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C omo já dissemos em outras oportunidades, a presença dos 
fornecedores supermercadistas nas páginas de GÔNDOLA é 
sempre uma grande satisfação. Em seus 27 anos de publica-
ção, desde o primeiro número até os dias de hoje, eles estão 

presentes na revista, seja nas notícias ou como anunciantes. Mesmo 

em tempos desafiadores no passado, ou nos mais recentes – em que 

o mundo enfrenta a maior pandemia em 100 anos –, GÔNDOLA bate 

recordes de anúncios e segue ininterrupta em circulação impressa e 

digital, o que ratifica a relevância do veículo no trade supermercadista 

de Minas e do País. Então, nada mais natural que dedicarmos a capa 

desta edição, mais uma vez, a nossos apoiadores de todas as horas. 

Além disso, fomos escolhidos pela AMIS como veículo oficial de di-

vulgação do Troféu Gente Nossa Fornecedor 2021. Desta feita, a home-

nagem é para os “Destaques dos Destaques”, que são os fornecedores 

mais votados entre os três agraciados de cada categoria com o Troféu. 

Nossos parabéns a todos eles, presentes nas 36 páginas dedicadas à 

premiação. Compartilhe conosco essa homenagem e depois confira 

outras ótimas reportagens, como a que orienta para as oportunida-

des de final de ano (Black Friday, Natal e Réveillon), uma que deta-

lha a história dos 20 anos da rede Mart Minas e outra, da série AMIS 

50 anos, que relata o trabalho desenvolvido por superintendentes e 

presidente executivo da entidade nestas cinco décadas. Já ia me es-

quecendo de recomendar: temos uma excelente coleção de artigos à 

sua disposição nesta edição, e muitas notas, também. Como sempre, 

boas leituras.

Giovanni Peres
Editor

Parabéns aos Destaques dos Destaques
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OTIMISMO RENOVADO

N a revista GÔNDOLA de fevereiro deste ano, a manchete da capa era “Injeção de oti-
mismo” e a imagem que acompanhava o título era a de uma dose de vacina contra a 
covid-19 sendo preparada para aplicação por profissional de saúde. A revista registrava 
naquela edição a histórica primeira dose aplicada em Minas, realizada em 18 de janeiro, 

e o otimismo que aqueles passos iniciais despertavam nos mineiros em geral. Começava ali a 
maior campanha de vacinação da história de Minas.

A esperança do governador de Minas, Romeu Zema, destacada em sua entrevista exclu-
siva à revista e compartilhada por nós no texto Palavra do Presidente na mesma edição, era a de 
que a vacinação avançasse na direção de a cobertura atingir pelo menos 60% da população ain-
da em 2021, para que o final do ano já pudesse marcar um novo tempo em relação à pandemia. 
Compartilhávamos também com o governador o total apoio do setor supermercadista mineiro 
à vacinação. 

Para nossa satisfação, o otimismo e a esperança registrados em fevereiro se confirmam 
quando nos aproximamos do fim do ano. De acordo com o Ministério da Saúde, o País atingiu, no 
dia 6 de outubro, a marca de 60% da população maior de 18 anos com o ciclo vacinal completo 
contra a Covid-19.

Isso significa que 95,3 milhões de brasileiros já tomaram a segunda dose ou a vacina de 
dose única, o que permite o ajuste imediato dos protocolos sanitários, sempre com responsabi-
lidade, na direção de uma rotina mais próxima da anterior à pandemia. 

Se mantido o ritmo, o ano poderá ser encerrado na marca de 70% ou 75% vacinados, o 
que tornaria possível o sonho dos 80% de cobertura vacinal ainda nos primeiros meses de 2022, 
que seria o passaporte para o retorno definitivo à normalidade. 

Os supermercados foram reconhecidos como essenciais por governos de todos os níveis 
e a população desde os primeiros momentos da pandemia, ainda em março de 2020. Com o 
apoio dos funcionários, dos parceiros fornecedores, e unidos em nossa associação, conseguimos 
manter todas as lojas em funcionamento, abastecidas e dentro dos protocolos sanitários estabe-
lecidos, assim como demos suporte às iniciativas para a vacinação, dentre outras de combate à 
covid-19. 

Podemos nos orgulhar dessa importante contribuição à vitória que se celebra com a 
vacinação e renovar a esperança e o otimismo na crença que vencemos os desafios mais difíceis 
e que tempos melhores se aproximam. 

Conte sempre com a AMIS.

PALAVRA DO PRESIDENTE

Presidente do Conselho 
Diretor da AMIS

Alexandre Poni
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O queijo fresco Camponesa é a combinação 
perfeita entre inovação, sabor e qualidade.

Feito com o mais puro leite do campo, é leve 
e nutritivo. Sua textura firme o deixa ainda 
mais irresistível para agradar o paladar dos 
clientes mais exigentes.

AAcrescente esta novidade em sua loja 
e deixe seu mix ainda mais atrativo.

Visibiliade na mídia

Textura
 firme 

Leve 
e nutritivo

Fresco de
verdade

Sem
conservantes

Feito com 
leite puro do campo

Fonte de cálcio
e proteína

Validade
60 dias

Caixinha
 longa vida

Seus clientes
precisam conhecer

o 1ºqueijo de caixinha
do Brasil.
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NOTAS E NEGÓCIOS

Epa Supermercados inaugura mais 
uma loja em BH e celebra seus 62 anos
Mais uma loja da rede Epa Supermercados foi 
aberta em Belo Horizonte. A inauguração aconte-
ceu dia 05 de outubro. O novo ponto de venda, 
com 1.500 metros de área de venda e 12 che-
ckouts, fica na no Jardim Guanabara/Floramar, re-
gião Nordeste da Capital. Seguindo o padrão de 
vizinhança da rede, a nova loja conta com uma 
ampla seção de hortifrúti. São destaques também 
os setores de   padaria, adega, açougue, seção de 
frios, enlatados e congelados, além das diversas 

marcas nos setores de higiene pessoal e limpeza 
e toda a linha pet.
Enquanto expande a marca de vizinhança na capi-
tal mineira, outra bandeira do Grupo ganha cada 
vez mais espaço pelo País. Em 7 de outubro, o Gru-
po DMA inaugurou mais uma unidade de atacare-
jo. Foi a vez de Eunápolis, no Sul da Bahia, passar a 
contar com uma loja do Mineirão Atacarejo. 

ANIVERSÁRIO
Até o dia  18 de novembro, clientes que fizerem 
compras em qualquer uma das lojas da rede EPA 
Supermercados localizadas em Minas Gerais e no 
Espírito Santo têm a oportunidade de concorrer a 
prêmios que totalizam R$ 500 mil. Para isso, após 
a compra, basta se cadastrar na campanha de 
aniversário, que começou no dia 30 de setembro, 
em comemoração aos de 62 anos da rede. Podem 
participar clientes pessoas físicas acima de 18 anos 
e com CPF válido.
Para cada R$ 80 em compras nas lojas do EPA Su-
permercados, no período de 30 de setembro a 18 
de novembro, o consumidor receberá um “núme-
ro da sorte” para concorrer a vales-compra no valor 
de R$ 1.000. Para as compras pagas com o cartão 
próprio da rede, o Cartão Fácil, o cliente receberá o 
“número da sorte” em dobro a cada R$ 80.  

Rede Paranaíba reinaugura unidade na Capital
A rede Paranaíba Supermercados reinaugurou, 
em 30 de setembro, mais uma loja. Foi a vez 
da unidade localizada no bairro Planalto passar 
por reformulação. Nos últimos três anos, a rede 
vem transformando e adaptando por completo 
suas unidades, especialmente aquelas com mais 
tempo de mercado.  Na loja do bairro Planalto, a 

área de vendas passou de 490 metros quadrados 
para 1 mil metros. O número de checkouts foi de 
quatro para sete, e o número de colaboradores 
também aumentou: de 40 para 55. As seções ga-
nharam mais três baterias de gôndolas, além de 
ampliação dos setores de hortifrúti, padaria e de 
açougue. 
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Sorriso
que dá gosto! 

No mês mais doce do ano, garanta a alegria 
da criançada com os produtos Gellak. 
Várias opções de sorvetes, picolés e açaís, 
para atender diversos gostos e trazer 
lucro para seu estabelecimento. 

Os campeões de vendas que todo mundo 
pede, não podem faltar no seu supermercado! 

Faça agora o seu pedido! 

Confira nossa linha 
completa no site

www.gellak.com.br

@gellakoficial1 
@gellakoficial 
(31) 3773-2132 | 9 8822-3300



12

NOTAS E NEGÓCIOS

Grupo ABC vai inaugurar mais 5 lojas 
até dezembro e prevê outras 10 em 2022
Dando sequência ao plano de expansão iniciado há 
pelo menos cinco anos, o Grupo ABC, de Divinópolis, 
inaugura duas unidades em outubro. No dia 7, Uber-
lândia recebeu mais uma unidade da bandeira ABC 
Atacado e Varejo. Localizada no bairro Jardim das Pal-
meiras, a loja tem 18 checkouts, mais de 200 vagas de 
estacionamento e área construída de 8,1 mil metros 
quadrados, num complexo que inclui também um 
restaurante. 
Assim como no Triângulo, o Grupo ABC amplia a pre-
sença também em outras regiões do Estado. No dia 
14 de outubro, a rede vai inaugurou a segunda loja no 
mês. São Gotardo, município com 36 mil habitantes, 

no Alto Paranaíba, também passa a contar com uma 
unidade ABC Atacado e Varejo.   Instalada no bairro 
Tancredo Neves, tem área construída de 8,4 mil metros 
quadrados, 15 checkouts e 245 vagas para estaciona-
mento.  O empreendimento gerou 160 empregos di-
retos no município.  
O Grupo já tinha inaugurado três lojas neste ano: Itura-
ma (março), Paracatu (junho) e Coromandel, em agos-
to. Até dezembro, vai abrir ainda outras três unidades, 
totalizando oito novas lojas em 2021. Para o próximo 
ano, a empresa divulga uma previsão otimista, com a 
abertura de mais 10 lojas, e a primeira inauguração já 
em janeiro.  

Programa “Verdemar sem fronteiras” 
abre portas para trabalhadores estrangeiros
Como auxiliar refugiados que chegam ao Brasil em 
meio ao alto índice de desemprego e pandemia? Para 
responder a esta pergunta, surgiu o Programa “Verde-
mar sem Fronteiras”, em que a Rede oferece diversas 
oportunidades por meio de um projeto estruturado e 
uma equipe interna preparada para atender as diferen-
ças.
Além das indicações de funcionários, há parcerias com 
instituições, que encaminham candidatos para seleção, 
como o Serviço Jesuíta a Migrantes e Refugiados. Atu-

almente o Verdemar possui 45 migrantes, de sete na-
cionalidades diferentes, ocupando inúmeras funções.
“Acreditamos que toda sociedade deve pensar e agir com 
respeito aos refugiados migrantes; afinal, todos compar-
tilhamos o mesmo planeta. Agir com humanidade passa 
pelo acolhimento de quem mais necessita. Fico feliz com 
cada migrante que tem, no Verdemar, a possibilidade de 
trabalho, emancipação e esperança”, destaca Leandro 
Souza de Pinho, superintendente de Recursos Humanos 
do Verdemar e responsável pela implantação do projeto.

Cresce preocupação com consumo saudável
Recente estudo  Consumer Insights,  da  Kantar, mostra 
que no 2º trimestre de 2021, em relação ao mesmo perío-
do do ano passado, a busca por alimentos mais nutritivos 
e saudáveis voltou a ganhar relevância, especialmente 
nas horas do lanche, retomando níveis vistos no período 
pré-pandemia. A tendência foi impulsionada principal-

mente pela adoção de dietas, com índice 27% superior 
ao segundo trimestre de 2020, com consumidores en-
tre 35 a 44 anos e mais de 45 anos liderando a contribui-
ção a esse crescimento. A necessidade de um consumo 
mais saudável foi liderada por lares com crianças e ado-
lescentes de até 18 anos.
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NOTAS E NEGÓCIOS

GPA deixa de operar hipermercados e vende 
71 pontos da bandeira Extra para o Assaí 
O Grupo Pão de Açúcar (GPA) não vai mais operar 
com modelo de hipermercados no Brasil. Com a 
decisão, 71 pontos, de um total de 103, são ven-
didos ao Assaí e serão transformados em lojas de 
atacarejo. Outras 28 vão operar com a bandeira de 
supermercados Pão de Açúcar e Mercado Extra e 
4 lojas devem ser vendidas no mercado. As infor-
mações foram divulgadas pelo jornal Valor e pela 
Agência Estado em 15 de outubro.
As discussões para o negócio partiram do GPA no 
Brasil. A decisão amadureceu após a separação do 
Assaí do GPA, concluída em março. Desde então o 

Grupo passou a buscar interessados em suas lojas 
de hipermercado, e esteve em contanto com di-
ferentes redes nos últimos meses. Ocorre que, nas 
negociações com o Assaí, o acordo evoluiu para 
a venda dessas 71 lojas e passou a não fazer mais 
sentido manter o Extra com menos de 30 lojas no 
país.
As 71 lojas do Extra vendem cerca de R$ 8,5 bilhões 
ao ano. As projeções são de que, com a bandeira 
Assaí, no modelo atacarejo, esses pontos vendam 
ao ano cerca de R$ 25 bilhões. O memorando de 
entendimentos prevê a cessão, ao Assaí, tanto de 
lojas Extra Hiper em imóveis próprios como loca-
dos de terceiros, além dos respectivos contratos 
de locação, e pode envolver também a aquisição, 
pelo Assaí,de certos equipamentos existentes nas 
lojas.
O valor estimado a ser recebido pelo GPA é de até 
R$ 5,2 bilhões, sendo que R$ 4 bilhões deverão ser 
pagos pelo Assaí ao GPA, de forma parcelada, en-
tre dezembro de 2021 e janeiro de 2024. Adicional-
mente, o GPA também fechou outro memorando 
com um fundo imobiliário, com a interveniência 
e garantia do Assaí, para a venda de 17 imóveis 
próprios do GPA por R$ 1,2 bilhão. 

