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Negdcios, relacionamento, conhecimento, tecnologiaq,

) muitas oportunidades e novidades ddo o tom do 2° maior
s evento supermercadista do pais. De 27 a 29 de outubro,
4 o Expominas, em Belo Horizonte, recebe a 382 edi¢cdo da
Superminas - com novos recordes e fortalecendo ainda

mais o setor. Preparamos reportagem especial, repleta

de dicas prdticas e orientagdes, para vocé e sua equipe

’ aproveitarem ao mdximo este megaevento.

L

emais:
MART MINAS & DOM - O LIDER DO ATACAREJO DE MG COMEMORA 25 ANOS!

SUPERMAIS - UMA CENTRAL QUE E REFERENCIA NA ZONA DA
MATA MINEIRA

HIGIENE BUCAL - LANCAMENTOS REFORCAM O APELO
DA CATEGORIA






Sua C«tets,
Zero Cateina,
Zero Acucar.
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o presidente da AMIS, Alexandre Poni, em seu texto na pagina 6,
E TEMPO DE SUPERMINAS! De 27 a 29 de outubro, 0 Expomi-
nas, em Belo Horizonte, transforma-se novamente na casa do su-
permercadista. GONDOLA estaré presente realizando a cobertura
deste megaevento, mas, nesta edicdo que o antecede, queremos

HIGIENE BUCAL
Se¢do segue ativa e com

. \ . muitos lancamentos
convidar vocé por meio de uma reportagem que traz um panora-

ma completo da Superminas 2026, com muitas dicas e orientacoes

. - » . SERIE SOTAQUE MINEIRO
para que os leitores possam potencializar a0 maximo sua partici-

Vamos conhecer a rede Ki-Jéia

pacéo. E também tempo de comemoragao na segunda maior em- e Super Seu, de Monte Carmelo

presa do setor em Minas Gerais e décima do Pais: o Mart Minas &

DOM celebra 25 anos, e GONDOLA presta sua homenagem com
uma reportagem especial para marcar esse momento tao relevante.
Depois de ler estas duas matérias que acabo de destacar, serd a vez

SERIE CENTRAIS DE MINAS
Gestao e expansao sao os focos
da Supermais

de conhecer o trabalho da rede Ki-Joia e Super Seu, de Monte
Carmelo, e, na série Centrais de Minas, visitar conosco a SuperMais,
uma central de negdécios que é referéncia na Zona da Mata mineira.

HOMENAGEM
Mart Minas & DOM comemora
seus 25anos

42

Dé uma pausa para o cafezinho e volte para conferir a reportagem
sobre a secdo de higiene bucal, que segue ativa e com novos lan-
gamentos. Entre uma reportagem e outra — e, quem sabe, mais
um cafezinho — leia também os artigos e notas desta edi¢cdo. Mas
ndo se esqueca: acesse 0 quanto antes www.superminas.org.br
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O consumidor estda mudando. Hoje, aproveitar bons momentos
ndo significa necessariamente abrir mdo do equilibrio. Pelo
contrario: cresce a busca por produtos que entreguem sabor,
qualidade e prazer, mas que também estejam alinhados a um
estilo de vida mais consciente.

No mercado cervejeiro, essa transformacdo ja& é evidente.
Cervejas de menor teor alcodlico, zero alcool, menos calorias,
low carb e sem gluten deixaram de ocupar um espaco de nicho
e passaram a fazer parte das novas escolhas do consumidor. Em
2025, a produgéo de cervejas sem gluten no Brasil cresceu mais
de 400%, enquanto categorias associadas a escolhas mais
equilibradas vém apresentando forte expansao.

E nesse cendrio que a Gunnen se destaca. Uma cerveja puro
malte, com 3% de teor alcodlico, pensada para quem valoriza
leveza, refrescéncia e equilibrio sem abrir m&o da experiéncia de
tomar uma boa cerveja. Sua proposta conversa diretamente
com quem quer aproveitar o momento, mas também esta cada
vez mais atento ao que consome.

