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ASOLUCAQ QUE
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Adriano Ferreira, da rede
Supermescadas Somar, de
Divindpodis (MG), Instalow cerca
de 60 metros quadradas de
paines sodares fotavallaicos na
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Nosso trabalho reflete em nossas conquistas!
Ha 20 anos o Café Jequitinhonha trabalha para levar
os melhores produtos para a sua mesa.

W

Outdoors Feiras e
Radio promogées

cafejequitinhonha.com.br
'a cafejequitinhonha

e conheca nosso mix!

(33) 3516-2623

Entre em contato ‘




BOA LEITURA SUMARIO
Energia

Sol nasce para todos. E a cada dia mais supermercadis-
tas estao utilizando a parte que Ihes cabe do Sol para
economizar na conta de energia elétrica. Um deles é o
Adriano Ferreira, de Divindpolis (MG), que esta na capa
deste exemplar de GONDOLA, apontando para os painéis foto-
voltaicos instalados sobre sua loja. De impacto ambiental qua-
se zero, baixo custo e abundante, a energia solar conquistou o
destaque desta edicdo, tomando o espaco de outros temas de
grande relevancia que estamos trazendo para nossos leitores,
como a cobertura internacional que fizemos na NRF 2018, nos
EUA, ou a comemoracgdo dos 25 anos da rede Supermercados
Verdemar. Confesso que demorei um pouco a escolher quem 20
“‘ganharia” a capa, mas tudo isso é sinal de que 2018 comecou
com mais uma edicdo de conteudo robusto, e que néo se res-
tringe a estes trés itens ja relatados. Temos ainda para vocé

VERDEMAR, 25 ANOS
Referéncia gourmet nacional,
a rede faz suas bodas de prata

uma excelente reportagem orientando para a preparacao da NRF 2018
loja para as oportunidades do Dia das Maes; uma outra sobre as 34 GONDOLA traz de NY os destaques
categorias de adogantes e dos produtos que aboliram o agucar do principal evento mundial do varejo

e uma também 6tima que se dedica ao bom desempenho do
leite e do iogurte entre os apaixonados pela producéo dos la-

ticinios em Minas. Somam-se a elas bons artigos e notas. Agra- SEM ACUCAR
deco aqui de publico a equipe que se envolveu diretamente na 68 O agucar perde espaco nos produtos
producéo desta edicdo de GONDOLA. Da dedicacédo de todos e novas oportunidades surgem

vOCés surgiu esta de nimero 261, que mistura a neve e as ten-
déncias do janeiro de Nova lorque ao Sol escaldante nas fazen-
das solares de Jodo Pinheiro e Pirapora, onde se produz energia 76
elétrica a partir da luz que vem da estrela gigante em torno
da qual gira nosso planeta. Que 2018 continue assim, cheio de
energia, com edi¢des plenas de opgdes para nossos leitores.

DIA DAS MAES
Para o varejo, esta é a segunda
data mais importante no ano

Boa leitura! ) i
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PALAVRA DO PRESIDENTE

Alexandre Poni

Presidente do Conselho
Diretor da AMIS
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CONTE COM A AMIS

més de marco abrird, oficialmen-
te, a programacdo anual da As-
sociacao Mineira de Supermer-
cados (AMIS), quando, no dia 14,
acontecera o evento Lideres do Varejo em
Caratinga. No ano passado, tive a satisfacdo
de participar da solenidade que teve como
anfitrido o nosso vice-presidente regional
Ary Soares, do Supermercado do Irmao.
Com a presenca de todas as liderancas su-
permercadistas da regiao e de um publico
de cerca de 300 pessoas, que superou to-
das as expectativas, o Lideres do Varejo abriu
com "pé direito” a programacao de 2017 e,
tenho certeza, fard 0 mesmo em 2018.

De Caratinga, o evento Lideres ird, este
ano, para Uberaba (abril), Montes Claros
(maio), Itauna (junho) e Pocos de Caldas
(agosto). Ndo podemos esquecer, também,
dos seminarios varejistas (Sevar) que acon-
tecerao em abril (Divindpolis), maio (Ipatin-
ga), junho (Trés Coracdes) e agosto (Juiz de
Fora), e, muito menos, da Superinter que
estd programada para julho, em Uberlan-
dia. Estaremos, assim, em 10 cidades-pdlo
de Minas, ou seja, presentes em todas as
regides mineiras. Isto sem falar na Supermi-
nas, em outubro, em Belo Horizonte, que re-
ceberd os supermercadistas de toda Minas
Gerais e de muitos outros estados.

Os eventos realizados pela AMIS sao
excelentes oportunidades para agregar
conhecimento, ampliar o relacionamento,
trocar experiéncias e, também, para negé-
cios, uma vez que as empresas fornecedo-
ras de produtos e servicos para supermer-
cados participam de todos eles. Falo isso
por experiéncia prépria. A empresa da qual
sou sécio-fundador, o Verdemar, completa
neste més 25 anos. Ha mais de duas déca-
das, desde quando éramos uma pequena
loja com pouco mais de 200 metros qua-
drados, em Belo Horizonte, j& contdvamos
com o apoio da Associacao Mineira de Su-
permercados.

Quem é empreendedor no Brasil sabe
como ¢é dificil sobreviver ao primeiro, ao
segundo, ao terceiro ano... e continuar em
frente. Como dizem por ai: “é preciso matar
um ledo todo dial”. Porém, ndo se pode dei-
xar de sonhar e persistir para realizar. Neste
momento de celebracdo dos 25 anos da
nossa empresa, estamos vendo sonhos se
realizarem e novos surgirem. E, até hoje,
mantemos esta mesma vocagao.

Por isso, renovo em 2018 o convite
que fiz em 2017: participe! Confira, hoje
mesmo, a programacao detalhada de todos
os eventos de 2018 no site www.amis.org.br,
marque em sua agenda e se prepare! ™



*Dados da pesquisa realizada pelo IBOPE Inteligéncia.

JPOSTRESIR  IMIAGEM MERAMENTE ILUSTRATIVA

*Crescimento de vendas (volume - outubro a
i dezembro de 2017) da linha de pizza Avivar de acordo
com o Sistema ERP Agrosys.

Praticidade e sabor séo os principais habitos de consumo priorizados pela populagdo brasileira*. De olho nesse
mercado, a Avivar investe no desenvolvimento de alimentos semiprontos, como a linha de pizzas, disponivel nos

sabores frango e calabresa. Tudo isso, para levar produtos saborosos e de preparo rapido para seus clientes.

www_avivar_com_br \z 0 /avivaralimentosdobrasil @avivaroficial o @avivaroficial ° /avivaroficial @ Javivaroficial

Sao Sebastido do Oeste - Matriz: (37) 3286 2000 ® Belo Horizonte: (31) 3369 2500 e Uberlandia: (34) 3225 9777
Montes Claros: (38) 9 9918 7451 e Varginha (35) 9 9717 0274 / (31) 9 7172 9970 » Governador Valadares: (33) 9 9963 3971
Duque de Caxias: (21) 9 7275 6974 e Juiz de Fora: (32) 9 9903 3669 e Espirito Santo - Norte (27) 9 9720 2824
Espirito Santo - Sul (27) 9 9570 4445




Vai se mudar? Gostaria de ser um leitor de Gondola?

FACA/ATUALIZE SEU CADASTRO PARA RECEBIMENTO DA REVISTA GONDOLA

Razdo social

Nome Fantasia

CNPJ Inscricdo estadual

Nome Completo

Cargo [] Proprietario L] Gerente [] Comprador L] RH L] MKT L] Outros
Sua empresa é associada a AMIS? L] Sim [] Nao

ANTIGO ENDERECO
Endereco Comercial Ne
Bairro CEP
Cldade Estado

NOVO ENDERECO

Endereco Comercial No
Bairro CEP
Cldade Estado
E-mail

Telefone Comercial Telefone Particular

Envie a ficha por e-mail: relacionamento@amis.org.br ou telefone para (31) 2122 0500.
Se preferir envie pelo correio para: AMIS, revista Gondola. Rua Levindo Lopes, 357, 62 andar, Savassi, Belo Horizonte, MG, CEP 30140-171.

@ CONTATO COM A REDACAOQ

Entre em contato com a redacao de GONDOLA para dar sugestées, expressar sua opinido sobre reporta-
gens publicadas, tirar duvidas ou, se necessario, fazer criticas ou solicitar corre¢des.

VIA E-MAIL: sua mensagem chegard diretamente ao editor no endereco gperes@amis.org.br
POR CARTA: GONDOLA — secéo de Cartas. Rua Levindo Lopes, 357 — 6° andar — Savassi — Belo Horizonte — MG —

CEP 30140-171
PORTELEFONE: 31 2122 0500

'

EDICAO 260
DESIGN DE EMBALAGENS

Gostei muito da reportagem sobre uma
coisa tdo importante mas que a gente
nem sempre presta atencao, que é a
embalagem dos produtos. O trabalho
que esta por tras de cada uma é muito
grande e precisa ser continuado na pra-
teleira. Hoje posso dizer que tenho um
novo olhar sobre todos os produtos que
expomos na nossa loja.

Maira Vilono Richelli

Florianépolis (SC)

8 Gondola

REFRIGERACAO

Por aqui estamos também atentos para
0s gases que sdo usados na refrigeracao
e que podem afetar a camada de ozonio
que protege a Terra. A reportagem de
vocés poderia ter aprofundado mais nes-
ta questdo tdo importante. Espero que
voltem ao assunto e contribuam também
para esta mudanca de atitude que esta
ao alcance de quem usa a refrigeracao.
Hamilton Figueiredo Dias

Sao Paulo - SP

OTIMISMO

Nosso Brasil € maior que qual-
quer crise. Com trabalho e de-
dicacéo, vencemos. Porém, em
outubro serd a hora de decidir
para onde n6s vamos de fato.
Principalmente néo elegendo
de novo o mesmo pessoal que
estd la e que levou ao que pas-
samos nos Ultimos anos.
Ricardo Deusdedith Beherg
Contagem - MG



LAPISAARO

A familia Camponesa
agora esta muito
mais cremoooo000000sa.

A linha de produtos Camponesa cresceu.
Surpreenda seus consumidores com esta
novidade,

Requeijdo Camponesa, nas versoes
tradicional e light, 200g'e 420g, & muito
mais que cremoso, E cremoo00000so0.

Lot §2 St bictia wwwlaitecamponasa.com.br

SAC: OBOO 707 55 33

g E m m h a HHI;:'ILE{:arnpunr:.e.a

Digital + TV 4 Midia + Revista + Materlsl + Degustacio @ Elaltecamponasa
Extarior die POV am Loja




EM SINTONIA COM 0 MERCADO [FORNO DE MINAS/MACCAIN]
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PAO DE QUEIJO
com batata frita

FORNO DE MINAS E MCCAIN ANUNCIAM NEGOCIO PARA VENDA DE 49%
DA TRADICIONAL FABRICA MINEIRA

Adenilson Fonseca

o dia 5 de marco, a Forno de Minas, in-

dustria mineira de alimentos, anunciou

a venda de 49% de suas acdes para a

McCain, lider mundial em producao e co-
mercializacdo de batata pré-frita congelada. O ne-
gocio, além de uma fatia pertencente a Forno de
Minas, envolve a parte que era do fundo Mercatto,
que tinha participacao de 29,3% da indUstria.

Como o fundo estava no momento de saida,
a Forno de Minas aproveitou a oportunidade para
buscar um socio que tivesse um perfil mais volta-
do para o segmento. “Trazer um sécio estratégico
para a gente faz todo sentido, porque é um sécio
que entende do negdcio como a gente entende,
é um lider mundial na categoria deles. A gente en-
xerga muita sinergia na forma como tocamos os
nossos negécios’, diz o CEO da Forno de Minas,
Helder Mendonca.

Para o presidente regional da McCain Foods
América Latina, Paolo Picchi, o acordo significa
uma oportunidade para ambas as empresas, que
possuem marcas fortes no mercado brasileiro. Ele
destaca ainda a confianca na histéria de sucesso
da Forno de Minas e na gestao da familia Mendon-
Ga para sequir liderando a companhia.

“McCain Foods e Forno de Minas tém estraté-
gias de aperitivos/ snacks complementares e ambas
tém um compromisso com produtos de alta quali-
dade e exceléncia no atendimento ao cliente, apre-
sentando uma oportunidade fantastica para ambas
as empresas fortalecerem e crescerem sua presenca
neste setor de mercado aqui no Brasil’, observa.

INTERNACIONAL

Segundo Mendonca, sendo a McCain uma
empresa global que estd no mercado ha varias
geragoes, ela vai agregar muito a Forno de Minas
no processo de expansao internacional. “Agora
podemos contar com uma base global de atendi-
mento da McCain, para ajudar a gente a divulgar
0 pao de queijo pelo mundo, entdo vai ser muito
bom” avalia.

Outra vantagem estd na capitalizacdo da
empresa para ganhar ainda mais robustez no mer-
cado nacional, investir em outras categorias e unir
forcas também na distribuicdo e comercializacao
dos produtos. “Tem muita sinergia para se traba-
Ihar, entdo tenho certeza de que vai ser muito im-
portante para as duas empresas, principalmente
na internacionalizacdo da Forno de Minas e tam-
bém na operacdo nacional da McCain’, detalha o
CEO da Forno de Minas.

Para os admiradores da marca, especialmen-
te 0s mineiros, Mendonga deixa claro que a opera-
Gao e a gestao da indUstria continuam como esta."A
Forno de Minas continua majoritéria, é importante
ressaltar que continuamos com o controle e a ges-
tao da empresa’, esclarece.

Segundo ele, a Forno de Minas vem cres-
cendo sempre na casa dos dois digitos, em 20% a
30% ao ano, e tem um planejamento nos proximos
cinco anos de crescer no principal negécio, o pao
de queijo, investir no lancamento de outros itens
e focar no canal de food service para atender com
mais produtos as padarias e supermercados.



Toni Yaa

EXPANSAO

Em 2011 a empresa investiu na expansao da
fabrica em Contagem, na Grande BH e na industria
de Laticinios em Conceicdo do Pard, no interior do
estado. A capacidade instalada é suficiente para
atender a demanda atual, mas a empresa ja adqui-
riu um terreno de mais de 4 mil metros quadrados
ao lado da industria em Contagem para um projeto
de ampliacao e abrigar a expansao do mix.

Em 1999 a Forno de Minas chegou a ser
vendida para a americana Pillsbury/General Mills.
Do ano 2000 a 2009 ficou sobre a gestdo da Gene-
ral Mills e em 2009 a familia Mendonca, fundadora
da empresa, recomprou a industria. Atualmente,
Forno de Minas tem trés fébricas e cerca de 1mil
colaboradores. As vendas anuais atingiram R$ 340
milhdes em 2017.

FFrio

Projetos de camaras frigorificas
de pequeno a grande porte.

A McCain do Brasil Alimentos é uma divisao
da McCain Foods Limited, com sede no Canada.
E a maior fabricante mundial de batata pré-frita
congelada e lider mundial em aperitivos/ snacks.
Emprega cerca de 20 mil pessoas, operando 53 fa-
bricas em seis continentes. As vendas anuais giram
em torno de 9 bilhdes de ddlares canadense, ou
23,6 bilndes de reais.

O grande volume de vendas advindo da
conquista futura de mercados ndo preocupa Men-
donca do ponto de vista de preservacao da quali-
dade dos produtos, especialmente o pao de queijo
que mantém a sua tradicional receita. A empresa
produz o préprio queijo em 100% da quantidade e
faz a maturacdo do produto por 90 dias. “Com isso
a gente consegue sustentar o crescimento sem
perder a qualidade’, disse. ™

Da esq. para a dir: Paolo
Picchi, McCain Regional
President Latin America;
Vicente Camilotti, diretor
comercial da Forno de
Minas; Hélida Mendonga,
diretora diretora de
Recursos Humanos e
Gestdo Estratégica da
Forno de Minas; Hélder
Mendonga, presidente
da Forno de Minas; Maria
Dalva Couto Mendonga,
diretora de Pesquisa e
Desenvolvimento da
Forno de Minas e Aluizio
Periquito Neto, gerente
geral McCain Brasil

ii.ll

Refrigeracao ' e
l ..
| FFio__ Compressores Gases
Refrigerantes
- Q :
Portas giraténias Unidades Forcadores
e de correr Condensadoras de ar

WWW.MULTIFRIC 2101-7700
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Super Kiko anuncia construcao da primeira filial

O supermercado Super Kiko, de Trés Pontas, no Sul de Minas, anuncia a construcao de sua segunda uni-
dade. O empreendimento serd inaugurado em 2019, mas os principais detalhes j& estao definidos. Sera
uma loja com area total de 3, 1T mil metros quadrados, area de venda de 1,2 mil metros e 12 check outs.
O estacionamento tera capacidade para 32 carros e 10 motos.

Segundo o sécio-diretor da empresa, Bruno Dixini Carvalho, serdo investidos RS 4,5 milhdes no em-
preendimento com geracdo de 80 postos de trabalho. “Com persisténcia, tradicdo e solidez, estamos
iniciando a construcdo desse empreendimento t&o sonhado e almejado pelos sécios, colaboradores e
pela clientela’, disse.

Localizada no Centro da cidade, a nova loja vai chamar a atencéo também pelo perfil gourmet."Além de
padaria, hortifrdti e acougue, teremos ilha de saladas, tapioca e pizza”"informa o diretor.

“Uma empresa ecoldgica, moderna e sustentavel” assim Dixini descreve o Super Kiko, fundado em de-
zembro de 2005. A loja é associada a central de negdécios Giroforte, que tem 23 unidades em 16 cidades
do Sul e Centro-Oeste de Minas.

Mais uma unidade do Super Maxi
e inaugurada em Uberlandia

Foi aberta na manha de 6 de marco, mais uma loja da rede Super Maxi. A nova unidade, a 182 da rede fica
na avenida Nicomedes Alves dos Santos, 6.200, no Centro. O supermercado conta com 850m? de 4rea
de vendas, sete checkouts e estacionamento.

