas.  
Alexandre – Estamos no caminho. O Sindsuper 
tem sua carta sindical e caminha para a sua efe-
tivação. Ao mesmo tempo, estamos hoje na pre-
sidência do Sincovaga. Isto de fato nos dá muito 
mais capacidade de negociação. Antes, por exem-
plo, na questão das convenções coletivas, quem 

O presidente da 
AMIS, Alexandre 

Poni, ressalta a 
relevância dos 
fornecedores
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muitas vezes nos representava no interior na ne-
gociação de uma convenção não era um super-
mercadista. Estamos mudando isso. A intenção do 
Sindsuper é dar ao setor uma força de representa-
tividade que seja reflexo de sua importância social 
e econômica. Somos grandes empregadores e ge-
radores de investimento. 
GÔNDOLA – Como disse, são conquistas de 
sua gestão na AMIS.
Alexandre – Estamos conquistando. Tudo isso 
está em andamento ainda. Minas Gerais é enorme 
e tem uma grande quantidade de municípios. Im-
plantar coisas de tal dimensão não é simples, mas 
estamos caminhando bem.
GÔNDOLA – Uma última pergunta. Nesta 
Superminas estamos elegendo a direção da 

AMIS para o mandato 2023/2025. Que men-
sagem poderíamos passar para os associa-
dos que renovam sua confiança?
Alexandre – Desde o primeiro dia que assumi 
a presidência da AMIS, há nove anos, me dedico 
à minha empresa e à entidade. Temos na AMIS 
uma diretoria muito atuante, vice-presidentes 
regionais que fazem um trabalho excelente no 
interior, uma equipe preparada e um Presidente 
Executivo que cuida do dia a dia muito bem. Por 
estar na operação do supermercado, conheço 
de perto as dores do setor. O que posso esperar 
de mais três anos de mandato? É que a gente dê 
continuidade a esse processo. É manter a melho-
ria contínua da AMIS. Desde a própria casa dela 
– vamos concluir no ano que vem o auditório de 
250 lugares e o salão de eventos em nossa sede –, 
até todas as demais atividades. Outro desafio que 
temos para os próximos três anos é apoiar ainda 
mais as pequenas empresas, sejam elas as su-
permercadistas, como também as fornecedoras. 
Temos que apoiar e aproximar todos ainda mais 
da AMIS. Veja o caso das microempresas forne-
cedoras. Elas geram substituição tributária baixa, 
e produto sem substituição tributária tem mui-
ta dificuldade para competir. É um dos desafios 
para a minha próxima gestão. Acrescento ainda a 
prioridade que temos, que é sempre dar ao forta-
lecimento do interior. O interior de Minas é muito 
maior em quantidade de supermercados que a 
capital e a região metropolitana. E Minas é muito 
grande. Eu mesmo gostaria de estar mais presen-
te em todas as regiões de Minas, mas como disse 
antes tenho que conciliar a presidência da AMIS 
com a participação em minha empresa. Porém, 
sei da importância da AMIS para os supermerca-
distas do interior e vamos tentar ampliar ainda 
mais a atenção a eles. A ajuda dos vice-presiden-
tes regionais da AMIS, presentes em suas cidades 
e microrregiões, tem sido gratificante. Tenho que 
agradecer o apoio que recebemos deles, pois es-
tão ali ao lado do associado. Há muito trabalho a 
fazer. Espero poder contribuir com todos da me-
lhor maneira possível.  

“Gosto de dizer que o 
importante desses dois meios 
– digital e físico – é promover 

o relacionamento. É uma 
relação integral” 

Momento histórico. 
Da esq. para a dir.: 
o Vice-Presidente 
da Capital da AMIS, 
Gilson de Deus 
Lopes; o Presidente 
Executivo da 
AMIS, Antônio 
Claret Nametala; o 
presidente da AMIS, 
Alexandre Poni e o 
então presidente 
do Sincovaga, 
José Luiz Oliveira, 
na assembleia 
de criação do 
Sindsuper, na sede 
da AMIS, em Belo 
Horizonte, em 21 de 
novembro de 2019
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E mpresários de supermercados, atacarejos, padarias 
e demais varejistas da região participaram do Super 
Encontro Varejista (Sevar) da Zona da Mata, em Juiz 
de Fora, nos dias 14 e 15 de setembro. Organizado 

pela Associação Mineira de Supermercados (AMIS), o evento 

teve parceria da Associação Comercial e Empresarial de Juiz 
de Fora; Sebrae-Minas; Senac Minas; Sindicato da Panificação 
de Juiz de Fora e da Vanucci Inteligência de Mercado. 

Com palestras focadas nos principais temas que envol-
vem o setor supermercadista e uma feira com produtos tradi-

AMIS EM FOCO [SEVAR ZONA DA MATA]

SUCESSO EM 2022 TRANSFORMA 
SEVAR DA ZONA DA MATA EM
Superinter para 2023

POTENCIAL ECONÔMICO E A FORÇA DO SETOR SUPERMERCADISTA DA REGIÃO JUSTIFICAM 
A ELEVAÇÃO DO “SEVAR” PARA “SUPERINTER”, NOS DIAS 12 E 13 DE ABRIL DE 2023

Adenilson Fonseca
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cionais e lançamentos, o Sevar reuniu 1.746 participantes, de 
61 cidades. Os números foram expressivos para a retomada, 
depois de dois anos, por motivos da pandemia. No total, fo-
ram 19 edições na cidade em dois dias de relacionamento, 
negócios e desenvolvimento profissional.

Exatamente pela grande adesão e apoio dos empresá-
rios em toda a região, eles já estavam merecendo um evento 
maior. E este foi o anúncio do Presidente Executivo da AMIS, 
Antônio Claret Nametala, na abertura do Sevar, no dia 14 de 
setembro. Em tom de suspense, durante seu pronunciamen-
to Claret avisou que aquela seria a última edição do Sevar em 
Juiz de Fora, o que causou um momento de apreensão entre 
os presentes. Mas, logo, Claret esclareceu o motivo: o Sevar 
será transformado em Superinter – Convenção e Feira de Su-
permercados do Interior - como já ocorre em Uberlândia.  

NO TRIÂNGULO E NA ZONA DA MATA
“Pela pujança da economia, pelo potencial do setor e 

a grande participação das lideranças de toda a região, a Zona 
da Mata merece receber uma Superinter”, disse Claret, quan-
do foi muito aplaudido pela notícia, que teve grande recepti-
vidade de representantes de fornecedores e de supermerca-
distas presentes. 

Ele esclareceu que a Superinter continuará sendo rea-
lizada em Uberlândia e agora também em Juiz de Fora. “Não 
estamos transferindo o evento do Triângulo para a Zona da 
Mata, mas sim criando uma edição: a Superinter do Triângulo 
e Alto Paranaíba, em Uberlândia; e a da Zona da Mata, em Juiz 
de Fora”, esclareceu Claret.

Para o Vice-Presidente Regional (VPR) da AMIS, em Juiz 
de Fora, Álvaro Pereira Lage Filho, a mudança é desafiante, 
mas ao mesmo tempo empolgante, e será de grande rele-
vância para toda região. “O Sevar encerra seu capítulo, em 
Juiz de Fora, e dá início a um novo desafio, que é a Superinter 
da Zona da Mata.  Sabemos do potencial aqui da região para 
comportar um evento desse tamanho”, analisa. A Superinter já 
tem data marcada: dias 12 e 13 de abril de 2023. 

FEIRA
A feira do Sevar recebeu representantes de empresas 

de todos os portes. Os 51 expositores, por sua vez, prepara-
ram estandes bem montados e à altura do grande evento. “Foi 
muito bom. A cada ano, entendo, a gente tem melhorado, 
principalmente no relacionamento e parceria com os forne-

cedores”, destaca o VPR. “Eu tenho conversado com os exposi-
tores e todos, sem exceção, falam da importância do evento e 
da geração de negócios que a feira proporciona”, analisa. 

Ele já convida os participantes e investidores para a 
Superinter, em 2023. “Estou convocando aqui todos os meus 
amigos VPRs da região, os amigos supermercadistas e ataca-
distas, o pessoal da panificação, gerentes de lojas, comprado-
res, ou seja, todo o segmento para se empenhar e transformar 
esse evento em um dos maiores de supermercados do inte-
rior”, convoca. “Missão dada, missão será cumprida”, promete.  

DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL 
A programação do Sevar teve início, dia 14, com uma re-

união de lideranças, pela manhã, em um hotel da cidade. Logo 
depois do almoço foi apresentada a primeira palestra e em se-
guida houve a cerimônia de abertura, com diretores da AMIS, 
autoridades locais e representantes de entidades que apoiaram 
o evento.  Em seguida, teve início o primeiro dia da feira. 

No segundo dia, foram apresentadas três palestras téc-
nicas e motivacionais, como as dos palestrantes Alex Guerra, 
que falou sobre “Os desafios do novo varejo - negócios em 
transformação”, e Rafael Rodrigues sobre “As 4 chaves da alta 
performance”. 
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“Para mim, foi mais do que gratificante. O que pude fa-
zer de contato, que pude conversar e alinhar com possíveis 
compradores e representantes, tudo isso de uma maneira 
que até então não tinha me acontecido”, analisou o expositor 
do Espaço Sebrae, Marco Antônio Dutra, proprietário da ca-
chaça “Cultura Mineira”, de Caputira (MG). “É um evento que, 
tenho certeza, vai ser um divisor de águas para a minha em-
presa”, ressaltou

Outro produto que chamou a atenção no Espaço Se-
brae foi a castanha de caju com chocolate, produzida pela 
Típico Ceará, sediada em Belo Horizonte. “A experiência foi 
a melhor possível”, relatou o diretor Arthur Frontzek. “Nós 
conversamos com supermercadistas com quem, às vezes, 
sem o evento, não seria possível ter esse contato tão forte 
que tivemos aqui dentro. O Sevar foi sensacional.  Indico a 
todos que queiram uma oportunidade no mercado, em su-
permercados. Enfim, venham e participem, porque é muito 
bom”, destacou. 

MEIA TONELADA DE DOAÇÕES 
Durante o Sevar, a AMIS desenvolveu uma campanha 

para arrecadar donativos para contribuir com o trabalho da 
Associação Feminina de Prevenção e Combate ao Câncer 
(ASCOMCER). Foram arrecadados cerca de 550 quilos de ali-
mentos e produtos de higiene pessoal e limpeza, entregues 
à entidade. “Isso também é muito importante. O social não 
pode ser deixado de lado e tem que ser sempre lembrado e 
reforçado”, ressalta Lage. 

“DESMISTIFICANDO O ESG”.
Na parte da manhã, porém, houve a apresentação de 

um tema que tem dominado os debates e estratégias do 
meio corporativo.  Foi a palestra do economista Fábio No-
gueira, que falou sobre “Desmistificando o ESG”. Ele conversou 
com GÔNDOLA sobre o tema. 

Segundo Nogueira, esse é um assunto ainda muito res-
trito a organizações de grande porte. As grandes empresas 
brasileiras, disse, estão adotando práticas ESG; as de médio 
porte estão começando agora a se preocupar, e as de peque-
no porte não dão muita atenção. “Essa é a realidade – não só 
o ESG –, mas de várias outras iniciativas no Brasil”.  