O QUE E MERECIDO, DEVE SER CELEBRADO!
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E quando a ocasido pede ainda mais liberdade, existe a Gunnen
Zero Alcool: puro malte, 0,0% de alcool, leve e refrescante. Uma
alternativa para quem quer participar do brinde, acompanhar
um churrasco, encontrar os amigos ou simplesmente saborear
uma cerveja, sem necessariamente consumir alcool.

Essa mudancga de comportamento ganha ainda mais relevancia
diante da popularizagdo das chamadas “canetas
emagrecedoras”, medicamentos que atuam sobre mecanismos
relacionados a saciedade. O crescimento dos tratamentos com
GLP-1 vem despertando a atengdo de toda a industria de
alimentos e bebidas, ja que consumidores podem passar a rever
qguantidade, frequéncia e composigdo de suas escolhas. Mais do
gue uma moda, € um sinal de que moderagdo e consciéncia
estdo se tornando parte da decisdo de compra.

@ 5.©

A resposta ndo estd em deixar de aproveitar. U-"
Esta em escolher melhor. E é exatamente ai que 'Is' s L.
a Gunnen encontra seu espago: duas r <
possibilidades para diferentes momentos, com |,4'
a mesma proposta de tornar o consumo mais

leve e inteligente.

GUNNEN. PARA QUEM ACREDITA QUE EQUILIBRIO
TAMBEM COMBINA COM SABOR.




@ PALAVRA DO PRESIDENTE

Alexandre Poni

Presidente do Conselho
Diretor da AMIS
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E TEMPO DE SUPERMINAS!

Superminas 2026 estd batendo as nossas portas e estou aqui para
ajudar a levar essa mensagem a todos os supermercadistas e co-
legas de Minas Gerais e de varios estados brasileiros: é tempo de
Superminas!

De 27 a 29 de outubro, o Expominas, em Belo Horizonte, se transformara
novamente na casa do supermercadista.

E 0o momento em que o supermercadista encontra 0 tempo que nunca
tem — quem atua no setor sabe bem disso — e dedica sua atencao a oportunida-
de gigante de atualizacao, conhecimento, relacionamento e negdcios represen-
tada pela Superminas.

A forca dos supermercados do interior se une a da capital e da Regido Me-
tropolitana de BH e, juntas, tornam realidade aquele que é hoje o segundo maior
evento supermercadista do pafs.

N&o importa o porte da sua empresa. Frequento a Superminas desde suas
primeiras edicoes, quando ainda atuava na panificacao. Foi em 1993 que me tor-
nei supermercadista, com a primeira loja do Verdemar. O evento chega a sua 382
edicdo em 2026, e reafirmo a vocé que ele sempre contribuiu muito para o meu
crescimento pessoal e empresarial.

Ainda da tempo de se inscrever (www.superminas.org.br) e se preparar.

Nao deixe essa oportunidade passar. Sua equipe também é bem-vinda! Conta-
Mos com Voces 3.
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Love Eggs: novas embalagens para a gondola,
com a tradicdo Perfa de mais de 70 anos.

Apoiamon
© 313394-1830

SN

€ o
® i \, @ NOVO
© @perfqgllmentos Hospimmg&;,’-/ ¥ GO
@ perfaalimentos.com.br Baleia =~ o M aortastos utetocomavis



AMIS

Associacdo Mineira de Supermercados

Av. Bardo Homem de
Melo, 2.200.
Bairro Estoril

Belo Horizonte
CEP: 30494-080
Tel: (31) 2122-0500
WWW.amis.org.or
amis@amis.org.br

CONSELHO SUPERIOR
Ronosalto Pereira Neves
Presidente
Mart Minas & DOM
BELO HORIZONTE
(31) 35199017

CONSELHO DIRETOR
Alexandre Poni
Presidente
Verdemar Supermercado e Padaria
BELO HORIZONTE
(31) 2105.0101

Pedro Lourengo de Oliveira
Vice-Presidente da Capital
Supermercados BH
CONTAGEM
(31) 3117-2600