A empresa prevé abrir mais cinco unidades em 2018. Serdo quatro em Uberlandia e uma em Uberaba.
No Ranking Abras/2017,a empresa se posicionou como a 132 maior empresa supermercadista de Minas
Gerais. De acordo com o levantamento nacional, com dados de 2016, sao 17 lojas, 990 colaboradores e
RS 242,1 milhdes em faturamento.

O Super Maxi esta presente nas cidades de Monte Alegre com uma loja, em Uberaba com quatro e
em Uberlandia, onde a empresa é sediada e tem 13 lojas incluindo a recém-inaugurada e o centro de
distribuicao.

Grupo ABCabre loja em Machado

O Grupo ABC inaugurou em fevereiro sua segunda loja no ano. Localizada na avenida Renato Azere-
do, 165, no bairro Ouro Verde, em Machado, onde funcionava a loja de material de construcdo Clube da
Casa, o Hiper ABC tem 3 mil metros de area construida e 14 check outs e um mix com cerca de 12 mil
itens. A drea de vendas é de 2 mil metros quadrados. Com a loja em Machado, a rede ABC chega a 39
unidades e com presenca em 23 municipios de Minas Gerais. O Grupo atua nos segmentos de super
e hipermercados, atacado e Varejo, drogarias, e postos de combustivel. Sao 5,8 mil empregos diretos,
incluindo os 120 da nova loja.
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Central de negdcios Opa Supermercados
inaugura sede, em Muriaé

Para melhor comodidade de seus associados, a central de negdcios Opa Supermercados estd de casa
nova desde o inicio de marco. A central atende agora no empreendimento as margens da BR-356, n° 905,
no centro de Muriaé, préximo a Localiza. “A nova sede faz parte do crescimento da rede e que nesse ano
tem como objetivo expandir ainda mais o numero de associados. Com esse empreendimento serd pos-
sivel oferecer cursos e uma estrutura adequada para reunides’, diz José Antonio Vilela, gestor da central.
Vilela comemora o ressurgimento da rede Opa Supermercados, que hd algum tempo quase encerrou
as atividades, quando ficou apenas com seis associados. Na oportunidade, decidiram entao fazer um
choque de gestdo para se tornar uma referéncia, em Muriaé. A central conta hoje com 16 associados e
21 lojas e até o final do ano a meta é alcancar a expansao para chegar a 30 filiados e mais de 40 unidades.

Hipermercado Extra de Contagem
e convertido em loja do Assai Atacadista

O GPA, controlador das redes Extra e Assal, converteu o Hipermercado Extra, de Contagem (Avenida Jodo
Cesar de Oliveira, n° 4321, Eldorado), para uma nova loja do Assai Atacadista. Desde 5 de marco a loja
esteva fechada para a realizacdo das adequagdes necessarias para essa alteracdo de formato.

A mudanca de Extra para Assal € parte do plano de conversdes, que se apoia em estudos internos de
tendéncia de comportamento do consumidor, geomarketing e anélise da concorréncia local para am-
parar a decisdo de expansao e oferta do melhor modelo de operagao para cada regido. Dessa forma, foi
identificado que o Assai atenderia ainda melhor o publico local.

Com presenca em 18 Estados brasileiros, a rede de atacado de autosservico oferece mais de 7 mil pro-
dutos entre itens de mercearia, alimentos, pereciveis, embalagens, bazar, higiene, bebidas e limpeza.
Atende comerciantes e clientes finais que fazem compras de grande volume. Em Minas Gerais, a rede
Assai opera em Uberlandia, desde outubro de 2017.

Kalu Supermercados reinaugura loja em Igarapé

A Kalu Supermercados vai reinaugurou no inicio de marco na Av. Prof. Clévis Salgado, 645, no Centro
de Igarapé, aquela que foi a primeira loja da rede, fundada em 1989. A unidade conta com uma area total
de vendas de 3.800 m? 42 checkouts e amplo estacionamento. A loja foi totalmente reformulada, ofere-
cendo mais conforto e variedade de produtos para seus clientes. Além de Igarapé, a rede possui unida-
des nas cidades de Contagem, Sao Joaquim de Bicas, e em breve, serd inaugurada uma loja em Betim.
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EM DIA COM A AMIS [CONVENIOS]

EMPRESA

Conheca as empresas que oferecem condigoes
especiais para os associados da AMIS

upermercadistas associados da AMIS e seus
funcionarios tém a disposicao facilidades na
contratacdo de plano odontolégico, apé-
lice de seguro, sistema de gestao de PDV,
consultoria juridica e registro de patentes e marcas,
entre outros servicos prestados por empresas asso-
ciadas que celebram convénio com a Entidade.
Para uso do beneficio, basta o associado
entrar em contato com a empresa associada e se
identificar como filiado para concesséo do pro-
duto ou servico em condicdes exclusivas. Caso

necessite de alguma orientacdo, pode contatar
também o Departamento de Relacionamento da
AMIS pelo telefone (31) 2122-0500 ou email rela-
cionamento@amis.org.br

As empresas que desejam fornecer e apre-
sentar seus servicos ou produtos para supermer-
cadistas associados da AMIS, podem entrar em
contato também com o Departamento de Rela-
cionamento da AMIS, por meio do telefone (31)
2122-0500 ou email relacionamento@amis.org.br
para se tornarem associadas parceiras. ™

DESCRICAO

BENEFICIO

CONTATO

| SOFT BOX
 IVENDAS

i Oi-Vendas captura automaticamente

: informag6es no PDV com analise em tempo

: real, ajudando a empresa e 0 empresério com
¢ informagées estratégicas para tomada de

: decisao.

30% de desconto para Associado
: AMIS

www.ivendas.com.br
: (34)3221-8838

: A empresa oferece produtos como Seguros

QUALISEG ASSESSORIA Patrimoniais, Seguros de Frotas, Seguros de

 Valor exclusivo para Associado
: AMIS

{ www.qualisegcorretora.com.br
: 0800 701 4506

EM SEGUROS : Vida, Responsabilidade Civil, Seguro Garantiae : e qualiseg@qualisegcorretora.
E i Medicina Ocupacional. : : com.br
] : PPara a satide dos associados e colaboradores, : Mensalidade de R$ 11,98 euma
E BELO DENTE : 0 mais novo convénio é o celebrado com a : coparticipagdo de R$ 5 por : www.belodente.com.br
: Belo Dente, uma das maiores operadoras procedimentos para Associado (31) 3048-6100
E : odontolégicas do Pais. : AMIS. :
: 20% em forma de desconto nos
E ¢ Classificacdo do cadastro de produtos naNCM : valores de servicos, além de i
STRATUS : etributagdo do PIS e CONFINS, recuperagéo i atendimento diferenciado. : www.stratusconsultoria.com.br
: CONSULTORIA : dos créditos do PIS e COFINS do periodo : : ivanor@stratusconsultoria.com.br :
E : analisado, retificagédo do DACON e do EFD : : (47) 3276-6805 E
E : CONTRIBUICOES do periodo analisado. { *Cobranca limitada em 10% sobre :
: : servigos tributarios. :
Assessoria especializada em Direito  www.andrebarrosdemoura.
: ABM ADVOGADOS : sl c‘;m énfase no Direito Tributario : Condicoes exclusivas para : com.br
ASSOCIADOS  do Consumidor e do Trabalho. associados. (31) 3047-9838 §
E : : : abmouraadvogados@uol.com.br :
E : : : Gabriel Damido Jansen
GONTLIO MENDES : Bl Tiatsel s : Condicdes exclusivas para : www.gontijomendes.com.br

i associados.

i (31) 3290-8700
: (31) 3290-8701

- ANDRADE SILVA
- ADVOGADOS

 Direito Tributario

: Condigbes exclusivas para
: associados.

David Andrade

¢ david@andradesilva.com.br /

: contato@andradeesilva.com.br
¢ http://www.andradesilva.com.br/ :
:(31) 2103-9560 / (31)3287 - 4282
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EMPRESA

| DESCRICAO

| BENEFICIO

: Software NOVOERP em "nuvem”,
: de R$ 229,90 por R$ 149,90 em

: 2017 e 2018.

¢ Caréncia de 3 meses na cobranca
: da 12 (primeira) mensalidade.

Empresa especializada em tecnologia do varejo, : Adicional do SPED: R3 90,00 -

| CONTATO

: www.avancoinfo.com.br
: avanco@avancoinfo.com.br

: AVANCO INFORMATICA : J p : gratuito para associado AMIS nos : :
: § com venda de softwares de operacao de loja. : primeiros 12 meses a contar da : (31) 3025-1188
: : data de assinatura do contrato :
: com o associado. (novo)
: Adicional de PDV: R$ 30,00/Més
: por caixa.
: Consultoria tributaria complexa, envolvendo
: aspectos e defini¢des de planejamentos
: e operagbes tributarias relevantes, bem :
: como suporte a planejamentos e operagoes : : sgarbiemagalhaes.com.br
E ¢ societarias, trabalhistas e empresariais ; Servicos : . . : Fone/fax: (31) 3234-2270/
: SGARBI E MAGALHAES : de revisao e compliance fiscal, abrangendo : Cond!g?jes exclusivas para ¢ 3223-5990
E : apuracdo e assessoria em procedimentos : assoclados : sgarbimagalhaes@
: fiscais diversos, programas de anistia, regimes : sgarbimagalhaes.com.br
: especiais, negociagbes com érgaos da : i
: Administragao Publica e procedimentos de due :
: dilligence fiscal e tributaria. :
e : Condigoes exclusivas para i
E : Prestacao de servicos especializados na area i associados. : www.bornsolutions.com.br
BORN HALMANN : tributaria, por meio da ferramenta denominada : : (31) 3483-6266

: IMPOSTO CERTO, aos associados da AMIS, pela

: BORN SOLUTIONS.

{ *Cobranca limitada em 10% sobre
: servigos tributarios.

: ricardo@bornsolutions.com.br

© AUDIT BRASIL

Especializada em gestédo de estoque fiscal,
: atendimento judicial a toda movimentacéo da
: empresa, corregdo por meio do SPED Fiscal/

: Sintegra e entregue a SEFAZ.

: Condigoes exclusivas para
i associados.

£ (31) 2526-0017 :
: cindio@mendesbrasilconsultoria. :

*Cobranca limitada em 10% sobre ; o0

: - ——— : www.men rasilconsultoria.
: servicos tributarios. : Shcsbicsiconsalions

: com.br

- AMBITO

: Consultoria e orientacdo na drea ambiental.

: Condicbes exclusivas para
: associados. Direito a uma consulta

: www.ambito.com.br

: - : A : izabel@ambito.com.br
: gratuita via atendimento juridico : ;
' pela AMIS. - (31)2121-7575
20% de desconto nos valoresde
E : i seus softwares. : www.e-auditoria.com.br
] E-AUDITORIA : Auditoria eletrénica especializada em : : frederico@e-auditoria.com.br
E : consultoria fiscal e tributéria. : *Cobranga limitada em 10% sobre : (32) 3212-4324
E : : servigos tributarios. :
* PROPRIA MARCAS P : CondicBes exclusivas para : www.propriamarcas.com.br
. E PATENTES Registro de marcas e patentes. - associados. : propria@propriamarcas.com.br

¢ (31) 3213-4877

Bread. /z e.

O futuro da panificacdo.

(31) 35921223

comercial@breadelife.com.br
Rua Nossa Senhora Aparecida

336, Florestal / MG

www.breadelife.com.br
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Super Globo amplia Faleiro entra no mercado
seu portfdlio para 2018 de pao de queijo

A Super Globo Quimica aumentou em 30% o faturamen- A Faleiro, uma das lideres de alimentacao no Brasil e a maior de
to em 2017 e espera repetir o resultado este ano, aponta Minas Gerais no fornecimento de salgados, refeicbes prontas e
texto distribuido pela empresa no final de janeiro. Além  sobremesas congeladas, comeca a apostar com todo seu know-
da tradicional agua sanitaria, limpadores multiuso e per-  -how de mais de 65 anos de existéncia na fabricacdo de paes
fumados, além de de-  de queijo. Com cerca de 90 itens no seu portfélio, a empresa
sinfetantes, a amplia- ainda ndo tinha um
¢ao do portfélio, que  produto com forte
ja esta em fase final  apelo para o café da
de desenvolvimento  manha. Para iniciar
e novidades, vai fazer a3 producdo de pao
chegar ao mercado,  de queijo, a Faleiro
nos proximos meses,  teve um aporte com

lava-roupas  liquido,  capital proprio de R$
amaciante, alvejante sem cloro e sabdo de coco liquido. 3 milhdes de investi-
“Entendemos que investir em pesquisa e desenvolvimen-  mento em estrutura e

to de novos produtos € essencial ndo s¢ para diversificar,  maquinarios. A Falei-
mas também para aumentar o valor agregado da marca, ro esta presente em 8
garantindo ao nosso consumidor produtos relacionados  mil pontos de venda
de alta qualidade, eficientes e com precos acessiveis’, afir- em todo o Brasil. Os
ma o diretor, Bernardo Guimaraes. paes de queijo sao produzidos em quatro tamanhos: coquetel
(12,5 g), tradicional (25 g), lanche (35g) e super lanche (70g).

Pif Paf Alimentos vai

investir RS 100 milhées | ASM Alimentosagora ¢
é Moinho Sul Mineiro  MBINHO

Depois de alguns anos com a marca SM, o Moinho Sul Mi-
neiro adota o seu nome (razdo social) como marca, revitali-
za a identidade corporativa e traz um novo posicionamento
mercadologico. A mudanga da marca para Moinho Sul Mi-
neiro foi concebida a partir de uma pesquisa realizada com
consumidores, funcionarios e clientes, que reconheceram a
SM como “Moinho’, reforcando sua credibilidade, tradicéo e
alta qualidade dos produtos. Com a assinatura “Inspirar pes-
soas. Transformar receitas!, a marca propde um reencontro
do Moinho Sul Mineiro com a sua histéria, conecta o lega-
do construido ao longo de 64 anos com um novo olhar para
produtos que fazem parte da vida do brasileiro, do tradicio-
nal paozinho da padaria ao bolo feito em casa.

A Pif Paf Alimentos acaba de anunciar que neste
ano vai investir RS 100 milhdes em sistemas de ges-
tao, desenvolvimento de produtos, armazenagem,
automacao e industrializacédo. Dentre as estratégias
da empresa estd a ampliacdo das exportacoes. Atu-
almente a Companhia comercializa produtos para
Singapura, Russia, Japdo, Hong Kong, Costa do Mar-
fim, Angola, Vietnd, Cuba, Gedrgia e Timor Leste,
dentre outros. Este ano, a Argentina passou a fazer
parte dos mercados que a Companhia exporta. De
acordo com dados da empresa, em 2017 houve
um crescimento de 35% nas exportacoes. Produtos
como os paes de queijo, cortes e industrializados
de frangos e de suinos e toda a linha dos sucos Tial
sao 0s principais produtos exportados. /

18 Gondola
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EXPO CENTER NORTE

ESPERAM
PORVOCE

Neste ano, queremos estabelecer novas relacées e fidelizar

0s consumidores, que amam e reconhecem carinhosamente

0 supermercado como uma parte essencial de seu dia a dia.

Tudo na APAS SHOW foi pensado para conectar pessoas

e conhecimentos, incentivar a criacao de solugdes inovadoras e
oportunidades de negdcios que proporcionem resultados para todos.

Vocé estard em contato direto com os supermercadistas
e representantes da industria mais influentes do mercado. Uma grande

vitrine para um dos setores mais fortes da economia brasileira, que
multiplica o impacto com seu publico e gera negécios imediatos para vocé.

Um show de novidades. Vocé vai amar!

@ O, O, O, O]
3NOVOS AGORATAMBEM COM NOVA ARENA BIN: ARENA DE GESTAO FALCON: SERVICO
AUDITORIOS PALESTRAS (ONTEUDOPRATICO  EXEMPLOS PRATICOS DE PROJETOS BEM SUCEDIDOS, CONEXAO
PARA 0 CONGRESSO ATARDE SOBRE GESTAQ E OPERACOES GESTAO DE CUSTO E LUCRO NOVAREJO DE NEGOCIOS
COMO SE PREPARAR PARA 0 VAREJO DO FUTURO?
FACA A SUA INSCRICAO PARA ESTE EVENTO IMPERDIVEL! NOS
WWW.APASSHOW.COM.BR SUPERMERCADO

PRODUCAD
E ORGANIZACAQ

ADMINISTRAGAD
E REALIZAGAC

ambev MU g pagecony  APAS  ipeQaro  RIZLS

“Para nds o pio & SAGRADO.”

PATROCINIO PLATINUM PATROCINIO SILVER: CIVULGACAO



Fachada da mais
nova loja da
rede Verdemar,
inaugurada em
dezembro no
bairro Castelo,
em Belo
Horizonte

BODAS DE PRATA

REFERENCIA DE OPERACAO GOURMET NO PAIS, A REDE MINEIRA SUPERMERCADOS VERDEMAR
COMEMORA SEU ANIVERSARIO EM PLENA EXPANSAO E SEM PERDER SUA ESSENCIA:
SURPREENDER AS EXPECTATIVAS DE SEUS CLIENTES

Giovanni Peres

// ornar uma compra de supermercado
um ato de emocao, prazer e diversao,
oferecendo produtos variados e dife-
renciados, surpreendendo sempre as
expectativas dos nossos clientes” Esta é a missdo
afixada na parede de pontos estratégicos de circu-
lacdo da empresa. Mas ao contrario do que muitas
vezes acontece em muitas corporagodes, tudo in-
dica que ndo é apenas um papel ou bonito cartaz
colocado na parede da rede Verdemar.