Amazon.com.br anuncia 4 programas 
para vendedores parceiros brasileiros
A Amazon Brasil anunciou o lançamento de qua-
tro programas para vendedores parceiros bra-
sileiros:  DBA - Delivery by Amazon, expansão 
do  FBA - Logística da Amazon, Vendas Interna-
cionais e Programa de Recompensas. Todas essas 
novidades foram apresentadas durante o Amazon 
Conecta  – evento on-line gratuito, realizado no 
início de outubro. Os quatro novos programas 
chegam para proporcionar a esses vendedores 

parceiros, que em sua maioria são pequenas e mé-
dias empresas, uma maior conveniência no envio 
de produtos e a possibilidade de expandir ainda 
mais as fronteiras e estar presente em um novo 
país. Esta última possibilidade é a oportunidade de 
vendedores parceiros expandirem seus negócios 
para os Estados Unidos com uma solução simples 
através da Amazon Brasil, atingindo milhões de 
novos clientes.
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TECNOLOGIA, INOVAÇÃO E O NFC-E

I novação é ambiente comum no mundo da tecnolo-
gia, porém o assunto deste artigo é algo do cotidia-
no das empresas de varejo, especialmente do setor 
supermercadista. Hoje falaremos sobre a emissão de 

cupom eletrônico e a instabilidade de processamen-
to que vimos enfrentando.

Por volta de 2017 iniciamos, na prática, a imple-
mentação do cupom fiscal eletrônico: saímos do antigo 
ECF (Emissor de Cupom Fiscal), modelo analógico, e cami-
nhamos para conexão direta da emissão do cupom e au-
torização dos estados, assim como já se fazia com a NF-e 
(Nota Fiscal Eletrônica). 

A história trazia um longo caminho das software 
house em manter seus PDV´s em dia com os regulamen-
tos estaduais. Foram anos e anos buscando estabilidade 
por parte das desenvolvedoras de sistema, até que um 
dia tudo isso se fizesse desnecessário, com a chegada do 
NFC-e, Sistema para Emissões de NFC-e.

O NFC-e realmente trouxe vários avanços: validação 
de dados em tempo real, exigindo que as empresas mante-
nham em dia uma melhor qualidade cadastral em sua base; 
o fim da necessidade de manutenção de tudo o que rodea-
va a integridade das impressoras fiscais, entre outros. Fato 
muito relevante naquele momento, e ainda atual, é a neces-
sidade de ter uma internet estável para a demanda contínua 
dos sistemas envolvidos na comunicação empresa/Estado.

Sabemos que toda mudança causa desconforto e 
naquele momento toda a cadeia adaptou-se à nova rea-
lidade, fazendo com que a tecnologia fosse utilizada com 
sucesso. Como toda inovação, trouxe progressos e tam-
bém preocupações, com destaque para o tema principal 
deste artigo: o compliance fiscal entre a base da em-
presa e a base dos Estados.

Desde o início do projeto foram feitos ajustes e 
busca de recursos técnicos pelas empresas de softwares, 

novamente tentando contornar as instabilidades do setor 
público. Por vários motivos técnicos, as empresas de soft-
wares e os varejistas ficaram e ficam reféns dos momen-
tos de instabilidade de emissão do NFC-e e da certeza de 
que se na base do governo o documento está alinhado 
com o que está no cliente. Esse compliance fiscal é de 
extrema importância para a segurança do contribuinte e 
dos próprios Estados. 

Por parte dos contribuintes a preocupação é a se-
gurança em estar processando os tributos com os dados 
corretos. Por parte do Estado, em ter em sua referência 
de informação fatos que realmente foram transacionados 
pelos contribuintes e entre esses ter a famosa paridade 
de dados.

Na prática, o que importa é ter o cliente em frente 
ao caixa, querendo comprar, e não conseguir. O bordão 
“A SEFAZ está fora do ar” não é bem compreendido 
por ele nesse momento. A interrupção da NFC-e em um 
supermercado que possui alta performance de operação 
é um momento delicado. O mercado privado já enxerga 
oportunidades para analisar essa paridade de dados entre 
o cliente e as bases dos governos, o que comprova que 
realmente existe uma distorção entre ambos. 

Observamos no dia a dia que temos muito a avançar 
para encontrar um ambiente tecnológico que traga mais 
estabilidade na emissão do NFC-e. Esse ambiente é respon-
sável pela administração e guarda de todas essas informa-
ções e deve estar pronto agora, ou em um futuro pró-
ximo, para utilizar sua base de dados com segurança. 

Adotar procedimentos verificadores sobre cupons 
emitidos em contingência, cancelados e afins, com o in-
tuito de implantar ações corretivas, tornam-se cada vez 
mais importantes. Já estamos vivendo em um ambiente 
digitalizado; por isso, preocupações e ações digitais para a 
segurança se tornarão cada vez mais necessárias.

ARTIGO

[Contador, analista de sistemas. Instrutor e conveniado AMIS]Marcelo Faria
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A engenharia de refrigeração
A SERVIÇO DO VAREJO

D urante um longo período, 1980 – 2010, a tecno-
logia dos sistemas de refrigeração esteve esta-
cionada em um patamar quase que sem altera-
ções. Foram mais de 30 anos de projetos com o 

gás R22 dominando a cena e trazendo as respostas sim-
ples que dele eram esperadas. Sem demandas ambien-
tais que restringissem sua aplicação, seguiu onipresente 
por décadas a fio. 

O ano de 2010 foi um marco na história da refri-
geração comercial brasileira, quando foi quebrada a he-
gemonia do R22, a quase única alternativa de escolha de 
projetistas, fabricantes, instaladores e supermercadistas. 
O Protocolo de Montreal trouxe regras claras para consu-
mo dos HCFCs, como o R22. Os gases denominados HFCs, 
tais como o R134a e o R404A, hoje muito conhecidos pe-
los supermercadistas, tornaram-se as grandes alternativas 
para redução da degradação da camada de ozônio. 

Anos mais tarde, tendo como foco a redução do im-
pacto dos gases no aquecimento global, um acordo interna-
cional elabora a Emenda de Kigali, uma emenda ao Protoco-
lo de Montreal, que estende a ação de controle e redução do 
uso também para os HFCs, os gases adotados como alterna-
tivos ao R22. Ao todo, 126 países já ratificaram a Emenda de 
Kigali, porém o Brasil encontra-se fora deste grupo. 

Há 22 meses o Projeto de Decreto Legislativo nº 
1100/2018 encontra-se em regime de urgência aguar-
dando entrar em pauta no plenário da Câmara dos De-
putados. Sem a ratificação pelo governo brasileiro, o 
mercado nacional faz voo cego, apesar de a indústria de 
máquinas e equipamentos já estar preparada com as so-
luções alternativas. 

Como maior consumidor individual de energia elé-
trica em um supermercado, a refrigeração volta à cena 
com a demanda por equipamentos e sistemas mais efi-
cientes. Precisamos de uma transição efetiva com o intui-
to de reduzir ainda mais o consumo de energia elétrica 
destas máquinas, além do que já foi conseguido com a 
inclusão de portas nos expositores frigoríficos. 

Não bastasse as oscilações do mercado de energia, 
a comercialização dos gases de refrigeração resolveu as-
sumir o protagonismo recentemente. Os reajustes ocorri-
dos nos últimos 2 anos decorrentes da variação cambial 
se tornaram irrisórios perante aumentos de preço, sem 
prévio aviso, de até 500%. O que explica tal situação? O 
que originou movimento tão abrupto? Não temos as res-
postas. 

Temos que reduzir o consumo dos HFCs ao mínimo 
possível, ou até mesmo interromper seu uso, eliminando 
a dependência da refrigeração comercial destes gases 
que estão sob o foco da Emenda de Kigali. As tecnologias 
aplicadas às máquinas e equipamentos para este fim já 
estão disponíveis para uso imediato. Já são dezenas de 
lojas no mercado brasileiro completamente isentas, livres 
dos HCFCs e HFCs, ou de qualquer tipo de gás que possa 
ser classificado como danoso ao meio ambiente. 

E o que esperar do futuro além de gases menos 
poluentes e máquinas mais eficientes? Na verdade, um 
mundo novo já está nas pranchetas de muitos técnicos 
e engenheiros iluminados com a visão de um mundo di-
gital. Cabe aos gestores atuais entenderem como serão 
afetados pelas novas tecnologias e como tirar delas o me-
lhor proveito.

[Engenheiro da Eletrofrio Refrigeração Ltda]Rogério Marson RodriguesARTIGO [REFRIGERAÇÃO]
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DIREITO AO CRÉDITO DE PIS E COFINS
sobre o valor do do ICMS destacado
nas notas fiscais de entradas

C omo é de conhecimento geral, o Supremo Tribunal 
Federal (STF) finalizou, em 13 de maio de 2021, o jul-
gamento do Recurso Extraordinário (RE) nº 574.706, no 
qual se discutia a constitucionalidade da inclusão do 

ICMS na base de cálculo das contribuições para PIS e COFINS.
Ao analisar embargos de declaração opostos pela 

União, o Plenário do STF, por maioria, reconheceu o direi-
to à exclusão do ICMS destacado nos documentos fiscais 
de saída da base de cálculo das contribuições, bem como 
impôs modulação dos efeitos da decisão, de modo que a 
produção de efeitos se desse a partir de 15 de março de 
2017 – data em que julgado o mérito –, ressalvadas as ações 
judiciais e administrativas protocoladas até aquela data.

Com a finalização do julgamento, esperava-se o en-
cerramento definitivo de uma discussão que já durava mais 
de duas décadas. 

Contudo, algumas “emoções” ainda estavam por vir.
Por meio do Parecer COSIT nº 10, apresentado em 1º 

de julho de 2021 nos autos de um processo judicial em trâ-
mite perante a Justiça Federal da 3ª Região (SP), a Receita 
Federal veiculou nova tentativa de reduzir o impacto eco-
nômico da decisão do STF, ao afirmar que o ICMS destacado 
nas notas fiscais de entrada deveria ser excluído da base de 
cálculo dos créditos não cumulativos das contribuições.

O raciocínio veiculado pelo Parecer fundamenta-
-se na premissa de que se o valor do ICMS não sofreu a 
incidência de PIS/COFINS na etapa anterior, não poderia 
gerar direito a crédito das contribuições.

Assim, segundo o Fisco, se não há recolhimento das 
contribuições sobre o ICMS na etapa anterior da cadeia, a 

consequência lógica seria excluir o valor do imposto tam-
bém da base de cálculo dos créditos apurados pelo adqui-
rente dos bens e mercadorias.

O posicionamento exarado pela Receita Federal no 
citado Parecer, com o qual a Procuradoria da Fazenda Na-
cional (PFN) inicialmente concordou, carece de base legal. 

Isto porque a previsão legal contida nos §1º dos ar-
tigos 3º das Leis 10.833/2003 e 10.637/2002 assegura o di-
reito à apropriação dos créditos sobre o “valor” das merca-
dorias, bens e serviços creditáveis. Nota-se, pelo exame de 
tais dispositivos, que o legislador não se valeu do vocábulo 
“custo”, permitindo, assim, o creditamento sobre todo o va-
lor pago na aquisição de bens e serviços utilizados como in-
sumos e de mercadorias adquiridas para revenda. O direito 
ao crédito, assim, abrange inclusive os tributos recuperáveis, 
como o ICMS.

De mais a mais, o entendimento da Receita Federal 
sempre foi no sentido de que o ICMS compunha a base de 
cálculo dos créditos das contribuições. É o que constava do 
artigo 8º da Instrução Normativa (IN) SRF 404/2004, que ex-
pressamente afirmava que o ICMS integra o valor de aquisi-
ção de bens e serviços, de modo a ser considerado na base 
de cálculo dos créditos.

Ocorre que, já ciente da derrota no mérito do RE 
574.706, a RFB, de forma sorrateira, expurgou a tal previsão 
do texto da IN RFB 1.911/2019, que revogou a IN 404, bus-
cando deixar a questão em aberto até o julgamento dos 
embargos de declaração, no qual se definiria qual o mon-
tante do ICMS deveria ser excluído da base de cálculo das 
contribuições.

ARTIGO

[Advogado tributarista, sócio do escritório Arrieiro Papini Advogados. www.arrieiropapini.com.br]Eduardo Arrieiro Elias
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Contudo, em 29 de setembro de 2021 foi publicado 
o Parecer PGFN nº 14.483/2021, que afasta a incongruente 
interpretação contida no Parecer COSIT nº 10. Nos termos 
do Parecer PGFN nº. 14.483/2021, com base apenas no con-
teúdo do acórdão do STF, não se vislumbra a possibilidade 
de se proceder ao recálculo de créditos de PIS/COFINS apu-
rados nas operações de entrada, “porque a questão não foi, 
nem poderia ter sido, discutida no julgamento do Tema 69”.

Ou seja, pelo menos por enquanto não há qualquer 
fundamento legal para que as autoridades fiscais procedam 
ao recálculo dos créditos de PIS e COFINS, mediante a 
exclusão do ICMS destacado nas notas fiscais de entrada.

Por fim, é importante chamar a atenção para um tre-
cho do Parecer, ao qual vem se dando pouca atenção até o 
momento.

No item 15 do Parecer, a Procuradoria faz referência 
ao Parecer SEI Nº 12943/2021/ME – que é uma norma inter-
na e não divulgada ao público –, segundo o qual “com vistas 
a se conferir efetiva segurança jurídica à solução da contro-
vérsia acerca dos efeitos do julgamento do Tema n. 69, bem 
assim com o objetivo de proporcionar mitigação de efeitos 

negativos na eventual expectativa de arrecadação, sugere-
-se a avaliação, pelo Ministério da Economia, de eventual 
propositura de ato normativo que agasalhe expressamente 
a previsão de exclusão do ICMS do valor de aquisição dos 
créditos de PIS/COFINS”.