Uma coisa que ele observa é que o varejo divulga 
muito as ações promocionais, venda de produtos, mas divul-
ga pouco o que faz em prol da sociedade. “Poderia ser mais 
ativo, divulgando o que faz para ajudar as comunidades, as 
pessoas, o País de modo geral e não só focar sua comunica-
ção no marketing promocional”, alerta. 

LISTA DE EXPOSITORES
Anchieta; ATL Automação; Bioextratus; Café Gran Mi-

nas; Cruzeiro do Sul; Damper; Delícias do Trigo; Digimaq; 
Embala Bio; Fartura; Gestão Engenharia; Gorgulho; Green; 
Gulozitos; Hiperroll; Ice Bom; LE Consultoria; Linear; Luminae; 
Marquespan; Mart Minas; Maya Energy; Monte Celeste; Oikos; 
Paletitas; Porto Alegre; Portuense; Potenzzo; Qualiseg; Quatá; 
Rotoplast; Sabor; Sensação de Minas; Sicoob; Sol e Neve; Tra-
dimaq; Tramontina; Xodó

AMIS EM FOCO [SEVAR ZONA DA MATA]

Espaço Sebrae: “um divisor de águas na minha empresa” 
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EXPOSITORES DO ESPAÇO SEBRAE
Conselho de Desenvolvimento Comunitário do Ube-

ba, Cooperativa de Economia da Agricultura Familiar da 
Microrregião de Juiz De Fora (COOPEAFAMIJF); Temperos 
Mais Brasil; Cachaça Cultura Mineira; Brownie do Rapha; 

Fralia Cacau Brasil; Serras da Mantiqueira Hortifrutigranjei-
ro; Gibra Eventos e Beer; Tipico Ceará; Fortmais Central de 
Negócios São Tiago; Cervejaria Libertastes; Cooperarca ZM; 
Artes Amparo; Laticínios Fazenda Nova Aliança e Luiz Fer-
nando do Nascimento 
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Benefícios de ICMS devem ser
TRIBUTADOS PELO IRPJ E PELA CSLL?

R ecentemente, um novo tema tributário 
tem ganhado destaque nas discussões 
atinentes ao setor supermercadista. Tra-
ta-se de um assunto já conhecido por 

outros segmentos, notadamente o industrial, mas 
cuja abrangência passou a alcançar o varejo após 
a edição da Lei Complementar nº 160, de 2017. A 
discussão se pauta pela possibilidade de excluir da 
tributação do Imposto de Renda da Pessoa Jurí-
dica (IRPJ) e da Contribuição Social sobre o Lucro 
Líquido (CSLL) o valor correspondente aos bene-
fícios fiscais e financeiro-fiscais aplicados aos pro-
dutos comercializados.

Sabe-se que os supermercados têm em seu 
mix de produtos uma série de itens que contam 
com algum tipo de benefício de ICMS. É o caso 
dos hortifrutigranjeiros e do leite, que são isentos 
do imposto estadual; das carnes e de produtos 
da cesta básica, que contam com o benefício da 

redução da base de cálculo; do pão do dia, que 
assegura o aproveitamento de crédito presumido, 
entre vários outros.

Não é difícil concluir que, dada a variedade 
dos itens beneficiados e da relevância que eles 
possuem no faturamento dos supermercados, 
o tema ora em discussão tem potencial para im-
pactar fortemente os recolhimentos tributários 
das empresas, devendo ser tratado com a máxima 
atenção.

Como mencionado, foi a Lei Complementar 
nº 160, de 2017, que, ao inserir os §§ 4º e 5º ao art. 
30 da Lei nº 12.973, de 2014, passou a possibilitar 
a exclusão dos benefícios fiscais e financeiro-fiscai 
s de ICMS da base de cálculo do IRPJ e da CSLL. O 
art. 30 da Lei nº 12.973, de 2014, é o que trata das 
subvenções para investimentos.

Não é de hoje que a lei do IRPJ/CSLL possi-
bilita que as subvenções para investimentos, assim 
entendidas como todo tipo de auxílio concedido 
por ente público a entes privados, inclusive me-
diante isenção ou redução de impostos, com o ob-
jetivo de incentivar a realização de investimentos 
em implantação ou expansão de empreendimen-
tos econômicos, sejam desconsideradas da apura-
ção do lucro real. Para isso, bastaria que a empresa 
registrasse contabilmente o valor da subvenção 

ARTIGO

[Advogado, sócio no escritório Lacerda Diniz Sena Advogados, conveniado à AMIS]Daniel Jardim Sena

"A interpretação da RFB ignora a 
mudança legislativa implementada 

pela Lei Complementar nº 160/2017"
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VIA E-MAIL: �gperes@todavozeditora.com.br
POR WHATSAPP: �31 99984 1990
POR TELEFONE: �31 3879 7422

Entre em contato com a redação de GÔNDOLA para 
dar sugestões, expressar sua opinião sobre reportagens 
publicadas, tirar dúvidas ou, se necessário, fazer críticas ou 
solicitar correções. Sua mensagem chegará diretamente ao 
editor da revista.

COOPERATIVAS I
Gostaria de parabenizar a reportagem sobre o setor de coope-
rativas de Minas Gerais. Aqui em nossa região temos várias, com 
destaque para a Cooxupé. Eu já imaginava como ela era importante, 
mas agora vejo que vai além. Importante saber também de outras 
que estão fazendo um excelente trabalho. Parabéns.
Jerônimo Dorigher Silva
Pouso Alegre – MG

COOPERATIVAS II 
Não sabia que o setor de cooperativas era tão forte, contemplando 
algumas gigantes como a Cooxupé, a Coopatos e a Unimed-BH e 
também médias e pequenas. No caso das pequenas, parabéns por 
contar a história da cooperativa que produz farinha de mandioca, 
que está mudando a realidade de 26 famílias. 
Gislaine Augusta Figueiredo
Belo Horizonte – MG

BATATA
Acompanho as edições pela internet e vejo que a revista está 
sempre de olho no que acontece nas gôndolas. Isto a faz merecer 
o nome “Gôndola”. A reportagem sobre batata palha e chips confir-
mou o que estamos vendo na nossa pequena loja, que é quase de 
conveniência. Principalmente nos finais de semana, esses produtos 
vendem muito bem.
Juliana Felloni Oliveira
São Paulo - SP

EDIÇÃO 310

GÔNDOLA PARA VOCÊ
Em comemoração ao aniversário de 28 anos 
da revista GÔNDOLA, estamos oferecendo a 
oportunidade para que novos leitores que atuam 
no setor de supermercados também recebam a 
revista, seja na versão impressa ou na digital. 
Na versão digital você pode solicitar, além da 
revista, o envio de alertas com notícias que 
chegam à nossa redação entre uma edição e outra.
SE VOCÊ QUER SER INCLUÍDO EM NOSSA LISTAGEM, 

ACESSE  WWW.AMIS.ORG.BR.
UMA VEZ NO WEBSITE, CLIQUE NO ÍCONE REVISTA 

GÔNDOLA E PREENCHA O FORMULÁRIO.

recebida em reserva de lucros específica, a qual, ao 
fim, não pode ser utilizada para pagamento de divi-
dendos aos sócios.

Porém, a Lei Complementar nº 160/2017 per-
mitiu que o mesmo tratamento tributário fosse atri-
buído a todo e qualquer benefício fiscal e financeiro-
-fiscal de ICMS, bastando apenas que, para isso, fosse 
constituída a referida reserva específica de lucros.

A despeito da clareza com a qual a lei trata o 
assunto, no final de 2020 a Receita Federal do Brasil 
(RFB) editou uma Solução de Consulta por meio da 
qual, valendo-se de uma “ginástica” interpretativa de-
sesperada, limitou a abrangência do tratamento. Em 
suma, a RFB afirmou que, para se valer do tratamento 
tributário das subvenções para investimentos, a em-
presa deve comprovar que o benefício de ICMS que 
usufrui foi concedido com a finalidade de incentivar 
a realização de um investimento de implantação ou 
expansão de suas atividades.

Basicamente, a interpretação da RFB ignora a 
mudança legislativa implementada pela Lei Comple-
mentar nº 160/2017. Exatamente por isso, tal enten-
dimento vem sendo amplamente rechaçado pelo 
Conselho Administrativo de Recursos Fiscais (Carf ), 
inclusive por sua Câmara Superior.

Os entendimentos judiciais, inclusive do Su-
perior Tribunal de Justiça (STJ), têm também sido 
favoráveis aos contribuintes. Neste caso, além de se 
basearem nos §§ 4º e 5º, do art. 30, da Lei nº 12.973, 
os juízes e tribunais têm entendido que a União não 
pode tributar benefícios tributários concedidos pelos 
Estados, independentemente do motivo pelo qual foi 
concedido e da contabilização dos valores em reserva 
específica de lucros. Esse último entendimento já se 
encontra pacificado no STJ, especificamente em rela-
ção ao benefício de crédito presumido de ICMS.

Como se pode notar, a fundamentação jurí-
dica desse tema tributário é bastante sólida e conta 
atualmente com entendimentos amplamente favo-
ráveis aos contribuintes. De qualquer modo, é de se 
lembrar que a RFB ainda tenta restringir a abrangência 
do tratamento, o que exige das empresas cuidado na 
formulação de suas estratégias para se valerem dessa 
relevante oportunidade tributária.
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Lojas da Rede Tonin passam a oferecer serviços  
de saque e troco PIX
A Rede Tonin, uma das maiores empresas do setor 
de atacarejo do interior paulista e do Sudoeste de 
Minas Gerais, disponibiliza Saque PIX e Troco PIX 
em suas 18 filiais. Para ter acesso aos recursos em 
espécie, basta que a pessoa se dirija ao caixa, so-

licite essa opção e o valor desejado. A dinâmica é 
similar à de um PIX normal, a partir da leitura de 
um QR Code que será mostrado ao cliente.
No caso do Troco Pix, o cliente faz suas compras 
normalmente e solicita uma quantia a mais para 
receber em dinheiro no momento de efetuar o 
pagamento das mercadorias. Os valores a serem 
recebidos do saque ou troco PIX são de R$ 10 a R$ 
300 em dinheiro, em qualquer horário de funcio-
namento das lojas.
Foram feitas adaptações dos sistemas dos caixas 
e a implantação começou a ser realizada em fe-
vereiro deste ano, mas por se tratar de um projeto 
complexo, essas duas novas modalidades de pa-
gamento instantâneo estão disponíveis desde se-
tembro, após um período de testes em uma loja-
-piloto, com os colaboradores.
Para garantir ainda mais segurança ao consumidor 
durante a transação, o sistema fornecerá um QR 
Code dinâmico, ou seja, de uso exclusivo a cada tran-
sação de Saque ou Troco PIX.