Ao visitar a sede, instalada sobre a loja da
avenida Nossa Senhora do Carmo, na Zona Sul de
Belo Horizonte, ou as outras 11 lojas espalhadas
por outros pontos da Capital e de Nova Lima, o

gue se pode constatar é que a emogao e a supera-
cao das expectativas estdo presentes nas equipes
e contagiando os clientes.

Talvez esteja af a explicacdo para que em
suas bodas de prata — o Verdemar, como é mais
conhecido no trade supermercadista mineiro —
parega estar apenas no comego de uma jornada,
tamanha a energia identificada pela reportagem
de GONDOLA ao entrevistar seus socios proprie-
tarios — Alexandre Poni e Hallison Moreira — e con-
versar com membros das equipes nas lojas.

Este espirito remonta a marco de 1993
quando os dois, juntamente com um colega do
bairro, assumiram a operagao de um loja que per-

o

Inauguracdo da
Loja 01, no bairro
Sao Pedro;

Modernizacao da

Loja 01, no bairro
Sao Pedro;

ol

Inauguragdo da
Loja 02, no bairro
Sion;

20

Inauguragao da
Loja 03, no bairro
Buritis;

T

)

)

0 Verdemar Inauguragdo da Inauguracdo

adquire a loja 04, também daloja 05, no

Bullight; no bairro Jardim Canada,
Sao Pedro; em Nova Lima;
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tencera a rede da estatal Companhia Brasileira de
Alimentacdo (Cobal) localizada na esquina das
ruas Vicosa e Cristina, no bairro Sdo Pedro, em Belo
Horizonte. (CONFIRA A LINHA DO TEMPO PUBLI-
CADA NO RODAPE DESTAS DUAS PAGINAS).

Passados 25 anos, o Verdemar, estd em ple-
na expansao — em 2017, por exemplo, inaugurou
quatro lojas — sem perder sua esséncia: surpreen-
der as expectativas de seus clientes (CONFIRA EN-
TREVISTA COM OS DOIS SOCIOS-PROPRIETARIOS A
PARTIR DA PAGINA 25).

E ndo hd como deixar de surpreender. Com
cerca de 4 mil empregados e 12 lojas, a rede conta
com equipamentos de Ultima geracao que garan-
tem operacdo continua e de alta produtividade.
Ao mesmo tempo, na sua adega estdo a disposi-
¢ao dos clientes mais de 1.200 rétulos de vinhos e
bebidas importadas de mais de 13 paises (Argen-
tina, Africa do Sul, Alemanha, Austrélia, Chile, Fs-
panha, Estados Unidos, Franga, Grécia, Italia, Nova
Zelanida, Portugal, Uruguai)

Os clientes contam também com mais de
900 itens de producao didria do Verdemar, muitos
deles feitos utilizando matéria-prima importada.
Nas lojas Jardim Canadd, Raja, Savassi, Castelo,
Serra e Pampulha ha em operacéo uma parrilla
uruguaia com cortes e carnes exclusivas e uma
pizzaria que oferece 65 sabores, cinco pizzas light,
seis opcoes de pizza sem lactose e cinco opgoes
de calzones.

Quem ndo gosta de uma carne grelhada ou
de uma pizza, pode saborear a produgao da cre-
peria que ha nas lojas. Sdo 30 sabores, tudo feito
na hora. Nas lojas hd também cafeteria gourmet e

) ) )

Da esq. para a dir.:
Alexandre Poni,
socio-proprietario

do Verdemar; o
estilista Ronaldo
Fraga e o também
socio-proprietario do
Verdemar, Hallison
Moreira durante o
lancamento da colecdo
de sacolas retornaveis
darede, em 2011;
vista geral da adega
da loja Verdemar da
avenida Nossa Senhora
do Carmo, em Belo
Horizonte; Hallison

e Alexandre salidam
0 publico durante a
inauguracgao da loja
Verdemar Savassi, em
outubro de 2016

) )

)

Inauguracdo da Inauguracdo da Inauguragdo Inauguragdo
loja 06, Empdrio loja 07, na Av. do Centro de da loja Savassi
e Padaria no Raja Gabaglia; Distribuicdo, (outubro);
Shopping em Nova Lima;

Diamond Mall;

Inauguracao da
loja Pampulha
(abril);

Inauguragao
da loja Serra
(junho);

Inauguragdo da
loja Shopping
Pétio Savassi
(novembro);

Inauguragao
da loja Castelo
(dezembro).

MARCO DE 2018 2 1




O Verdemar

foi o primeiro
supermercado de
Belo Horizonte
aimplantar a
produgéao de sushi
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na da avenida Nossa Senhora do Carmo, instalou-
se uma torrefadora aberta ao publico.

E dela que saem 0s blends para 0s expressos
servidos aos clientes, mas também aqueles que
serdo empacotados e levados para as gondolas.
Os gréos sao originarios de fazendas escolhidas
diretamente pelos especialistas do Verdemar nas
zonas de producao de Minas, varias delas premia-
das em concursos internacionais de qualidade.

Ha também servico de salada montada na
hora, nas op¢des individual e grande, podendo
ser feita a escolha entre quatro mix de folhas, 45
ingredientes e oito molhos. Outro servico: carne
grelhada na hora, com 11 tipos para escolher. Seja
na grelha ou no acougue toda a carne é da empre-
sa propria do Verdemar, a Bullight.

O Verdemar foi o primeiro supermercado a
vender sushi em Belo Horizonte, isto 1& pelos idos
da primeira década dos anos 2000. Hoje sdo 13
opcoes de combinados e a operacao esta presen-
te em todas as lojas. Na loja da avenida Raja Gaba-

glia, o yakisoba é preparado na hora. O Verdemar
tem producéo prépria também de sucos, pao de
queijo e de congelados e resfriados

Parte do DNA desde sua origem, a impor-
tacdo é um dos pontos mais fortes da empresa,
destacando-se por oferecer linhas exclusivas. Sao
itens de mais de 25 pafses, totalizando em torno
de 2500 Sku’s.

O Verdemar seleciona fornecedores no
Brasil e no exterior e desenvolve produtos para
surpreender a expectativa de seus consumidores.
Importados ou nacionais, com qualidade reco-
nhecidamente superiores, recebem a assinatura
Verdemar.

Fazem parte da linha com a marca Verde-
mar itens como sorvetes, azeites italianos e por-
tugueses, cremas balsamicas da Italia, passatas,
conservas, café em po, café em graos, sorvetes,
picolés, sorbets, requeijdo, queijos, manteiga,
mostardas de diversos sabores, champignon, en-
tre outros.



Os dois se chamam Jodo. O Jodo Batis-
ta de Castro comecou a trabalhar no Verde-
mar quando a empresa tinha uma semana
de vida, ou seja, ha 25 anos. J& o Jodo Vitor
Ruas Felicio estava completando uma se-
mana de empresa quando conversou com
GONDOLA, dia 01 de marco. Com o brilho
de seus 17 anos nos olhos, Joao é estudante
de Arquitetura no Centro Universitario UNI,
a cerca de mil metros da loja do Verdemar,
no bairro Buritis, em Belo Horizonte. Dia 01
de marco estava completando também sua
primeira semana de aulas no curso.

Ele conta que sua mae trabalha ha 15
anos no Verdemar e que por isso ja conhe-
Cia a empresa e sempre pensou em poder
um dia atuar ali também. Com o emprego
naquela loja, o custeio de seus estudos fi-
cou facilitado, sem falar na comodidade de
poder fazer tudo perto. Sai cedo de casa no
bairro Industrial, em Contagem, comeca
suas atividades as 6h50 na loja e as 13h20
encerra o turno. Dali vai a pé para a acade-
mia e de |a para faculdade.

AO pE Qu ELJO
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O outro Jodo — que é o funcionério
mais antigo em atividade no Verdemar - tra-
balha na loja localizada no Diamond Mall,
bairro de Lourdes, em Belo Horizonte. E ge-
rente da loja e ja foi gerente de praticamen-
te todas as outras. Afinal, estd na empresa
desde quando ela engatinhava, em marco
de 1993."Em todos esses anos fiquei fora da
empresa por apenas quatro meses, quando
aceitei um convite para trabalhar em Jodo
Monlevade. Foi muito importante para co-
nhecer a diferenca entre a empresa que eu
trabalhava desde 93 e as demais”.

Jodo se lembra de quando foi con-
tratado pelo socio-proprietario e fundador
Hallison Moreira. “Eu ja cheguei com alguma
experiéncia de varejo pois tinha trabalhado
sempre no comércio e isto foi muito impor-
tante para a empresa naguele momento
pois éramos s6 cinco funcionarios” Ele se
lembra também que ajudou até na constru-
cao de uma laje na primeira loja."E um orgu-
lho muito grande fazer parte desta empresa
e da historia dela”

Embaixo, a esq.: Jodo
Batista de Castro,
gerente do Verdemar
Diamond Mall e
funciondrio mais
antigo em atividade
na empresa (comegou
em 1993); a dir: Jodo
Vitor Ruas Felicio,
que completou

em 1 de margo sua
primeira semana
como funcionério do
Verdemar

MARCO DE 2018 23



Vista geral da area de
congelados da loja
Verdemar Castelo;
secdo da loja Castelo
destinada a venda
de bacalhau, um dos
muitos produtos de
importacdo direta do
Verdemar
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Desde abril de 2011 o Verdemar aboliu
0 uso de sacolinhas plasticas descartaveis em
suas lojas. A iniciativa contou com boa recepti-
vidade entre os clientes e parte do sucesso da
implantacdo da iniciativa se deveu a inovacéo:
a empresa convidou o estilista Ronaldo Fraga
para desenhar uma linha de sacolas retornaveis,
com capacidade para até 15 quilos de carga,
que se tornariam objeto de demanda fashion
na cidade.

Ainda na relacdo de a¢des ecoldgicas do
Verdemar constam: sistema de refrigeracao a
base de CO2; economia de dgua; aquecimento
no piso; inovacdo do piso do estacionamento
com Pavieco; pintura de minério de ferro da 12
Loja Sustentdavel, feita no Jardim Canadd em
2010, jardim de campo rupestre ferruginoso
na mesma loja; iluminagao com LED em todas;
uma usina de biodiesel da rede; a reducdo no

consumo de energia elétrica e 0 apoio a reci-
clagem de residuos.

Na &rea social, a empresa mantém um fun-
do com doagdes para varios projetos sociais.



Entrevistamos os dois sécios — Alexandre
Poni e Hallison Moreira — dia 26 de feve-
reiro. Devido a problemas de agenda dos
dois, nao foi possivel entrevista-los no
mesmo momento. Conversamos por 40
minutos com o Alexandre e depois por
20, com o Hallison. No resumo a seguir,
as respostas de ambos sao registradas
agregadas pelo tema da pergunta, mes-
mo que tenham sido obtidas em mo-
mentos diferentes.

GONDOLA - Vocés imaginavam um dia fazer bo-
das de prata?

Alexandre Poni - Ninguém imagina. Vocé comega a
fazer as coisas, ndo tem nem nogdo do que vai acon-
tecer. Desde o inicio, vimos a oportunidade de se de-
mocratizar os produtos que até entdo sé se vendia em
delikatessen. Nenhum supermercado, de certa forma,
tinha explorado isso. Na verdade, desde que o Collor
abriu a economia a partir de 1990, nés jd comecamos
a pesquisar a possibilidade de ter produtos importa-
dos e mais sofisticados que entdo so se encontravam
em delikatessen.

Hallison Moreira —Para te falar a verdade néo ima-
ginava, naquele comeco, que iria fazer bodas de prata
do Verdemar. Mas nossa histéria tem alguns detalhes
que, hoje, nos fazem pensar que algo diferente estava
mesmo surgindo naquele comego e que um dia seria
este Verdemar que faz bodas de prata. Muita gente
acreditou em nds e nos ajudou muito naquele come-
¢o. E nds sempre fomos muito abertos para receber
ensinamento e apoio, seja dos nossos familiares, seja
dos amigos e pessoas como, por exemplo, o0 José e o
Anténio (Toninho) D'Spirito, da Padaria Big Péo.
GONDOLA - Hallison, vocé poderia falar um pou-
co mais deste come¢o?

Hallison - Daqui a pouco falo mais do José e do To-
ninho da Big Pao. Antes tenho que lembrar do Silvino
Abreu e do Ronaldo Messeder. Os dois eram os pro-

prietdrios do prédio em que nasceu o Verdemar. Na
verdade, os dois tinham recebido em 1991 o fundo de
loja que o inquilino — um pequeno comércio que fora
vinculado a Companhia Brasileira de Alimentacdo, a
Cobal - tinha deixado em pagamento. Os dois assu-
miram a opera¢do da loja e deram a ela o nome de
Verdemar. Tocaram o negdcio até 1993, mas ambos
jd eram aposentados. Em 8 de marco de 1993 acei-
taram estes dois jovens recém-formados, Alexandre e
Hallison, para assumir o negdcio. Nos deram condi-
¢bes muito especiais, que nos orgulham até hoje pela
confianga que depositaram em dois jovens e um outro
Jovem amigo deles do bairro, 0 José Carlos dos Santos
Junior, 0 Juninho. N6s trés formamos a sociedade que
seoriginouem 1993 e assumiu o Verdemar, que era en-
tdo a loja do Silvino e do Ronaldo. O Juninho ficou na
sociedade até 1999, quando decidiu mudar de ramo e
empreender na drea de estacionamentos.

GONDOLA - £ 0 José e o Toninho?

Hallison - Agora falarei do José e do Toninho. Foram
eles que nos ensinaram tudo naqueles primeiros tem-
pos de Verdemar e também nos apoiaram nas com-
pras, pois nossa escala era pequena demais. A padaria
deles, a Big Pao, jd era uma referéncia na época pelas
novidades que oferecia e ndo eram comuns nas pada-
rias. Lembro do Toninho falar: “vocés vao ficar af ven-
dendo latinha?” E porque estdvamos fazendo algum
sucesso com promogdes de cerveja e estdvamos acos-

Alexandre Poni e
Hallison Moreira
durante visita a
loja Verdemar
Patio Savassi que
seria inaugurada
minutos depois,
no ano passado
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llha de
presuntos crus
avendanaloja
Verdemar Nossa
Senhora do
Carmo, ladeada
por display

de venda

de sacolas
retornaveis
Verdemar
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tumando com a rotina. Eramos um pequeno supermer-
cado, lutando para fazer promogées. Com eles apren-
demos que no varejo ndo se pode aceitar rotina e que é
preciso sempre buscar um diferencial, inovar, encantar e
surpreender o cliente. Desde entédo sequimos neste rumo.
GONDOLA - Entdo os supermercados ainda néo
tinham atentado para a possibilidade de trazer os
itens de delikatessen para as lojas?

Alexandre - Muito pouco. O Mart Plus adotou este con-
ceito em 1998. Ou seja, éramos pequenos, mas jd vinha-
mos trabalhando antes. Me lembro que uma vez fizemos

uma promocdo de filé de salmdo. Espalhei outdoor na
cidade toda, ofertando a RS 10,90 ou RS 9,00, o quilo, ndo
sei ao certo. Muita gente que veio comprar dizia - "ndo sei
como preparar” Procurei uma receita bem simples, com
manteiga e alcaparras, para colocar nailha em que esta-
va o salmao e facilitar a decisGo do consumidor.
GONDOLA - Como foi feita essa primeira importa-
¢do de salméao?

Alexandre - Ndo foi direta ndo. Compramos de impor-
tadores. Mas a novidade era que ninguém encontrava
isso em supermercado, s6 em delikatessen.

GONDOLA - Mas vocés um dia passaram aimportar
diretamente, ndo é mesmo?

Alexandre - Sim, mas muito tempo depois. Nossa pri-
meira importagdo direta néo foi de salméo, mas de azei-
te. Mas quando isso aconteceu jd estdvamos vendendo

produtos sofisticados hd mais tempo. A gente foi se enve-
redando neste rumo desde cedo.

GONDOLA - No comeco da empresa vocés se prepa-
raram para este perfil que queriam para ela?
Alexandre - Sim. Foi uma pesquisa enogastronémica
que fomos fazendo e, na época, havia até dificuldade
para se conseguir conhecimento nesta drea da gastrono-
mia. Me lembro que fui fazer o curso de vinhos com o dr.
Julio Anselmo, na Associacdo Médica. Era o Unico que ti-
nha. Mas tudo isso jd foi uns quatro ou cinco anos que ti-
nhamos aberto a loja. Na verdade, o conceito de padaria
foi introduzido também nesta época de quatro ou cinco
anos depois da abertura da loja. Tinhamos sé a mercea-
ria, mas como tinhamos uma proximidade muito grande
como cliente, sabiamos da oportunidade que havia para
a padaria. Por isso digo: ninguém nunca consegue ima-
ginar no inicio de um negdcio tudo que vai acontecer. E
todo um conjunto de fatos, de conhecimentos, de ideias,
que vdo se somando e fazendo o negdcio avangar.
GONDOLA - O que vocé considera que foi decisivo
para se chegar aos 25 anos?

Alexandre - Essa proximidade com o cliente. A pesquisa
enogastronémica também. A busca pela diferenciacéo.
A luta para ser diferente. Quando vocé é pequeno, como
nds éramos, ndo se pode ser igual aos outros, sendo serd
engolido. O que fizemos foi fazer diferenciais do varejo
normal de supermercado. O decisivo foi ser diferente. Di-
ferenciais em produto e em atendimento.

GONDOLA - Existe uma férmula Verdemar? Posso
arriscar uma: produgdo prdpria + mix exclusivo +
mais atendimento nota mil.

Alexandre - £ algo para este lado. Mas néo sé isso. Eum
contexto. Producéo em padaria a partir de 6timos profis-
sionais. A peixaria, em que fomos o primeiro da cidade a
ter o sushi em loja de supermercado. Vi isso em Salvador
em um supermercado em 2003 e me perguntei: posso ter
Id também. Acho que o Verdemar é muito de pragmatis-
mo. De ver as coisas, querer fazer, e fazer. Sempre pesqui-
samos para descobrir coisas diferentes que estdo fazendo
em um supermercado e trazemaos para cd.