Em outras palavras, a PFN recomenda ao Ministério da 
Economia a edição de um ato normativo – possivelmente uma 
Instrução Normativa – que preveja a possibilidade de exclusão 
do ICMS da base de cálculo dos créditos das contribuições.

É importante ressaltar, contudo, que não é atribuição 
do Poder Executivo a edição de norma nesse sentido. 
Eventual exclusão do ICMS da base de cálculo dos créditos, 
quando muito, somente poderá se dar pela via legislativa, 
por meio de lei em sentido formal e material, aprovada pelo 
Congresso Nacional.

De todo modo, pelo menos por ora, a questão parece 
sepultada e os contribuintes têm o direito a manter os cré-
ditos de PIS/COFINS sem o expurgo do ICMS nas operações 
de entrada.

Caso venha a lume eventual ato normativo em sentido 
contrário, os fundamentos para questioná-lo são fortíssimos.
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N o dia 24 de setembro, a AMIS Jovem 
teve mais um encontro, o 10º desde a 
sua criação, em 2019. Além da integra-
ção da equipe de participantes, o En-

contro propiciou também muitas oportunidades 
de aprendizado. Numa programação das 10h às 
19h, a primeira atração foi uma visita técnica ao 
centro de distribuição (CD) e indústria do Grupo 
Supernosso, uma das maiores empresas de Minas 
e do Brasil, com atuação multicanal, com lojas de 
proximidade, gourmet e atacarejo, além da forte 
atuação no e-commerce. 

No local, o gerente de logística da empresa, 
Bruno Figueiredo, recebeu os jovens e apresentou 
estratégias de abastecimento do Grupo. Os par-
ticipantes puderam conhecer o funcionamento 
da logística, uma experiência agradou em muito.   
“Já estive em vários eventos da AMIS Jovem, todos 

muito bacanas, mas essa visita ao CD do Super-
nosso me trouxe muito aprendizado. Adorei co-
nhecer a operação deles. Gostei muito de ter ido”, 
avalia a diretora e sucessora no Hiper Azevedo, de 
Barão de Cocais, Marcella Azevedo. 

ALMOÇO 
Depois da visita técnica, os jovens participa-

ram de um almoço na região Centro-Sul de Belo 
Horizonte. Foi mais um espaço para troca de co-
nhecimento e integração. Logo depois, os jovens 
puderam conhecer um pouco mais sobre o Grupo 
Supernosso, durante palestra no quadro “Histórias 
que Inspiram”, com o Vice-Presidente do Grupo, 
Rodolfo Nejm. 

Para Marcella, a palestra foi “espetacular”, fa-
lando sobre sucessão e sobre a empresa. “Também 
foi bom para vermos uma estrutura bem maior do 
que a nossa, e a gente ver que existe a possibili-
dade de crescimento. Como ele falou, o seu avô 
começou pequeno. Então, existe a possibilidade 
de crescimento para todo mundo. A gente só tem 
que fazer da melhor maneira possível, para conse-
guir crescer. Foi uma grande inspiração ter partici-
pado do evento, ter conhecido o Rodolfo e poder 
fazer perguntas”, avalia. 

Segundo ela, o que viu no Supernosso de 
positivo leva como pessoa e a para a empresa. 
“Para minha empresa eu trago esse recado de 
muito espaço para crescer, de muita coisa para 
poder melhorar; eu, como gestora, trago para 
mim a possibilidade de um mundo muito maior 
pela frente, que está aí e a gente pode desbravar 

EM DIA COM A AMIS [ENCONTRO AMIS JOVEM]

Amis Jovem tem
SEU 10O ENCONTRO

EVENTO REUNIU LIDERANÇAS SUCESSORAS EM UM DIA DE INTEGRAÇÃO E CONHECIMENTO



25OUTUBRO DE 2021

e conquistar. Se do jeito que está o setor já é bom, 
se todo mundo melhorar e chegar ao nível do Su-
pernosso – de gestão, de tecnologia, de pessoas, 
de comprometimento, de estrutura –, tem muito 
a crescer. Gostei muito e estou aguardando o pró-
ximo encontro”. 

LEMBRANÇAS DA INFÂNCIA 
A integração dos jovens leva ao desenvol-

vimento profissional, à melhoria da empresa, mas 
também a muitas boas emoções pessoais. Para 
a administradora do Supermercado Avenida, de 
Pirapora, e sucessora na empresa, Helen Cristina 
Pereira, o encontro “foi muito marcante” e a fez 
voltar no tempo.  “Remeteu à minha infância. O 
Avenida tem 27 anos; eu, 30. Nossas histórias se 
confundem. Enquanto minhas amigas iam passar 
férias, as minhas eram na Ceasa, e não tinha ale-
gria maior para mim do que ‘trabalhar’ com o pai 
fazendo compras,” recorda. 

“O pai saía entregando listas enormes para 
os fornecedores preencherem à mão os preços; 
depois, voltávamos recolhendo. À noite, coláva-
mos as listas, e o meu serviço e do meu irmão era 
grifar o preço mais baixo de cada produto, que 
eram muitos e eu me sentia importante e feliz ‘tra-
balhando’ com o meu pai, ainda que com apenas 
10 anos”, diz Helen.

No outro dia, bem cedinho – conta –, era 
hora de voltar à Ceasa para fazer as compras. 
“Quando terminávamos, chegava o momento 
mais esperado: pai nos levava ao Apoio, que para 
mim era um sonho, um mundo de mercadorias. Lá 
ele nos deixava comprar o que quiséssemos, den-
tro do valor estipulado, como forma de gratificar 
nosso ‘trabalho’”, conta. 

O encontro fez Helen entender ainda mais 
a dimensão do Apoio. “Imagine uma criança de 
10 anos indo todas as férias ‘trabalhar’ com o pai 
na Ceasa, e 20 anos depois ter a oportunidade de 
conhecer o Centro de Distribuição da empresa 
que desde cedo já admirava pela grandeza... Foi 
muito marcante para mim. Um privilégio muito 
grande”, ressalta. 

A primeira parte 
do 10o Encontro 
da AMIS  Jovem 
foi realizada em 
visita ao Centro 

de Distribuição e 
de Indústria do 

Grupo Supernosso, 
onde os jovens 

foram recebidos 
pelo gerente de 

Logística do Grupo, 
Bruno Figueiredo
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Um “privilégio” que foi complementado 
no “Histórias que inspiram”, com o Rodolfo Nejm. 
“Eu me emocionei muito com a história dele, que 
também se mistura com a da empresa. Ele, assim 
como eu, quando os coleguinhas estavam de fé-
rias, estava trabalhando com o pai na Ceasa, pas-
sou por vários setores e cresceu dentro da em-
presa. Vi nele um grande exemplo de humildade 
e dedicação”, afirma. 

EM DIA COM A AMIS [ENCONTRO AMIS JOVEM]

Helen avalia que o principal ensinamento 
deixado por Rodolfo Nejm na palestra foi a impor-
tância de não ser apenas o “filho do dono”, mas 
sim ser um profissional qualificado para assumir 
cargos de estratégia e liderança na empresa. “Foi 
uma história incrivelmente inspiradora para mim. 
Os diretores da AMIS Jovem foram muito felizes ao 
escolhê-lo para o nosso encontro. Voltei para Pira-
pora muito engajada”, ressalta.

VISITA
Bernardo Bernardes, sucessor no super-

mercado Bernardão, com sede em Patrocínio, 
disse que “foi um ótimo evento”. Ele foi mais um 
a destacar a visita técnica ao CD do Supernosso 
e as palestras a que assistiu. “Com isso, consegui-
mos agregar vários aprendizados”, afirma. “Em 
primeiro lugar, a visita ao CD trouxe uma visão 
totalmente diversa da logística que praticamos 
em nossas lojas. Assim, conseguimos obter vários 
insights e informações que agregam a nossa vi-
são sobre a coordenação e gestão de uma supply 
chain no ramo do atacarejo”.

Ele destaca também a relevância das pales-
tras apresentadas na segunda parte do encontro. 
“As palestras nos trouxeram tanto informações so-
bre como poderá ser o mercado de varejo no futu-

Os participantes do 
Encontro assistem 
palestra do CEO da Vip 
Commerce, Fernando 
Bravo, sobre o futuro do 
varejo

O vice-presidente do Grupo Supernosso, Rodolfo Nejm, que falou sobre sua trajetória no 
Grupo e o diretor Financeiro da rede Mart Minas, Matheus Neves, presidente da Comissão 
AMIS Jovem, em sua saudação aos participantes do Encontro
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ro e como podemos nos aproveitar disso, quanto 
experiências de outros varejistas que passaram 
pelas mesmas situações que passamos e vamos 
passar, trazendo ideias e dicas para o sucesso”, res-
salta Bernardes.

Participando pela primeira vez de um En-
contro da entidade jovem, ele gostou da inte-
gração e da troca de conhecimentos. “De bônus, 
estávamos reunidos com várias outras pessoas 
do setor; assim, tivemos a oportunidade única de 
trocar experiências, ideias e problemas, sempre 
buscando auxiliar um ao outro. Tudo isso, para 
mim, que acabou de participar de seu primeiro 
evento da AMIS, foi muito enriquecedor e sur-
preendente”, analisa.  “Espero poder participar 
dos próximos.”

ABERTURA 
Depois do almoço, o presidente da AMIS Jo-

vem, Matheus Neves, e o Presidente Executivo da 
AMIS, Antônio Claret Nametala, fizeram a abertura 
oficial do Encontro, iniciando as atividades da tar-
de. Houve também uma apresentação da empre-
sa Viver Bem, patrocinadora do evento. 

Matheus ressaltou a importância dos tra-
balhos da entidade jovem e já antecipou que 
os presentes iriam gostar da palestra que viria a 
seguir. “Vocês podem se considerar muito pres-
tigiados, porque sempre quis trazer o Rodolfo e 
hoje ele pôde vir”, disse, dando boas-vindas aos 
participantes. 

Claret também deu as boas-vindas aos par-
ticipantes, desejando um bom evento a todos, 
justificou a ausência do presidente do Conselho 
Diretor, Alexandre Poni, que estava em viagem, e 
ressaltou a importância da presença de Rodolfo 
Nejm no encontro.

PALESTRAS 
Durante a palestra, no momento “Histórias 

que Inspiram”, Rodolfo Nejm falou da história do 
Grupo e da sua trajetória dentro da empresa.  En-
tre muitos assuntos relevantes, ele apontou que 
o mercado tende a ter uma concorrência ainda 

mais acirrada. “O que vem pela frente? Muita con-
corrência, muitos modelos de negócio e as mar-
gens vão ficar mais apertadas”, alerta. Ele lembrou 
uma palavra que está muito na moda (“propósi-
to”), que pode ser um norte para as empresas. “Eu 
acredito de fato que temos de ter propósito. O 
mundo está mudando tanto que, se não tiver um 
caminho, o que propor ao seu consumidor, você 
pode se perder”, alerta. 

Ele disse ainda da necessidade de enten-
dimento entre as gerações na empresa, espe-
cialmente num momento de tantas mudanças 
no varejo. “Esse choque de gerações, de culturas, 
do modelo de negócio, é o que estamos vivendo 
agora”, lembrou Nejm. Nesse sentido, ele falou que 
é preciso considerar posicionamentos de outras 
gerações e lembrou as diferenças de opiniões que 
há entre ele e o pai (Euler Nejm), mas com mui-
to respeito de ambos os lados. “Quantas vezes eu 
achei que ele estava errado e lá na frente eu vi que 
ele estava certo...”. 

Depois da apresentação de Rodolfo Nejm, 
o CEO da Vip Commerce, Fernando Bravo, apre-
sentou a palestra sobre o futuro do varejo na era 
digital.  Ele, Bravo, falou da necessidade de as em-
presas se adequarem ao crescimento do e-com-
merce e das interações on-line, como o crescente 
home office. “Porque isso veio num contexto cul-
tural”, explica.  

Quanto ao atendimento por diversos ca-
nais, ele ressaltou a necessidade da proximidade 
com o cliente. “Omnicanalidade é uma estratégia 
de proximidade”, afirma Bravo, que alertou tam-
bém: “o e-grocery é parte fundamental de uma es-
tratégia ominichanel”. 

Parte do grupo de 
integrantes da AMIS 

Jovem que participou 
do Encontro da 

comissão realizado no 
final de setembro 
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MART MINAS, DUAS DÉCADAS
de rápido crescimento
CELEBRANDO OS 20 ANOS DE MERCADO, REDE MART MINAS ATACADO E VAREJO COMEMORA O RÁPIDO 

CRESCIMENTO, OS BONS NÚMEROS DA ATUALIDADE E PROJETA UM FUTURO DE EXPANSÃO AINDA MAIOR. EM 2021 
SERÃO 11 NOVAS LOJAS, OUTRAS 10 EM 2022, E MAIS UMA META DE CHEGAR A 2025 COM 75 LOJAS

Adenilson Fonseca

A rede Mart Minas 
é formada por 48 

lojas localizadas nas 
principais cidades de 

MInas, atendendo direta 
ou indiretamente 700 

dos 853 municípios de 
MInas
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N o dia 30 de setembro, a rede Mart Minas 
Atacado e Varejo inaugurou, em Divinó-
polis, no Centro-Oeste, uma loja de 5,8 
mil metros quadrados de área de vendas 

e 30 checkouts. Em meio à campanha de aniver-
sário da empresa, a unidade, a oitava inaugurada 
em 2021, significa também a volta à cidade onde 
teve início a história, em 2001, com a primeira loja 
da bandeira. Era o nascimento de uma marca que 
logo conquistaria todo o estado. 