Assaí aumenta doações de alimentos em todo o País
Em meio a um processo de expansão acelerado, 
com previsão de chegar a 300 lojas até o fim de 
2023, o Assaí Atacadista está aumentando a quan-
tidade de comida doada para organizações sociais 
e a capilaridade da destinação dos alimentos em 
todo o Brasil. Neste ano, a meta é superar 2 mil 
toneladas em quantidade de doações de frutas, 
legumes e verduras (FLV). O número significa um 
crescimento de 65% no comparativo com o ano 
anterior, quando foram doadas 1,2 mil toneladas 
de alimentos pela empresa a partir do excedente 
da operação. Para se ter uma ideia do quanto isso 
representa, a quantidade é suficiente para contri-
buir com mais de 4 milhões de pratos de comida. 
Com o nome de “Programa Destino Certo”, a estra-

tégia atua em duas frentes: no combate à fome, 
porque as doações chegam a comunidades em 
situação de vulnerabilidade; e também na redu-
ção do desperdício de comida, porque traz uma 
segunda chance a itens que foram rejeitados este-
ticamente no momento da venda, mas que estão 
próprios para consumo. 
Para isso, os esforços do Assaí se concentram em 
consolidar parcerias com organizações que atu-
am na redistribuição de alimentos. As parceiras 
mapeiam comunidades em situação de vulnera-
bilidade nos estados onde a empresa conta com 
lojas, entendem quais são as suas demandas por 
alimentos e também operacionalizam para que as 
doações aconteçam. 
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Rede Super Maxi chega a 29 lojas, 
sendo 22 em Uberlândia
A rede Super Maxi inaugurou, dia 29 de setembro, 
a sua 22ª unidade em Uberlândia. Com o formato 
de vizinhança, o novo supermercado oferece se-
ções de padaria, açougue, bazar, hortifrutigranjei-
ros, bebidas geladas, linha completa para churras-
co e produtos a granel. A loja fica na Avenida Seme 
Simão, 1.950, no Jardim Botânico. São 780 metros 
de área de venda, nove terminais de checkouts e 
72 colaboradores empregados de forma direta. 
Em número de pontos de venda, a Super Maxi é 
a maior rede da cidade e chega a 29 lojas no total. 

A bandeira tem operações também em Uberaba 
(seis lojas) e em Monte Alegre, com uma unidade.  

Com crescimento de 50% na procura, Bretas aposta 
nos espaços de floricultura
Os supermercados se tornaram ambientes de 
oportunidades de oferta de flores e plantas. E, por 
conta disso, muitos varejistas disponibilizam espa-
ços de destaque para floriculturas. A rede de su-
permercados Bretas, com lojas em Goiás e Minas 
Gerais, comercializa plantas em 12 unidades goia-
nas – destas, oito na capital e as outras em Águas 
Lindas, Formosa, Caldas Novas e Catalão.

Apenas em 2021, o Bretas comercializou 50% a 
mais em plantas, em relação ao ano anterior. Se-
gundo o Instituto Brasileiro de Floricultura (Ibra-
flor) todo o setor, incluindo o setor produtivo de 
flores e plantas para supermercados, floriculturas 
e festas, a comercialização cresceu, em 2021, 15%, 
em média.
A escolha das lojas para receber o portfólio de 
plantas é inicialmente feita pelo fluxo de consumi-
dores na loja, já que na maioria das vezes o público 
que mais consome esse tipo de produto é com-
posto, preferencialmente, de  mulheres, pessoas 
de mais idade e que moram sós.
A rede entrou nesse mercado em agosto de 
2020, após perceber que muitas pessoas queriam 
ter uma planta dentro de casa. Com a pandemia, 
as pessoas ficaram isoladas e queriam deixar o lar 
mais decorado, um ambiente mais leve e alegre, 
com mais vida, e as plantas e flores permitem 
criar esse clima agradável. Além disso, cuidar de 
uma planta ajuda a manter a saúde mental mais 
equilibrada.
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Grupo Bahamas anuncia novas filiais de atacado  
na Zona da Mata e no Triângulo
O Grupo Bahamas começará a operar duas novas 
filiais de atacado a partir deste mês de outubro. 
Segundo a empresa, o objetivo é negociar opor-
tunidades e grandes volumes de acordo com os 
planos de expansão no modelo Atacarejo/Cash 
& Carry. A cada ano, esse formato tem elevado a 
participação no faturamento e hoje já representa 
quase 60% dos negócios do Grupo. A unidade da 
Zona da Mata será aberta na rodovia BR-040, km 

780, em Juiz de Fora. Já a nova loja no Triângu-
lo Mineiro vai funcionar na rodovia Comunitária 
Neuza Rezende, km Rural 3, em Uberlândia.
Além de facilitar negociações, compras de gran-
des volumes e oportunidades, uma grande van-
tagem oferecida ao fornecedor, de acordo com 
a empresa, é a compra centralizada, que reduz 
custos logísticos, gera maior eficiência na opera-
ção de abastecimento nas lojas e reduz rupturas, 
o que cria oportunidades de maiores vendas. “Isso 
possibilita melhores condições para os clientes, 
mantendo sempre preços e qualidade dos produ-
tos e serviços oferecidos nas lojas”. É o que prevê 
a empresa.
“Temos um grande centro de distribuição em Juiz 
de Fora, que atende a Regional da Zona da Mata, e 
outro em Uberlândia, que atende toda a região do 
Triângulo e Alto do Paranaíba. A filial da Zona da 
Mata, sediada em Juiz de Fora, terá o início de sua 
operação no dia 1º de outubro de 2022, enquanto 
no Triângulo Mineiro, cuja sede será em Uberlân-
dia, a previsão de início é dia 20 de outubro de 
2022”, informa o Grupo Bahamas

Rede BH dá início à conversão das lojas adquiridas 
do Fonte Supermercados, de Leopoldina
Desde 30 de setembro, a loja da rua Acácio Serpa, 
600, no centro de Leopoldina, que até o dia 24 de 
setembro estampava a marca Fonte Supermerca-
dos, passou a operar com a bandeira Supermerca-
dos BH. A mudança ocorre após a negociação, em 
meados deste ano, em que o Supermercados BH 
adquiriu as quatro lojas da rede leopoldinense. O 
próprio Fonte Supermercados, em comunicado no 
seu site, anunciou a negociação. A mensagem é 
dirigida a clientes, parceiros fornecedores e colabo-
radores e assinada pela “Família Fonte Supermerca-

dos”. “Por 36 anos, estivemos ao lado de Leopoldina, 
Cataguases, Recreio e cidades vizinhas, abastecen-
do lares e cumprindo nossa missão de levar os me-
lhores produtos e serviços com os menores preços” 
(...).  “Agradecemos a todos por esses anos que esti-
veram conosco e desejamos sucesso ao Supermer-
cados BH”. A aquisição amplia a presença da maior 
rede mineira na Zona da Mata.  A bandeira já atua 
em diversas cidades da região, como Juiz de Fora, 
Cataguases e Visconde do Rio Branco, onde inau-
gurou um BH Atacado e Varejo, no dia 22 deste mês.
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Grupo ABC abre segunda unidade na Capital
Foi inaugurada, em 6 de outubro, a segunda loja do ABC Atacado e Varejo, em Belo Horizonte. A unidade fica na rua Pitan-
gui, 3.522, no Horto, Região Leste da Capital. A loja possui área construída de 2,19 mil metros, 14 checkouts e 78 vagas para 
estacionamento. Instalada numa região altamente residencial, a unidade visa ao atendimento tanto ao consumidor final 
quanto de pequenos negócios transformadores, além de bares, restaurante, mercearias e minimercados. A nova loja conta 
também com canais de venda on-line através do site ou aplicativo Super ABC e o serviço de televendas via WhatsApp. 
Cada empreendimento do ABC Atacado e Varejo gera, em média, cerca de 150 empregos diretos.

Fachada da segunda loja da rede ABC em Belo Horizonte; da esq. para a dir. na 
foto, o Presidente Executivo da AMIS, Antônio Claret Nametala, o presidente 

do Grupo ABC, Valdemar Martins do Amaral e o diretor Comercial, Thúlio 
Fernandes Martins.
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Sprinter comemora 25 anos no Brasil
A Mercedes-Benz Cars & Vans Brasil está celebrando 25 anos 
do lançamento da Sprinter no mercado brasileiro. Estreando 
em 1995 na Alemanha, o modelo foi o primeiro veículo de 
transporte da Mercedes-Benz a receber um nome próprio, 
que hoje designa uma ampla linha. A chegada ao Brasil em 
agosto de 1997, apenas dois anos após seu lançamento na 
Alemanha, marcou a introdução no país do segmento de 
Large Vans, veículos comerciais de médio porte, com peso 
bruto entre 3,5 e 5 toneladas. Mais de 180 mil unidades da 

Sprinter circulam hoje no Brasil. Disponibilizada em quatro 
diferentes tipos construtivos – van para passageiros, furgão 
vidrado, furgão, ou chassi com cabine – a Sprinter conta 
com 87 possibilidades de configuração. A gama vai desde 
as alternativas para transporte escolar, turismo, traslados, 
transporte urbano e fretamento aos furgões para serviços 
de entrega e chassis com cabine voltados para o transporte 
de mercadorias. Entre outras utilizações destacadas estão 
as ambulâncias, veículos de segurança e motorhomes.

Tramontina também em linha personalizada
A Tramontina está ampliando ainda mais as oportunidades oferecida pelo mix de 18 mil itens que possui. Uma área de 
negócios atende à seguinte pergunta: “que tal dar um presente que combine a sua marca com a qualidade Tramontina?”. 
Com a linha Personaliza, a empresa oferece a resposta. São produtos personalizáveis e funcionais, tais como utensílios de 
cozinha, móveis de plástico e de madeira, itens para jardinagem, ferramentas e muito mais. A cliente escolhe produto, 
cores, embalagens e estampas. 
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No momento em que a economia 
do Brasil dá sinais de recuperação, 
a REPRESENTAÇÃO COMERCIAL 
apresenta-se como 
uma atividade crucial na 
retomada do desenvolvimento 
sustentável do nosso país.

Por tudo isso, convidamos 
todos a participarem da 

campanha de VALORIZAÇÃO 
dos Representantes Comerciais, 

lembrando a importância de as
 empresas só contratarem profi ssionais 

registrados no Core-MG.

ATENÇÃO, REPRESENTANTES COMERCIAIS
E EMPRESÁRIOS MINEIROS! 

De acordo com a legislação, o ÚNICO MEIO LEGAL 
para exercer a Representação Comercial no nosso
estado é com o registro no Conselho Regional dos 

Representantes Comerciais de Minas Gerais (Core-MG).