GONDOLA - Entdo a férmula Verdemar é bem mais
complexa...

Alexandre - Ndo existe uma férmula. Temos um con-
junto de caracteristicas. E, por exemplo, o atendimento,



a prestagao de servico, a atengdo ao cliente. NGo temos
repositores contratados diretamente pela industria. To-
dos os que trabalham conosco sdo da equipe Verdemar,
para ndo se perder a identidade conosco e o conceito
de atendimento. Nesses 25 anos desenvolvemos muito
esse conceito.

Hallison — Nosso foco é este mesmo em que estamos
até hoje. Este formato tem muito a oferecer. Hd coisas
que ainda néo foram exploradas nele. E também um
formato que permite muita inovacdo. Desde o pas-
sado, quando ainda estdvamos na primeira loja, no
bairro Séo Pedro, jd tinhamos esse DNA de inovagdo. A
loja comegou sé como mercearia, depois introduzimos
a padaria, as carnes e assim por diante. O Verdemar é
hoje um formato de amplo mix de produtos e servicos
que as pessoas gostam muito. Quando negociamos
com o Diamond Mall a instalagéo da loja, em um
primeiro momento o pessoal do shopping imaginou
uma loja parecida com a que existia Id antes de nés,

\=\ verdemar

C ¢ SUPERMERCADO & PADARIA

FRUTAS E LEGUMES 2 5al’loa,

SELECIONADOS

Compartilhando sempre o melhor!

Hé 25 anos o Verdemar oferece o melhor para os seus
clientes com um atendimento diferenciado, variedade e

sofisticacio do mix de produtos.

Por isso, a NL se orgulha de fazer parte dessa histéria como
fornecedora do Verdemar. Uma relacio de confianca que

dura mais de 16 anos!

uma delikatessen. Explicamos que o conceito Verde-
mar era outro e que nossos clientes ndo aceitariam
uma loja aquém das jd existentes. Apenas ajustamos
para um formato mais enxuto a loja, mas sem perder
a esséncia Verdemar. Considerando o conjunto de nos-
sas lojas posso dizer que temos hoje a versdo compac-
ta, a versdo média e a versdo ampla, mas sempre no
formato Verdemar.

GONDOLA - Com o crescimento da rede, vocés
ndo temem a perda desse conceito, assim como de
outras caracteristicas da empresa que dependem
muito do diferencial da equipe, de contato direto
com o cliente? Existe um padrdo minimo que vocés
estabelecem por exemplo para tamanho de loja?
Alexandre - Ndo hd um tamanho minimo. E o possivel
para ter tudo em uma determinada oportunidade de
loja. A nossa loja no Pdtio Savassi néo pode ter uma piz-
zaria. Mas nem por isso deixa de oferecer o mix comple-
to de produtos que o cliente encontra em nossas lojas




O Verdemar

tem apoiado a
difusdo do queijo
de qualidade
produzido em
Minas, dedicando
ao produto das
varias regides
certificadas um
amplo espaco nas
lojas
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maiores. Mas se vocé fala em tamanho, acredito que
o ideal é ndo se fazer uma loja com menos de 1.800
metros quadrados de drea de venda. Quase todas as
nossas hoje tém mais que isso. S6 as do Diamond
Mall, a do Pdtio Savassi e a de origem ndo tém essa
metragem minima.

GONDOLA - Como é manter essa forma de alta
intensidade de opera¢do em um numero crescen-
te de loja? Um dia vocés foram trés lojas, depois
saltaram para seis e agora jd sGo 12.

Alexandre - Esse é o grande desafio. Manter as carac-
teristicas com a rede crescendo.

GONDOLA - Entdo seria obrigado a parar de cres-
cer, desistir.

Alexandre — Ndo. A questéo néo é desistir, parar. £
vencer o desafio real que é treinar gente, reter pessoas.
O Hallison pode falar me-
lhor que eu. A questdo
hoje é contar com pessoas
e que elas estejam prepa-
radas, imbuidas de nossa
cultura. Acho que temos
uma cultura muito forte,
que estd no DNA do Ver-
demar, na nossa historia,
que é a questdo do aten-
dimento. Isto faz parte
dos nossos valores. Além
do treinamento dos fun-
ciondrios, as pessoas que
vém trabalhar aqui percebem todo mundo engajado,
envolvido. Isso é valor para a gente e temos que conti-
nuar a manter nossos valores e cren¢as.

GONDOLA - Entdo, estd acontecendo um investi-
mento forte na cultura organizacional.
Alexandre - O tempo inteiro. Sempre esteve, mas
cada vez mais. O que é valor para nés: atender bem,
loja limpa, embaladores. E a satisfacéo do cliente.
Acabei de receber agora hd pouco uma mensagem
dewhatsapp enviada com foto por uma cliente recla-
mando do estado do mamdo que estava a venda na
loja da Raja Gabaglia. Damos esta abertura ao clien-
te e tomamos providéncia. Essa proximidade é muito
importante e ndo podemos perder.

GONDOLA - Os planos de expansdo continuam?
Belo Horizonte e Nova Lima séo os limites?
Alexandre - Séo. Talvez Lagoa Santa, no mdximo.
Nosso momento agora é de consolidac¢do de nossos
valores. Estamos vivendo isso. Tivemos que ter um
crescimento intenso nos dois Ultimos anos e o mo-
mento agora é de organizar as equipes. Precisamos
para manter nossa identidade em toda a rede. Temos
consciéncia de que em algum momento vamos perder
alguma coisa. Por exemplo, o Hallison e eu, certamen-
te, ndo vamos mais conseguir estar permanentemente
em loja. Mas é montando equipe, com reunies perio-
dicas, palestras internas, reunides com média geréncia.
Tudo isso para ser multiplicado.

GONDOLA - E a tendéncia do multicanal? Outros
formatos passam pela cabeca de vocés?
Alexandre — Acho que com o nosso formato de loja
ainda temos muitas oportunidades em Belo Horizon-
te em pontos estratégicos. Pelo menos mais uma loja
neste ano. Com relagdo ao e-commerce pode até
chegar um dia. Mas eu acho que é um formato em
que se perde muito o encanto, perde-se o cheiro, o tato.
A experiéncia de compra, o prazer de se estar na loja,
tudo isso se perde. A vontade de escolher o produto.
As pessoas gostam de ir a loja. De sentir. De ter toda
uma experiéncia. De um modo geral, ndo pensamos
no momento em nenhum outro formato que ndo seja
o nosso atual.

Hallison - Mesmo em uma loja compacta, a esséncia
do Verdemar é percebida ao entrar e ao sair da loja.
Com principio, meio e fim. Fazemos uma leitura do
publico-alvo e tentamos dar o melhor a ele. O formato
que criamos — ou seja, considero o Verdemar um for-
mato — pode ser adaptado e precisamos ter a exper-
tise de conduzir esses processos da melhor maneira
possivel para qualquer tamanho. E acho que conse-
guimos, pois hoje temos lojas de 400 metros quadra-
dos e de 2.500 metros quadrados! NGo temos preten-
sdo de express, ou de atacarejo, ou de e-commerce.
Nada disso por enquanto passa por nossa cabega.
GONDOLA - Mas uma loja fisica pode se fazer
valer de ferramentas eletrénicas para tornar a
experiéncia de compra ainda mais completa. Por
exemplo, o smartphone do cliente ser utilizado



para escanear precos exclusivos para ele naquela
loja, o reconhecimento facial, etc.

Alexandre - Isso vai acontecendo naturalmente.
Igual foi com o cédigo de barras. Tudo tem que ter es-
cala. Quando comegou o cddigo de barras, ninguém
acreditava que um dia seria adotado. Hoje ninguém
mais se lembra disso porque é a coisa mais natural
em uma loja. Essas tecnologias das quais vocé falou
sdo limitadas hoje pelo custo de investimento e tam-
bém a qualidade.

GONDOLA - Mas entdo qual é o caminho para se
introduzir novas tecnologias na loja?

Alexandre - £ a adequacéo de cada uma delas ao
conceito do negdcio. O proprio self check out serd su-
perado quando a etiqueta por radiofrequéncia se tor-
nar vidvel. A é diferente. O cliente vai passar embaixo
de uma barra que identificard tudo dentro do carrinho
e fard a cobranga. As pessoas néo véo nem precisar de
pegar em dinheiro ou cartéo... Mas isto estdo falando
na NRF hd muito tempo, muito tempo mesmo. Hd
quinze anos fui Id e vi o entdo Steve Balmer, da Micro-
soft, falando do supermercado do futuro e pouca coisa
conseguiu se tornar realidade. Tudo esbarraem custo e
na necessidade de cada negdcio.

GONDOLA - Em resumo, se tecnologia implicar
em melhoria da experiéncia de compra na loja
fisica, tudo bem?

Alexandre - [sso mesmo. Se ela vier para melhorar,
por que ndo adotar? Hoje temos em nossas lojas ba-
langas que evitam que o cliente leve um produto que
porventura esteja com validade vencida por um erro
operacional nosso. No caixa, a leitura do cddigo vai
bloquear a venda. Isso porque nossa etiqueta de pesa-
gem do produto jd tem a data de validade. Séo coisas
assim que séo bem-vindas.

Hallison — A tecnologia tem que vir para ajudar a en-
cantar o cliente. Poderemos um dia, na hora em que
entrar na loja, saber quem é ele e oferecer um atendi-
mento sob medida para cada cliente. Estamos atentos
atodo e qualquer movimento que possa agregar valor
e seja compativel com o nosso negdcio. Até quando
ndo havia esses dispositivos que facilitam o CRM, nés
Jjd faziamos. Uma das grandes expertises do Verdemar
sempre foi procurar entender o cliente. Desde o inicio

da empresa. Aquela pergunta que nossos operadores

de caixa fazem para o cliente — “vocé encontrou tudo o
que queria” — néo é um enfeite. E verdadeira mesmo. E
uma formaimportantissima para que possam nos su-
gerir. Hoje nosso cliente sabe que nossa empresa estd
aberta a acolher. Esse encantar e surpreender que estd
em nossa missdo é de fato nossa esséncia.

GONDOLA - Surpreender e encantar o cliente é
um dogma do varejo que foi abracado fortemen-
te pelo Verdemar. O que estd ainda por chegar
nesta drea do encantamento e da surpresa na
rede Verdemar?

Alexandre - £ dogma do varejo, mas néo sei se muito
praticado em geral. Aqui conosco nunca foi uma "mis-
sdo de parede’ Ela surgiu naturalmente na prdpria ori-
gem daempresa. £ volto aos valores. Todo mundo quer
fidelizar o cliente. Cada varejo quer o cliente sé para ele.
E nés também. Nosso momento hoje no Verdemar é
de conquistar novos clientes para rede, principalmen-
te nas novas unidades. E uma agdo de varejo cldssico
usando todos os diferenciais que jd temos. Levd-los a
conhecé-las e gostarem da experiéncia de compra.
Vamos continuar fortes no desenvolvimento de produ-
tos novos e de lancamentos. NéGo se pode parar. Outra
coisa: manter sempre a sintonia com as tendéncias da
gastronomia. Hoje a cultura gastronémica estd muito
mais difundida e nossa empresa é destino para todo
esse publico. As pessoas estdo cozinhando mais em
casa. O mineiro estd muito mais disposto a experimen-
tar. As pessoas estdo viajando muito mais ao exterior
e conhecendo novas cozinhas. Tudo isso nos obriga a
ficar atentos — como sempre fomos — ds tendéncias da
gastronomia. ™

Alexandre

e Hallison
comemoram com
a equipe da loja

a inauguragao

da unidade Patio
Savassi da rede
em 2017
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Saiba como garantir

e de qualidade no seu supermercado

o periodo da Quaresma a procura por
bacalhau nos supermercados pode cres-
cer em até 50%.

O bacalhau é o processo de salga e seca-
gem de peixe limpo, eviscerado e sem cabeca. A
transformacdo do peixe em bacalhau conserva
as mesmas propriedades de um peixe fresco. Te-
mos a venda no Brasil uma grande variedade de
bacalhau, como, por exemplo, o do Porto (gadus
mohua, gadus macrocephalus), Ling (molvo molva),
Saithe (pollachius virens), Zarbo (bromius brownie)
e Polak (alasca pollak).

Para garantir pescados seguros e de quali-
dade para o consumidor, uma série de medidas de
controle deve ser implementada, desde a origem
até a exposicao a venda. Devemos seguir as reco-
mendacdes do fornecedor de forma a garantir a
qualidade do produto.

O primeiro passo é respeitar as regras de re-
cebimento do pescado, as condi¢cdes de higiene
do veiculo durante o transporte e, ainda, verificar
a integra das embalagens de forma a garantir que
ndo estejam danificadas.

A comercializacdo do pescado salgado é
geralmente efetuada em balcdo de servigco ou em
bandejas, onde nao existe estrutura para controle
da umidade. Devido a auséncia deste controle de
umidade nos estabelecimentos, o abastecimento
deve ser diario e a rotatividade alta, minimizando
a exposicao do produto a temperatura ambiente,
garantindo assim o frescor.

Deve-se respeitar a temperatura de con-
servacdo informada pelo fornecedor, prazo de
validade pos-fracionado e realizar andlise sensorial
diariamente do produto.

A grande maioria dos fornecedores reco-
menda conservacao e exposicao refrigerada (0° C



a 5°C) com validade de 12 meses, e para ambiente
seco e fresco com validade de 15 dias.

a) Produtos a granel (manta):

Durante o preparo, deve ser realizada ana-
lise sensorial de rotina e conferéncia do prazo de
validade.

b) Produtos embalados (bandeja):

As embalagens devem ser de material apro-
priado e em primeiro uso, estando integras e lim-
pas. Devem estar declaradas as seguintes informa-
¢oes: denominacao de venda do produto - tipo
do pescado, estabelecimento de origem, peso
liquido, data de embalagem, prazo de validade,
forma de conservacao, informacdo nutricional e
prego.

Durante o armazenamento, deve-se
respeitar temperatura de conservacao, umidade,
empilhamento (respeitando as distancias entre as
pilhas e seu afastamento), distancias entre os pro-
dutos e afastamento destes com as paredes para
permitir circulacdo do frio e fazer reinspecdes, a
fim de controlar a validade e avaliar as caracteristi-
cas sensoriais do produto armazenado.

Fique atento a detalhes que podem
comprometer a qualidade do pescado: odor pu-

Comité de Seguranca dos Alimentos AMIS

[ O Comité de Seguranga dos Alimentos AMIS é formado por
empresas associadas a AMIS e tem por objetivo discultir,
desenvolver, pesquisar e divulgar aos associados da

Entidade informacoes relevantes para o aprimoramento

e maior compreensao acerca da seguranga dos alimentos

nas empresas, proporcionando um ambiente de troca de
informacao que ajude ao associado a gerar resultados positivos
em seus negocios |

trido — proveniente de bactérias deteriorantes;
vermelhdo — desenvolvido por bactéria Hallococ-
cus; bolor — devido a excesso de umidade e calor,
formando pontos de coloragdo marron-escura; ex-
cesso de umidade — causado por choque térmico
e armazenamento irregular.

Fique ligado. Fidelize o seu consumidor
garantindo a ele um alimento fresco e seguro e
assim evite também as autuacées dos 6rgédos fis-
calizadores. ™

WWW.READY.COM.BR
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O FUTURO E PERSONALIZADO.
E inteligente

Mauricio Morgado

m brago mecanico segurava elegantemente uma caneta-tinteiro e escrevia sozinho, em letra

cursiva, uma a uma, cartas personalizadas para os clientes. Esse robd, ou impressora, nao sei,

havia sido “treinado” a usar a caligrafia de quem assinaria a carta. E o treinamento foi tdo bom

que, assim como nos, as mesmas letras tinham ligeiras variagdes quando usadas em palavras
diferentes.

A desconcertante surpresa de ver uma maquina escrever a mao” mostra um pouco do que foi vi-
sitar o Big Show, a convengao da NRF este ano, em janeiro, em Nova lorque (EUA). O evento, considerado
0 maior e mais importante do varejo mundial, recebeu 35.000 visitantes, de 95 paises. Estima-se que o
Brasil tenha enviado 2.000 participantes.
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Robds trabalhando nos estoques, inteligén-
cia artificial ajudando consumidores a fazerem
escolhas e empresas a predizerem comportamen-
tos de seus clientes foram algumas das novidades
gue causaram sensacdo este ano, mencionadas
em diversas palestras e no ambiente da Feira.

Mas as grandes estrelas mesmo foram os as-
sistentes pessoais de voz, que prometem mudar a
forma como interagimos com os computadores e,
ja realidade hoje, com os varejistas.

No estande da Google, apds um roteiro
demonstrativo de produtos, todos os visitantes
ganhavam (isso mesmo, de graga) o Google Home
Mini, um alto-falante que se conecta a rede sem
flo e nos da “bom dia’, fala a previsdo do tempo,
apresenta os compromissos da agenda, a previ-
sao de tempo para deslocamento até o trabalho e
toca as principais noticias do dia.

Entre as centenas de coisas que faz, aciona
seu Chromecast e ali exibe musica do Spotify, fil-
mes do Netflix e Youtube, conta piadas, faz contas,
administra sua lista de compras e muito mais, tudo
com comandos de voz.

O equivalente ao Google Home na Amazon
¢ a Alexa. Acompanhe o didlogo entre ela e um
cliente:

— Alexa, quero comprar pilhas AA.

Alexa responde:

— A escolha da Amazon para pilhas AA é a
Basica, pacote com 38 unidades. Custa USS 11,87,
incluindo impostos. Vocé gostaria de comprar?

— Sim, coloque no meu carrinho de com-
pras.

E a Alexa, na sequéncia, lhe obedece, adi-
cionando o produto ao seu carrinho de compras.