Hoje, dos 853 municípios mineiros, pelo 
menos 700 são atendidos de forma direta ou indi-
reta pela rede Mart Minas Atacado e Varejo. São 48 
lojas localizadas nas principais cidades do estado 
e uma equipe de vendedores pelo televendas que 
amplia o atendimento para pequenos negócios, 
como bares, hotéis, mercearias, minimercados 
que estão no foco de atuação da empresa, além 
do atendimento no atacado e varejo também ao 
consumidor final. 

Essa atuação colocou o Mart Minas entre as 
redes que mais crescem no País, com desempe-
nho na casa dos 30% nos últimos anos. Em 2016, 
então com 21 lojas, a empresa finalizou um pla-
nejamento que colocaria em ação logo no início 
de 2017: chegar a 40 lojas em 2020. Dito e feito.  A 
rede encerrou o ano de 2020 com as 40 unidades. 
E, como diz o ditado, “quem planta colhe”, os resul-
tados vieram e são animadores. A rede fechou o 
ano passado com R$ 4,6 bilhões em faturamento 
e 6,7 colaboradores de forma direta.  São números 

que a coloca como a terceira maior companhia do 
segmento em Minas Gerais e a 11ª no País. 

Na exuberância dos seus 20 anos, o que 
não lhe falta é vivacidade, entusiasmo e fôlego 
para crescer. Ao final deste ano, a empresa terá 
acrescentado à rede mais 11 unidades em rela-
ção ao ano passado. Para 2022, o ritmo continua 
forte, e mais 10 novos pontos já estão definidos. 
“Dentro do nosso plano de expansão, pretende-
mos inaugurar mais dez unidades, em pólos ur-
banos estratégicos de Minas Gerais, totalizando 
61 lojas até o final do próximo ano”, confirma o 
diretor Comercial e de Marketing do Mart Minas, 
Filipe Martins. 

ANIVERSÁRIO 
Em meio a tanto trabalho e foco no cresci-

mento, há um tempo também para festejar.  Aliás, 
a festa mesmo é para o cliente que vai concor-
rer a 20 carros e 2 mil vales-compras dentro das 
celebrações dos 20 anos da marca. No período 
entre 1° de setembro e 17 de outubro, compras 
a partir de R$ 150 em qualquer loja da rede dão 
direito ao sorteio.  Para participar, o cliente deve 
informar o CPF no caixa no momento da compra 
e fazer o cadastro no site www.aniversario.mart-
minas.com.br.  Clientes do Clube Mart Mais têm 
chances em dobro.  

Dentro das comemorações das duas déca-
das no mercado, a rede reforçou também o núme-
ro de itens com preços especiais nas gôndolas. A 
diversidade do sortimento oferecido nas lojas vai 
desde alimentícios à perfumaria, artigos pets, in-
fantis, limpeza e higiene, bazar, embalagens, bom-
boniere, mercearia, bebidas, sempre com espaço 
também para as marcas locais, como forma de 
apoiar a indústria de cada região em que a marca 
está presente de forma direta. 

Por outro lado, especialmente em cidades 
ou regiões em que o abastecimento pela indús-
tria não contempla todos os perfis de empresa do 
varejo, as lojas de atacarejo cumprem papel fun-
damental. Pequenos varejos das cidades menores 
têm nas lojas como do Mart Minas, o local para 

Vista aérea da loja da 
rede Mart Minas em 
João Pinheiro (MG)
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Uma homenagem   
do Grupo 3corações 
aos 20 anos  
do Mart Minas.

Mais um gigante mineiro está soprando 
velinhas. Líder absoluto do segmento  
de atacado e varejo em Minas e ocupando  
a 11ª posição do Ranking Abras Brasil 2021,  
a rede Mart Minas comemora 20 anos.

ˉ
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o completo abastecimento se não na própria ci-
dade, mas num raio de distância bem menor do 
que seria necessário percorrer sem as bandeiras 
do atacarejo. 

Na campanha de aniversário, são várias 
ações em agradecimento à parceria com o cliente.  
“No decorrer destes 20 anos, procuramos pro-
porcionar aos clientes uma boa experiência em 
nossas lojas, oferecendo conforto e variedade de 
produtos a preços competitivos. Além de estar-
mos presentes nos lares mineiros, também temos 
conquistado cada vez mais os pequenos comer-
ciantes locais que compram em grande escala 
para padarias, pizzarias, bares, hotéis, etc”, afirma 
Martins.

UNIÃO = CRESCIMENTO 
Com crescimento tão acelerado, nem pa-

rece que, olhando pelo retrovisor, não faz tanto 
tempo assim que o fundador, Murilo Martins, 
inaugurou a primeira loja em Divinópolis, em 
2001, dando início à história da bandeira. Mas, 
com oito anos de atuação, já estava presente em 
outras quatro cidades, incluindo Contagem, na 
Grande Belo Horizonte.  Aquela máxima de que 
novas ideias fazem bem a qualquer corporação, 
não foi diferente no Mart Minas e representou um 
marco na sua história. Foi o que ocorreu em 2011, 
nos 10 anos da empresa, com a entrada de Rono 
Neves como sócio. Com ampla expertise e grande 
trajetória no segmento supermercadista mineiro, 

Vista geral das 
seções de FLV e de 
congelados de loja 
da rede Mart Minas
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Para chegar a duas décadas com a mesma vontade de crescer                 
dos primeiros dias, só com trabalho sério, paixão por atender e, claro, 
muita vitamina uai no estoque.

E AGRADECE
PELA PARCERIA
DE SUCESSO MÚTUO.

A ITAMBÉ PARABENIZA O

MART MINAS

20 ANOSPELOS
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o novo sócio faria uma união perfeita com o fun-
dador para o futuro da rede. Era a união do conhe-
cimento, experiência e, como logo ficaria provado, 
com a ousadia para crescer. 

A partir da sociedade, mais e mais cidades 
entraram no radar da empresa que passou a atuar 
em todas as regiões. De Teófilo Otoni a Ituiutaba 
ou de Janaúba a Alfenas, todo o estado passou a 
ser o foco do Mart Minas, que tem essa atuação 
como que um compromisso com o estado. “So-
mos mineiros e temos orgulho de nossas origens”, 
ratifica Martins.  Afinal, Minas está até no nome da 
empresa. 

TRABALHO SOCIAL 
Na medida em que vai expandindo a atua-

ção, a rede Mart Minas amplia também o investi-
mento na área social por meio dos diversos proje-
tos que apoia, especialmente, contribuindo com a 

manutenção de entidades assistenciais e na área 
da saúde.  Para a empresa, essa é uma forma de 
contribuir para a melhoria da qualidade de vida da 
população e o desenvolvimento das comunida-
des onde o grupo está inserido.   

Um exemplo disso é o Troco Solidário, a 
mais importante iniciativa neste sentido. Ao pa-
garem as compras, os clientes são convidados a 
doarem o troco, para que as doações sejam repas-
sadas para uma instituição na cidade. 

Normalmente, quando uma nova loja é pla-
nejada a direção da empresa já contata autorida-
des do município para a escolha de uma institui-
ção a ser apoiada.  “Atualmente, trabalhamos com 
algumas linhas sociais que, além de fornecermos 
auxílio por verba própria, repassamos doações dos 
clientes através do Troco Solidário e viabilizamos 
projetos via lei de incentivo. Este último que inclui 
projetos aprovados pelo governo e que abraçam 

Da esq. para a dir.: os 
sócios proprietários da 
rede Mart Minas, Rono 
Neves e Murilo Martins, 
saúdam consumidora 
durante inauguração 
de loja da rede em foto 
de 2017, ano em que a 
empresa estabeleceu 
a meta de alcançar um 
total de 40 lojas em 
2020, que foi atingida
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causas sociais importantes em hospitais, institutos 
e entidades que visam o desenvolvimento socio-
cultural de diversas comunidades dentro Estado”, 
disse Martins.

Nos últimos anos, a empresa tem investido 
também no apoio ao esporte de forma geral e a 
times profissionais com patrocínio nas camisas. É 
o caso da parceria com a Caldense, time de Poços 
de Caldas, que nas disputas das últimas edições 
do campeonato mineiro de futebol e em outras 
competições tem estampado a marca na bonita 
camisa alviverde . 

NOVA SEDE NA CAPITAL 
Presente em todas as cidades pólos do in-

terior, o Mart Minas, porém, ainda não opera pon-
to de venda em Belo Horizonte, o que deverá se 

concretizar em breve. Mas, enquanto as lojas ain-
da estão nos planos, a empresa está de casa nova, 
com a sede administrativa, em imóvel próprio na 
Capital, instalada no bairro Estoril (Avenida Barão 
Homem de Melo, 3090), para onde foi transferida 
em agosto deste ano. Toda a estrutura administra-
tiva que funcionava em Contagem já está na nova 
sede. 

A mudança, conta Martins, visa a oferecer 
um ambiente ainda mais adequado ao quadro de 
colaboradores que atuam na unidade e faz jus à 
expansão da rede.  “Sentimos a necessidade de 
ampliar a estrutura de nossa sede administrati-
va para acompanhar o crescimento da empresa, 
além de oferecer um ambiente de trabalho ainda 
mais estruturado e agradável para os funcionários 
que operam a central”, reforça.

Vista geral de bateria 
de caixas da loja da 
rede Mart Minas
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A empresa fechou 2020 com 40 lojas e, com a recente inauguração em 
Divinópolis, já são 48 unidades. Tem alguma outra prevista para este ano, 
ou o foco já está em 2022?
Filipe: O foco está bastante abrangente e, para 2021, pretendemos encerrar o 
ano com a inauguração de mais três lojas, nas cidades de Leopoldina, Três Pontas 
e Congonhas. Já para 2022, dentro do nosso plano de expansão, pretendemos 
inaugurar mais 10 unidades, em pólos urbanos estratégicos de Minas Gerais, tota-
lizando 61 lojas até o final do próximo ano.

ENTREVISTA | FILIPE MARTINS

NA ENTREVISTA A SEGUIR, FILIPE MARTINS DÁ MAIS INFORMAÇÕES SOBRE  
O ATUAL ESTÁGIO DA EMPRESA E OS PLANOS PARA OS PRÓXIMOS ANOS.  

Filipe Martins, diretor 
Comercial e de 

Marketing da rede 
Mart Minas
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Qual a meta de expansão que a empresa tem 
para o próximo ano, que já possa ser revela-
da?
Filipe: Atualmente temos lojas previstas nas cida-
des de Caratinga, Montes Claros, Belo Horizonte e 
Betim, mas o que podemos confirmar é que serão 
um total de dez unidades dentro do Estado.

Em 2017, então com 22 lojas, a empresa lan-
çou o grande plano de chegar a 2020 com 40 
lojas. E isso foi realizado. Há outro planeja-
mento nesse sentido, ou seja, chegar a uma 
data “redonda” com um número “redondo” 
de lojas?
Filipe: Temos mais um grande objetivo que é 
chegar a 2025 com 75 lojas em Minas Gerais.

A rede tem lojas em praticamente todas as 
principais cidades mineiras. Porém, ainda 

não opera diretamente em Belo Horizonte. 
Só para reforçar, você disse um pouco antes 
que o Mart Minas terá loja na Capital...
Filipe: Sim, teremos algumas unidades dentro da 
Capital Mineira e com algumas inaugurações já 
em 2022. 

A rede Mart Minas atua exclusivamente com 
lojas no formato de atacarejo. A direção da 
empresa já informou em outras oportunida-
des que não pretende atuar em outros mo-
delos de loja. Essa posição permanece ou há 
outros planos, para novos formatos? 
Filipe: Não. Vamos continuar com nosso foco no 
atacarejo. Acreditamos muito nesse formato. 

Pela sua essencialidade e por continuar aten-
dendo o consumidor nos períodos mais difí-
ceis da pandemia, o setor supermercadista 

ENTREVISTA | FILIPE MARTINS

Vista parcial da 
ampla seção de 
bazar presente 
nas lojas da rede 
Mart Minas



CRESCIMENTO DA REDE DESDE QUE ESTREOU NO RANKING NACIONAL DO SETOR EM 2016 
(COM NÚMEROS DE 2015).

ANO FATURAMENTO Nº LOJAS ANO DO RANKING

2015 R$ 1.308.000.000,00 17 2016

2016 R$ 1.778.403.995,00 21 2017

2017 R$ 2.226.910.505,00 25 2018

2018 R$ 2.770.462.582,00 30 2019

2019 R$ 3.521.732.223,00 37 2020

2020 R$ 4.594.721.323,00 40 2021

Fonte: Ranking Abras 
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acabou vendendo mais, especialmente no 
ano passado, mas também com custos mui-
to elevados. O que foi e tem sido mais difícil 
para a operação do Mart Minas nesse perío-
do de pandemia?
Filipe: Definitivamente a pandemia foi e ainda 
é um desafio para nós. Os produtos e o custo de 
obra subiram muito neste período, tivemos difi-
culdade no abastecimento das lojas por alguns 
meses e durante a pandemia, atender a todos os 
decretos das prefeituras e protocolos de preven-
ção ao Covid-19, que foram desafiadores, mas es-
sas medidas por parte dos municípios foram im-
portante para manter a segurança de funcionários 
e clientes.

A empresa tem um trabalho bastante reco-
nhecido no desenvolvimento profissional. 
Como é a “forma Mart Minas de desenvolver 

talentos”? Como são os investimentos nessa 
área?
Filipe: Esse tem sido um ponto bastante relevan-
te dentro do âmbito estratégico da empresa e, 
com esse foco, oferecemos bolsas de auxílio uni-
versitário para nossos funcionários que desejam 
desfrutar de novos conhecimentos através de gra-
duações e pós-graduações, além de treinamentos 
internos que se direcionam a aprimorar o desem-
penho das áreas da empresa e a troca de informa-
ções entre setores que, dentro de suas diferenças, 
encontram várias soluções e otimizam processos.

A empresa está 100% em Minas Gerais, tem, 
inclusive, a mineiridade reforçada em suas 
campanhas de publicidade e nas promoções. 
Qual a importância de se manter essa “alian-
ça” com o povo mineiro, essa ênfase na ima-
gem de que a empresa é 100% mineira?   