ÚNICO MEIO LEGAL

E NÃO SE ESQUEÇAM: 
a categoria representa fator 

de fomento e distribuição 
de riquezas, atuando como 

um dos principais elos da 
cadeia econômica que une 

a indústria, o comércio, a 
agropecuária e os serviços.
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Segunda loja do Apoio Mineiro é inaugurada em Betim
Foi inaugurada, dia 22 de setembro, a segunda unidade 
do Apoio Mineiro, no município de Betim, na Grande BH. A 
loja fica no bairro Laranjeiras (avenida Juiz Marco Túlio Isaac, 
10.293) e demandou investimentos de R$24 milhões. Cerca 
de 150 empregos diretos e 100 indiretos foram gerados. O 
empreendimento, bandeira de atacarejo do Grupo Super-
nosso, tem espaço total de 6,5 mil metros quadrados, dos 
quais 4,6 mil destinados à área de venda. O estacionamento 
oferece 160 vagas, incluindo 105 cobertas. 
O novo Apoio atende regiões como Teresópolis, PTB e 
Imbiruçu, e terá atenção especial para os pequenos  em-
presários e transformadores da região. É o que assegura o 

diretor de Cash & Carry do Apoio Mineiro, Epifânio Parrei-
ras Júnior.  “Além da inauguração especial para donos de 
mercearias, restaurantes, padarias e pequenos mercados, 
nossa loja terá preços especiais para compras em maiores 
quantidades, que poderão ser feitas na hora, na própria loja, 
ou pelo sistema de televendas, com a entrega em seus es-
tabelecimentos”, destaca.
Para os consumidores diretos, a nova loja de Betim terá a 
modalidade de vendas “Clique e retire”. Assim, é possível 
comprar pela internet e retirar na unidade física  em  ho-
rários pré-agendados, sem enfrentar filas. A unidade terá, 
ainda, o sistema de cashback, em que o cliente recebe des-
contos na compra, que podem ser utilizados em aquisições 
futuras na própria loja. 

Grupo Carrefour Brasil e Cornershop by Uber: pedido 
entregue em 15 minutos com o “Carrefour Já”
Usuários da Cornershop by Uber em algumas regiões da 
cidade de São Paulo começaram a ter, em setembro, acesso 
a uma nova opção dentro do app: o “Carrefour Já” é a aposta 
do aplicativo e do Grupo Carrefour Brasil para o segmento 
de pedidos de mercado em cerca de 15 minutos. Desen-
volvida em parceria pelas duas empresas, a nova marca já 
nasce com diferenciais de mercado que vão se refletir no 
modelo de escalabilidade do negócio e na experiência do 
consumidor final.
A operação dentro das lojas Carrefour Express contribui 
para maior sortimento de produtos, além de uma grande 

variedade de fornecedores. Hoje, o projeto trabalha com 
um número entre 2 mil e 3 mil SKUs por loja e com abas-
tecimento diário, o que garante a qualidade dos produtos 
frescos, que correspondem a 30% dos itens pedidos.
O Carrefour iniciou com duas lojas neste formato em julho, 
ampliou para cinco em agosto e vem entregando resulta-
dos consistentes semana após semana. A grande variedade 
de itens à disposição do usuário impulsiona o “Carrefour 
Já” em um segmento que, para viabilizar a implementação 
de dark stores, costuma trabalhar apenas com cerca de mil 
SKUs por loja.

D
iv

ul
ga

çã
o



51OUTUBRO DE 2022



52

catálogos



53OUTUBRO DE 2022

catálogos



54

EM DIA COM A AMIS [SUPERMINAS 2022]

V aleu à pena esperar. A Superminas 2022 
representa o retorno do público presen-
cial a este que é um dos maiores eventos 
do setor de supermercados do País, agora 

em sua 34ª edição. São aguardas nestes três dias 
da Superminas 2022 – 18, 19 e 20 de outubro – 
nada menos que 55 mil pessoas. Todos com sau-
dade do megaevento que teve que ser adiado 
neste formato nos anos de 2020 e 2021, por causa 
da pandemia. 

Sem dúvida, um megaevento que reflete a 
dimensão alcançada pelo setor supermercadista 
mineiro, hoje o segundo maior do País em fatu-
ramento. A AMIS, organizadora da Superminas, é 
a entidade que representa esse setor essencial à 
população e altamente relevante para a economia 
mineira. Em números do balanço de 2021, o setor 
supermercadista mineiro reúne 10,6 mil lojas, que 
geraram diretamente 358,7 mil postos de trabalho.

O faturamento do setor totalizou R$ 63,4 

De volta ao
EXPOMINAS
CONSIDERADA UM DOS MAIORES EVENTOS DO SETOR DE SUPERMERCADOS, A SUPERMINAS 
ESTÁ DE VOLTA EM SEU FORMATO PRESENCIAL, PERMITINDO QUE O PÚBLICO PRESENTE NO 

EXPOMINAS DESFRUTE DE OPORTUNIDADES EXCELENTES DE ATUALIZAÇÃO, CONHECIMENTO, 
RELACIONAMENTO E NEGÓCIOS

Cenas da Superminas 
2019, a última antes 
da pandemia, que 
evidenciam a grande 
presença de público; 
na Superminas 
2022, a primeira 
pós-pandemia, a 
expectativa é que 
sejam superados os 
recordes de 2019
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bilhões, o que represen-
ta 7,8% do Produto Interno 
Bruto (PIB) de Minas Gerais. Ao 
longo do ano, o setor investiu R$ 1,04 bi-
lhão em expansão, gerando 10,7 mil novos 
postos de trabalho nas 106 novas unidades 
inauguradas. A força do setor em Minas Gerais é 
retratada também no ranking nacional de super-
mercados. O estado tem seis redes entre as 25 
maiores do país. A participação estadual no fatu-
ramento nacional do segmento é de 11,9% e no 
número de lojas, de 11,8%.  

Durante os três dias de evento estão dispo-
níveis para os participantes mais de 70 atrações da 
área de conhecimento. São palestras, fóruns, wor-
kshops, painéis, talk shows e muitos outros treina-
mentos que fazem diferença no desenvolvimento 
pessoal e profissional.  

FEIRA
Além desta expressiva programação volta-

da para o conhecimento, a Superminas oferece 
amplas oportunidades para gerar negócios e re-
lacionamentos, com a Mostra de Fornecedores 
(feira) que acontece durante o evento.

Este espaço ocupa praticamente toda a 
área disponível do Expominas para exposições. 
Estão presentes nesta Superminas 2022 mais de 
500 empresas expositoras, oferecendo produtos 
e serviços para atender a todas as demandas do 
varejo. Na última edição, em 2019, os negócios ge-
rados foram da ordem de R$ 1,95 bilhão, com um 
total de 517 expositores. A expectativa da direção 
da AMIS para este ano é de repetir ou até superar 
esse sucesso de público e negócios.  

Neste ano, somados aos estandes regio-
nais e nacionais, a feira tem também a presen-
ça de expositores internacionais que descobri-
ram na Superminas uma grande vitrine para 
apresentar seus produtos ao mercado mineiro. 
Além de compradores vindos de diversos países 
como visitantes, a área de exposição tem a pre-
sença confirmada de estandes de empresas da 
América do Sul e da Ásia. 
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A área de exposição conta com a presença 
das indústrias regionais e das maiores nacionais e 
multinacionais dos ramos de alimentos, bebidas, 
pets, finanças, tecnologias, máquinas, equipamen-
tos, construção, reformas, prestação de serviços e 
todos os perfis de empresas para oferecer solu-
ções ao varejo de forma geral. Essas empresas se 
instalam em estandes que ocupam o “Pavilhão Mi-
nas” e o “Pavilhão Gerais”.
ORGÂNICOS 

Com crescimento anual sempre na casa 
dos 30%, segundo a cadeia produtiva do setor, os 
produtos orgânicos ganham cada vez mais espa-
ço na cesta do consumidor e nas gôndolas dos 
supermercados. Neste ano, terão forte presença 
também na feira.  A Organis – Associação de Pro-
moção dos Orgânicos – entidade sem fins lucrati-
vos, que trabalha para divulgar os conceitos e as 
práticas orgânicas, contratou um espaço exclusivo 
para apresentar os produtos e toda a filosofia des-
se segmento ao mercado mineiro. 

PEQUENOS NEGÓCIOS
A Superminas tem espaço também para 

um perfil de empreendimento de grande impor-
tância no abastecimento mineiro. São os peque-
nos negócios, responsáveis por muitos produtos 
exclusivos comercializados nas gôndolas dos su-
permercados e pelo desenvolvimento econômi-

No alto e abaixo, 
movimentação do 
público na Feira 
de Negócios da 
Superminas 2019

co, principalmente, de pequenos municípios. E, 
para tratar desse assunto, a AMIS se aliou a quem 
entende muito de pequenos negócios: o Sebrae-
-MG e o Serviço Nacional de Aprendizagem Rural, 
o Senar Minas.   

Numa área de exposição reservada para 
aos pequenos negócios, a parceria possibilita a 
presença de pequenos empreendedores que já 
fornecem ou tem potencial para se tornarem for-
necedores dos supermercados. No espaço, terão 
a oportunidade de iniciar relacionamentos e fazer 
negócios com empresas supermercadistas de to-
dos os portes, incluindo desde pequenos empó-
rios até as maiores redes de supermercados. 

ENCONTRO DA AMIS JOVEM 
A Superminas tem também uma atração 

voltada para os jovens sucessores supermerca-
distas. É o encontro da AMIS Jovem, que será no 
“salão de vidro”, das 10h às 13h, na quarta-feira 
(19), segundo dia do evento.  A programação do 
encontro, o 16º da entidade desde que foi criada 
exatamente na Superminas, em 2019, prevê o café 
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de boas-vindas, às 10 horas, seguido da abertura, e 
momento de patrocinador (Baldo) e palestra com 
o diretor de Atendimento ao Varejo da Nielsen, 
Roberto Butragueno Revenga. Em seguida have-
rá mais dois momentos de patrocinador (Totvs e 
Mantiqueira Brasil). 

Na sequência, será a vez do “Histórias que 
Inspiram”, um quadro de grande sucesso, normal-
mente, apresentado por jovens empreendedores. 
Desta vez, a convidada é a jovem Daniela Lacerda, 
que aos 29 anos, comanda a rede baiana de super-
mercados Corujão 24h, que fatura R$285 milhões. 
O encerramento do encontro será com a apresen-
tação de uma retrospectiva da entidade, seguida 
de almoço. 

CONFIRA NAS PÁGINAS SEGUINTES DESTAQUES DA PROGRAMAÇÃO DA 
SUPERMINAS 2022 NA ÁREA DO CONHECIMENTO

EVENTO FEMININO 
Já tradicional na 

Superminas, outra atração é 
o Evento Feminino, das 11h30 às 
16h30, do dia 19, no Espaço Mariangela, 
em Nova Lima.  Paralela à programação 
no Expominas, o encontro reúne empresá-
rios supermercadistas e fornecedoras e execu-
tivas desses setores num momento de descon-
tração, de rever amigas e de falar de negócios. O 
evento deste ano, certamente, tem um sentido 
ainda mais forte por ser o primeiro desde o início 
da pandemia, em 2020. A palestra é com o escri-
tor, psicólogo clínico e mestre em saúde coletiva, 
Rossandro Klinger.  
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COM TODA
SEGURANÇA

VIGILÂNCIA
PATRIMONIAL
SEGURANÇA 
PESSOAL

ALARME E CFTV
PORTARIA ATIVA

UNIDADE ATIVA DE
INSPEÇÃO

SEGURANÇA              SERVIÇOS              ELETRÔNICA

PORTARIA
VIGIAS

BRIGADISTA 
PROFISSIONAL

 

(31) 3282-6567 - SEDE: RUA GERMANO TORRES, 42 - CARMO - BH-MG
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Organização à altura de seu negócio

 Qualidade de íon lítio presente nas máqui
na

s 
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s •

Ligue: MG: (31) 2104.8006  GO: (62) 3202.8004  RJ: (21) 9 9747.3913  ES: (27) 9 9870.3229

 QUALIDADE

 ROBUSTEZ

 ALTA  PERFORMANCE 

 ENTREGA IMEDIATA

O MUNDO MUDOU,  
MUDE VOCÊ TAMBÉM.  
TRADIMAQ: DISTRIBUIDORA EXCLUSIVA DA YALE

Conte com nossa linha diversificada de equipamentos 
elétricos e a combustão para obter as melhores soluções 
para seu negócio.