Ou, que tal este outro:

- Alexa, onde estdo minhas compras?
- Vocé tem uma encomenda chegando
sexta-feira, as 10h00.

Pois é. Os assistentes pessoais comanda-
dos por voz foram muito discutidos na Feira. E
se vocé se lembrou do Capitéo Kirk conversando
com o computador da Enterprise, ja estamos 4.
Reforcando, esses sdo dialogos reais que vocé JA

pode ter com tais equipamentos.

Robos Uteis para a
movimentacao de
estoques nas lojas
varejistas atrairam a
atencao dos visitantes
na feira da NRF 2018;
na pagina ao lado,
escadaria de acesso a
area de feira
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A NRF ofereceu mais
de uma centena de
oportunidades de
desenvolvimento
do conhecimento
profissional e
empresarial com
palestras, painéis

e foruns, além de
uma feira na qual a
tecnologia aplicada
ao varejo foi mais
uma vez o destaque

36 Gondola

O interesse dos consumidores por produtos
artesanais e personalizados tem crescido constan-
temente e é pouco provavel que diminua nos pré-
ximos anos. O tema foi abordado muito bem na
palestra da GDR - Creative Inteligence.

Nas visitas técnicas que fizemos, perce-
bemos essa tendéncia com forca em lojas como
Adidas e Nike, com a personalizacédo de ténis e
camisetas; na Muji, na personalizacdo de carim-
bos, artigos de papelaria e aromas e até mesmo
a American Girl entrou na onda. A famosa loja de
bonecas agora permite, por cerca de USS$ 200,00,
escolher o formato do rosto da boneca, cor dos
olhos, cor da pele, cabelos, etc. Essa customizacao

pode ser feita no site ou na prépria loja. A boneca
customizada é entregue na casa da cliente.

Essa personalizacdo néo fica sé nos produ-
tos. Como as maquinas aprendem cada vez mais
sobre nossos gostos, hdbitos de navegacéo, cli-
ques, visitas a coordenadas geograficas e sdo ca-
pazes de cruzar tudo isso com nosso verdadeiro
comportamento de compras, a personalizacao vai
se estender a recomendacéo ativa de produtos e
servicos, a venda cruzada de itens que, de alguma
forma, relacionam-se com tudo o que ja foi coleta-
do sobre vocé. Nao seria mais facil vender um jogo
de canecas Star Wars para quem ja assistiu a todos
0s episodios da saga?
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Livraria da
Amazon em Nova

38 Goéndola

lorque

0 QUE SE ESPERA DA LOJA FISICA DO FUTURO?

Em um mundo no qual a maneira como as
pessoas compram esta se transformando, onde
a jornada de compras pode comecar no mundo
online, passar pela loja fisica, ser influenciada pe-
las midias sociais e ter a venda efetivada num dis-
positivo mével, ndo podemos deixar de discutir o
papel e como deve ser a loja fisica. E essa loja ndo
é mais do futuro; ja esta entre nos.

A integracdo dos smartphones a rotina de
compras tem sido o caminho para unir o clien-

| Books with More Than
10,000 Reviews
on Amazon.com

te a esse novo ambiente de compras. O grande
exemplo disso este ano foi a abertura para o pu-
blico da loja de conveniéncia Amazon Go, em
Seattle, no dia 22 de janeiro de 2018.

Com 180 metros quadrados, oferece os
itens usuais de uma loja de conveniéncia: doces,
biscoitos, bagels, batatas fritas, refrigerantes, leite,
queijo e barras de cereais, entre outros lanches.
Também nas prateleiras estdo os sanduiches e as
refeicdes, preparados na cozinha visivel da frente
da loja e que fica logo abaixo do nivel da rua.

Para poder comprar na loja, é necessario
baixar o aplicativo Amazon Go e digitalizar seu
QR-code exclusivo para entrar por catracas super

modernas. Uma vez |a dentro, a experiéncia sem
caixas e sem filas é viabilizada por inteligéncia ar-
tificial e sensores e cameras altamente precisos
fixados no teto da loja.

O sistema mantém “carrinhos de compra
para cada cliente, registrando o que estdo tiran-
do das prateleiras. Se ele mudar de ideia e co-
locar algo de volta, os sensores também podem
dizer. Basta sair da loja com a mercadoria — vocé
serd cobrado pelo aplicativo em alguns minutos.
Veja o video em https://www.amazon.com/b?-
node=16008589011. Vale a pena.

Interessante é que com bem menos alarde,
a mesma Amazon tem uma livraria (isso mesmo,
uma livraria) em Nova York muito menos tecno-
logica do que essa famosa loja de conveniéncia
em Seattlee que nos mostra um meio-termo,
uma maneira mais acessivel de colocar os smart-
phones dos clientes a favor do varejista.

Ali os telefones sao utilizados para esca-
near os codigos de barras e apresentarem os pre-
¢os dos produtos — os clientes Prime veem precos
menores. A loja segue principios de arrumacao
que “conversam”com o site da Amazon, apresen-
tando, por exemplo, destaques para os livros me-
Ihor avaliados pelos leitores, e pequenas placas
apresentam as reviews reais que os clientes es-
creveram sobre os livros expostos. Ou seja, a loja
‘conversa” com o site o tempo todo.

Os smartphones também tém mudado a
maneira Como as pessoas fazem seus pagamen-
tos, particularmente na China. Isso ficou muito
evidente na concorrida palestra do Alibaba. Se-
gundo eles, na China, o onipresente aplicativo
de mensagens WeChat, também utilizado para
pagamentos (WeChat Pay), atingiu 963 milhdes
de usuérios ativos mensais no segundo trimestre
de 2017. Os pagamentos via celular se tornaram
tdo populares entre os chineses que os turistas
tém estranhado a dificuldade em usar dinheiro
ou cartao de crédito no pafs.

"
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Nao sao mais
novidade os
carrinhos de
supermercado
inteligentes na NRF,
pois apareceram nas
ultimas edicoes do
evento, mas neste
ano ficaram ainda
mais inteligentes

40 Géndola

Entre os supermercadistas, a sensa¢do do
Big Show este ano foi o caso Hema Market, lanca-
do em marco de 2015 em Pequim (China), ja com
cinco lojas, e que se configura como o casamen-
to do online com offline do grupo Alibaba. Esse
supermercado oferece aos consumidores uma
experiéncia de compra flexivel e muito diferente
do que estamos acostumados. Ali é possivel:
- Comprar produtos frescos para cozinhar
em casa;
Encomendar comida fresca, té-la prepara-
da pelos chefs no proprio supermercado e
receber a entrega em até 30 minutos;
Comprar os produtos frescos, ter os chefs
preparando a comida na sua frente para
vocé levar e depois comer em casa;

- Comprar os produtos frescos, ter os
chefs preparando e posterior entrega na
sua casa ou escritério proximo da loja;

- Comprar produtos preparados e comer
ali na loja mesmo;

- Fazer as compras tradicionais de super-
mercados.

A experiéncia comega com um aplicati-

VO que permite pesquisar produtos enquanto
se navega pela loja. Todos os pagamentos sdo
feitos pelo Alipay, a plataforma de pagamentos
movel do grupo Alibaba. Os dados coletados nas
transacdes sdo usados para personalizar as reco-
mendag¢des de compra, enquanto os dados geo-
graficos ajudam a planejar rotas de entrega mais
eficientes.

Veja o video em http://www.alizila.com/hema-to-open-30-new-stores-in-beijing/
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O CEO da Levi’s, James
Curleigh, chegou de
bicicleta para fazer

sua palestra na NRF
2018, vestindo uma
jaqueta da marca que se
conecta ao smartphone
do ciclista, na melhor
tendéncia da "internet
das coisas"
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MAS E SO TECNOLOGIA MESMO?

Nao! Dois pontos aparecem todos 0s anos
e se sobrepdem a tecnologia. O primeiro é posi-
cionamento, ou seja, a histéria que a marca conta
para seus clientes. Isso independe da tecnologia e
tem a ver com a sensibilidade da empresa acerca
das necessidades do consumidor.

Isso ficou muito claro na entusiasmada pa-
lestra do CEO da Levi's, James Curleigh. O execu-
tivo chegou ao palco dirigindo uma bicicleta pelo
meio da plateia, vestindo uma jaqueta da marca
especialmente desenhada para quem vai ao tra-
balho de bike.

A tal jaqueta conecta-se ao celular do usua-
rio e, com pequenos togues no punho, permite
atender chamadas, controlar volume, musicas e
outras funcées. Tecnoldgico? Até pode ser, mas
a mensagem que Curleigh deixou marcou muito.
Diversas vezes ele disse, em inglés: protectthe core,
expand for more.

Ou seja, vocé deve procurar fazer coisas
novas (como a tal jaqueta), mas deve proteger o
cerne do seu negdcio, o posicionamento da sua
marca. E claro que a jaqueta era de jeans.

O segundo ponto esta relacionado a capa-
cidade do varejista de fazer essa historia aparecer
no ponto de venda e na sua comunicacdo em ge-
ral. Em uma das visitas que fizemos ao Toby's State

Coffee vimos a histéria aparecer com forca. Eles
torram café dentro da loja em uma maquina que é
um show a parte, distribuem material informativo
sobre a origem dos seus produtos e permitem que
saibamos que os produtores do seu “Café Nossa Se-
nhora”séo o Edmo e a Regina Junqueira Villela.

Também informam que os dois deixaram
suas carreiras na area de exatas para cuidar da fa-
zenda que ja esta ha 60 anos na familia. Tudo isso
ajuda bastante a justificar um café vendido a US$
42,00 o quilo. Quando informam que o produto
deve ser usado no coador, é de inesperada com-
plexidade, brilhante, limpo, tem aromas de choco-
late ao leite, nozes torradas e sutis notas de pésse-
go e damasco, ja nem é tao caro assim.

E o outro é gente, equipe empoderada e
entusiasmada. De que adianta a Nike preparar
uma loja com cinco andares, oferecer customiza-
cao de ténis, edicdes especiais de seus calcados,
criar produtos fantasticos e colocar meia quadra
de basquete para seus clientes brincarem no ulti-
mo andar se a equipe que 0s recepciona nao esta
animada e envolvida com o produto e a marca?
Ndo ha experiéncia que resista. Nao foi o caso,
mesmo. A turma que nos recepcionou |3 foi fan-
tastica. Pena que os brasileiros sdo muito ruins de
basquete. Que vergonha! ™
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Minas Gerais lidera a producédo nacional de leite de vaca
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SERIE LATICINIOS [LEITE £ I0GURTE]

MAIS NOVIDADES,
mais margens

NOVOS ITENS NA LINHA DE LEITES E IOGURTES MELHORAM O TRAFEGO
NA SECAO E AUMENTAM A RENTABILIDADE DESSES PRODUTOS. MESMO OS ITENS
TRADICIONAIS TIVERAM BOM DESEMPENHO EM 2017

Adenilson Fonseca

tendéncia de o consumidor buscaritens
mais adequados a alimentacéo, seja no
tocante a saudabilidade ou quanto a
praticidade, provoca na industria de io-
gurte e leite uma contraofensiva para atender essa
demanda. E as novidades sdo sempre bem-vindas.
Eles séo presenca certa na geladeira em casa, no
trabalho ou para um lanche répido e pratico. Por
isso, requer atencdo especial do gestor da loja.

E como aproveitar esse potencial de um
produto indispensavel no dia a dia? Segundo a
médica veterindria e instrutora do curso sobre
operacao de frios e laticinios oferecido pela Asso-
ciacdo Mineira de Supermercados (AMIS), Rachel
Dias, a gestdo dessa secdo é realmente um desafio
para o gerente da loja porque é preciso equilibrar
0 abastecimento.

Nao pode haver ruptura, mas igualmente
ndo se pode comprar em quantidade excessiva
um produto que tem prazo de validade reduzido.
Quando a compra é maior, a loja passa por proble-
mas como deterioragcao do produto e quebra, falta
de espaco para exposicao, além do maior consu-
mo de energia. J4 o pedido reduzido traz rupturas,
insatisfacdo do cliente e reducdo de vendas.

Na exposicdo dos leites e iogurtes, Rachel
recomenda observar a temperatura adequada,

exposicdo vertical, com destaque para os itens
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46 Gondola

que sdo mais vendidos, e intercalar os produtos
de maior venda com os demais. Outros cuidados
mais ébvios também devem ser tomados, como
0 merchandising, a boa sinalizacao das promogoes
e novidades somadas a um ambiente sempre lim-
po e organizado.

VENDA EM ALTA

Nas cinco lojas dos supermercados Irmaos
Lima, em Alterosa, Carmo do Rio Claro, Conceicao
de Aparecida, Juruaia e Muzambinho, no Sul do
Estado, a venda de leites cresceu 19,5% em 2017
na comparagao com 2016, de acordo o gerente da
unidade de Carmo do Rio Claro, Luiz Vecchi.

O principal motivo, segundo ele, é que o
produto esteve com preco muito baixo ao longo

de 2017, mesmo na entressafra. E eles andaram
mesmo na contramao da inflacdo. Segundo o In-
dice de Precos ao Consumidor Amplo, o IPCA do
IBGE, o leite longa vida acumulou queda de 8,44%
no preco em 2017.

Ja o leite em pd caiu 9,56% e o item “leite
e derivados” registrou queda de 5,85%. logurte
e bebidas lacteas ficaram praticamente esta-
veis, com aumento de 0,37%, abaixo, portanto,
da inflacdo medida pelo IPCA, que ficou em
2,95% no ano.

Segundo Vecchi, o iogurte sofreu a maldi-
¢ao da crise econdmica, especialmente a partir de

2015. Um dos simbolos do acesso ao consumo de
classes sociais de menor renda apds a estabiliza-
¢ao da economia, foi um dos principais itens a sair




h Investir em inovagao, qualidade e desenvolver
produtos com amor sao Nessos principais
ingredientes todos os dias. A linha Apreciare,
que chegou para proporcionar uma vida com
mais sabor, comemora seu |® ano com muito
sucesso e entusiasmo.
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da cesta de consumo com o aumento do desem-
prego, segundo o gerente.

”MALDICAO” VERSUS POTENCIAL

Esse pensamento é compartilhado pelo
presidente do Sindicato da Industria de Latici-
nios de Minas Gerais (Silemg), Jodo Lucio Barreto
Carneiro. Para ele, a principal barreira ao melhor
desempenho do setor é mesmo a perda de ren-
da do consumidor associada a elevacdo dos pre-
cos controlados.“Os derivados do leite sdo muito
sensiveis a queda de renda. Em ‘economés; sao
produtos com comportamento eldstico, ou seja,
aumento da renda implica em crescimento do
consumo”, analisa.

Mas Vecchinao tem duvida de que o poten-
cial de crescimento da venda de iogurtes é muito
grande. “E um produto que ¢ dificil quem néo o
queira incluir no consumo diario. Quando o poder
de compra voltar aos niveis de antes, ndo ha du-
vida de que ele volta ao crescimento dos outros
produtos” Logo, a retomada da economia com si-
nais ja solidos promete um ano bom para a secéo.

E o trabalho na empresa é nesse sentido.
“Temos muitas agdes, inclusive agressivas’, disse
Vecchi. A estratégia é buscar junto ao fornecedor
uma condicdo comercial de compra favoravel,
com preco abaixo do que é praticado no merca-
do, comprando quantidades maiores para repas-
sar precos melhores ao cliente. "J4 temos um pre-
¢o mais acessivel, porque a gente consegue uma
queda no minimo de 10% a 15% do que é pra-
ticado no produto no cotidiano e a loja também
abre mao de uma parte. Ou seja, € uma promocao
bastante agressiva para o consumidor final’, infor-
ma o gerente.

NOVIDADES
o - = - A chegada em maior escala de produtos
%3 L s * - para nichos especificos, como pessoas intoleran-
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tes alactose, fez crescer as vendas nos ultimos dois
anos, segundo Vecchi, do Supermercado Irmaos
Lima. Essas novidades trouxeram para 0 mercado
compradores que antes nem imaginavam que




OBAH Design

Nosso giro é tdo rapido, que guase podemos
afirmar que nem passa nas gondolas.

. 1L

ATED AT AT

2 P R T 8 P KA P T MR T

Dl B SRR 0 RS

LEITE UHT DESNATADO

Tt

AT AT T
T Pl A X A A AT coie
akc) N P AR L |

www.laticiniosportoalegre.com.br

08000391439
lh facebook.com/portoalegrelaticinios instagram.com/laticiniosportoalegre




SERIE LATICINIOS [LEITE £ I0GURTE]

O leite em pd
cumpre também
importante papel
no mix

50 Géndola
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pudessem consumir lacteos. A descoberta desse
cliente pelas primeiras indUstrias de laticinios fez
girar a roda do consumo no segmento com o au-
mento da escala e a reducdo nos precos. Todas as
industrias praticamente resolveram investir nessa
linha de produtos.

Para o gerente do Supermercado Braga, em
Abre Campo, José Carlos da Silva Costa, o leite é
um produto que ndo traz margem muito alta, mas
que é um gerador de trafego na loja, e pode-se ga-
nhar no volume.”E um produto fidelizador, e quan-
do vocé promove um produto de primeira neces-
sidade, que é o caso do leite, vocé acaba atraindo
mais clientes’, explica.

Porém, com a chegada dos leites zero lac-
tose, leite pro e iogurtes com o whey, a margem
do produto melhorou, segundo Costa. “Na linha
de leite especial, vocé tem um mark up melhor

do que no produto tradicional’, revela. Logo, dis-
se ele, para essa linha de leite especial, a loja deve
ter um espaco de exposicdo maior. Por outro
lado, essa margem maior traz mais equilibro na
rentabilidade.