ENTREVISTA | FILIPE MARTINS

As lojas da rede Mart 
Minas estão preparadas 
também para atender 
empresas, o que inclui 
embalagens para pizzas 
e kits natalinos; na 
página ao lado, jovem 
consumidora avalia a 
categoria de azeitonas 
em loja da rede



Filipe: Faz parte da nossa essência, de fato, ser 
mineiro e isso não se basta em uma comunicação 
mais calorosa, mas sim em entender as particu-
laridades de cada região do estado onde o Mart 
Minas nasceu. Somos mineiros e temos orgulho 
de nossas origens, então, por que não reforçar isso 
com o público, não é? 

Pela presença das lojas em cidades nos extre-
mos do estado, essa mineiridade acaba con-
taminando positivamente consumidores de 
estados vizinhos...
Filipe: Essa é uma visão que não se limita somen-
te aos clientes em Minas Gerais, já que as lojas na 

"Somos mineiros e 
temos orgulho de 

nossas origens, então, 
por que não reforçar 
isso com o público?"
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divisa do estado atendem e promovem a mesma 
“mineirice” para nossos vizinhos, como Bahia, Bra-
sília, Goiás, São Paulo, Rio de Janeiro e Espírito San-
to, levando nossa identidade e o jeito Mart Minas 
de atender a cada compra realizada por nossos 
clientes.

Para finalizar, o que mais acrescentar?   
Filipe: Estamos em plena expansão e, dentro de 
nossos objetivos sempre estará um crescimento 
não exclusivo e limitado somente ao negócio, mas 
também ligado à comunidade ao entorno de onde 
nossas lojas estão ou estiverem inseridas. É sem-
pre bom reforçar que, para nós, atuar no mercado 
de atacado e varejo é muito mais do que levar lo-
jas bem estruturadas, mix de produtos atrativos e 
preços diferenciados, mas sim oferecer desenvolvi-
mento socioeconômico para as cidades que pode-
rão contar com lojas do Mart Minas. 

ENTREVISTA | FILIPE MARTINS

"Dentro de nossos 
objetivos sempre 

estará um crescimento 
não exclusivo e 

limitado somente ao 
negócio, mas também 
ligado à comunidade"

Casal confere as 
boas oportunidades 
oferecidas pelo 
sortimento da rede 
Mart Minas
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A homenagem dos fornecedores parceiros 
à rede Mart Minas
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AMIS EM FOCO [TROFÉU GENTE NOSSA FORNECEDOR 2021]

F oi o voto do supermercadista que esco-
lheu as três empresas agraciadas com o 
Troféu Gente Nossa Fornecedores 2021 em 
cada uma das 22 categorias. Porém, uma 

das três recebeu mais votos do que suas duas 
concorrentes. São essas mais votadas aquelas que 
passam a ser chamadas de Destaque dos Desta-

ques do Troféu Gente Nossa. 
Nos 35 anos em que a cerimô-

nia de entrega do Troféu era realizada, 
os representantes das três empresas 
fornecedoras agraciadas subiam ao 

palco para receber a homenagem e, ao 
mesmo tempo, conhecer aquela que 
foi a mais votada entre elas: o Desta-
que dos Destaques.

Para destacar a empresa no pal-
co, o troféu era na cor dourada. Para as 

demais agraciadas, o prêmio era na cor 
prata. Em 2020, assim como em 2021, a 

realização da cerimônia ficou impedida 
de acontecer por força dos protocolos 

sanitários adotadas para o controle e 
combate à pandemia da Covid-19. 

E, do mesmo modo que em 2020, a revis-
ta GÔNDOLA foi escolhida em 2021 para divulgar 
oficialmente o resultado do Troféu Gente Nossa 
Fornecedores 2020. Na edição passada (número 
299), divulgamos as três empresas agraciadas por 
categoria. Já nesta edição (300), trazemos nova-
mente os nomes das agraciadas, porém com o 
Destaque dos Destaques. 

CATEGORIAS	
As categorias votadas pelos supermerca-

distas foram Bebidas Alcoólicas - exceto cerve-
ja, Bebidas não alcoólicas; Café e Chá; Carne In 
Natura; Cerveja; Distribuidor; FLV - Frutas, Flores, 
Legumes, Verduras e Ovos; Higiene e Perfumaria; 
Leite; Limpeza; Máquinas, Equipamentos e Insta-
lações Comerciais; Cereais; Óleos; Azeites; Con-
servas e Temperos; Massas; Mercearia Doce; Pães 
Congelados e Pão de Queijo, Perecíveis Congela-
dos; Resfriados e Embutidos; Perecíveis Lácteos; 
Produto Inovação e/ou Lançamento do Ano; 
Queijos; Bazar; Tecnologia; Gestão e Serviços; Em-
presas Regionais de Pequeno Porte e Alimentos 
Funcionais. 

OS DESTAQUES DOS 
DESTAQUES DE 2021

ESTAS SÃO AS EMPRESAS MAIS VOTADAS ENTRE AS TRÊS DE CADA CATEGORIA  
DO “TROFÉU GENTE NOSSA FORNECEDORES 2021”



Já a Associação Mineira de Supermercados 
(AMIS) escolheu o vencedor na categoria “Anun-
ciante do Ano na Revista Gôndola”. 

VOTO
Os supermercadistas escolhem, pelo voto, 

as empresas fornecedoras que são destaque no 

mercado. Os critérios avaliados são: atendimento, 
pontualidade na entrega, qualidade dos produtos, 
relação comercial com os supermercadistas e par-
ticipação de mercado. 

Para conhecer em detalhes o Regulamento, 
basta baixar os arquivos no portal da AMIS: www.
amis.org.br. 

Veja a seguir a relação das empresas agraciadas e as eleitas como Destaque dos Destaques de 
cada categoria. A relação está disponível também no Portal AMIS (www.amis.org.br) e redes sociais 
AMIS (Facebook, Instagran, Linkedin).

APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

ANUNCIANTE DO ANO
NA REVISTA GÔNDOLA
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

CERVEJA

APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

MÁQUINAS
EQUIPAMENTOS E INSTALAÇÕES COMERCIAIS

BRASIL
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

BAZAR
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Tramontina 
 1º lugar na  
Categoria Bazar

A Tramontina agradece a confiança dos supermercadistas 

mineiros por esse importante reconhecimento.  

Isso mostra que as parcerias que  

fazem bonito geram resultados incríveis.

Obrigado 
 por nos ajudar  
a fazer bonito   
nas prateleiras.

1513-39429 - An Trofeu Gente Nossa 202x266.indd   11513-39429 - An Trofeu Gente Nossa 202x266.indd   1 18/10/2021   17:1818/10/2021   17:18
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

MASSAS

N° COLORI A DISPOSIZIONE
PER LA STAMPA:

2

CLIENTE: BARILLA
PROGETTO: BLUE BOX NEW DESIGN - LOGO BARILLA OUTLINE NEW
DATA: 24/04/2015

Milano - Via Dell’Aprica 2/A - 20158 Italia
Tel. +39 02 2909831 ra - Fax +39 02 29098338

E-mail info@futurebrand.com

Questa stampa a colori deve sempre accompagnare il cd contenente i files esecutivi in quanto fa da riferimento cromatico, 

solo per la quadricromia, per il risultato finale da ottenere. Per i colori Pantone si faccia riferimento alla Guida Pantone 

originale. Gli esecutivi contenuti nel CD sono realizzati in Illustrator CS6 e Photoshop CS6. Le immagini contengono solo 

colori di quadricromia e, nel caso sia necessario inserire dei colori Pantone, sarà premura del fotolitista modificare le immagini 

inserendo il colore corretto o modificare le cromie al fine di ottenere un risultato simile a questa stampa. L’esecutivo è privo 
di informazioni per la sovrastampa e abbondanze tra colori adiacenti che andranno inseriti assieme alla fustella originale. 

FutureBrand richiede la visione di una prova stampa o cromalin per l’approvazione finale. Per qualsiasi chiarimento telefonare 
a: +39 02 2909831 e chiedere del responsabile di produzione.

BIANCO ROSSO BARILLA
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

MERCEARIA DOCE

Item: Logo 100anos Nestlé_Vertical

Data: 16.9.20
Matheus Calderoni - mcalderoni@futurebrand.com

Cores
(informe a qttd. de cores na impressão)

Acabamentos
(coloque um X nos acabamentos existentes)

OBS.: Imagens em baixa resolução servem apenas para posicionamento. Elas devem ser substituídas por cromos, ilustrações ou imagens em alta resolução. 
Todos os textos e fontes estão corretamente posicionados e não devem ser alterados. Qualquer alteração ou dúvida deve ser comunicada à FutureBrand.
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

QUEIJOS



Mais uma vez, agradecemos a confiança e celebramos esta 
importante conquista com os nossos parceiros supermercadistas.

1º lugar no Troféu 
Gente Nossa AMIS.

laticiniosportoalegre.com.br

Variado mix de produtos, alta qualidade e ampla 
distribuição em todas as regiões de Minas Gerais.

Consulte nossos vendedores.

Categoria Queijos

0800 039 1439
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

OVOS E FLV
 FRUTAS, FLORES, LEGUMES, VERDURAS
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

DISTRIBUIDOR



APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

LIMPEZA



Estar presente em mais de 94% dos lares brasileiros* é uma conquista que não realizamos sozinhos. 
Tudo isso só foi possível graças ao compromisso e à confiança de parceiros como você. Obrigado pelo 
reconhecimento e pela confiança de todos que votaram na Ypê pela conquista do Troféu Gente Nossa 2021 
na categoria limpeza.

Ypê. A marca 
mais presente 
nos lares brasileiros. 
Reconhecida por quem 
compra e também 
por quem vende.
Ypê, vencedora do Troféu Gente Nossa 2021 na categoria limpeza.

*Relatório Brand Footprint Kantar, Worldpanel Division / Junho 2021.

3136-007_Ype_Anuncio Rev_Gondola_202x266_A.indd   13136-007_Ype_Anuncio Rev_Gondola_202x266_A.indd   1 25/10/2021   16:0425/10/2021   16:04

APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

BEBIDAS ALCOÓLICAS
EXCETO CERVEJAS
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

BEBIDAS
NÃO ALCOÓLICAS
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

CAFÉ E CHÁ

Item: Logo 100anos Nestlé_Vertical

Data: 16.9.20
Matheus Calderoni - mcalderoni@futurebrand.com

Cores
(informe a qttd. de cores na impressão)

Acabamentos
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OBS.: Imagens em baixa resolução servem apenas para posicionamento. Elas devem ser substituídas por cromos, ilustrações ou imagens em alta resolução. 
Todos os textos e fontes estão corretamente posicionados e não devem ser alterados. Qualquer alteração ou dúvida deve ser comunicada à FutureBrand.
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

CEREAIS
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

CARNE IN NATURA
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

LEITE
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

PÃES CONGELADOS
E PÃO DE QUEIJO
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

HIGIENE
E PERFUMARIA
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

ÓLEOS, AZEITES,
CONSERVAS E  TEMPEROS
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

PERECÍVEIS
CONGELADOS, RESFRIADOS E EMBUTIDOS
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

PERECÍVEIS LÁCTEOS
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

PRODUTO INOVAÇÃO
E/OU LANÇAMENTO DO ANO

Capuccino e cápsula 
Havana-Doce de Leite

Natural Extracts – 
Nova embalagem 
com tubo reciclável

Lysoform – 
formato aerosol
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APONTE A CÂMERA  PARA
O CÓDIGO E  ASSISTA AO 
VÍDEO DA PREMIAÇÃO

CATEGORIA

TECNOLOGIA,
GESTÃO E SERVIÇOS
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SÉRIE ESPECIAL [AMIS 50 ANOS] UM OFERECIMENTO

“E xecutar as deliberações da Assem-
bleia Geral e do Conselho Diretor; 
representar a AMIS em convenções 
e reuniões de interesse do segmento 

(...); representar a AMIS em juízo ou fora dele”. Essas 
são algumas de uma vasta lista de atribuições do 
Presidente Executivo, de acordo com o regimento 
interno da AMIS, além dos muitos compromissos 
diários.  Muitos mesmo. 

É assim a atuação do Presidente Executivo 
da Associação, Antônio Claret Nametala, e dos que 
o antecederam. Claret assumiu a entidade pela pri-
meira vez em  fevereiro de 1991 e permaneceu até 
fevereiro de 2002. Em fevereiro de 2016 retornou ao 
posto, a convite do presidente, Alexandre Poni, "um 

presidente muito atuante 
e com quem tenho óti-
mo relacionamento". Nas 
duas passagens, liderou 
grande parte do cresci-
mento da Associação, 
com uma gestão focada 
na ampliação do quadro 
de associados, organiza-
ção de eventos, expansão 
dos programas de treina-
mento e  desenvolvimen-
to do setor e valorização 
da marca AMIS.

Com o então presi-
dente Gil Nogueira, Claret 
conduziu a transforma-

ção da Superminas, em qualidade e em dimensão 
– o evento saiu do Minascentro e passou a ocupar 
praticamente todo o Expominas. Mais tarde, com 
o presidente José Nogueira, foi um dos responsá-
veis pela aquisição da sede da AMIS, no bairro Pra-
do, inaugurada em 1997. Claret liderou a criação 
de GÔNDOLA e da Superinter, evento que teve a 
primeira edição também em 1997.

O próprio  Claret foi quem anunciou a no-
vidade no editorial da revista GÔNDOLA, ano 
III, número 26, de julho de 1996: “Recebemos da 
Associação Comercial e Industrial de Uberlândia 
(Aciube) e da prefeitura local o convite para rea-
lização de uma convenção regional de supermer-
cadistas no próximo ano. O convite foi aceito de 
imediato e já estamos nos organizando para, no 
próximo ano, inaugurarmos uma nova etapa na 
história da AMIS, que será marcada pela realização 
de uma versão regional da Superminas”, escreveu. 
Quando retornou à AMIS, Claret trouxe de volta,   
em julho de 2018, a Superinter, que estava inativa, 
substituída pelo Sevar.  