Com 34 anos de mercado, a Tradimaq é a melhor opção 
no fornecimento de empilhadeiras em Minas Gerais, 
Goiás, Distrito Federal, Rio de Janeiro e Espírito Santo. 
Oferece ainda:

■ Assistência técnica especializada;

■ Grande estoque de peças genuínas;

■ Equipe preparada e capacitada para  
fornecer o melhor atendimento.
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Sorrisos. Nosso tempero 
especial na vida da 
nossa gente, parceiros 
e consumidores.

A receita especial da Pif Paf Alimentos é fazer juntos, levando a 
milhares de pessoas no Brasil e no mundo, muito sabor e momentos 
felizes através de uma ampla linha de alimentos para diferentes 
consumidores e ocasiões, produzidos com excelência. 

Pif Paf Alimentos. Juntos, criamos uma vida mais saborosa.
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MUITO MAIS SAUDÁVEL.,5
PH

6

Segundo dados divulgados pelo Governo

Federal, através do Ministério do Meio

Ambiente, o Brasil é recordista mundial no 

recolhimento e reciclagem de latas de 

alumínio. Em 2021, 98,7% das latas 

comercializadas em todo país foram 

reutilizadas, hoje o índice subiu para 99%, 

o maior volume da história. A escolha da 

lata de alumínio se deu pelo seu alto índice 

de reciclagem,  bem como pelos diferenciais 

de qualidade oferecidos pela embalagem, 

que garantem que o produto esteja sempre 

nas melhores condições a serem oferecidas 

ao nosso consumidor, além de toda 

praticidade que o armazenamento e 

transporte da embalagem oferecem.

Acquíssima, com 
a gente a conversa 
é ‘‘na lata’’.
68% dos consumidores optam por produtos mais 

sustentáveis para preservar o meio ambiente.

Como todos sabemos, nosso planeta está 

sa tu rado  de  res íduos  o r iundos  das 

embalagens PET.  Na Acquíssima, temos 

ciência de nossa responsabilidade perante 

ao meio ambiente, tanto que participamos 

ativamente  de diversas ações de incentivo 

e desenvolvimento de logística reversa, 

como os planos de resíduos sól idos 

promovidos pelas entidades representativas 

do setor como a ABIR e ABINAM, além de 

inúmeros outros projetos das iniciativas 

públicas e privadas, como por exemplo a 

parceria no projeto Luzes de Natal, disponível

no site www.socorroluzesdenatal.com.br, 

onde transformamos as embalagens Pet 

descartadas em enfeites natalinos e decorações 

para as festas de fim de ano.

Entretanto, entendemos que este era o 

momento de darmos um passo adiante e de 

gradativamente inserirmos embalagens 

ecologicamente mais viáveis, por isto, em 

parceria com a CROWN EMBALAGENS 

METÁLICAS DA AMAZONIA S/A, estaremos 

disponibilizando nossa linha de Águas 

Minerais da Acquíssima em latas de 350ml. 

Visite nosso Stand na Feira SUPERMINAS nos dias 18, 19 e 20 de Outubro de 2022 
 Av. Amazonas, 6200 – Gameleira, Belo Horizonte – MG - CEP.: 30510-000 - STAND  D 61
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Chá mate pura folha, 
encorpado e intenso, é Baldo!

Contate nossos 
vendedores 

e saiba mais!

(31) 9 9594-8673

Uma nova opção para o 
seu estabelecimento.

8 SABORES

C
H
Á 

MATE EM SACH
Ê 

(31) 9 9983-3164�

Rende 1,5L

CH

Á 
MATE GELADO
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A o longo deste ano, GÔNDOLA vem re-
tratando o potencial de diversas empre-
sas supermercadistas mineiras na série 
“Sotaque Mineiro”. Nesta edição, os so-

taques regionais vindos das mais distantes regiões 
do estado estão na Superminas, para participar de 
três dias de relacionamento, negócios, conheci-
mento e ouvir colegas dos mais diversos sotaques. 

“Vamos pegar um bom pedaço de chão para 
participar da Superminas, mas vale cada hora na 
estrada para participar do evento. Nas últimas edi-
ções, tivemos um aproveitamento muito bom da 
feira”, afirma o diretor Comercial e de Marketing do 
UM Superatacado, Victor Maestri. A empresa fica em 
Aimorés, no Leste mineiro e a, no mínimo, 950 qui-
lômetros, entre vinda e volta, podendo chegar a 1,1 
mil quilômetros, dependendo do trajeto escolhido. 

Para quem comparece ao evento com foco 
em extrair o melhor dele, o que não faltam são 
justificativas para fazer parecer que o Expominas, 
em Belo Horizonte, local do evento, está logo ali. 
“A Superminas é sempre uma ótima oportunida-
de de aprender, ver coisas novas e principalmente 
encontrar os parceiros comerciais”, justifica. “As pa-
lestras e workshops trazem assuntos importantes 
para o nosso setor, além de palestrantes ótimos”, 
completa.

De Leste a Oeste, no outro lado do esta-
do, próximo à divisa com o nordeste de Goiás 
e ao Distrito Federal, Arinos fica a 660 quilôme-
tros da Capital. É de lá que o diretor do Super-
mercados Mendes, Marlon Mendes, vem. E esta 
não é a primeira Superminas de que participa, 
já que esteve também em 2019, última antes 

TODOS OS SOTAQUES 
MINEIROS ESTÃO AQUI 

EMPRESÁRIOS E PROFISSIONAIS SUPERMERCADISTAS DE TODAS AS REGIÕES MINEIRAS 
MARCAM PRESENÇA NO EVENTO. NEM MESMO TRAJETOS QUE PODEM CHEGAR A 1,5 MIL 

QUILÔMETROS ENTRE IDA E VOLTA IMPEDEM A PARTICIPAÇÃO

Adenilson Fonseca

Fachada do UM 
Superatacado, de 

Aimorés (MG)
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da pandemia. E por que vir? “Buscar inovações, 
conhecer tendências, network e aumentar o co-
nhecimento”, afirma.

Para ele, a Superminas é um diferencial 
importante para o dia a dia na sua empresa, por 
tudo que leva de atualização sobre o setor. “Com 
certeza, toda e qualquer inovação, ideia ou conhe-
cimento que conseguir aplicar na minha realidade 
empresarial será de grande valia, desenvolvimento 
e evolução”, analisa. 

DE VOLTA
Entre as muitas cidades da região represen-

tada no evento, está Espinosa, no extremo norte, 
divisa com o estado da Bahia. Quem vem de lá é 
o diretor do Supermercado Supermaster, Flávio 
Mamédio. “Estou muito contente de poder partici-
par novamente de uma Superminas. Ficamos um 
tempo sem ter a feira, devido à pandemia, e agora 
estamos de volta, graças a Deus”, comemora. 

A viagem dele até o Expominas, em Belo 
Horizonte, é de, no mínimo, 688 quilômetros, quan-
do as condições das estradas permitem escolher o 
trajeto mais curto. Mas nada que desanime quem 
quer buscar o melhor para seu negócio e para sua 
carreira profissional. “Vamos reencontrar nossos 
colegas, as indústrias, e ter mais essa proximidade 
com nossos fornecedores”, justifica. “Com certeza, 

Victor Maestri,
diretor Comercial
e de Marketing do 
UM Superatacado
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vai ser de grande valia. Vamos fazer excelentes ne-
gócios. E como o comércio está inovando a cada 
dia, é de grande relevância a participação nesta 
feira”, completa Mamédio. 

“NÃO PODEMOS PERDER”
Outro sotaque marcante das regiões mi-

neiras é o do Triângulo e Alto Parnaíba, que está 
fortemente representado na Superminas, com 
empresas de várias cidades da região. Uma delas 
é a rede Pontual de Supermercados, com sede em 
Ituiutaba.

São pelo menos 1.400 quilômetros, consi-
derando a viagem de vinda e de volta à Capital.  
Mas para o diretor da rede, Kenio Castro, isso não é 
distância que o separe de tão importante evento. 
“A Superminas é a feira mais importante do nos-
so estado. Por ter essa importância, não podemos 
perder”, justifica. 

Segundo ele, a Superminas é onde o su-
permercadista encontra os principais fornece-
dores e a oportunidade de estar sempre infor-
mado de todos os lançamentos. É também um 
momento de relacionamento e conhecimento. 
“O evento nos proporciona uma network muito 
interessante com os colegas do ramo supermer-
cadista, além de termos as palestras com pales-
trantes de renome nacional e internacional. É 
um aprendizado incrível para ser colocado em 
prática na nossa empresa”, aponta. “Com tantos 
fornecedores e produtos, principalmente os 
lançamentos, sempre encontramos novidades 
com descontos exclusivos para a feira e sempre 
fazemos negócios”.

E os bons negócios sempre atraem a parti-
cipação de quem quer oferecer preços competiti-
vos ao consumidor. Localizada em Alto Caparaó, 
na Zona da Mata, o Supermercado do Marquinhos 
estará representado no evento e, assim, represen-
tando também outro extremo do estado. “Tenho 
30 anos de idade e 11 da empresa. Conheci a Su-
perminas em 2019 e achei o evento muito interes-
sante”, afirma o proprietário da empresa, Marcos 
Araújo Carvalho.

Ele disse que tem projetos de abrir mais 
uma loja e modernizar o mix da unidade atual, e 
a Superminas é o momento ideal para buscar no-
vidades. “Minha intenção é fazer negócios, porque 
estou com o propósito de melhorar bastante a mi-
nha empresa”, reforçou o jovem supermercadista 
do Alto Caparaó. 

PRIMEIRA VEZ NA SUPERMINAS 
Da região de outra cadeia montanhosa 

do estado, a da Mantiqueira, no Sul do estado, a 
Superminas recebe inúmeros participantes, in-

No alto, fachada 
do Pontual 
Supermercados, 
de Ituiutaba (MG) 
e, acima, fachada 
do Supermercado 
Supermaster, de 
Espinosa (MG)
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clusive quem prestigia o evento pela primeira 
vez. “A intensão é buscar conhecimentos, trocar 
experiências, fazer contato com novos fornecedo-
res e a ideia é também se aproximar ainda mais 
dos fornecedores com quem a gente trabalha já 
há algum tempo”, afirma Bruna Silva, diretora do 

Mercadinho JK, de Piranguinho. Estreante no 
evento, ela veio com outros proprietários de su-
permercados da região. 