INOVACAO

Quando o assunto é o iogurte, Costa tem
visdo diferente e observa que desde 1994 a ven-
da “nunca deixou de crescer” Além disso, trouxe
novos fornecedores. "Empresas pequenas, que ha
POUCOS anos nem existiam em participagdo no
mercado, hoje vém crescendo muito exatamente
porque safram da mesma coisa (lancaram novida-
des) e entraram nessa linha de categoria especial’,
analisa. Segundo o presidente do Silemg, a produ-
cao de leite zero lactose tem crescido na média de
20% ao ano.
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Leite A2A2

A fazenda de Virgilio Villefort, proprietério da rede
de atacarejo Villefort Atacadista, estd produzindo o leite
A2A2 e derivados. O termo pode parecer muito técnico, e
de fato 0 é, mas a explicacdo nao é tao dificil assim. O Leite
A2A2 é produzido por vacas com essa caracteristica geno-
tipica (constituicdo bioldgica). E esse é o ponto de maior
interesse. E que o leite A2A2, embora os estudos ainda ndo
sejam conclusivos, apresenta ao consumidor menos into-
lerancia e alergia.

No criatério de Virgilio Villefort ja sdo produzidos 2,8
mil litros de leite A2A2 por dia e a expectativa é que no
préximo ano chegue a 8 mil litros. “No meu entendimento,
num futuro préximo as fazendas de laticinios que se de-
dicarem a producéo de leite A2A2 deveréo trabalhar para
que sejam certificados e auditados por algum érgao oficial
para dar credibilidade a este produto especial’, analisa.

Essa inovacgdo traz itens que podem puxar a
venda também de outras secdes que ndo eram in-
fluenciadas pelos lacteos. O cross merchandising,
que antes era com produtos de padaria, do café
da manha e de lanches, agora ganha também um
“algo a ver” com a secdo de produtos naturais e
saudaveis, sem gluten, sem lactose ou funcionais,
por exemplo.

PRODUCAO

Segundo o IBGE a producdo de leite de
origem animal no Brasil chegou a 33,6 bilhdes
de litros em 2016. Em Minas, foram produzidos
naquele ano 8,9 bilhdes de litros. Os calculos sdo
confirmados pelo Silemg, que contabiliza em 223
mil fazendas, 5,4 milhées de vacas de ordenha no
Estado.

“Para industrializar esse mar de leite, temos
em Minas 875 industrias registradas nos 6rgaos
de inspecdo. Fosse esse estado um Pals, seriamos
0 120 maior produtor de leite do mundo’, disse o
presidente.“Nosso parque industrial de lacteos tra-
balha atualmente com grande capacidade ociosa,




Ola! Somos a Quata!

Todos os dias trabalhamos com a certeza de que vamos levar momentos gostosos
para o dia a dia dos consumidores através dos nossos produtos.

E assim que nos tornamos lideres em leites UHT* e um dos maiores laticinios do
Brasil com atuacdo destacada em queijos e leites.
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Minas Gerais &, além
de maior produtor
de leite do Brasil,
um dos principais
consumidores de
produtos lacteos
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fruto do impeto dos produtores de leite e dos in-
dustriais, aliados a uma politica de estado que pro-
piciou crescimento de mais de 40% no volume de
leite produzido e industrializado em Minas Gerais
nos ultimos 10 anos. Temos que reconhecer o tra-
tamento que o Governo mineiro da a cadeia do
leite em Minas Gerais’, complementa.

De acordo com o Silemg, aproximadamen-
te 40% do leite produzido em Minas Gerais sdo
consumidos internamente; os 60% restantes tém
como destino os demais estados da regido Sudes-
te e o Nordeste. O leite mineiro é destinado aos
seguintes produtos: leite UHT (12%); queijos (37%);
leite em pd (20%); iogurtes, sobremesas lacteas
(69%); e produtos artesanais (25%).

O presidente do Silemg informa que a in-
dustria vem desenvolvendo produtos para aten-
der as demandas mais variadas e permitindo a in-

clusdo de novos consumidores, sejam com apelo
gastronémico, na linha de queijos finos, queijos
maturados e iogurtes, como o grego, por exemplo,
seja no desenvolvimento de produtos demanda-
dos pelos atletas, como o whey protein. “Também
ha investimentos em produtos com maior percen-
tual de proteina, desenvolvendo formulacées que
atendam aos intolerantes a algum componente
do leite’, destaca.

Mas vale reforcar as palavras do gerente do
Supermercado Braga, José Carlos da Silva Costa:
como o arroz, o feijdo, 0 6leo e o agucar, o leitee o
jogurte sao geradores de trafego na loja. E o que
fazer, entdo? "Vou dar uma boa dica: colegas, au-
mentem seus espagos de produtos prontos para o
consumo. Desde derivados de leite, iogurtes a pra-
tos prontos, privilegie a loja, atenda o cliente com
itens prontos para o consumo’, recomenda. ™
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REPORTAGEM DE CAPA [ENERGIA SOLAR]

ENERGIA ELETRICA GERADA A PARTIR DA LUZ DO SOL CRESCE MAIS DE 400% NO PAIS EM UM
ANO. MINAS GERAIS LIDERA O NUMERO DE CONEXOES E O SEGMENTO SUPERMERCADISTA
COMECA A DESCOBRIR A NOVIDADE PARA DIMINUIR UM DE SEUS PRINCIPAIS CUSTOS

Adenilson Fonseca

s constantes aumentos No preco da ener-

gia elétrica fizeram o diretor do Somar

Supermercados, sediado em Divindpolis,

no Centro-Oeste mineiro, Adriano Ferrei-
ra, a buscar alternativa mais barata.

E ndo é que ele achou?! Uma tecnologia, que
praticamente zerou 0s custos com energia elétrica,
estava na propria cidade! Uma empresa que oferece
a instalagdo de placas para geracdo de energia foto-
voltaica foi quem apresentou a solucao.

As negociagdes com o fornecedor, os trami-
tes junto a Companhia Energética de Minas Gerais
(Cemig) e a implantacdo das placas demoraram de
janeiro a agosto de 2017, quando o sistema come-
cou a funcionar. As placas foram instaladas em duas
das quatro lojas da rede, que sao trés em Divinépolis
e uma em Carmo do Cajuruy, cidade vizinha.

Engenheiros da Flex — empresa que cuidou
do desafio — analisaram o consumo durante um
ano para ajustar a quantidade de energia gerada
pelas placas a demandada na loja. O consumo,
gue chegava a média de RS 8,8 mil por més, hoje
¢ a taxa minima da Cemig para o consumidor co-
mercial.

Foram instaladas 359 placas no teto da em-
presa, que tem 830 metros quadrados, incluindo
area de venda e dep0dsito, e um lote vago ao lado,
que pertence ao supermercado. O investimento
total foi de RS 900 mil, viabilizado por um finan-
ciamento a ser pago em seis anos, com 12 meses
de caréncia.

As placas tém garantia de funcionamento
de 25 anos, dos quais 20 com a capacidade total
de geragao e a partir dai gerando 80% do que era




antes."O pay back (retorno do investimento) é es-
timado em cinco anos; entao, se as placas durarem
10 anos, eu ja terei ganhado cinco’, analisa Ferreira.
Outra economia que ele vai ter: os fornos a gas da
padaria gastavam uma média de RS 2 mil e agora
sao elétricos.

Outro exemplo vem da rede paranaense
Condor Super Center, numa loja inaugurada em
setembro de 2017, em Curitiba. Com investimen-
tos de RS 40 milhdes, numa érea total de 12 mil
metros, a unidade abriga o que a direcdo da em-
presa diz ser a maior usina de energia solar do Sul
do Pafs. Sdo 1.422 painéis fotovoltaicos instalados
na cobertura, com investimento de RS 2 milhdes.

A geragao é de 50 mil kWh por més ou o
equivalente ao consumo de mais de 200 familias,
segundo empresa. “Esta tecnologia vai gerar 35%
da energia consumida na loja e se trata de um in-
vestimento no nosso planeta, pois preserva mais
de 180 &rvores por ano, reduz a emissao de CO” na
atmosfera e diminui a utilizagdo de energia de fon-
tes nao renovaveis’, afirma o presidente do Con-
dor, Pedro Zonta.

A Nota Técnica 56/2017, da Agéncia Nacio-
nal de Energia Elétrica (Aneel), publicada em 24
de maio de 2017 com dados sobre o tema e uma
projecdo até 2024, informa que dos 10.561 gera-
dores instalados no Pais, 10.453 foram de energia
fotovoltaica, o que corresponde a 99% do total. S6
em 2016, a energia solar registrou crescimento de
4079% sobre 2015.

A maior parte foi destinada ao uso residen-
cial, com 79,5%, enquanto o setor comercial usou
15%. Minas Gerais lidera a implantagdo de micro-
geradores, com 2.263, sequido de S&o Paulo, com
2.116, e do Rio Grande do Sul, com 1.149.

Atento a essa tendéncia, o Sebrae em Minas
Gerais oferece consultoria a micro e pequenas em-

presas interessadas na geracao de energia fotovol-
taica para consumo préprio. Além da consultoria,
articulou junto ao Banco de Desenvolvimento de
Minas Gerais (BDMG) e instituicbes da cadeia pro-
dutiva a criacdo de uma linha de crédito com taxas
mais acessiveis.

"O objetivo é criar condicdes para que 0s
empresarios paguem os financiamentos com os
ganhos financeiros obtidos na reducao das contas
de energia elétrica’, justifica o analista do Sebrae
Minas Jodo Paulo Palmieri.

A linha de crédito BDMG Solar Fotovoltaico
estd em projeto piloto e vai ser de 5% até 25%
do faturamento da empresa nos ultimos 12 me-

L.

ses, com um teto de RS 700 mil. O prazo para pa-
gamento é de cinco anos, com taxas a partir de
1,19% ao més.

Todo projeto de geracéo de energia inserido
na rede precisa da aprovacdo da companhia ener-
gética que opera na cidade. Segundo o engenhei-
ro de Tecnologia e Normalizacdo da Cemig, Marcio
Eli Moreira de Souza, sempre que houver um pro-
jeto para ser interligado a rede da concessionaria,
deve ser comunicado a companhia. Isto para que
haja controle sobre a energia que esta sendo inje-
tada na rede.

Atendimento no
acougue do Somar
Supermercados, em
Divinépolis (MG):
estes equipamentos
e todos os demais
da loja funcionam
em 100% a partir da
energia que veio do
Sol; na pagina ao
lado, vista parcipal
de fazenda solar em
Minas
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Adriano Ferreira
mostra detalhes
das adaptacoes
que foram
necessarias em sua
loja para poder
utilizar a energia
solar

58 Gandola

A propria Cemig desde 2005 estuda a fonte
solar e tem projetos como a Usina Fotovoltaica do
estadio do Mineirdo, em Belo Horizonte; a geragdo
na Universidade Corporativa da Cemig (Univerce-
mig), em Sete Lagoas, e na sede da empresa na
Capital.

No entanto, apesar do crescimento “vigoro-

s0”do nimero de conexdes com a rede da Cemig,
a energia solar representa menos de 1% da matriz
elétrica, segundo Souza.

A energia fotovoltaica tem diferentes fontes
de geracdo: instaladas nos tetos das edificacdes —
como é o caso do Somar Supermercados - e das
fazendas solares. Ela pode ainda ser gerada de for-
ma independente, por uma Unica empresa, ou em
consorcios de varias investidores.

“O consércio é a reunido de pessoas ou
empresas em um Unico CNPJ para exploracao da
geracao de energia elétrica’, explica Souza."O con-
sorcio constrdi uma usina solar, e a energia que
essa usina injeta na rede de distribuicédo da Cemig
¢ abatida percentualmente na fatura de consumo
de cada consorciado”.

E sdo esses empreendimentos que tém jo-
gado uma luz forte na forma de como se entendia
a geragao de energia no Pais, com usinas que vém
transformando a paisagem onde s&o instaladas.

As formas tradicionais de geracao de energia
estariam prestes a sofrer um blecaute? Os megain-
vestimentos desviando cursos de rios, inundando
cidades inteiras e florestas poderdo se tornar algo
do passado? O crescimento dos investimentos em
energias alternativas coincide com um momento
de confluéncia de fatores quem impactam forte-
mente o setor: a crise hidrica no Pais nos ultimos
quatro anos; o alto custo da energia gerada a partir
de fontes nado renovaveis e o crescente interesse
da sociedade e das empresas pela sustentabilida-
de do meio ambiente. Somam-se a isso os acordos
internacionais para reducdo de impactos ambien-
tais no planeta.

E quem diria? Aquele que é a principal
ameaca a producao de alimentos, especialmente
no semiarido brasileiro, se tornou o protagonista
nessa nova era da energia elétrica. O sol é, lite-
ralmente, o grande astro da geracdo de energia
limpa.

O principal exemplo disso estd em opera-
¢do no municipio de Pirapora, no Norte de Minas
Gerais, sendo chamado de maior instalagao solar
fotovoltaica na América Latina. A area total é de
aproximadamente 800 hectares e mais de um mi-
Ihdo de painéis solares que no horizonte se con-
fundem com o azul do céu da regido, onde o sol
brilha com muita for¢a praticamente em todos os
meses do ano.

O empreendimento é da francesa EDF Ener-
gies Nouvelles (EDF EN), que comprou 80% dos
projetos fotovoltaicos Pirapora |, Il e Il da fabrican-
te de painéis solares Canadian Solar. Sé na primei-
ra das trés fases do projeto foram investidos cerca
de RS 529 milhdes, com apoio do Banco Nacional
de Desenvolvimento Econdmico e Social (BNDES).
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Na loja do
Supermercado Somar,
em Divinopolis, as
placas fotovoltdicas
foram instaladas sobre
o telhado original;

0 processamento

e a distribuicao da
energia é feita na
prépria loja, que

se prepara para

trocar os fornos a

gas por aquecidos

a energia elétrica,
economizando RS 2
mil por més utilizados
atualmente para
custear o derivado do
petréleo

60 Goéndola

Quando estiver totalmente em operagao,
em meados de 2018, o complexo tera capacidade
de fornecer energia equivalente ao consumo de
420 mil residéncias durante um ano. O investimen-
to total estimado é de R$ 2 bilhdes.

Lider global em energia renovavel, o Gru-
po EDF opera em 22 paises e entrou no Brasil
em 2015, com investimentos nos setores edlico
e solar, atraidos pela abundancia de sol e vento
no Pais. O primeiro passo foi a aquisicdo do Com-
plexo Edlico Ventos da Bahia, na regido do Morro
do Chapéu (BA).

A escolha do Norte de Minas e da Bahia tem
tudo a ver com a abundancia da matéria-prima, o
sol. E que sob o céu nublado a usina continua pro-
duzindo energia, mas com capacidade reduzida.
No projeto de Pirapora, todos os painéis instalados
foram fabricados no Brasil.

A 200 quildmetros, no sentido Oeste do
estado, no municipio de Jodo Pinheiro, outro em-
preendimento ja espalha sua forca para vérias ci-
dades mineiras. A Origo Fazenda Solar investiu R$
5,5 milhdes num projeto com potencial para gerar
170 MW por més. Até o final deste ano serdo mais
dez novas fazendas em Minas Gerais, com até 500
consorciados por unidade. O investimento esta
estimado em R$ 250 milhoes.

Nesse primeiro momento, 0 acesso é res-
trito a empreendimentos comerciais. Eles podem
adquirir os lotes no consdércio ou escolher entre
“planos de assinatura’, de acordo com o perfil de
consumo. Para orientar o comprador, a Origo ana-
lisa o consumo do cliente nos Ultimos 12 meses,
e a partir desse levantamento indica a quantida-
de de lotes necesséria para atender a demanda.
A promessa é de economia de 10% todo més na
conta. Qualquer pessoa juridica atendida pela Ce-
mig pode aderir a Fazenda Solar, desde que regis-
trada na classe comercial e com consumo minimo
de 500 kWh/meés.

A empresa disponibiliza também outros
servicos, como a instalagao de telhado solar. Mas,
neste caso, demanda investimentos de imediato,
0 que nado ocorre no caso da fazenda solar. “No
primeiro — telhado solar — o consumidor faz um
investimento e precisa ter espaco fisico no telhado
ou solo. Ja no segundo modelo, que € o caso da
Fazenda Solar, o consorciado opta por dois planos
de assinatura de energia, como se alugasse um
lote da fazenda, de acordo com a demanda’, expli-
ca o diretor de Novos Negécios da Origo, Rodolfo
Molinari.

Dos 63 clientes da primeira unidade da Ori-
go, 20 sdo supermercados. Um deles é o Supermer-
cado Ferreira, de Itajubd, no Sul de Minas. Desde
uns quatro anos atras, o proprietario, Elias Marti-
nho Ferreira, vinha buscando meios de reduzir a
conta de energia da loja. A ideia inicial era investir
numa usina propria para a rede llustre, central de
negdcios a qual o supermercado é associado.

Ferreira entao tomou conhecimento da Fa-
zenda Solar e ndo s6 contratou o servico, como
levou a proposta para os supermercadistas da
central. Hoje, ele calcula que dos 42 associados a
rede llustre, 23 estejam em negocia¢do com a for-



necedora para aderir ao consorcio. "Eu achei muito
interessante. Para ser sincero, até me surpreendeu,
porgue pensei que a economia fosse menor, mas
fica em torno de 10% a 12%", estima.

Ele j& pensa até em investir na usina prépria
apos o término do contrato iniciado em dezembro
de 2017 e com duracdo de um ano. “Quem tiver
oportunidade de conhecer o projeto e correr atras,
eu digo que é um grande negécio’, avalia.

Além da fotovoltaica e do mercado livre, em
que a energia é adquirida diretamente de comer-
cializadores ou geradores com custos mais redu-
zidos, ha outras formas de as empresas economi-
zarem na conta, COmo a geragado por biomassa,
edlica e hidraulica.