O trabalho da AMIS em prol do setor refle-
tiu na qualidade e modernização das empresas. 
“Os empresários mineiros começaram a partici-
par de vários eventos, não só da AMIS, mas no 
Brasil e no exterior. Fizemos viagens   técnicas 
internacionais para eles   conhecerem o que 
estava acontecendo nos Estados Unidos, na Euro-
pa e na América do Sul. Isso despertou o espírito 
empreendedor dos empresários e,  diretamente, 
contribuiu para esse desempenho de hoje”, anali-

PROFISSIONAIS DE
confiança e de capacidade

REPRESENTANDO O PRESIDENTE DO CONSELHO DIRETOR, EXECUTIVOS  
TIVERAM ATUAÇÕES DECISIVAS NO CRESCIMENTO DA AMIS NESSES 50 ANOS  

Adenilson Fonseca

Em foto de 2021, 
Beatriz Macedo, que 
foi Secretária Executiva 
da AMIS de 1984 a 
1988, nas gestões 
do presidente Levi 
Nogueira
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sa Claret.  É da sua época também a Supercopa de 
Futebol Society entre os supermercados em Belo 
Horizonte, que, diz, “há uma possibilidade de que 
retorne num médio prazo”. 

Psicólogo e especialista em Marketing e 
Gestão de Pessoas, entre o período dentro da 
Associação ou acompanhando, de fora, as ações 
dela, Claret viveu, muito de perto, mais de 30 des-
ses 50 anos da AMIS. Antes de entrar para a entida-
de ele já conhecia bem o setor, onde começou no 
Kit Pague Pouco Apoio, com o senhor Paulo Ribei-
ro Nunes, –“uma grande uma escola” – e também 
no  EPA, até o convite para o cargo na AMIS, onde 
se tornaria o executivo com mais tempo no posto.  

ADILSON RODRIGUES 
MARÇO DE 2002 A JANEIRO DE 2016

Outro executivo que deixou grande con-
tribuição para o crescimento da AMIS foi Adilson 
Rodrigues, superintendente de março de 2002 a 
janeiro de 2016. Rodrigues já fazia parte da enti-
dade desde  os mandatos de Amador Ferreira Lú-
cio (1979 a 1983), como associado. Ele tinha uma 
rede de onze lojas de supermercados e padarias, 
depois vendida.  

Nos anos 1980, foi presidente da rede As-
somar, uma evolução da rede Somar de Abaste-
cimento, iniciativa de distribuição da  Companhia 
Brasileira de Alimentos (Cobal), do Governo Fede-
ral, por meio de pequenas lojas. Em 1988, a Asso-
mar e a AMIS se uniram em associação única. 

Mesmo fazendo parte da diretoria da en-
tidade por muitos anos, inclusive substituindo o 
presidente em alguns momentos na década de 
1980 e tendo participado da aquisição da nova 
sede no bairro Prado, já nos anos 1990, como vi-
ce-presidente de Assuntos Administrativo, Finan-
ceiro e Patrimonial, Rodrigues ressalta que ser 
superintendente da AMIS não estava nos seus pla-
nos. “É importante registrar: eu jamais pretendi a 
superintendência da AMIS. Eu não tinha esse foco; 
tinha meus negócios, que estavam indo muito 
bem”, conta.  

A mudança de 
planos veio, segundo 
Rodrigues, na transição 
de presidentes do Con-
selho  Diretor, na saída de 
José Nogueira e chegada 
de Valdemar Martins do 
Amaral (2000 a 2003). “O 
Claret havia externado 
a vontade de sair, para 
cuidar dos negócios dele; 
então surgiu o convite 
do José Nogueira para o 
cargo”, detalha. “É bom registrar: fizemos uma tran-
sição muito tranquila, muito profissional. O Claret 
ficou 30 dias comigo na fase de transição, de for-
ma muito amistosa”.

Formado em Administração, Rodrigues diz 
que fez um planejamento estratégico para a enti-
dade e conduziu a Associação no sentido de cum-
prir esse planejamento.  “As marcas, prosseguindo 
o que Claret já vinha fazendo muito bem, foram 
interiorização; fortalecimento dos eventos; au-
mento do número de associados no interior e de-
pois fomos desenvolvendo processos e sistemas, 
e viramos referência nacional. Chegamos a ser a 
maior associação do Bra-
sil em número de asso-
ciados, com 1.270”, relata. 

O ex-superinten-
dente avalia que o tra-
balho da AMIS refletiu 
no desenvolvimento do 
setor em todo o Estado. 
“As lojas melhoraram  no 
Brasil e em Minas Gerais, 
sobretudo. No interior, 
existem lojas maravi-
lhosas; os pequenos 
desenvolveram muito, 
também”, analisa.   Ele 
avalia que nos períodos 
de crise, como agora, na 

O Presidente Executivo 
da AMIS, Antônio Claret 

Nametala

O então 
Superintendente da 

AMIS, Adilson Rodrigues, 
em reunião durante a 

Superminas 2011
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pandemia, o segmento sempre sobressaiu bem. 
“Todos os grandes momentos em que o setor foi 
convocado ele respondeu de maneira super com-
petente. O supermercado se reinventa, busca, im-
porta, compra; ele resolve”.  

Adilson Rodrigues faz questão de ressaltar o 
apoio da equipe e dos empresários que compuse-
ram o Conselho Diretor da entidade. “Tenho muito 
orgulho de ter trabalhado com grandes lideranças 
do varejo e ter tido  uma equipe maravilhosa”, des-
taca. “A função  não é fácil, porque a pessoa  tem 
que entender de supermercados,   de legislação, 
entender as dores do setor, precisa ter visão mer-
cadológica e visão de associação”.

Hoje atuando no ramo imobiliário, e deba-
tendo o setor supermercadista com páginas nas 
mídias digitais, Rodrigues conta que  a mentalida-
de e a energia são dos seus 30 anos de idade e que 
a vida está só começando. “A vida está toda para 
frente, para acontecer. Montei um motorhome e 
vou viajar”, finaliza. 

BEATRIZ MACEDO – 1984-1988 
Outros profissionais estiveram no posto de 

executivo da AMIS, mesmo que com outras de-
nominações. A primeira foi Beatriz Macedo (Fáti-
ma Beatriz de Souza Lima, nome que adotava na 
época), que entrou como secretária executiva no 
mandato de Levi Nogueira, “um ser humano fan-
tástico”, em 1984, e ficou até 1988. A época foi de 

grandes realizações, como o primeiro jantar em 
comemoração ao Dia Nacional do Supermercado, 
em 1984 e o jornal da Associação. Foi também o 
período em que a entidade realizou a primeira Su-
perminas, em outubro de 1985.  Outra conquista 
foi a transferência da sede, que saiu das instala-
ções da loja do Epa, na rua Curitiba, para um imó-
vel  alugado, mas independente, na avenida João 
Pinheiro,  39,  na região Central da Capital. 

Beatriz foi também uma das responsáveis 
por lutar pelo abastecimento dos supermercados 
num período de grande escassez de produtos. Ela 
conta que viajava para Brasília,  Rio de Janeiro, São 
Paulo e Rio Grande do Sul para adquirir produtos a 
serem vendidos pelos supermercados. 

Hoje está aposentada, morando num sítio 
no município de Esmeraldas, local que virou um 
negócio do Airbnb. Formada em Administração, 
Zootecnia e História, em 2017 concluiu um curso 
de gestão ambiental, uma área que agrada bem 
quem é “mineira com os pés sujos de barro, que 
é do sertão e tem na essência como uma árvore 
que sobrevive na seca”. Assim ela se definiu duran-
te entrevista que veio conceder à GÔNDOLA, na 
sede da AMIS.

OUTROS EXECUTIVOS
As atas da AMIS naquele período registram 

ainda a participação dos superintendentes  Ricar-
do do Carmo Silva, em 1987; Rosilaine Mary Pereira 
Mayor e Vivien Gonzaga Silva (1988) e Maria de Fá-
tima Macedo Ferreira (1989).

CLARET  RETORNA À AMIS – ENTREVISTA
Antônio Claret Nametala vem liderando, jun-

to à diretoria e equipe, grandes projetos,  como a 
nova sede da entidade; a transformação digital;   a 
criação do sindicato do setor – o Sindsuper; a con-
tínua expansão do quadro de associados e, em pa-
ralelo à superação da pandemia, que impactou for-
temente a atuação da  Associação, especialmente 
com prejuízo à realização de eventos.  Na entrevista 
a seguir, ele fala mais da sua trajetória na entidade. 

Da esq. para a dir. em 
foto de 1997, Adilson 
Rodrigues, então 
Diretor Administrativo 
da AMIS, o presidente 
José Nogueira e o 
Presidente Executivo, 
Antônio Claret 
Nametala, descerram a 
placa de inauguração 
daquela foi a segunda 
sede própria da 
entidade
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Como foi a chegada   do Claret à AMIS pela 
primeira vez? 
Eu estava no Epa. O Sr. Gil Nogueira assumiu a pre-
sidência da AMIS, o Levi Nogueira a presidência da 
Abras e o  Sr. Gil me pediu para fazer um diagnós-
tico em relação às atividades da AMIS, o que po-
deria ser feito, e frisou que “seria na base do amor”, 
porque a AMIS não tinha recursos. Eu disse que 
faria, sem problema nenhum, e que estaria à dis-
posição para ajudá-lo. Nesse diagnóstico, percebi 
que a AMIS era um elefante adormecido, e que a 
gente poderia fazer um trabalho diferenciado, que 
levasse a entidade a uma atividade importante 
para o setor, para  a Associação e fornecedores. E 
foi daí que, em fevereiro de 1991, assumi a supe-
rintendência da AMIS. 
Já ouvi você dizer que pensava que não tinha 
talento para vendas. De repente, se tornou 
um “executivo vendedor”. Como foi isso lá no 
início, especialmente com a Superminas?
Eu sempre falava que não gostava de vender e 
que não gostava de política. E a vida vai mostran-
do outros caminhos. Percebi que a venda, a nego-
ciação e desenvolvimento de negócios, criação de 
oportunidades, estava na veia. Essa era uma chan-
ce muito grande de fazer um trabalho especial na 
AMIS, e isso foi se concretizando.  
Quais foram as primeiras ações?

A AMIS ficava no edifício Minasbolsa, na Ceasa, 
tinha cinco funcionários, uma equipe que não 
conseguia atender as demandas do setor. 
Naquela época tínhamos tabelamentos e 
congelamentos de preços. Começamos a fazer 
um trabalho diferente para atender o associado. 
A AMIS atendia indiscriminadamente todos que 
chegavam. Então, passamos a atender somente 
o associado, para ele perceber a importância de 
se vincular à Associação. Como eu vinha da área 
de Recursos Humanos, começamos a oferecer 
cursos e palestras para o setor no Estado todo. 
Busquei a Raquel (Maria Raquel Caetano Ramos), 
já especializada em treinamento, passei para ela 
os cursos operacionais e fui ministrar os gerenciais, 
de liderança, voltados para a direção do negócio. 
Nesse tempo,   colocamos o primeiro advogado 
dentro da entidade, o Eduardo Portela, para aten-
der  uma demanda que até hoje se mostra efetiva. 
É preciso ressaltar também o trabalho da Patrícia 
Nogueira, que teve um papel de muita relevância 
na comercialização da Superminas.
Você é a pessoa com mais tempo no cargo, 
incluindo as duas passagens. É uma missão 
estar à frente da AMIS? 
Eu sou uma pessoa de muita fé, de muita religio-
sidade, de muita oração, e acho que Deus está 
guiando tudo desde o início. A minha chegada à 

Da esq. para dir. 
em foto de 2019: o 

Presidente Executivo 
da AMIS, Antônio 
Claret Nametala; 
o governador de 

Minas, Romeu Zema; 
a secretária da 

Agricultura de Minas, 
Ana Maria Valentini; o 

presidente da AMIS, 
Alexandre Poni e o 

então presidente da 
Abras, João Sanzovo, 

que cumprimenta 
o governador 

que chegava para 
a abertura da 

Superminas 2019,  
no Expominas, em Belo 

Horizonte
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AMIS, lá no início de 1991, foi tida pelos meus ami-
gos como um ato de loucura, porque a entidade 
não tinha recursos, ainda não tinha uma marca 
importante, mas eu sempre fui movido a desafios. 
Quanto ao meu retorno, não estava nos planos; te-
nho os meus negócios pessoais e a minha intenção 
era me dedicar a eles, mas o Alexandre Poni, que é 
uma pessoa com quem eu sempre tive ótimo re-
lacionamento, me fez o convite, pedindo que eu 
viesse dar um apoio pelo menos por um período 
curto. Foi daí que voltei. Mas acho que todos que 
passaram pela superintendência da AMIS tiveram 
sua importância.  No início do meu trabalho, o Sr. 
Gil foi fundamental. Foi um parceiraço, que rodou 
muito comigo este Brasil todo, mostrando a im-
portância da AMIS também para os fornecedores. 
A gente poderia destacar vários, como o Gilson de 
Deus, que sempre foi muito presente dentro da 
AMIS, um amigo que me apoiou muito e que par-
ticipou, inclusive, da conversa para definir a minha 
chegada à entidade, lá em 91, os Nogueiras com 
o Epa – não só o Sr. Gil, mas o Levi, na Abras; de-
pois o José Nogueira, com quem tive uma história 
muito interessante na entidade e vários outros que 
nos ajudaram. O próprio Adilson Rodrigues, que 
era supermercadista; o Airton Salim; o Geraldinho 
(Geraldo Magela de Oliveira). Tenho que fazer um 
agradecimento especial também ao Rono Neves, 
que nos apoiou desde quando ele começou no 
setor. Lembro-me que fui com o Sr. Gil Nogueira à 
empresa do Rono na avenida Olegário Maciel con-
vidá-lo para participar da Associação. Todas essas 
pessoas foram determinantes para o equilíbrio e 
crescimento da entidade. 
Pela diversidade do setor, ser Presidente Exe-
cutivo da AMIS exige muito do profissional... 
São muitas atribuições. 
O título pouco importa, seja superintendente, pre-
sidente executivo, o importante é a proposta de 
trabalho e o empenho que coloca  nela. Lá atrás, 
quando na gestão do José Nogueira foi criada a 
presidência executiva, foi em decorrência das mu-