“A expectativa, de maneira geral, é essa: 
poder fazer contato com novos fornecedores, 
fazer boas negociações e estar por dentro das 
novidades que o varejo vem apresentando”, afir-
ma Bruna. Para ela, pegar a estrada e participar da 
Superminas “super vale a pena”, pela experiência 
que o evento vai proporcionar, o encontro com 
colegas do setor, além de conhecer novos pro-
dutos, novos fornecedores e das oportunidades 
de negócios. 

“Tudo isso só tem a somar para a nossa em-
presa, com aquilo que a gente busca. Aquilo que 
a gente puder colher fora da nossa loja e depois 
trazer para implantar e dar resultado, sempre vai 
valer a pena. Mesmo que a gente gaste dois dias 
de viagem”, ressalta.  
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3Corações terá novo integrante 
na linha de cafés inspirada em  
obras de Candido Portinari 
A marca 3Corações, conhecida por sua inconfundível qualidade e tradi-
ção, lança, na Superminas 2022, mais um integrante da família de cafés 
inspirado nas obras do pintor brasileiro Candido Portinari, considerado um 
dos artistas mais importantes do século XX. A novidade chega para enalte-
cer as riquezas da cultura brasileira, unindo o café a Portinari, que nasceu 
numa fazenda de café no interior de São Paulo, o que o inspirou a pintar, 
dentre suas 5.400 obras, 257 que retratam o dia a dia de um cafezal.
“Não conheço nenhum pintor, em toda a pintura universal, que tenha pin-
tado mais um país do que Portinari pintou o seu. E como não poderia 
deixar de ser, a primeira imagem de sua infância, aquela que ficou gravada 
em suas retinas até o último suspiro, é a do imenso cafezal do interior pau-
lista.  Não é por acaso que o seu primeiro prêmio internacional, que lhe 
abriu as portas para a fama além de nossas fronteiras, tenha sido conquis-
tado com sua tela ‘Café’, hoje no Museu Nacional de Belas Artes, no Rio de 
Janeiro. O ‘Prêmio Carnegie’, disputado por 
artistas de todos os países, que lhe foi ou-
torgado nos EUA, em 1935”, comenta João 
Candido Portinari, filho do pintor brasileiro. 
A linha 3Corações Portinari contava com 
opções de cafés torrado e moído, es-
presso em cápsula, e drip coffee, agora 
com o lançamento da versão solúvel. 
Serão estampadas em embalagens 
inspiradas em três grandes obras do 
artista: Peneirando Café (1957), Meninos 
Soltando Pipas (1947) e Café (1942). 
A linha Portinari está sendo comerciali-
zada nos principais canais de venda do 
país e a nova versão solúvel será co-
mercializada a partir do próximo mês, 
além de estar disponível para uma 
pré-venda no e-commerce da marca, 
“Mercafé”. D
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Laticínios Porto Alegre 
Toda a linha de iogurtes, agora 
na versão 100% Natural Integral
Conheça o seu novo iogurte natural favorito! Experimente! 
Composto por somente dois ingredientes, 100% naturais: leite fresco 
e fermento.
Excelente para lanches saudáveis acompanhados por frutas, granola e 
mel. Além de preparo de vitaminas, molhos para saladas, entre outras 
combinações, com a qualidade que só a Porto Alegre oferece. 
O portfólio da linha Natura Integral conta com as versões 160g e 480g, 
para compartilhar.
A crescente busca por um estilo de vida mais saudável trouxe à tona a im-
portância das escolhas alimentares. O iogurte natural integral, quando 
consumido diariamente, melhora o funcionamento do intestino e auxilia 
no fortalecimento de ossos e músculos. 
As propriedades nutricionais dos alimentos são cada vez mais levadas 
em consideração pelos consumidores no momento da escolha, já que 
buscam opções saudáveis e 100% naturais, além de rótulos com menos 
ingredientes. “Nesse contexto, a Porto Alegre veio para atender a essa de-
manda, oferecendo tradição e qualidade, com puro sabor e leveza”, explica 
Ana Letícia Lara, gerente de marketing da Porto Alegre.
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CÓD. INTERNO 
PRODUTO PRODUTO QUANT. 

CX. NCM EAN DUN DIAS
VALIDADE

PALETIZAÇÃO 
Nº CAIXA

80.873.4018 Iogurte Natural 480 g 12 un. 04032000 789.61.223.0272-5 1 789.61.223.0272-2 48 180

80.873.4017 Iogurte Natural  160 g 24 un. 04032000 789.61.223.0225-1 1 789.61.223.0225-8 48 110

Adquira já! Não deixe de ter na sua gôndola.
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Linear Sistemas lança mais um 
facilitador para a sua gestão:  
Linear Cloud
Há 20 anos, a Linear Sistemas desenvolve e comercializa soluções inova-
doras para facilitar o gerenciamento dos supermercados e padarias de 
todo o Brasil. A empresa disponibiliza sistemas totalmente integrados, que 
proporcionam excelentes resultados por meio do aprimoramento dos 
processos, dos procedimentos internos e da otimização das operações.
Neste mês, a Linear traz  mais uma novidade: o seu ERP em nuvem. Agora, 
os clientes não se preocuparão mais com servidor local e terão mais pro-
dutividade, tranquilidade e economia de até 80%.
Durante a Superminas 2022, a Linear Sistemas apresenta seu lançamen-
to: Linear Cloud. Trata-se do seu ERP on-line, onde será possível realizar 
toda a gestão na nuvem, com máxima economia, implantação rápida e 
suporte total. Os usuários terão mais performance e uma gestão otimiza-
da, com segurança total da informação, além de mais qualidade, agilidade 
e segurança. 
Para conhecer essa novidade e todas as outras soluções que a Linear ofe-
rece, acesse: www.linearsistemas.com.br
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Lançamento
Linear

Conheça as vantagens do Linear Cloud

Seu ERP em nuvem
Linear Cloud

Solicite uma proposta
Aponte sua câmera para o QR Code

e solicite uma conversa com
o nosso consultor

Servidor local
nunca mais!

Redução de custos
com infraestrutura:

Sem servidor;
Sem nobreak;
Sem gasto com energia 
elétrica;
Sem necessidade de espaço 
físico refrigerado;
Sem licenciamento de sistema 
operacional e antivírus;
Menor investimento em 
pessoal qualificado.

Segurança da informação, 
sem preocupação com 
backup.

Escalabilidade do seu 
negócio;

Mais qualidade, agilidade e 
segurança na gestão.

Migração para a nuvem de 
forma rápida e segura.

Mais performance e uma 
gestão otimizada;

Mais produtividade, segurança,
tranquilidade e economia de até 80%.

www.linearsistemas.com.br • 31 2511-3131 • comercial@linearsistemas.com.br
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REMATEC, líder em soluções  
para o varejo
Fila no caixa. Ruptura de estoque. Divergência de preço. Reforma na loja. 
Otimização do espaço físico. Qual o equipamento de refrigeração mais 
adequado para o meu negócio? O que é preciso para estar aderente à 
nova legislação? Qual a melhor hora de investir em self-checkout? Qual o 
sistema mais adequado para integrar frente de loja e estoque? 
Quais (ou todos) esses problemas são recorrentes para quem vive o dia a 
dia do varejo? E se você pudesse ter um parceiro que efetivamente trou-
xesse soluções e otimizasse não só o investimento no seu ponto de venda, 
mas também o seu tempo? 
A Rematec é uma empresa que vive a dinâmica do Varejo há mais de 
quatro décadas e oferece um completo portifólio de soluções – equipa-
mentos ou softwares – para todas as áreas que impactam a operação de 
supermercados, padarias e outros comércios. 
Da definição conjunta do projeto de departamentalização de loja e orien-
tações sobre mobiliário (gôndolas, balcões refrigerados, porta paletes, ba-
lanças e cozinhas profissionais), passando por soluções de PDVs e softwa-
re, a Rematec levanta a bandeira de liderar o varejo mineiro para um novo 
momento: o de inovação e uso inteligente de recursos. 

REMATEC. 
ESPECIALISTAS EM TECNOLOGIA PARA O VAREJO. 
Conheça nosso showroom: Rua Santa Catarina, 597 – Belo Horizonte / MG
www.rematecvarejo.com.br  / Instagram: @rematecvarejo / 31 3360-190
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O que 
podemos 
fazer por 
você hoje?

• Departamentalização de loja 

• Completa linha de equipamentos 

de automação comercial

• Softwares de gestão

• Soluções de refrigeração 

comercial e industrial

• Gôndolas e porta pallets

• Checkouts, self-checkouts

e totens de autoatendimento

• Cozinhas profi ssionais

• Assistência técnica e fi eld 

service especializados

Soluções
para o varejo.

Tel.: (31) 3360-1900
www.rematecvarejo.com.br

Showroom Rematec
Rua Santa Catarina, 597, Centro, 
Belo Horizonte/MG

 rematecvarejo

Visite nosso stand
na Superminas 2022!
Esquina da avenida 

C com rua 9
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Gestão Engenharia – especialista 
na recuperação de telhados 
comerciais e industriais
A Gestão Engenharia tem realizado grandes obras no setor supermer-
cadista, na recuperação de telhados. A empresa está concluindo mais 
uma obra para o Supermercados BH, na loja da cidade de Ubá (MG). O 
telhado novo, de 4 mil m2 em telhas metálicas zipadas, foi construído 
por cima do existente, em telha sanduíche, e contará com o Sistema 
Max Protection, que garante isolamento térmico, redução da tempera-
tura interna do ambiente, impermeabilização e proteção anticorrosiva 
de todas as juntas e parafusos da cobertura. Para evitar a sobrecarga 
na estrutura, foi retirada a folha metálica superior da telha existente da-
nificada e mantido o forro original. Conforme Gustavo Percope, diretor 
da empresa, “estamos perto de entregar mais uma obra com eficiência, 
sustentabilidade, retorno financeiro para o nosso cliente e com 10 anos 
de garantia do sistema”. Toda a obra será concluída em 60 dias e sem 
interromper as atividades da loja.
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Somos a solução
para acabar com vazamentos
no telhado e diminuir o calor

no seu supermercado

Recupera o telhado existente, sem a
necessidade da troca
Sem interromper o funcionamento da loja
Transforma o telhado numa estrutura sem
emendas

Reduz a temperatura interna de 6˚ a
8˚C e do telhado de 70˚ para 32˚C
Economiza energia com equipamentos 
para resfriamento do ambiente
Produtos de alta qualidade e tecnologia
inovadora, não tóxicos e preservam o
meio ambiente.

31 99115-5275
@eng.gestao

Dealer

Mercado Central de BH

Villefort Atacarejo 

www.gestaoeng.com

www.maxpluscompany.com

SJ Superm
ercado
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Bora Express amplia sua logística 
em Minas Gerais

Sua indústria quer vender para as principais redes de supermerca-
dos de Minas Gerais ou já vende e está com dificuldade de transporte com 
frequência semanal em todo o estado, loja a loja? Precisa armazenar ou de 
uma estrutura para cross docking? Nós temos a solução.