Mas o engenheiro da Cemig, Marcio Souza,
esclarece que hd impedimentos em relagédo ao uso
combinado de energia livre e a adesdo a consoércios
de geracédo ou instalacdo prépria injetada na rede
da companhia energética. "A legislacdo de geracdo
distribuida foi criada para os clientes cativos da area
de concessao da distribuidora. Os consumidores
do mercado livre, que podem comprar energia de
qualquer empresa do Pais, ndo podem fazer a ade-
sa0 ao sistema de compensacao’, explica.
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REPORTAGEM DE CAPA [ENERGIA SOLAR]

Gondola refrigerada
no Supermercado
Somar, de
Divindpolis: com
tampa para evitar
aperdadofrioe
abastecida pela
energia solar
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A geracdo de energia movida pelo vento
vem ganhando forca também. Em fevereiro, a
Cémara de Comercializacdo de Energia Elétrica
(CCEE) divulgou que a geracao de energia edlica
registrou aumento de 26,5% no Pais em 2017. Fo-
ram 4.619 megawatts no ano passado contra 3.651
em 2016. As usinas edlicas somaram 7,4% de toda
energia gerada em 2017, ano em que o Pais, ga-
nhou 92 novas usinas totalizando 494 unidades
em operagdo comercial no Pafs. Isto representa
uma capacidade instalada de 12.589,7 MW e cres-
cimento de 23,2% sobre 2016.

O perfil de supermercados que adquirem
consorcio de energia fotovoltaica é, principalmen-
te, composto de pequenas ou médias empresas.
As maiores, normalmente, j& se anteciparam a es-
sas novidades com fontes proprias ou acordos di-
ferenciados com as empresas de energia. Por isso,

é preciso avaliar o que é vantajoso para a empresa
e 0 que é apenas modismo corporativo.

Neste més de abril, uma loja do Supermer-
cado Josyldo, de Divinopolis, vai comecar a rece-
ber os descontos na conta de energia elétrica. E
mais um supermercado que aderiu a Fazenda
Solar, instalada em Jodo Pinheiro. A expectativa é
de uma economia entre 10% e 15% num contrato
com duracdo de trés anos. Mas depois de mui-
ta conta e muitas avaliacdes, o proprietario, José
Libério de Souza, recomenda analise profunda e,
sobretudo, cautela na escolha do fornecedor e do
modelo de negdcio a ser contratado.

A empresa possui duas lojas, uma com seis e
outra com quatro checkouts. A primeira ndo entra
no consorcio de energia. Nela, ja hd um poste e
transformador proprios com cabine, o que a co-
loca como um consumidor especial junto a com-
panhia energética e, portanto, com tarifas diferen-
ciadas. Além disso, a loja conta com gerador que
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As regides Noroeste
e Norte de Minas
estdo sendo
escolhidas pelos
empreendedores
privados para abrigar
importantes projetos
de producédo de
energia elétrica a
partir do Sol
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substitui automaticamente a energia da rede no
horério de pico de consumo.

AVALIAR BEM

No final das contas, o contratante deve fa-
zer uma avaliagdo criteriosa, porque no caso de ja
haver algum acordo, ou equipamento que reduza
0 custo da energia, pode nao ser vidvel a instala-
¢do de energia solar. Quanto ao investimento em
geracao prépria, é preciso também avaliar o custo
do capital e comparar com o valor da conta de
energia.

José Libério ndo achou vantajosa a constru-
¢do de uma usina prépria atualmente. “Séo ene
situacdes que tém de ser analisadas. No meu caso,
na minha opini&o, o investimento é muito alto ain-
da. Penso dessa forma’, analisa.

Com todos os cuidados e até certo ponto
uma espécie de estranhamento a essa novidade,
o0 setor de energia solar contabiliza avangos rapi-
dos, mas parte de um ponto bem atrds de onde

poderia estar. Apesar da vasta extensao territorial
de um sol escaldante, as usinas fotovoltaicas ainda
representam pouco na matriz energética.

O fato é que o modelo de desenvolvi-
mento do Pais prioriza o uso de energias nao
renovaveis, como o petroleo, e os grandes in-
vestimentos em hidrelétricas, o que para espe-
cialistas estd na contramao da modernidade.
Mas acdes como a de Adriano Ferreira, do So-
mar Supermercados, podem comecar a inverter
essa trajetoria. Afinal, como ele mesmo enfati-
za, “além de barata é uma energia limpa, que
ndo traz danos ambientais”. ™

PARA SABER MAIS

Cemig: www.cemig.com.br

Condor: 413888-2250

Flex Engenharia: 37 3216-3638

Origo Fazenda Solar: 31 3058-0200
Somar Supermercados: 37 3222-9492
Supermercado Ferreira: 35 3622-0460
Supermercado Josyldo: 37 3229-1350
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CATLEGORIAS A SEREM
DEFINIDAS ATRAVES DE
PESQUISA JUNTO AOS
SUPERMERCADISTAS
ASSOCIADOS AMIS

| BEBIDAS ALCOOLICAS - EXCETO CERVEJA
[ WINTIONS, DVESTTEATNS - WIIISKY, YODRCA, RUM,
APERITIVO, AGUARDENTE DE CANA, CONITAQUE,
MIS TURAS ALCOOLIUAS,

2 BEBIDAS NAO ALCOOLICAS | AGUA,
REFRIGERANTE, BEBIDA ESPORTTIVA, AGLUA DL COCO,

3 CAFE E CHA
4 CARNE | BovInNG, .*'rl.lif\'{l FRANGO L PEIXL
5 CERVEJAS | INDUSTRIALIZADAS F ARTESANAILS,

6 DISTRIBUIDOR | EMPRISAS ESPECIALIZADAS
NA DISTRIBUICAO DE PRODUTOS PRINCIPAILMENTE
PARA O PEQUENO VAREJISTA, APOIADOS POR LOJAS

FISICAS OU VIRTUALS,

7 FLV - FRUTAS, FLORES, LEGUMES,
VERDURAS E OVOS

8 HIGIENE E PERFUMARIA | ABSORVENTE
TIGIENICO, ANTISSEPTICO BUCAL, ANTISSEPTICO,
CREME DENTAL, ESCOVA DENIAL, HO L HI1A DENTAL,
FRALDA PESCARTAYEL PAPLL HIGIENICO,
CAPARELHO DI BARBEAR, BROMNAEALMCHRES,
COLONIAS, CREME PARA BARBEARL CREME PARA
PELE, DEPILATORIOS, DESODORANIT, ESMALLL PARA
UNIIAS, LAMINA DE BARBEAR, LENQO UMEDECIDO,
LOCAO POS-BARBA, MODITCADOR DE CABLLOS
(RELAXANTES, ALISANILS, PERMANENTL
REIANANTE, NEUTRALIZANTE, LOCAD
ONDULADORA, FTC), POS-STHAMPOO, SARONETE,
SHAMPOO, TINTURA F REJUVENFSCEDOR PARA
CARFLOS, PROTETOR SOTAR, FTC

9 LEITE | LEITE LONGA YIDA.

10 LIMPEZA | AGUA SANITARIA, AMACIANTES,
CFRAS PARA PISO, CONCENTRADOS DE LIMPEZA,
DESINIETANTES, DESODORIZADOR SANITARIO,
ESPONIAS SINTELICAS, LUS TRA MOVEIS, SABAO 1M
BARRA, SABAO I DEIERGENTE PARA ROUPA,
DEFERGENTE LIQUIDG, ALCOOL, LA DE AQO,
LIMPADORES PARA CASA, L1C,

11 MAQUINAS, FQUIPAMENTOS,
INSTALACOES COMERCIAIS | REFRIGERADOR,
GONDOLA, FREEATIR, GELADEIRAG EATIAIMR,
BALANCA, CARRINHO PARA SUPERMERCADOS,
CHECKOLUL, LETTOR OT1C0, EMPILLADEIRA,
MAQUINA PARA LIMPLEAA DL PISOL

-

12 MERCEARIA ALTO GIRO | OLIO, AZITIL
MOLIIO DE TOMATE TEMPEROS, AZETTONA, MILITO
VERDL, ERVILIIA, PALMITO, MAIONESL, FEJAO,
ARROY, MASSA, FARINACEOS, E1C.

13 MERCEARIA DOCE | BISCOITO, BOLACTIA,
BOMBONS, BALA, CARAMELO, GOMA DE MASCAR,
CEREALS IM BARRA, COOKIES, ACHOCOLATADO EM
PO, CHOCOLATES TM GERAL, DOCES, FIC.

14 PAES CONGELADOS | PALS, PAO DE QUELO,
BISCOTTOr D QUIELC, BT

15 PERECIVEIS CONGELADOS, RESFRIADOS
E EMBUTIDOS | CARNES PREPARADAS (CORTIS DE
FIRANGO TEMPERADOS), TIAMBURGUER, NUGGETS,
PRATOS PRONTOS CONGELADOS (LASANIIA,
ESCONDIDINTIO, STEAK DE TRANGO, PIZZA,
SALGADINIIOS E ACOMPANTIAMENTOS), BOTINIIOS,
COXINIIAS, EMPADAS, TIOT POCKET, ATTAMBRADOS,
APRESUNTADOS, CARNES SAUDAVELS (PEITO DE
PEILL, BLANQUETL CHESTER, ELC), COPA, FATIADOS
EMBALADOS, LINGUICA, MORTADELA, PARMA,
PRISUNTO, SALAME, SALSICHA, SALSICHAD, LI1C,

16 PERECIVEIS LACTEOS | IOGURIE, LETIE
FERMENTATM), PETTT SUITSSE, SORBREMESA PRONTA
GELITICADA, MANTEIGA, MARGARINA, CREME DE
LFITE, REQUEFIJAD CREMOS0, ACTTOCOLATADO,
SORVETE, ETC.

{7 PRODUTO INOVACAO EOU
LANCAMENTO DO ANO | PRODUTOS
TANCADOS EM 2007

I8 QUELJOS | QUETO FUNDIINY, MINAS, HRISTAL,
QUEIO FATIADO EMBALADO, QUELO LINITA
GOURMEL

19 SUCOS PRONTOS E REFRESCOS

20 SUPRIMENTOS, EMBALAGENS E
PAPELARIA | ETIQUETAS, SACOLA PLASTICA,
SACOLA RETORNAVEL COLAS, CADERNOS,
BORRACTIAS, ARTIGOS PARA FSCRITORIO, LAPIS,
CANETA.

21 TECNOLOGIA E GESTAO | SOFTWARLE,
FIARDWARL SISTEMA D TECNOLOGIAL

22 AGRICULTURA FAMILIAR | EMPRESAS DE

PEQUENO PORTE, FORNECEDORAS INDEPENDENTES
DE PRODUTOS DIFERENCIADOS IOU REGIONAL,

CATEGORIA DEFINIDA PELA AMIS

23 ANUNCIANTE DA REVISTA
GONDOLA DO ANO

SERAO PREMIADAS TRES MELHIORFS EMPRESAS DF CADA CATEGORIA,
COM EXCECAO DA CATEGORIA ANUNCIANTE DA'REVISTA GONDOLA
QUE PREMIARA APENAS UMA EMPRESA.
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EM SINTONIA COM 0 MERCADO [PRODUTOS SEM ACUCAR/ADOCANTES]

ADOCANDO
O Calxa

COM CONSUMIDORES MAIS EXIGENTES E PREOCUPADOS
COM A SAUDE E BEM-ESTAR, PRODUTOS ZERO ACUCAR
E ALTERNATIVAS DE ADOCANTES ESTAO SE TORNANDO

GRANDES APOSTAS NAS GONDOLAS

Davidson Lisboa

busca pela qualidade de vida, associada

a saude, é um fato presente no cotidia-

no ndo s6 dos brasileiros, mas no mun-

do. A cada vez mais conhecida “geracéo
saude” movimenta hoje um grande mercado no
setor alimenticio de produtos organicos, integrais,
sem agucar e livres de conservantes.

Nesse cendrio, a industria tem investido for-
te em itens voltados para a alimentacao saudavel,
com menos gordura, agucar, sédio, com ingre-
dientes organicos ou integrais. A aposta do setor é
que a demanda mais alta por esse tipo de produ-
tos Nao seja passageira.

Segundo uma pesquisa divulgada em maio
de 2017, pela Nielsen, 59% dos brasileiros querem
ver mais produtos livres ou com baixo teor de agu-
car nas gondolas e 68% deles preferem alimentos
100% naturais, sem adicao de qualquer substancia
gue seja nociva a saude.

MAIS ATENTOS

Nos supermercados, esse consumidor estd
mais atento aos rotulos, informacgdes nutricionais,
preco, beneficios e valor agregado dos produtos.
Com tantas mudangas, as empresas precisaram re-
Ver o seu posicionamento e rechearam as pratelei-
ras com op¢des nutritivas, de qualidade e sabores

68 Gondola
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a redugdo do consumo
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alto teor de agticar”
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que agradem a esse novo perfil, principalmente
aquelas desprovidas de agucar, como sucos inte-
grais, biscoitos, barras de frutas, iogurtes, biscoitos,
além das alternativas de adocantes disponiveis no
mercado.

No Hipermercado Coopervap, de Paracatu
(MG), o gestor Carlo Kraemer diz que possui uma
secdo em sua loja de produtos diet, light, naturais
e teve que dobrar essa area devido a variedade
de produtos e alta demanda. “Nos tivemos que
dobrar o espaco onde ficam os produtos voltados
para a saudabilidade, como adogantes, mel, gra-
nola, entre outros produtos nessa linha, que tém
tido, de dois anos pra cd, um agquecimento nas
vendas’, relata Kraemer.

Em compensacéo, no Hipermercado Valen-
te, o gestor Felipe Valente afirma que vem sendo
perceptivel a reducdo do consumo de produtos
que contém alto teor de acUcar, entre eles os re-
frigerantes.

"A preocupacdo com a saude também, bas-
tante retratada pela midia, tem levado os consu-
midores a optar por alimentos com baixo teor de
acucar, deixando de comprar um refrigerante para
levar um suco integral ou frutas do hortifruti’, res-
salta Valente.

DIET, LIGHT E ZERO

Nas géndolas ndo faltam opgdes. Todos os
dias surgem novidades e denominagdes diferen-
tes. Mas, afinal, quais sdo as diferengas entre os

produtos diet, light ou zero?
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Segundo a Associacao Brasileira das Indus-
trias de Alimentacao (Abia), os itens light apre-
sentam uma diminuicdo de 25% em algum com-
ponente se comparado com o original. Podem
ser calorias, acUcares, gorduras, sédio ou outros
nutrientes.

J& os alimentos zero sdo os que contém
uma quantidade nao significativa de algum item
em relacdo ao tradicional. Para existir a alegacdo
de, por exemplo, “zero agucar’, o produto pode
apresentar no maximo 0,5 gramas de acUcar em
100 gramas do alimento pronto para o consumo,
limite maximo legal definido pela ANVISA/Minis-
tério da Saude.

O diet, por sua vez, costuma ser recomen-
dado para dietas especiais, como a de pacientes
diabéticos, pois possui menos carboidrato, acucar,
gordura ou sédio.

Mas é importante ressaltar, que para os por-
tadores de deficiéncias metabdlicas (diabetes, hi-
pertensos, intolerantes a determinado nutriente)
¢ fundamental o acompanhamento de um médi-
CO Ou nutricionista.

ADOCANDO

Como aos poucos o agucar vai sendo deixa-
do de lado, vdo surgindo alternativas para substi-
tui-lo nas refeicées e bebidas. Classificados como
naturais ou sintéticos, os adocantes sdo encon-
trados facilmente nos supermercados. Dentre os
artificiais temos os aspartames, a sacarina, o cicla-
mato, a sucralose e acessulfame-k.

O ciclamato é bastante utilizado em alimen-
tos, mas é proibido em alguns paises por provocar
efeitos cancerigenos, mutantes em células e alér-
gicos. Adoca 50 vezes mais que a sacarose. J& a su-
cralose é utilizada em produtos esterilizados, UHT,
pasteurizados e assados, pois é estavel a grandes
temperaturas. E eliminada totalmente do organis-
mo pela urina num prazo maximo de 24 horas. N&o
produz céries e reduz a producdo de acidos que as
produzem. Adoga 600 vezes mais que a sacarose.

Por sua vez, o acessulfame-k é o adocante
mais resistente ao tempo e a altas temperaturas.
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O mel tem sido
uma alternativa
para a substituicdo
do acucar de

cana ou mesmo
dos adocantes
artificiais

ARTIFICIAIS Aspartames Sacarina
NATURAIS Frutose Sorbitol

Adoca 200 vezes mais que a sacarose e é eliminado
totalmente pelo organismo através da urina. Entre
os adogantes naturais temos a frutose, o sorbitol, o
manitol e o esteovideo. A frutose é extraida de fru-
tas, cereais e mel, tem capacidade de adocar 173
vezes mais que a sacarose. Deve ser usado com
moderagao, ja que provoca caries e tem consumo
limitado para diabéticos.

O sorbitol é originado de frutas e algas ma-
rinhas e adoca 50 vezes mais que a sacarose. Seu
uso é restrito a pessoas que ndo sdo diabéticas e
nem obesas. Resiste a altas temperaturas, a eva-
poragdo e ao cozimento. O manitol é encontrado
em vegetais e algas marinhas e tem capacidade de
adocar 70 vezes mais que a sacarose. Nao é reco-

Ciclamato

TIPOS DE ADOCANTES

Sucralose Acessulfame-k

Manitol Esteovideo / Stévia

mendado a diabéticos e produz efeito laxativo se
usado em grandes quantidades.

Por sua vez, a estévia tem capacidade de
adocar 300 vezes mais que a sacarose e é encon-
trada na planta Stévia Rebaudiana. Ndo contém
calorias e é estdvel em altas temperaturas.

No Hipermercado Valente, o gestor Felipe
Valente busca trabalhar esses produtos atrelados
ao conceito de cross merchandising, que busca
agregar vendas de outros produtos como chas,
cafés, sucos e no setor de hortifruti.