Jovino Campos Reis
Vice-Presidente do Interior
Supermercado Bahamas
JUIZ DE FORA
(32)3249.1013

Euler Fuad Nejm
Vice-Presidente de Relacionamento
com Autoridades e Entidades
de Classe
Grupo Supernosso
CONTAGEM
(31) 3359.3301

Francisco Antdnio da Silva
Vice-Presidente de Prevengéo de
Perdas e Sustentabilidade
Uberaba Supermercados Ltda
BELO HORIZONTE
(31) 3494-4624

Gilson de Deus Lopes
Vice-Presidente de Eventos e
Relagdes Sindicais
Delegado Junto a ABRAS e Vice-
Presidente do Conselho Superior
Supermercado 28
BELO HORIZONTE
(31)3334-4813

Ivo José de Castro
Vice-Presidente de
Desenvolvimento de Convénios e
Servigos AMIS
Supermercado Super Vivo
BELO HORIZONTE
(31)3442-4177

André Luiz Coelho Diniz
Vice-Presidente de
Desenvolvimento Tecnoldgico
Supermercados Coelho Diniz Ltda
GOVERNADOR VALADARES
(31) 3279-6100

Thulio Fernandes Martins
Vice-Presidente de Relacionamento
com Fornecedores
Adigdo Distribuicéo Ltda
CONTAGEM
(31) 3512-9303

Matheus Pereira de Souza Neves
Vice-Presidente de Sucessores
Mart Minas
BELO HORIZONTE
(31) 3519-9000

Navarro Agostinho Candido
Vice-Presidente de Abastecimento,
Segurangca dos Alimentos e
Relacionamento com o Consumidor
Supermercado SuperLuna
BETIM
(31) 3512-4580

Paulo Roberto dos Santos
Pompilio
Vice-Presidente de Comunicagao,
Marketing e Relacionamento com
imprensa
Assaf Atacadista
BELO HORIZONTE
(11) 3411-2521

Carlos Magno de Souza Fonseca
Vice-Presidente de
Desenvolvimento de Centrais de
Negdcios
Center Box Supermercados
POUSO ALEGRE
(35) 3422-7609

Walter Santana Arantes
Vice-Presidente de
Desenvolvimento Profissional e
Empresarial
DMA Distribuidora S/A
BELO HORIZONTE
(31) 3389-5555

Danilo Bonadio Bonfim
Vice-Presidente Juridico
Carrefour Com. Ind. Ltda
CONTAGEM
(11) 3779-6910

CONSELHO DIRETOR SUPLENTE

Bruno Santos de Oliveira
Vice-Presidente Suplente
Supermercados BH Com. de
Alimentos S/A
BELO HORIZONTE
(31) 3117-2600

Carlos Henrique Guedes Reis
Vice-Presidente Suplente
Supermercado Bahamas
JUIZ DE FORA
(32) 3249-9400

Cezar Roberto Silveira
Vice-Presidente Suplente
Supermercado Silveira
BARBACENA
(32)3339-6495

Filipe Belizério Martins de
Andrade
Vice-Presidente Suplente
Mart Minas
BELO HORIZONTE
(31)3519-9012

Hallison Ferreira Moreira
Vice-Presidente Suplente
Verdemar Supermercado e Padaria
BELO HORIZONTE
(31) 2105.0101

José Luiz de Oliveira
Vice-Presidente Suplente
Roma Plus Ltda
BELO HORIZONTE
(31)34268822

Leandro Borges Carrijo
Vice-Presidente Suplente
DVille Supermercados Ltda
UBERLANDIA
(34) 3291-4100

Lucas Bragato Nascimento
Vice-Presidente Suplente
Rede Lucas Supermercados Ltda
TUPACIGUARA
(34) 3281-9901

Marcio Roberto de Oliveira
Vice-Presidente Suplente
Comercial SV Ltda
POCOS DE CALDAS
(35) 3712-2400