A BORA EXPRESS faz parte do Grupo BORA e nasceu com a aquisi-
ção da Transervo, empresa com tradição no estado de Minas Gerais, a fim 
de agregar nossa experiência e oferecer uma logística de excelência.

Atuamos em Contagem, Uberlândia, Três Corações e agora tam-
bém em Governador Valadares.

Oferecemos às indústrias transporte de alimentos que necessitam 
de refrigeração; temos o que há de mais moderno em termos de infraes-
trutura predial, frota e tecnologia, guiadas por uma experiente e atenciosa 
equipe que supera 100 colaboradores somente em Minas Gerais, com o 
compromisso de “pensar dentro da caixa”, fazendo o básico bem feito, vi-
sando garantir o sabor do produto transportado.
BORA EXPRESS – A LOGÍSTICA IDEAL PARA O SEU NEGÓCIO.
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Praça, um novo olhar para o
VAREJO DE ALIMENTOS & BEBIDAS

A inteligência geográfica avança no setor supermer-
cadista. Você sabe me dizer qual a “área de influên-
cia” da sua loja? Qual o share “% de domicílios que 
você está presente e não presente”? Neste artigo 

vamos trazer um novo olhar sobre as mudanças do compor-
tamento de consumo e a avaliação dos resultados.

Com a pandemia, o comportamento de compra mu-
dou numa velocidade em que os gestores de compra não 
conseguiram acompanhar a reposição de estoque, precifica-
ção e gestão da cadeia a partir das novas demandas.

Como resultado, observamos a quebra da cadeia de 
abastecimento, visto as mudanças nos hábitos de consumo 
e na frequência de compra. Ou seja, o histórico de venda pas-
sou a não ser suficiente para definir o processo de abasteci-
mento, uma vez que já não retratava o que estava acontecen-
do nas gôndolas. Mas, então, o que fazermos?

Existe uma grande diferença de “mindset” entre geren-
ciar um supermercado com uma visão “orientada a vendas” 
– foco em crescer a partir dos resultados obtidos no passado 
ou através da visão da “orientação ao mercado” –, ou seja, co-
nhecendo o seu potencial de mercado e indo de encontro ao 
share desejado.

É neste ponto que surgem as técnicas e ferramentas 
da Inteligência Geográfica (IG) para ajudar na construção de 
uma estratégia única, capaz de estabelecer novos parâmetros 
na busca do diferencial competitivo e implementar as estraté-
gias aplicadas no varejo de alimentos, como: 1) Investimentos 
em diferentes formatos (canais de venda); 2) Ações para au-
mentar a percepção de valor (branding), e 3) Gerar fidelização 
espontânea.

O primeiro estudo aplicado de IG nas questões sociais 
ocorreu em 1854, na cidade de Londres durante a epidemia 
de cólera, ajudando o médico John Snow a identificar pa-
drões geográficos e direcionar suas ações na busca do ponto 
zero da epidemia.

Atualmente, com a evolução dos mapas digitais, dos 
sistemas de informação geográfica e a chegada dos dados 
resultantes do Censo 2022, será dada a largada, tanto para a 
indústria como para o varejo, para conhecer as informações, 
identificar oportunidades e implementar ações para avançar, 
adequar e, por que não, defender seu território.

Se você está prestes a otimizar os investimentos em 
marketing digital; se você pretende implementar o delivery; 
se você quer abrir uma nova loja ou conhecer o potencial da 
atual, a inteligência geográfica é o caminho.

É nela que encontraremos os dados da vizinhança 
(entorno), a localização espacial dos concorrentes, as carac-
terísticas demográficas e econômicas que, somados ao ticket 
médio, frequência e missão de compra, irão contribuir para 
elaborar sua estratégia e implementá-la antes da concorrên-
cia, ou seja, a verdadeira implementação da Análise de Varejo 
(Retail Analytics1).

Neste ponto, podemos denominar que mudar a estra-
tégia da orientação em relação as metas, saindo da visão do 
retrovisor “orientação ao histórico de vendas” para “orientação 
aos dados de mercado”, é uma grande oportunidade para 
você varejista ir além do que os outros ainda não enxergaram. 
Pense nisso.

[Consultor e especialista em varejo]Gustavo Vanucci*ARTIGO [TENDÊNCIAS E CONSUMO]

Gustavo Vanucci é  

instrutor também no curso 

Gestão Nota 10 (G-10),  

da AMIS.

1 � Análise de varejo é o processo de rastreamento de dados dos supermercados, como: definir níveis de estoque, conhecer sobre o comportamento do consumidor, ou seja, ir além dos números de vendas e o 
verdadeiro olhar para o mercado visando tomar decisões estratégicas com base em dados.
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KROGER INVESTE NA ÁREA DE LÁCTEOS
A quarta maior rede de supermercados dos EUA, a 
Kroger, que conta com 2.800 lojas físicas de diferentes 
bandeiras, está desenvolvendo uma parceria no estado 
americano de Ohio, que pretende ampliar a oferta de 
leite fresco e produtos lácteos em geral em suas lojas 
naquele estado. A parceria está permitindo à Tamarack 
Fazendas Leiteiras implantar equipamentos de última 
geração e de alta qualidade de higiene para ampliar 
a produção e também a shelf life dos itens frescos. A 
parceria estará restrita a 150 lojas, mas servirá de re-
ferência para projetos semelhantes serem implantados 
nos demais estados em que a rede está presente. Outra 
iniciativa recente da rede está relacionada ao seu pro-
grama de fidelidade. Ele agora é válido em todo o País 
e está oferecendo uma série de vantagens como pon-
tos em dobro para cada dólar gasto em combustível 
nos postos de gasolina da rede, descontos de até 80% 
em itens de marca própria e entrega grátis em diferen-
tes promoções.

MERCADONA ACELERA A REDUÇÃO DO USO 
DE PLÁSTICO
A maior rede de supermercados da Espanha, que 
tem cerca de 1.600 lojas, está demonstrando que 
abraçou de fato o slogan “Sim, para continuar cui-
dando do planeta”. Acaba de lançar uma nova etapa 
de seu projeto Estratégia 6.25, que prevê a redução 
do uso de plásticos. A meta é cortar de imedia-
to 25% do uso de sacolinhas, tornar todas as suas 
embalagens recicláveis e combater intensamente 
o desperdício de tudo que contenha plástico. A 
iniciativa está recebendo 140 milhões de euros de 
investimento. Desse montante, 30 milhões estão 
sendo utilizados para a criação de uma loja susten-
tável modelo. A maioria das metas tem prazo para 
até 2025. A Estratégia 6.25 foi decidida em 2019 e 
inclui a participação das cadeias de fornecedores 
e todas as equipes da rede, com destaque para os 
setores de logística, finanças, compras e relações 
institucionais. 

TARGET E FAO SCHWARTZ EM PARCERIA ICÔNICA
A rede Target continua convidando marcas que são icônicas para montarem lojas den-
tro da área de vendas de suas lojas. Há espaço para isso, pois as cerca de 2 mil lojas da 
Target espalhadas por todo os EUA chegam a ter 20 mil metros quadrados de área de 
venda. Ou seja, a loja icônica não fica na galeria, mas atrás dos checkouts da Target. A 
mais recente convidada que aceitou o convite é a FAO Schwarz, referência nacional em 
brinquedos. Se o consumidor não quiser ir à loja física, pode comprar pelo e-commer-

ce da Target. Porém, a experiência de compra off-line é bem 
convidativa, uma vez que as crianças podem interagir com os 
brinquedos em plena área de vendas do supercenter. O mix 
de brinquedos varia de US$ 9,99 a US$ 149,99, com um míni-
mo de 50 itens abaixo de US$ 20,00. São preços convidativos, 
considerando-se a relevância da marca FAO Schwarz, que está 
celebrando seu 160º aniversário com uma coleção especial de 
brinquedos nostálgicos ao preço de US$ 25,00 a unidade. A 
coleção tem um icônico ursinho de pelúcia e toda a linha Hot 
Wheels. As lojas FAO Schwarz dentro das lojas Target come-
çam a funcionar no final deste mês de outubro, sob medida 
para a temporada festiva de final de ano. 
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N um cenário em que supermercados e 
indústria fornecedora precisaram se re-
inventar para que o consumidor pudes-
se ser atendido, a migração da deman-

da em diversas categorias foi uma constante nos 
últimos anos. O advento da pandemia acentuou 
essas mudanças. Uma dessas constatações foi o 
aumento da procura por empanados. Entre outros 
fatores, uma das justificativas foi o aumento das 
exportações brasileiras e a elevação da cotação 
dos insumos, que elevaram o preço das carnes. 

A praticidade das embalagens e o fácil 
preparo também impulsionam o aumento da de-
manda. Os empanados representam uma solução 
na alimentação mais rápidas, especialmente para 
consumidores que precisam de agilidade no dia. 
O benefício preço-praticidade em relação a outras 
proteínas faz dos empanados uma alternativa in-
teressante para o consumidor. 

Na loja do Comercial Irmãos Milagres, em 
Congonhas, na região Central, só nos últimos 12 
meses a venda de empanados cresceu pelo me-
nos 30%. É o que calcula o diretor, Luiz Carlos 
Milagres. Segundo ele, além da alta demanda, é 
um produto que deixa uma boa margem para a 
loja. “Dá um resultado bom, sabe por quê? Porque 
praticamente não há perdas”, disse ele, lembrando 
que o produto precisa ficar exposto nas ilhas de 
frios e congelados. 

EM SINTONIA COM O MERCADO [EMPANADOS]

EMPANADOS
conquistam mais espaço
PRÁTICOS, DE FÁCIL PREPARO E PREÇOS MAIS ACESSÍVEIS EM RELAÇÃO ÀS CARNES IN NATURA. 

ESTES SÃO ALGUNS DOS ATRIBUTOS QUE TÊM ELEVADO O CONSUMO DOS EMPANADOS. 
ÍNDICE REDUZIDO DE PERDAS TAMBÉM É UM FATOR

Adenilson Fonseca
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Trabalhando sempre com duas ou três mar-
cas, também para não ocupar muito espaço, Mila-
gres lembra que, na sua loja, é um item que não 
precisa de muita promoção e ações no ponto de 
venda.  Por ter demanda aquecida e pela fidelida-
de do cliente à loja e às marcas, a venda é certa. “O 
que é colocado na loja vende tudo”, explica. 

ALTERNATIVAS
O Diretor Comercial do Center Pão, em 

Montes Claros, Gustavo Alencar, avalia que nos 
últimos dois anos a categoria de empanados re-
gistrou aumento na demanda na casa dos 8%. 
Mesmo com as cinco lojas da rede supermercadis-
ta voltadas para um consumidor menos exigente 
com preço, ele aponta que um dos motivos é a 
alta no custo das carnes in natura, provocada por 
oscilações do mercado global. 

O aumento da demanda por empanados 
se deu em diversas proteínas, o que significa uma 
procura por outras opções no mix de carnes. “Os 
consumidores começaram a buscar alternativas 
de consumo”, confirma o diretor.  “Apesar do nosso 
público ser um pouco menos sensível a essas varia-
ções, notamos uma mudança no hábito de com-
pra, onde processados, aves, peixes e empanados 
apresentaram aumento nas vendas”, aponta. 