danças na economia, no controle de preços, etc. Se-
ria interessante ter um profissional que não tivesse 
supermercado exercendo esse papel, falando em 
nome do segmento, em nome entidade, exatamen-
te para não expor a empresa do presidente. O ob-
jetivo é exatamente aliviar a função do presidente 
do Conselho. Com o meu retorno, com o Alexandre 
Poni, juntamente  com Pedro Lourenço de Oliveira 
e Rono Neves,  surgiu essa colocação novamente, e 
a mudança  do nome do cargo de superintendên-
cia para a Presidência Executiva mais uma vez.  Mas 
para mim, o que importa é o posicionamento e a 
vontade de fazer bem-feito. Evidentemente, com 
tudo alinhado com o presidente do Conselho Dire-
tor, o Alexandre Poni, desde que voltei, porque essa 
sintonia com a presidência é fundamental. Se não 
houver, não existe trabalho.
Claret foi o idealizador da revista GÔNDOLA.  
Por que sentiu que a entidade deveria ter sua 
própria revista?
No início dos anos 90, não tínhamos os meios vir-
tuais com a força de hoje. O impresso era a forma 
de falar com o associado e o mercado em geral. 
Tivemos o jornal Superminas, e depois o transfor-
mamos em revista Superminas. Mas percebemos 
que Superminas deveria ser o nome exclusivo da 
Convenção, para que cada produto falasse por 
si só com o mercado.  Aí, com o apoio do Sr. Gil 
Nogueira, e da Maria José Souza Carmo, uma das 
profissionais que trabalharam na revista, nós mu-
damos para a GÔNDOLA e ela nasceu de forma 
muito acelerada. Em 11 dias úteis, transformamos 
o jornal na revista Superminas e depois para a 
GÔNDOLA. Acho que acertamos no nome e no 
desenho do produto.
Gosto muito de uma frase que você costuma 
dizer: “você pode fazer um pouco mais”. Nas 
empresas, as equipes podem se engajar um 
pouco mais,  fazer melhor?  
Quem quiser crescer na vida, crescer profissio-
nalmente, tem que entregar além daquilo que é 
contratado, que é previsto. Eu não tenho a menor 
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dúvida. A gente não tem que ficar sentado, espe-
rando ordens; é preciso propor, pensar o negócio 
de uma forma ampla; precisa realmente ter cora-
gem, com responsabilidade. Eu uso muito a ex-
pressão “ousadia responsável”, porque acho que 
ela é um diferencial de profissionais que fazem a 
diferença no mercado. A equipe precisa estar en-
gajada e alinhada com os objetivos da empresa. 
Eu sou 100% equipe, sem ela não é possível fazer 
nada. Agradeço a todos.
A AMIS  está envolvida nos mais diversos te-
mas:  órgãos de defesa do consumidor, forne-
cedor,   temas atuais como sustentabilidade, 
o papel social, etc. Hoje tem que ser assim, 
tem de ter essa participação na sociedade?  

Não tenho a menor dúvida. A vida mudou muito. 
Hoje as pessoas se preocupam muito mais com 
produtos saudáveis, ações sustentáveis, qualida-
de de vida, e todas as ações se voltam para isso, 
atuam nesse sentido. A AMIS tem que acompa-
nhar os movimentos que o planeta faz, que o Bra-
sil faz. Daí a importância dos comitês que temos 
hoje, que são bem dirigidos pela equipe interna. 
A gente tem que estar presente nos assuntos de 
que o setor precisa.  
E nessa atuação da entidade, tem também 
o trabalho da Comissão Feminina, especial-
mente nas causas sociais…
Exatamente. Na história da AMIS, temos que res-
saltar o trabalho da Comissão Feminina. Todas as 
presidentes tiveram participação importantíssima, 

começando com a Helena Nogueira, depois a An-
tônia Nogueira, um baluarte no sentido de con-
tribuir para o crescimento da AMIS. Depois, todas 
vieram dando enorme contribuição, como a Mari-
se Nogueira, a Eunice Fernandes e agora a Luciana 
Poni, que tem feito um trabalho belíssimo, tanto 
na atuação social da AMIS quanto na integração 
das mulheres do setor. 
Você, que tem tamanha importância na his-
tória da entidade, como imagina a AMIS  da-
qui há 50 anos, no centenário dela? 
A AMIS está completando 50 anos, mas  acho que  
ainda tem muito para fazer e crescer. É importan-
te que todos que estiverem à frente da entidade 
se dediquem, se atentem aos movimentos que o 
negócio exige, o lado socioambiental, negociação, 
prestação de serviços. São muitas mudanças ao   
longo do tempo. Lá atrás existia uma pressão mui-
to grande de Sunab e Movimento das Donas de 
Casa, que nos ensinaram muito. Hoje a gente tem 
Procon,  Ministério Público, mas  sempre procura-
mos fazer da melhor forma possível. Espero que a 
AMIS continue, nos próximos 50 anos, a mostrar 
sua essencialidade tanto para supermercados 
quanto para fornecedores, prestadores de serviço 
e ao consumidor. Temos uma relação ainda mais 
intensa com órgãos governamentais, participação 
deles em muitas atividades nossas, e acho que isso 
precisa ser cuidado e intensificado.  
O que mais é preciso ficar registrado sobre 
esses 50 anos da AMIS? Que mensagem dei-
xar ao leitor?
Fico muito feliz por participar da história da enti-
dade e do segmento. Agradeço a Deus e a todos 
os que colaboraram comigo, que apoiaram – se-
jam diretores, presidentes, funcionários ou parcei-
ros comerciais. Acho importante a gente acreditar 
na vida, acreditar em Deus, nas pessoas, e acredi-
tar que a gente pode mais. Não ficar acomodado é 
um diferencial de resultado positivo. É lógico que 
a gente precisa equilibrar a ansiedade, mas perce-
ber o tempo de Deus para cada coisa e estar aten-
to aos sinais, para que a gente faça o melhor.  

Em foto de 1997, 
ao centro, o então 
presidente da AMIS, José 
Nogueira e o ministro 
Arlindo Porto descerram 
a fita de abertura da 
primeira Superinter, em 
Uberlândia, assistidos 
pelo Presidente 
Executivo da AMIS, 
Antônio Claret Nametala
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A corrida já está em andamento. A luz verde 
autorizando aos supermercadistas a dar a 
partida foi acesa em 1 de outubro, dia em 
que teve início o quarto trimestre; a entra-

da na reta final da disputa será na segunda quinzena 
de novembro. Os competidores têm o mesmo obje-
tivo: cruzar a linha de chegada em 31 de dezembro 
com números que mereçam comemoração. Afinal, 
o quarto trimestre é o período de mais forte sazona-
lidade do ano – quando se somam Black Friday (dia 
26 de novembro) e Natal e Ano Novo (Réveillon). E 

cheio de oportunidades, por mais atípico que 2021, 
assim como foi 2020, possa ser.  

O ideal é que as ações para o quarto tri-
mestre estivessem bem claras no Planejamento 
2021 da empresa logo que o ano começou e que, 
desde 01 de outubro, as equipes apenas se preo-
cupassem com a execução ou, no máximo, com 
ajustes. Mas para quem não seguiu o manual à 
risca, uma boa notícia: resiliência e agilidade são 
os dois pilares do varejo na pandemia, o que torna 
possível participar da corrida. 

EM SINTONIA COM O MERCADO [BLACK FRIDAY, NATAL E ANO NOVO]

PARA FECHAR BEM O ANO
AINDA DÁ TEMPO DE AJUSTAR O PLANEJAMENTO E ACELERAR NA RETA FINAL DE 2021. 

OPORTUNIDADES NÃO FALTAM NAQUELA QUE É A MAIOR CONCENTRAÇÃO DE SAZONALIDADE 
QUE EXISTE NO VAREJO: BLACK FRIDAY+NATAL+ANO NOVO

Giovanni Peres
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Por falar em ajustes, se 2020 contou com 
o apoio da circulação, na economia, de um auxí-
lio emergencial mais robusto e de uma presença 
menor de canais de venda competindo com os 
supermercados, 2021 tem se mostrado menos 
surpreendente em relação a vendas que seu ante-
cessor. Na verdade, chega-se ao quarto trimestre 
com a necessidade de ajustar as velas do barco 
durante a viagem.

AJUSTES
“Temos evitado, em nosso trabalho de 

consultoria, levar em consideração os dados do 
ano de 2020. Foi tão atípico que deve ser evitado 
usá-los como referência. O melhor é usar como 
parâmetro de 2019. Neste sentido, estamos che-
gando ao final de 2021 com a necessidade de 
muita atenção à queda de renda da população, 
principalmente dos consumidores C/D. Isto não 
estava tão claro no início do ano”, ressalta Ale-
xandre Ribeiro, CEO da R-Dias, uma das principais 
empresas de consultoria de varejo do País, ao 
concordar com a importância do quarto trimes-
tre de 2021.

 “O planejamento é algo fundamental para 
uma empresa e precisa ser feito, sim. Mas ajustes 
são oportunos e ainda dá para tratar, principal-
mente Natal e Ano Novo. A Black Friday está mais 
apertada no prazo, porém é uma campanha mais 
curta, que não exige tanta energia”, diz o CEO.

BLACK FRIDAY
Então, colocar mãos à obra é o melhor re-

médio para quem tem tempo curto e um am-
biente desafiador pela frente. Na rede Big Mais, 
que tem cinco lojas, todas em Governador Vala-
res (MG), sendo duas delas no formato gourmet, 
o planejamento vem sendo executado dentro do 
previsto e houve tempo para fazer ajustes como 
mais tranquilidade. Segundo Luciano Nunes, só-
cio-proprietário da rede, por exemplo, no caso da 
Black Friday 2021, a campanha está confirmada e 
a meta é realizar em 26 de novembro uma venda 
50% maior que a de uma sexta-feira normal.

A rede Big Mais faz Black Friday desde 2016. 
No ano passado, por causa das restrições impos-
tas pelos protocolos sanitários, não realizou ações 
intensas na tão aguardada sexta-feira. “Fizemos 
uma ação moderada, com validade para toda a 
semana e com controle de acesso às lojas, seguin-
do todos os protocolos de segurança exigidos na 
ocasião”, relata Luciano. Para a Black Friday de 2021 
Luciano está mantendo as ações durante toda a 
semana e reforçou a participação do e-commerce 
e do CRM na campanha.

E-COMMERCE
Na rede Supermercados Miranda, que tem 

cinco lojas e está localizada nas cidades mineiras de 
Carangola (matriz), Manhuaçu e Manhumirim e na 

Na página ao lado, 
casal brinda no dia de 

Natal; acima, no alto, 
ilha montada no bazar 

de supermercado 
nos EUA, país que 

inventou a Black 
Friday: e a presença da 
comunicação de Natal 

em supermercado e 
atacarejo brasileiros
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fluminense Itaperuna, o e-commerce bem desen-
volvido ao longo de 2020 e 2021 é também uma 
das ferramentas que sustentam o otimismo para a 
Black Friday. “Sim, vamos fazer a campanha. Nossa 
primeira foi em 2018 e a expectativa é grande para 
este ano, com o nosso e-commerce apoiando”, expli-
ca Thiago Miranda, sócio-proprietário da rede. 

Na “Black” do ano passado, o e-commerce, 
ainda não tão desenvolvido, já ajudou, lembra 
Thiago: “controlamos a entrada de clientes e foca-

mos no e-commerce; em 2021 ele está mais prepa-
rado e teremos também ações mais agressivas em 
loja, com um maior investimento em decoração”. 

NATAL
Na rede Big Mais o planejamento para o 

Natal também já se encontra em plena execução. 
O eixo condutor é estar preparado para um “Natal 
muito concorrido”. “Com a maior flexibilização de 
outros setores, como lojas de roupas e as viagens, 
os valores gastos nos supermercados devem ser 

afetados; ainda assim, esperamos mais faturamen-
to que em 2019, como aconteceu com o de 2020”, 
explica Luciano. A campanha de Natal na Big Mais 
terá início na segunda quinzena de novembro, ou 
seja, antes mesmo da “Black”.

Ela vai contar com decoração típica nas lojas, 
música natalina ambiente, sorteios, venda de kits 
e de cestas. Isto sem falar no reforço expressivo do 
sortimento nas categorias sazonais habituais que 
sempre se destacam, tais como panetones, frutas 
secas, bebidas, espumantes, bombonière, aves 
natalinas, dentre outras, e naquelas impulsionadas 
desde o ano passado pela pandemia: vinhos, des-
tilados, cervejas especiais, além de itens de bazar 
para composição de mesa posta e utensílios.

Na rede Supermercados Miranda, a campa-
nha do Natal terá início somente depois da “Black”. 
“No dia seguinte à Black Friday, começaremos o 
Natal”, revela Thiago Miranda. Está prevista a deco-
ração das lojas, funcionários com uniformes nata-
linos e música ambiente temática. No sortimento, 
o reforço é natural para os itens tradicionais da sa-
zonalidade, além de uma aposta: aves com valor 
mais acessível e produtos que tenham praticidade 
para o cliente, como pratos prontos.

SUGESTÕES DA R-DIAS
Luciano e Thiago estão no caminho certo. Na 

opinião do CEO da R-Dias, Alexandre Ribeiro, em-
bora não seja ele mesmo um entusiasta da Black 
Friday, a primeira coisa que alguém decido a fazer 
a Black Friday é “ter um objetivo muito claro”. “Que 
categorias vai impulsionar? Olhar com uma visão 
muito concreta sobre o que fazer e principalmente 
o que não fazer. Tomar cuidado. Qual o tamanho da 
elasticidade das categorias que você vai mexer? Se 
der um desconto muito grande, fica difícil”. 