Roberto de Mattos Gosende
Vice-Presidente Suplente
DMA Distribuidora S/A
BELO HORIZONTE
(31) 3389-5640

Victor Alef de Freitas
Vice-Presidente Suplente
Economart Atacado e Varejo
CONTAGEM
(31)3514-1911

CONSELHO FISCAL EFETIVO
Alexandre Machado Maromba
Supermercados Rena
ITAUNA
(37)3241-1844

Geraldo Salvador Nascimento
Supermercado Via Bahia
BELO HORIZONTE
(31)3283-1476

José Libério de Souza
Supermercado Josyldo
DIVINOPOLIS
(37) 3214-41.55

VICE-PRESIDENTE REGIONAL

Adriano Ferreira
Somar Supermercados
DIVINGPOLIS
(37)3213-6132

Agnaldo Jair Ferreira
Supermercado Trés Irméos
GUANHAES
(33)3421-1179

André Luiz Fialho Bitaraes
Mercopaulo
VICOSA
(31)329-16376

André Silveira
Supermercado Silveira
BARBACENA
(32) 3339-6495

Antonio Ferreira Barbosa
Barbosdo Supermercados
ARAXA
(34) 3664.1100

Antdnio Marcos de Lima
Séo José Supermercado
POCRANE
(33)3316-1582

Antonio Sérgio Magalhaes
Supermercado Magalhdes
CABO VERDE
(35)3736-1412

Ary Soares da Silva
Supermercado do Irmao
CARATINGA
(33)3321.7171

Bruno Alves Farnese
Supermercado Farnezze
CAPELINHA
(33)3516.1461

Carlos Alberto Ferreira Freire
Supermercado Real
CAMPO BELO
(35)3832-7400

Carlos Henrique Guedes Reis
Supermercado Bahamas S/A
JUIZ DE FORA
(32) 3249-9400

Claudio Fonseca Caetano
Supermercado Rei do Arroz
SANTOS DUMONT
(32)3251-3397

Claudio Henrique de Oliveira
Supermercado Barreiros
CONCEICAO DO RIO VERDE
(35) 3335-1795

Daniel Chaves Peixoto
Paneldo Supermercados
PARA DE MINAS
(37)3232-2499

Daniel Lucio Pereira
Supermercado Avenida
PIRAPORA
(38)3741-3449

Daniela Souza Mendes
D'ltalia Supermercados
SALINAS
(38) 3841-1216

Diego Marcel Oliveira Pereira
Supermercado Tejotao
ARAGUARI
(34)3242-8090

Dolores Anténia Fonseca
Supermercado Faria de Itapecerica
ITAPECERICA
(37) 3341-1360

Edna Lucena Neves Costa
Varejao Sao Geraldo
ENGENHEIRO NAVARRO
(38) 3253-1536

Eduardo Ferreira dos Santos
Supermercado Ki-Bocada
POMPEU
(37)3523-1898

Eliane Moreira Moraes de
Azevedo
Hiper Azevedo
BARAO DE COCAIS
(31)3837-6050

Emilio Chain
Coop. de Consumo dos
Empregados da Usiminas

IPATINGA

(31) 3824-5150

Fabio Teixeira Campos
Supermercado Fidélis
BOM DESPACHO
(37)3522.1010

Fabio Victor César
Vivenci Supermercados
ESPERA FELIZ
(32) 3746-1920

Felipe Valente
Hiper Valente
MANTENA
(33) 3241-3008

Fernando Folchito Maglioni
Supermercado Alvorada
POUSO ALEGRE
(35) 3421-2268

Fernando Villas Béas
Vila Sul Supermercado
POCOS DE CALDAS
(35) 3715-4400

Flavio Luiz Lana
Supermercado Brasil
CONSELHEIRO LAFAIETE
(31) 3761-2644

Francisco de Assis Ferreira
de Carvalho
Supermercado Super Kiko
TRES PONTAS
(35) 3265-2522