“Nés usamos muito o cross merchandising.
Sempre coloco os adogantes proximo a produtos

que véo ser agregados no carrinho do consumi-
dor de adocantes, como café, cha, sucos, produtos
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"0 sorbitol é originado de

frutas e algas marinhas
e ado¢a 50 vezes mais

que a sacarose"

integrais e organicos, como o mel, que tem uma
secao bem pequena proximo ao FLV, com o intui-
to de elevar as vendas’, disse. Assim como o gestor
do Hipermercado Coopervap, Carlos Kraemer, que
mantém os adogantes na sequéncia do setor de
café, biscoitos e chas.

Segundo levantamento realizado pela
Hyper Pharma (Hypermarcas), em 2017, referente
ao volume de vendas, a sacarina corresponde a
47%, a sucralose 30%, estévia 14% e o asparta-
me 9%. Eles ainda indicam que o ideal para as
lojas de pequeno porte é trabalhar com até trés

Mel Santa Barbara
das colméias para sua
gdndolal

Os consumidores
buscam cada vez mais
uma alimentacdo
saudavel e, dessa
forma, seus clientes
querem Mel Santa
Barbara e seus

mel 4 | |
qs.mm.n derivados em sua loja.

—--1-'“!

www.melsantabarbara.com.br
melsb@melsantabarbara.com.br
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Dependendo do
perfil dos clientes,
o mix de adogantes
muitas vezes se
multiplica em tipos
e marcas
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marcas de maior participacao de mercado, pois
elas ja contam com a variedade necesséria para
0 shopper em seu portfélio. J& para as de médio
e grande porte, o ideal é o sortimento completo,
com todos os niveis de marca (premium, interme-
diaria e baixo preco). Devem ser destacados pro-
dutos de maior valor agregado, como sucralose
e estévia.

TENDENCIA

Apesar da variedade de adocantes dispo-
niveis no mercado, 0s naturais t¢ém ganhando es-
Pago aos Poucos, como a estévia. O consumo da
erva triplicou de 2011 a 2016, segundo dados da
empresa de pesquisa Euromonitor International.

A Nestlé, maior empresa de alimentos do
mundo, utiliza a estévia em sucos de frutas no Bra-

sil, em misturas de cafés na Coréia do Sul e no cha
gelado Nestea. Assim como a Coca-Cola e a Pepsi
que também tém utilizado a substancia em seus
refrigerantes.

De acordo com especialistas, comparando
os adogantes entre si quanto aos potenciais bene-
ficios que trazem para a saude do consumidor, a
estévia parece ser o mais indicado, pois é um ado-
cante natural, seguro e sem agucar, cujos efeitos
positivos sobre a saude sao apontados por diver-
sos estudos.

Além disso, possui poténcia edulcorante re-
lativamente alta em comparagdo com a sacarose.
Dessa forma, este adogante é uma opcéo atrativa,
ja que tem um apelo saudével e é liberado para o
consumo por pessoas diabéticas. Nas gondolas ja
existem versdes em po e liquido. ™
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COM AFETO, CARINHO
e preparacao

ANTECIPAR TENDENCIAS E TRABALHAR O MIX DE PRODUTOS PODE
INFLUENCIAR NA DECISAO DE COMPRA DO CLIENTE EM UMA DAS MAIS
IMPORTANTES OPORTUNIDADES SAZONAIS DO VAREJO

Davidson Lisboa

segundo domingo de maio foi feito para

o carinho, o afeto e o reconhecimento.

Embora todos digam que mde merece

agradecimento todo dia, é nele que se
celebra o Dia das Maes. Isto torna a data a mais
importante para 0 varejo no primeiro semestre e
fica apenas atras do Natal em volume de vendas
e faturamento.

Neste ano, o Dia das Maes serd comemorado
em 13 de maio e a preparacdo para esta data en-
volve mais do que decorar o ambiente da loja. S6
pendurar alguns coracdezinhos de papel ndo é sufi-
ciente para atrair os clientes para a sua loja. Além de

prepard-la visualmente, com uma decoracéo toda

especial, é preciso também pensar em estratégias
de vendas totalmente focadas nesta data.

Trabalhar bem o mix de produtos com an-
tecedéncia pode trazer novos clientes e alavancar
vendas de itens, por exemplo, de bazar, flores, car-
nes, bebidas, eletrodomésticos, cestas de café da
manha e rotisseria.

FLORICULTURA

As flores, que sdo um dos produtos mais
procurados nesta época, que até entdo eram en-
contradas apenas em floriculturas, agora estdo
mais acessiveis aos consumidores e, melhor ainda,
a um preco que cabe no bolso.

Fotos Igndcio Costa



A facilidade dos supermercados para entre-
gar flores ao consumidor é um dos agentes que
favorecem o sucesso desta comercializacdo, que

ao longo deste tempo passou por diversas me-
lhorias, a exemplo da conservacéo dos produtos
enquanto estdo a venda.

De acordo com o gerente da distribuido-
ra de flores Holambelo, Ricardo Porto, em 2017
houve um crescimento nas vendas de até 15%
no Dia das Mées em relacdo a mesma data no
ano anterior, provenientes do melhor desempe-
nho em supermercados, hipermercados e flori-
culturas. Orquideas, rosas, begonias, lirios, kalan-
choes e violetas séo as mais requisitadas para esta
época do ano.

PLANEJANDO

O consultor de varejo Marco Quintarelli
aborda a importancia do lojista se programar para
este periodo. Ele afirma que o ideal é se planejar
para gque no minimo 15 dias antes o consumidor
perceba a aproximacdo do Dia das Maes, atrelan-
do ao cross selling.

"Para o Dia das Mdes uma das caracteristi-
cas mais relevantes é o supermercadista se atentar
para produtos de conveniéncia, de valor agrega-
do, sair do lugar comum e praticar o cross selling,
vendas cruzadas. Por isso é necessario se progra-
mar para lembrar com duas semanas de ante-
cedéncia o consumidor sobre a aproximacao da
data” afirma Quintarelli.

90 DIAS
No Supermercado Center P&do, em Montes
Claros, a diretora comercial da rede, Larissa Alen-

car, fala que o planejamento para as datas come-
morativas costuma ser realizado junto a equipe
com trés meses de antecedéncia e leva em consi-
deracéo langamento de novos produtos e o histo-
rico de vendas dos anos anteriores.

"As decisdes de estoques sao tomadas con-
siderando o lancamento de novos itens e o histo-
rico de giro e de vendas dos anos anteriores. Além
de considerarmos o aumento de vendas previsto
pelo mercado. As sugestdes de clientes também
exercem papel fundamental’, explica Larissa.

PANIFICAgf\O E BAZAR

Em Mantena, no Hipermercado Valente, fi-
liado a rede Smart Supermercados, o diretor Felipe
Valente se reline com a equipe com duas semanas
de antecedéncia para decidir acbes promocionais
e reducdo da margem de precos de alguns itens
de eletro e méveis.

“Nos fazemos uma reunido para discutir as
estratégias promocionais nas datas comemorati-
vas ao longo do ano nas trés lojas e com duas se-
manas de antecedéncia de cada data; procuramos
definir as acbes para trazer o cliente para dentro
da loja, buscando sempre trabalhar com precos
atrativos nos setores de eletro, moveis, panifica-
¢ao, bazar, entre outros’, afirma Valente.

TUDO PRONTO

J& em Vicosa, o gestor da central de negé-
cios Minipreco, Elir Martins, revelou que desde fe-
vereiro estd com a campanha pronta para o Dia
das Maes. Ela serd realizada nas lojas filiadas e
enfatiza que o foco sdo os itens que compdem o
almoco do domingo, 13 de maio.

Na pégina ao lado,
geragdes se retinem
no restaurante do
Center Pdo, em
Montes Claros,
celebrando as
maes; acima, prato
de massa pronto
para levar e item

de confeitaria
premium, ambos sob
medida para a data
comemorativa
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As flores tém no
periodo do Dia

das Mées um dos
melhores momentos
de venda; na pagina
76, imagens de
outras se¢oes que
ganham forca no
mesmo periodo:
eletroeletronicos,
utilidades e bebidas
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"Nos j& estamos com a campanha pronta
para o Dia das Maes. Vamos trabalhar com promo-
¢oes de itens de bazar e perfumaria, além de focar
nos produtos que contribuem para o almogo de
domingo da familia’, ressalta Martins.

MIX

E importante que o supermercadista fique
atento ao sortimento dos produtos ofertados den-
tro da loja para o Dia das Mé&es. Variar as opgoes
do sortimento pode contribuir para elevar o ticket
médio de compras.

Para o consultor Marcos Quintarelli, oferecer
flores, itens de bazar e perfumaria pode agregar
para o sortimento, mas produtos que véo compor
o almogo, como carnes e bebidas, também séo
muito requisitados para a data. Ele enfatiza que
mesmo se o supermercado nao tiver uma varieda-
de expressiva de produtos, pode buscar alternati-
vas junto aos fornecedores.

“Dentro das condicdes de cada supermer-
cado, deve ser analisada, com muita cautela pelo
gestor, a possibilidade de ampliar o sortimento por
meio de uma parceria com fornecedores para ofe-
recer kits ou cestas com itens especificos da épo-
ca’, disse Quintarelli.

CESTAS

No Supermercado Center Pao, itens de
confeitaria fina e cestas de café da manhg, além
de vinhos, flores, produtos de bomboniére e cor-
tes especiais de carnes sdo 0s mais procurados
na ocasido. Mas também procuram disponibilizar
itens como canecas com frases, tagas e kits espe-
ciais que abastecem a demanda da época, sequn-
do a diretora comercial, Larissa Alencar.

“Temos a procura por itens de confeitaria
fina e cestas de café da manha. Além de produtos
para almogos especiais, tais como cortes espe-
ciais de carne. A procura por vinhos mais suaves



e bomboniére nacional e importada também au-
menta. Trabalhamos a nossa secéo de flores, pois
a venda deste item apresenta um aumento na
véspera, mas a procura no dia é a de maior pico’,
ressalta Larissa.

Felipe Valente busca reforcar o estoque de
carnes e bebidas do Hipermercado Valente, além
de focar na venda do setor de eletrodomésticos e
acdes junto a Marquespan, fornecedor parceiro do
segmento de panificacao, e pontos de degustagéo.

PROMOCAO

Acdes promocionais atreladas a distribui-
cdo de brindes, sorteios e precos baixos podem
contribuir para atrair o cliente para dentro da loja.
Por exemplo, a elaboragdo de um tabloide sazo-
nal pode ser uma das principais ferramentas para
iniciar a campanha para o Dia das Mées, expondo
produtos que vao chamar a atencdo dos clientes.

| vww.holambelo.com.br
1 T Ldl

“Tabloide é sempre importante. Ele é o dire-
cionador de compras que vai sinalizar para o con-
sumidor os produtos que estdo em destaque para
aquela ocasido. Pode ser por meio de um tabloide
especifico somente para o Dia das Maes ou apenas
uma area exclusiva naquele que serd produzido no
més. O importante € trabalhar os produtos de for-
ma correta e eficaz” recomenda o consultor Marco
Quintarelli.

A Center P&do procura trabalhar a comu-
nicacao e disposicao dos itens, além de produzir
material impresso para divulgagao dos produtos e
trabalhando nas midias sociais.

“Trabalhamos a nossa comunicacdo e dis-
posicdo de itens de forma a facilitar ao cliente en-
contrar aquilo que ele precisa. E feito um trabalho
de exposicdo de pontos extras e frentes de gon-
dolas nas lojas e desenvolvido um material de di-
vulgagdo interno e externo. Estamos fazendo um

Invista em
O setor que

ALTA RENTABILIDADE POR -
ALTO [NDICE DE FIDELIZAGAD DE
'CRESCIMENTO DE MAIS DE 10%

Fraras & Plandss Lede
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trabalho mais intenso nas midias sociais e tendo
um bom retorno’, explica Larissa.

USO DA TECNOLOGIA

Na rede Minipreco, o gestor Elir Martins,
além de elaborar um tabloide especifico, buscou
inovar e usufruir da tecnologia como um supor-
te para apoiar 0s associados e comunicar seus
clientes sobre as promocdes. E o “+Desconto’,
aplicativo idealizado pela central de negdcios
que alerta os consumidores sempre que houver
uma promocao em uma loja associada préxima a
ele, além de mostrar como chegar até a unidade
indicada.

“Como nds temos mais de 100 lojas associa-
das, essa ferramenta possibilita que cada unidade
faca a sua oferta para atingir o cliente final. Além
das promocoes, o cliente tem acesso ao tabloide
dentro do aplicativo’, conta Martins.

SORTEIOS E BRINDES

Sorteios e brindes sempre sdo um atrativo
para o consumidor final. Afinal, quem n&o gosta
de ganhar brindes?

No Hipermercado Valente séo realizados
varios sorteios de vouchers com empresas do seg-
mento de beleza e estética, além da distribuicdo
de brindes promocionais para os clientes. O gestor
Felipe Valente afirma que tem sido uma acdo que
vem atraindo novos clientes para a loja.

"Além da preparacdo da equipe, nos faze-
mos sorteios para servicos de estética e beleza de
empresas parceiras e entregamos brindes nos cai-
xas. Sao acdes que cativam e atraem o cliente para
a loja’, revela Valente.

A central Minipre¢o vai sortear um car-
ro zero quilometro para os clientes que fizerem
compras em seus associados. O sorteio tem como
objetivo estimular as vendas nas lojas da rede. “A
cada RS 70, o comprador terd direito a um cupom
que serd depositado na urna do supermercado.
O sorteio serd realizado em Vicosa e a rede faz a
entrega do carro para 0 ganhador da promocao’,
afirma Elir. ™=
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MILLENNIALS ESTAO GASTANDO MENOS TEMPO

PREPARANDO COMIDA EM CASA

O USDA's Economic Research Service lancou um relatério em fevereiro que detalha al-
guns dos habitos de compra de alimentos de diferentes geragdes, com um olhar de
perto sobre os tipos de compras que os jovens de 25 a 35 anos, os millennials, tendem
a fazer. A tendéncia apontada pelo relatério é de que os millennials americanos es-
tdo gastando menos com a compra de alimentos para processarem e aumentando sua
despesa com alimentacao fora do lar. Mas mesmo assim, os pesquisadores descobriram
que a frequéncia a supermercados continua firme e que os millennials gastaram mais
de seus orcamentos de supermercado do que outras geragbes em peixes, OvVos € Nozes,
mas menos em carne branca e vermelha. Vale a pena notar que tudo nao esta perdido
por comida consumida em casa. Menos millenials compram alimentos para comer em
casa, mas a porcentagem de pessoas que comem na casa de outra pessoa é maior en-
tre eles do que as geracbes mais velhas. Isso pode significar que existe a oportunidade
de comercializar alimentos para fins de entretenimento e apelar para millennials que
possam estar recebendo outros millennials em suas casas. Também parece haver uma
mudanca continua para uma alimentacdo saudavel, com um apetite crescente por fru-
tas e vegetais a medida que a renda aumenta entre os millennials .

SETOR DE CONVENIENCIA PARTE PARA O MODELO DE
"MINISSUPERMERCADOQ"

As redes de lojas de conveniéncia australianas sempre tiveram
uma “vida tranquila “em termos de concorréncia e podiam atuar
com mix limitado e margens elevadas. Mas em 2017 ja foi dife-
rente e em 2018 mais ainda: os minissupermercados entraram de
vez na disputa do consumidor que busca conveniéncia, aponta
estudo do instituto GlobalData. O GlobalData prevé uma guerra
de precos na conveniéncia . "Assim como vimos de 2012 a 2016,
com a guerra de pregos liderada por supermercados de descon-
tos, assim que uma das partes se move para reduzir 0s pregos,
todos se movem", disse Molly Johnson-Jones, analista sénior de

SHOPPING CENTERS
APOSTAM EM SUPERMERCADOS
COMO ANCORAS

As lojas de departamentos ja foram
no passado as principais ancoras de
shopping centers nos EUA. Porém,
dados mostram que o0s supermer-
cados sdo hoje os preferidos pelas
empresas que implantam e admi-
nistram os grandes centros de va-
rejo. Enquanto produtos como, por
exemplo, de vestuario, eletroeletré-

varejo da GlobalData. "Isso levara a erosao da margem para ope-

radores de conveniéncia, e muitos independentes serdo afasta-
dos do mercado. Isso também é impulsionado pela mudanga nos
habitos de compras do consumidor. Os compradores mais jovens
estdo usando cada vez mais lojas de conveniéncia para suas
compras semanais, com 25,3% dos que tém de 25 a 34 anos de
idade usando o canal de conveniéncia como sua loja principal”.

nicos e moéveis de lojas de departa-
mentos estao sendo bombardea-
dos pelo comércio eletrénico, os
alimentos, principalmente os pe-
reciveis vendidos nos supermerca-
dos, ndo tém concorréncia digital.
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Feita para ser

a marca mais
desejada da
familia brasileira
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PAGENS LUKTRATIVAS

CARNE MOIDA TODA HORA.

nawo
conceito em
carne moida

reciclo

Descubra por que a Plena é um investimento de triplo sucesso no seu negdcio.

A Plena é uma
das marcas mais
procuradas nas
géndolas e lidera
0 seu segmento.

Produto inovador
no mercado,

com qualidade
incomparadvel,
precos competitivos
e logistica prépria -
pontual e eficiente.

Produto congelado
em embalagens de
5009 e 1kg. Vocé
dispensa custos
com o agougue e

0 consumidor
ganha mais tempo
no dia a dia.

Consulte nossa equipe de vendas e surpreenda-se
com nosso mix de produtos

0PO0®

(31) 3519.3400

Produgido com

o corte patinho,
uma carne magra
e sauddvel. Mais
sabor, qualidade
e bem-estar para
0 consumidor.

A Plena estd presente
na grande midia,
oferece materiais

de suporte para
destacar os produtos
Plena em seu PDV e
conta com demanda
garantida de piblico.

plena

ALIMENTOS

plenaalimentos.com.br