Ele sugere que se o supermercadista “quiser 
fazer alguma coisa bacana, tente procurar forne-
cedores que estejam ávidos por este momento de 
promoção em Black Friday”.  E, junto com o fornece-
dor, fazer atividades promocionais, merchandising, 
o que for possível. “Essa pegada com o fornecedor 
ajuda a fazer com que você não queime suas mar-

Produtos como 
panetone, espumantes, 
vinhos brancos e rosés, 
vendem o ano inteiro, 
mas no Natal e no 
réveillon se destacam
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gens sozinho. Quando o varejista faz muitos des-
contos e não tem o respaldo do fornecedor, acaba 
queimando sozinho e o problema cresce”, alerta.

CONSUMIDOR 2021
Com relação ao Natal, Alexandre acredita 

que com o avanço da vacinação, é provável que as 
pessoas estejam menos reticentes em ir às lojas e 
também de se reunirem para fazer uma belíssima 
celebração de ceia de Natal, mas alerta também: “as 
compras de Natal têm sido cada vez menos anteci-
padas. As pessoas estão de fato se movimentando 
nos últimos cinco ou quatro dias antes do Natal”.

Ele chama igualmente atenção para outro 
fator a ser considerado neste Natal, que é a redu-
ção do poder de renda em geral da população. “A 
classe C/D está sofrendo mais que as outras. A A/B 
está assustada com os preços, mas tem mais alter-
nativas. O varejista vai ter que ficar muito atento. 
A exposição em loja deve facilitar a percepção de 
que o preço ali está competitivo. Tem que ter uma 
sensação de preço mais baixo. Muito cuidado com 
as categorias que estão na entrada da loja. Elas 
têm que transmitir imagem de preço mais baixo, 
com opção de preço bom”, sugere.

AÇÕES
Alexandre concorda com a relevância de se 

ter decoração típica, funcionários com uniformes 
natalinos, música ambiente típica, etc., na campa-
nha. “Vale a pena. Não se pode ter uma loja que 
não viva esse espírito natalino. As pessoas podem 
não estar fazendo tanto movimento econômico, 
mas há uma questão de memória afetiva, dos 
tempos dos grandes natais. A loja bem decorada, 
os funcionários com uniforme, com astral natali-
no. As lojas precisam superar o concorrente nessa 
perspectiva de clima”. 

Com relação ao sortimento, para Alexandre 
o supermercadista deve se lembrar que durante a 
pandemia as famílias cozinharam mais, fizeram mais 
pratos em casa. “Essa produção favoreceu um pouco 
a habilidade na cozinha. Nesse caso, vale apostar em 
duas ou três coisas. Por exemplo, nos temperos, que 
trazem o prazer do preparo especial na cozinha. As 
lojas poderiam também apostar em complementar 
a ceia de Natal que vai ser produzida em casa ofere-
cendo itens para sobremesas, as entradas, as bebidas 
quentes. Um livreto de receitas simples para o Natal 
ajudaria muito, assim como ações que facilitem en-
contrar na loja os ingredientes.

Ele recomenda também ações como sorteios 
e premiações, a montagem e venda de kits e cestas 
natalinas, e principalmente ações de degustação de 
alimentos. “Esse é o tipo de ação que eu mais gos-
to. Funciona demais na padaria. Existem provas ir-
refutáveis de que é uma ferramenta fenomenal no 
hortifrúti. E a pegada por ser maior. Não é só uma 
degustação da indústria mostrando ‘olha como o 
meu produto é melhor’, mas uma degustação do va-
rejo. ‘Veja como os nossos perecíveis são bons’. ‘Veja 
a qualidade do nosso hortifrúti’. Para isso, tem que 
apostar em produtos que tenham impacto. 

ANO NOVO
Para o Réveillon, a sugestão da R-Dias é 

de que nunca pode ser uma extensão do Natal. 
“É uma pegada bem diferente. É mais festa, mais 
energia. O Natal é mais formal. O Réveillon é farra, 
festa, alegria. Se for visto como extensão do Na-
tal, ele naufraga. Você tem que mudar o clima, o 
astral. Promover outras categorias. A história do 
espumante é clássica, a alegria que ele simboliza. 
Mas não vá fazer uma oferta gigante. É hora de 
ganhar um pouco, não só ficar dando desconto”, 
argumenta Alexandre Ribeiro.  

Alexandre Ribeiro, 
CEO da R-Dias

Uma boa sugestão: 
ajudar o consumidor 

a completar com boas 
entradas e sobremesas a 
ceia ou almoço de Natal 

que estará cozinhando 
em casa
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A nova rota do setor supermercadista: educação
ALIMENTAR, SAUDABILIDADE E NUTRIÇÃO

Q uero iniciar este artigo parabenizando a 300ª edição 
da Revista Gôndola e fazer uma metáfora ao filme 
“300”, demonstrando um pouco da história do tra-
de mineiro. A Revista nasceu numa época de muita 

turbulência. Estávamos em 1994, o Brasil passava pela mu-
dança da moeda Unidade Real de Valor (URV) objetivando o 
período de transição entre o Cruzeiro Real e o Real.

De lá para cá, foram 27 anos de publicações, acom-
panhando a evolução do setor supermercadista de Minas 
Gerais. Desde o projeto de paletização, iniciado em 1988, 
passando pela mudança na forma de precificar os produ-
tos, eliminando as famosas etiquetadoras na época infla-
cionaria, implementamos modernos sistemas de gestão e 
optamos pelo lucro real.

Além disso, as redes mineiras continuaram evoluin-
do. Vivenciamos o nascimento/fusões/aquisições de diver-
sas redes até chegarmos em 2021 com 05 (cinco) redes de 
supermercados entre as maiores e principais do país, con-
forme publicação anual do Ranking ABRAS.

Já a minha história com a revista teve início em 2003, 
numa entrevista sobre o mercado de achocolatados, e de lá 
para cá foram diversas contribuições para informar os leito-
res sobre as tendências, comportamento do consumi-
dor e a transformação digital. 

Em 2019 iniciamos a cobertura de eventos interna-
cionais. Começamos pela Retail’s Big Show, em Nova Ior-
que, e a Euroshop, em Düsseldorf, em 2020. Esta última foi 
um marco na nossa história, uma vez que iniciamos como 
articulista, para mensalmente conversarmos sobre merca-
do, consumo e tendências no setor.

Voltando ao filme “300”, uma das lições da sua histó-
ria está ligada a união e a garra. Neste sentido, gostaria de 
agraciar os supermercadistas e seu time por enfrentarem 
essa batalha de peito aberto, como vimos recentemente 
nos desafios diários do setor para enfrentar a pandemia, 
um inimigo invisível que precisava ser combatido, trazendo 
à tona o reconhecimento do setor como serviço essencial 
à população.

Nesse longo caminho, além das conquistas viven-
ciamos o amadurecimento do setor. No entanto, ainda há 
muito a ser feito, principalmente no que diz respeito aos 
fornecedores e à comunidade local.

Com a chegada do movimento ESG, gostaria de 
compartilhar e refletir meu ponto de vista sobre a nova rota 
do setor supermercadista e ampliar, de uma vez, uma nova 
dimensão, que impactará o crescimento e a expansão.

Os próximos anos nos reservam a necessidade de 
valorizar as relações entre as pessoas e potencializar a hu-
manização da operação de um supermercado, com o pro-
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supermercadista de Minas Gerais. Desde o projeto de paletização, iniciado em 1988, passando 
pela mudança na forma de precificar os produtos, eliminando as famosas etiquetadoras na 
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Além disso, as redes mineiras continuaram evoluindo. Vivenciamos o 
nascimento/fusões/aquisições de diversas redes até chegarmos em 2021 com 05 (cinco) redes 
de supermercados entre as maiores e principais do país, conforme publicação anual do Ranking 
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Já a minha história com a revista teve início em 2003, numa entrevista sobre o mercado de 
achocolatados, e de lá para cá foram diversas contribuições para informar os leitores sobre as 
tendências, comportamento do consumidor e a transformação digital.  



 

pósito de educar o colaborador e a comunidade, acabando 
com o estigma de setor do primeiro emprego.

Essa humanização está em ir além do lucro. Precisa-
mos transformar os líderes (gestores de loja) em gerentes 
de venda, e para isso precisamos educá-los a perceber as 
necessidades do cliente e prestar um atendimento de quali-
dade e cuidado com a comunicação nas prateleiras.

Tais informações englobam tanto as questões de sau-
dabilidade e nutrição (teor de sal, açúcar, valor nutricional, 
etc.), como a origem, a rastreabilidade dos produtos frescos 
e a sequência dos ingredientes dos produtos industrializados, 
demonstrando o seu real valor.

Visando a implementação deste novo papel, destaco 
a importância da cooperação entre Indústria-Supermerca-
do-Colaboradores-Comunidade Local no intuito de fortale-
cer a marca de um supermercado e aumentar sua atrativida-
de, em detrimento da percepção de valor.

E falando de percepção de valor, gostaria de finalizar 

este artigo com a seguinte mensagem: o supermercado do 
futuro deverá alimentar também a alma e a mente do sho-
pper e de seus familiares, e para isso é preciso ir além da ex-
periência de compra; é importante implementar projetos que 
despertem a educação alimentar, a saudabilidade e a nutrição. 

Pense nisso.

Gustavo Vanucci 

é instrutor também no 

curso Gestão Nota 10 

(G-10), da AMIS.
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CONTATO COM A REDAÇÃO
VIA E-MAIL: �gperes@todavozeditora.com.br
POR WHATSAPP: �31 99984 1990 | POR TELEFONE: �31 3879 7422

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

LUIZA TRAJANO 1
Parabéns à revista GÔNDOLA pelo aniversário e 
também pela ótima entrevista que vocês fizeram 
com a empresária Luiza Trajano. Foi uma aula 
que ela deu para todos nós que trabalhamos no 
varejo. Concordo com ela em tudo e fiquei im-
pressionado com a coragem que ela mostra para 
mudar a empresa quando é hora de mudar.
Júlio Travessone Roldan
São Paulo - SP

EDIÇÃO 299

O Código de Defesa do Consumidor (CDC), instituí-
do pela Lei 8.078, de 1990, recentemente teve seu 
texto alterado pela popularmente chamada “Lei do 
Superendividamento”. Contudo, a alteração prevista 

na Lei 14.181/2021 não traz apenas disposições para preven-
ção do endividamento do consumidor, mas prevê também 
disposições que influenciam nas informações obrigatórias ao 
comércio, para a concessão de crédito e venda a prazo, bem 
como na precificação dos produtos.

Uma das alterações que merecem nossa atenção foi a 
realizada no artigo 6º do CDC, com a criação dos novos in-
cisos XI e XIII, que acrescentaram garantias ao consumidor e 
que deverão ser observadas pelos fornecedores, dentre eles 
os supermercados.

O inciso XI do artigo 6º inclui como direito do consumi-
dor a garantia de práticas de crédito responsável, e a respei-
to desta garantia destacamos o novo artigo 54-B. Este artigo 
prevê que passa a ser obrigatório, no fornecimento de crédito 
e nas vendas realizadas a prazo, que o consumidor seja infor-
mado, de forma prévia, adequada e no momento da oferta, 
também sobre o custo total do produto e a descrição dos 
elementos que compõem esse custo, a taxa efetiva de juros 
mensal e de mora, tal como o valor total de encargos por atra-

so e o total de prestações. Além disso, deverá ser informado o 
prazo de validade da oferta que, a partir de então, não poderá 
ser inferior a dois dias.

Já o inciso XIII estabelece ser direito do consumidor 
a informação acerca dos preços dos produtos por unidade 
de medida, tal como por quilo, por litro, por metro ou outra 
unidade, conforme o caso. 

Sendo assim, deverá ser informado pelo fornecedor não 
somente o preço do item individualmente considerado, como 
já era realizado, mas deverá trazer também o valor correspon-
dente ao total por unidade de medida. Sendo assim, caso o 
item vendido contenha 300 gramas, por exemplo, também 
deverá ser informado o valor correspondente a 1 quilo do pro-
duto, incluindo essa informação tanto na etiqueta de gôndola 
quanto nas informações trazidas nos leitores de preço.

As novas previsões do Código de Defesa do Consumi-
dor já estão em vigor desde a data da sua publicação, ocor-
rida em 1º de julho de 2021. Portanto, é importante que os 
supermercados se atentem às novas regras e adequem as 
informações de preço dos produtos e das condições para 
o pagamento a prazo, evitando-se assim questionamentos 
pelos consumidores e até mesmo autuações pelos órgãos 
fiscalizadores.

Alterações no Código de Defesa do Consumidor trazidas
PELA CHAMADA “LEI DO SUPERENDIVIDAMENTO”

JURÍDICO � [Advogada senior]Raila Rivani Bastos de Oliveira

LUIZA TRAJANO 2
“Não somos contra os homens. Somos a favor das 
mulheres”. Esta frase resume tudo e marcou muito 
bem a entrevista com a Luiza Trajano publicada 
na edição de setembro. Eu já tinha ouvido muito 
falar sobre ela e a entrevista mostrou que a Luiza é 
muito mais que a gente imagina. Como empresária 
e como mulher. É uma pessoa a ser copiada.
Margarete Naimeh Oliveira
Betim - MG

LUIZA TRAJANO 3
A entrevista com a Luiza Trajano foi um presen-
te que nós, leitores, recebemos no aniversário 
da revista. Valeu a pena cada linha das páginas 
que a revista dedicou a ela. Ela entende muito 
de varejo, mesmo, e não é à toa que hoje tem 
uma das principais empresas do setor no Brasil. 
Parabéns pelo aniversário, também.
Gerson Basílio Ortiz
Uberlândia - MG