Geraldo Vitor da Cruz
Armazém do Povo
NOVA LIMA
(31)3541-5464

Guilherme Alves Souza
Supermercado Ki Joia
MONTE CARMELO
(34)38492850

Gustavo Lacerda Martins
Supermercado Lacerda
AREADO
(35) 3293-1030

Helder Lage Procépio
Supermercado Ki-Paozao Ltda
[TABIRA
(31) 3834-5485

Izabel Cristina Vieira Guimaréaes
Supermercado Vieirdo
UBA
(32) 3531-5385

Jander de Castro Godim
Supermercado Uai
CARMO DO PARANAIBA
(34)3851-5280

Jeronimo Pereira Machado
Supermercado S&o Jerdnimo
PASSOS
(35)3521-1213

Joéo José de Melo Junior
Stalo Supermercados Ltda
PIUMHI
(37)3371-1723

Jodo Neto Ferreira Cordeiro
Cordeiro Supermercados
DIAMANTINA
(38)3531-7220

José Mario de Castro Bernabé
Supermercados JB
FRUTAL
(34) 3421-1300

José Flavio Castro
SuperBox Supermercados
CONTAGEM
31)3398-5666

Kenio Queiroz Castro
Pontual Supermercados
[TUIUTABA
(34)3262-2466

Leonardo Prandini Bicalho
Hiper Monlevade
JOAO MONLEVADE
(31) 3852-4411

Luciano Teixeira Gongalves
Dito Supermercados
CLAUDIO
(37) 3381-1588

Luiz Antdnio de Almeida de Sa
Cestao da Economia
JANUARIA
(38)3621-2424

Luiz Gustavo Farid Rahme
Farid Supermercados
[TABIRITO
(31) 3561-3820

Luiz Henrique Gardingo
Supermercado S&o Jodo
MATIPO
(31) 3873-1400

Marcone Aparecido Nunes de
Miranda
Big Mais Supermercados
GOVERNADOR VALADARES
(33) 3212-7560