Gustavo Alencar 
avalia que o cresci-
mento da categoria 
foi um pouco afeta-
do, porque ela tam-
bém foi prejudicada 
pelos aumentos mun-
diais da carne, a principal 
“matéria prima” dos empanados. Esse movi-
mento, no entanto, confirma o que ocorre nas 
carnes em geral, onde o frango ganhou espaço. 
Com isso, também na forma de empanados, ele se 
mantém como líder da procura. “Os produtos que 
mais saem são os empanados de frango”, confirma. 

Com origem em padaria, conceito que faz 
questão de reforçar, inclusive no nome, a rede Cen-
ter Pão tem vocação para entender todos os gostos 
do consumidor quando o assunto é “fisgar” pelo 
cheiro, aparência e, claro, pelo sabor dos produtos. 
A direção da rede de lojas gourmets, que entende, 
como poucos, de produção própria, de panificados, 
confeitos, frios, rotisseria e pratos quentes, não tem 
dificuldades de trabalhar com os empanados. 

COPA DO MUNDO
Alinhando os conhecimentos de produção 

e operação para atender demandas por produtos 

Empanados de frango, 
acompanhados de 
maionese e ketchup 
são bem recebidos 
pelas crianças; abaixo, 
empanados de peixe 
e, na página ao lado, 
consumidora se prepara 
para abrir a porta de 
expositora refrigerada 
horizontal destinada aos 
empanados
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prontos ou pré-prontos, a direção do Center Pão 
busca promover ações que valorizem esses pro-
dutos. “Uma parte considerável da categoria de 
empanados contempla os petiscos, e que são des-
tinados ao público jovem – aqui, podemos ajustar 
ações de final de semana, com itens de mesmo 
momento de compra ou até mesmo bebidas”, in-
forma Alencar. 

Atento às tendências e picos de maior de-
manda, ele já está de olho nos próximos perío-
dos de maior consumo, para não decepcionar o 
cliente com promoções do produto e oferta na 
época certa. “Uma boa oportunidade é o momen-
to da Copa, que está por vir”, lembra Alencar, se re-
ferindo ao momento máximo do futebol mundial.

Mesmo que a sazonalidade tenha acabado 
de passar, mas vale como lembrete para o próxi-
mo ano, Alencar lembra que os novos consumi-
dores devem estar na mira das ações. “Contempla 
ainda o público infantil, e aí, em datas comemo-
rativas como Dia das Crianças, são importantes 
ativadoras de venda”.

APELO SAUDÁVEL
A procura nas lojas Center Pão é maior em 

finais de semana, e o mix é composto de seis mar-
cas, segundo Alencar. Embora possam ter alguma 
restrição por parte dos consumidores, por serem 
alimentos geralmente preparados com frituras, a 
categoria de empanados vem ganhando novas 

Em muitas lojas, a 
programação visual 
facilita a localização 
dos empanados
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VENHA PARTICIPAR
DO MELHOR CURSO DE 
CAPACITAÇÃO PROFISSIONAL 
DO SETOR SUPERMERCADISTA!

Aula inaugural: 25 e 26 out 2022   
Dias da semana: Terças e Quartas-feiras  
Previsão de Término: 23/03/2023  
Horário: 8h30 às 12h30  
Carga horária: 12 aulas, 
sendo 96h online e 24h offline 

5° Turma 2022 

Aula inaugural: 24/11/2022  
Dias da semana: Quintas-feiras  
Previsão de Término: 08/02/2023  
Horário: 8h30 às 17h30  
Carga horária: 12 aulas

6° Turma 2022  - PRESENCIAL

UBIRAJARA ALVES
bira.alves@amis.org.br
(31)  99106-2627

NATÁLIA SANTOS:
relacionamento@amis.org.br
31 98451-4357

ONLINE AO VIVO

Investimento: 
4 x R$1.200,00 ou 

R$4.270,00 à vista 
(Associado AMIS)
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linhas que prometem reverter essa possível ima-
gem. A indústria investe cada vez mais em itens 
com o apelo de saudabilidade. 

Gustavo Alencar confirma que as exigências 
do consumidor vêm, sim, provocando mudanças 
na categoria. “É notório que a preocupação dos 
consumidores com a saúde tem crescido a cada 
dia”, analisa. “Acreditamos que em função dessa 
preocupação, as indústrias têm investido cada vez 
mais em produtos com um apelo saudável. Pro-
dutos 100% vegetais, ou com características tipo 
bio, menos sódio, frangos sem antibiótico, etc., 
começam a ocupar uma posição de destaque no 
portifólio dos fornecedores e, consequentemente, 
um maior espaço nas prateleiras”, aponta Alencar. 

A percepção de Alencar, no Center Pão, é 
confirmada pela Kantar, empresa global em con-
sultoria, dados e insights sobre comportamento 
de consumo. Especializada em medir como as 
pessoas pensam, sentem, veem, escolhem, com-
pram e compartilham,  em pesquisa relativa ao 
primeiro trimestre de 2022 a Kantar aponta os 
empanados como a segunda categoria que mais 
cresceu em pontos de penetração nos lares, com 
1,4%. Ficou atrás apenas de linguiças, com 1,7%.

PREÇO E PRATICIDADE
O dado pode parecer pequeno, mas leva-se 

em conta que o levantamento mostra exatamente 
que o consumo dentro do lar foi de forte retração 
no período e chegou ao seu menor patamar des-
de o começo da pandemia. Os números são do 
relatório “Consumer Insights 2022”, da Kantar. No 
mesmo levantamento, alguns itens tiveram retra-
ção de até 22% em embalagens maiores. 

Segundo a Kantar, preço, prazer e praticida-
de são variáveis que vêm norteando as escolhas do 
que vai para o carrinho no supermercado. Neste 
caso, ponto para os empanados, que conseguem 
atender todos esses quesitos. Dentro da pesquisa, 
os empanados estão incluídos no consumo de lan-
ches em casa, que tiveram um salto em frequência 
de 47,1% no 1º trimestre de 2022 em relação ao 
mesmo período de 2020, na pré-pandemia. 
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Outra constatação da Kantar, que pode ser-
vir também para os empanados, é a maior procura 
por embalagens menores, não necessariamente 
nesse item, mas que sinaliza a tendência. 

Um exemplo desse movimento é o aumen-
to do consumo de refrigerantes em lata de até 355 
ml (+23% unidades) e queda em embalagens de 
mais de 1 litro (-22%) na comparação do primei-
ro trimestre deste ano com o mesmo período do 
anterior. No mesmo intervalo, a categoria de ham-
búrgueres apresentou crescimento de 6% em uni-
dades e retração de 2,6% em volume, enquanto a 
de margarinas teve aumento de 3,5% em unida-
des vendidas e queda de 1% em volume.

O relatório trimestral “Consumer Insights” 

contempla 11.300 lares brasileiros de todas as re-
giões e classes sociais do país. A amostra represen-
ta 59 milhões de lares brasileiros.

DEFINIÇÃO 
O Ministério da Agricultura, Pecuária e 

Abastecimento (Mapa) define empanado como 
“produto cárneo industrializado, obtido a partir 
de carnes de diferentes espécies de animais de 
açougue, acrescido de ingredientes, moldado ou 
não, e revestido de cobertura apropriada que o 
caracterize”. 

Pela classificação do Mapa, “trata-se de um 
produto cru, ou semicozido, ou cozido, ou semifri-
to, ou frito, ou outros”. 

É na área de 
congelados o 
abrigo mais 
indicado para 
a categoria dos 
empanados
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A SUPERMINAS ESTÁ CRESCENDO 
E NO PRÓXIMO ANO GANHARÁ 
UM NOVO ESPAÇO: 
ARENA BEBIDAS MINEIRAS

A SUPERMINAS ESTÁ CRESCENDO A SUPERMINAS ESTÁ CRESCENDO 
E NO PRÓXIMO ANO GANHARÁ UM NOVO ESPAÇO:

Local exclusivo para valorizar ainda 
mais as bebidas produzidas em Minas. 
 
Exposição de cervejas artesanais,
cachaça, gin, rum, outras bebidas 
não alcoólicas e muito mais. 
 
Garanta já o seu stand!

ENTRE EM CONTATO COM OS 
NOSSOS EXECUTIVOS DE VENDAS:

ARENA BEBIDAS MINEIRAS

17,18 e 19
outubro 2023

EGLADSON
31 2122-0538 

egladson.coelho@amis.org.br

MARCELO
+55 31 2122-0523 

marcelo@amis.org.br
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“O tempo voa, mas quem controla a direção para onde se vai é você”. 
Há exatos 20 anos eu iniciava estágio na AMIS.
	 Em junho de 2022 fui contratada para auxiliar a Dra. 

Andréa Gilbert, referência para o setor supermercadista na área 
jurídica. Com ela aprendi muito, mas especialmente aprendi que conflitos nem 
sempre precisam ser resolvidos no Judiciário, que é preciso ser disciplinada, de-
terminada e sobretudo técnica.

Em 2009 Andréa foi vivenciar novas experiências profissionais e eu tive a 
oportunidade de assumir a assessoria jurídica da Associação Mineira de Super-
mercados através do meu escritório recentemente criado. Nessa ocasião eu tinha 
acabado de completar 29 anos, casada e mãe de um menino de 03 anos.

Agarrei a oportunidade, estudei (e estudo todos os dias) para defender com 
firmeza os interesses do setor supermercadista mineiro. Nesses 20 anos, tenho or-
gulho de afirmar que conquistamos muito, mas o ano de 2022 ficará marcado na 
história da AMIS e também na minha história pessoal como o ano em que conse-
guimos criar o Sindsuper-MG – Sindicato Intermunicipal do Comércio Varejista de 
Produtos de Supermercados e Hipermercados no Estado de Minas.

Obter a representação sindical para o setor foi, de longe, o maior desafio de 
todos até agora. Foi preciso superar muitos obstáculos, mas quem me conhece 
sabe que adoro um desafio e por isso reafirmo publicamente que estou pronta 
para seguir adiante.

Agradeço imensamente a todos que participaram dessa grande conquista 
e publico aqui meu compromisso de permanecer lutando para que os próximos 
anos, meses e dias sejam de mais liberdade para o setor supermercadista. 

O TEMPO VOA...

JURÍDICO � [Alves e Assis Advogados]*Kátya Alves
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Esse é o nosso propósito.
O Sistema Fecomércio MG, Sesc, Senac e Sindicatos Empresariais 
tem como compromisso fortalecer, orientar, proteger e representar 
os empresários do comércio de bens, serviços e turismo.

A nova gestão atuará com foco na expansão e no fomento à inovação 
do setor para consolidar parcerias estratégicas. Tudo isso com muita 
eficiência, transparência e modernidade!

Seja bem-vindo a uma nova era para o comércio mineiro.

Acesse:

fecomerciomg.org.br
sescmg.com.br
mg.senac.br

Um novo tempo 
para o comércio 
de Minas.
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