Marcos Cézar Cattani
Grupo Tonin
SAQ SEBASTIAO DO PARAISO
(35) 3539-3344

Marcos Rogério Braga
Major Supermercados
BRASILIA DE MINAS
(38)3231-2287

Matheus Garcia Ferreira
JA Supermercados
SANTANA DO JACARE
(35) 3866-1163

Matusalém José Alves
Zebu Camnes
UBERABA
(34) 3319-0652

Mauro Licio Vidal
Supermercado Vidal
MANHUMIRIM
(33) 3341-1851

Mario Lucio Abranches Morais
Supermercado Morais
CATAGUASES
(32)3422-119

Milton Kurihara
Supermercado Kurihara
EXTREMA
(35) 3435-1414

Milson Borges dos Santos
Super Maxi Supermercados
UBERLANDIA
(34) 3230-8908

Noel Alves Ferreira Junior
Noel Supermercados
TRES CORACOES
(35)3237-1213

Paulo César Nogueira Gomes
Supermercado Paxd
MANHUACU
(33) 3331-1402

Paulo José Israel Azevedo
Supermercado do Paulinho
BAMBUI
(37) 3431-12.09

Pedro Henrique Magnabosco
Afonso
Supermercado Maisa
SACRAMENTO
(34) 3351-1769

Raimundo Eustaquio Drumond
Alves
Supermercados Rex Ltda
LAVRAS
(31) 3694-1932

Renato Rezende Barbosa
Supermercado Barbosa
UBAPORANGA
(33)3323-1610

Ricardo Alencar Dias
Center Pao Supermercados
MONTES CLAROS
(38) 3212-2661

Ringley José de Faria Cangado
Super 56
PAPAGAIOS
(37)3274-1322

Roberto Carlos Miranda
Supermercado Prado & Miranda
LAGOA DA PRATA
(37)3261-2133

Rogério Luciano de Oliveira
Moderno Supermercados
PATOS DE MINAS
(34) 3821-0229

Rogério Tiago do Nascimento
Supermercado Esquindo
TIRADENTES
(32)3371-6626

Roney Aeraphe Mendes da Silva
Supermercados Rena
ITAUNA
(37) 3242-1844

Roseli Ferreira da Rocha Paiva
Supermercado Paiva
UNAI
(38)3677-3897

Ronaldo José Pimenta da Silva
Hipermercado Tia Teca
TEOFILO OTONI
(33) 3529-2601

Sérgio Henrique Bastos
Supermercados Santa Helena
SETE LAGOAS
(31)3779-5800

Thiago de Sousa Miranda
Miranda Supermercados
CARANGOLA
(22) 3822-0450

Valter Amaral de Lacerda
Mac Supermercado
NOVA SERRANA
(37) 3226-9800

Wander Rezende Targino
SW Supermercado
SANTANA DA VARGEM
(35) 3858-1361

PRESIDENCIA EXECUTIVA
Antdnio Claret Nametala
Presidente Executivo
(31)2122-0500

8  GONDOLA




Qualidade e sabor do Sul de Minas,
direto para a sua gondola.
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NOTAS E NEGOCIOS

Superluna abre unidade na regiao do Eldorado,

em Contagem

Arede Superluna chega a regido do Eldorado, em
Contagem, com mais uma unidade na Regido
Metropolitana de Belo Horizonte. A inauguragao
ocorreu no dia 30 de julho, com um café da ma-
nhé para parceiros comerciais, clientes e autori-

Divulgagao
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dades, recepcionados pelo diretor da empresa,
Navarro Agostinho Candido. Situada na avenida
José Faria da Rocha, 5.045, a nova loja tem cerca
de 2 milm? de 4rea construida e aproximadamen-
te 800 m? de &rea de vendas, além de 14 caixas. A
nova loja gerou cerca de 80 empregos diretos. A
nova unidade chega oferecendo uma experién-
cia de compra diferenciada, com atendimento
de exceléncia, ambiente moderno, produtos de
alta qualidade e servicos premium”, afirma Arthur
Agostinho, diretor e sucessor na empresa. Entre
os destaques da nova operagdo estdo os setores
de sushi e rotisseria, que ampliam a oferta de re-
feicdes prontas e produtos de conveniéncia aos
consumidores. Com a inauguragao, o Superluna
chegaa 27 unidades e passa a empregar cerca de
3.300 colaboradores de forma direta.

Supermercado Escola, de Vicosa,
inaugura restaurante na UFV

Estda em funcionamento desde o dia 21 de
agosto o Restaurante Escola, nova unidade de
negocios da Fundagao Arthur Bernardes (Fu-
narbe), ligada a Universidade Federal de Vico-
sa (UFV). O empreendimento é uma extenséo
do Supermercado Escola e funciona dentro do
campus da Universidade. A criacdo do restau-
rante surgiu a partir da experiéncia da rotisse-
ria do supermercado. Mesmo funcionando em
um espaco com capacidade limitada, o ponto
registrava grande procura, 0 que motivou a
ampliacdo do atendimento em um novo am-
biente. Aberto ao publico em geral, o novo
espaco busca atender tanto a comunidade
universitaria quanto moradores e visitantes. O
Restaurante Escola funciona 14 horas por dia.
A operacdo comeca com o café da manha, se-

Divulgagdo

gue com o almocgo e, a noite, recebe o publico
para o happy hour, com pizzas e porgdes. em
um ambiente confortavel, pensado “para que
a experiéncia va além da refeicdo’, completa a
direcdo do Supermercado Escola.




Super Maxi amplia presenca em Uberlandia

com nova unidade

A rede Super Maxi inaugurou, dia 11 de setem-
bro, uma nova unidade no bairro Finotti, em
Uberlandia. Localizada na Avenida Professo-
ra Juvenilia dos Santos, 1.554, a loja recebeu in-
vestimento de aproximadamente RS 28 milhdes

Divulgagdo

e chega com a proposta de ampliar a oferta de
produtos e servicos aos consumidores da regiao.
Com 1.100 metros quadrados de drea de vendas,
a nova unidade conta com 13 checkouts, sendo
seis de autoatendimento, além de uma estrutu-
ra moderna e climatizada. A opera¢do também
contribui para a geragdo de empregos e movi-
mentagdo da economia local, com a criagéo de
cerca de 80 postos de trabalho diretos. Segundo
a rede, o mix foi definido para atender as ne-
cessidades dos consumidores do bairro e inclui
acougue, hortifrdti, padaria, bebidas, produtos
saudaveis, importados, adega, mercearia, itens
de higiene e limpeza e utilidades. Com a inau-
guracao, a rede Super Maxi amplia sua presenca
em Uberlandia e reforca a estratégia de atuacéo
como rede de vizinhanga, com foco na proximi-
dade com os consumidores, no relacionamento
com a comunidade e na oferta de praticidade
para as familias.

Rede Paranaiba abre loja no bairro
Xodo Marize, em Belo Horizonte

Arede Supermercados Paranaiba abriu as portas
de sua mais nova unidade. A inauguragao acon-
teceu dia 17 de setembro. O novo empreendi-
mento fica na rua Luiz Claudio Alves, 277, no
bairro Xodé Marize, em Belo Horizonte. A nova
loja reforca a atuacdo da rede na capital e em
cidades que compdem a Regido Metropolitana
de Belo Horizonte, especialmente no vetor Nor-
te. Com a inauguragao, o Paranaiba chega a 24
lojas, com unidades no perfil de vizinhanca nos
municipios de Belo Horizonte, Betim, Confins,
Contagem, Jaboticatubas, Lagoa Santa, Matozi-
nhos, Pedro Leopoldo, Ribeirdo das Neves, Santa
Luzia e Vespasiano.
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NOTAS E NEGOCIOS

Barbosao Supermercados amplia presenca
em Araxa com inauguracao da 82 loja na cidade

A populacéo de Araxd, em especial dos bairros Jardim Bela
Vista, Jardim Europa, Morada do Sol, Solaris, Recanto do
Bosque e regido, ganhou, dia 25 de setembro, uma nova
opgédo de compras em supermercados. Foi inaugurada a

Imagem ilustrativa

oitava loja do Barbosdo Supermercados na cidade. O novo
ponto fica na rua Honorio de Paiva Abreu, 730, no residen-
cial Jardim Bela Vista. Segundo informa a empresa, trata-se
de uma loja completa, com todas as se¢des e sortimento
de cerca de 12 mil itens no formato de vizinhanga, modelo
apropriado para o atendimento a clientela da regido. Sédo
800 metros quadrados de area de venda e quatro chec-
kouts convencionais, com o reforco de outros quatro ter-
minais de autoatendimento, os self-checkouts. A nova loja
gerou cerca de 60 empregos diretos. Com sortimento vol-
tado para o atendimento as classes de renda A/B, a nova
loja reforca o foco da rede, que tem adotado o conceito
de “proximidade com o cliente”, por estar presente em
praticamente todas as regides da cidade. Com atencao a
todo o mix, nesta nova loja a empresa reforca os cuidados
em se¢des estratégicas, com destague para 0 agougue, 0s
hortifrutigranjeiros e os lacticinios.

Mais Pratico inaugura loja no bairro Santa Cruz,
em BH, e prevé demanda 30% maior

Ja estd em funcionamento, desde 18 de setembro, a nova
loja do Grupo Mais Préatico Supermercados, no bairro Santa
Cruz, em Belo Horizonte. Localizada na rua Itapetinga, 2184,
a loja tem 800 m? de 4rea de vendas, com estacionamen-
to proprio, e emprega 40 colaboradores de forma direta.
A nova loja atende toda a clientela da operacdo anterior e
abre espaco para atender uma demanda ampliada, j& que
passa a funcionar em uma estrutura maior e pensada para
tornar a experiéncia de compra mais confortavel, diversa e
préxima da rotina das familias da regido. Com a expanséo, o
Grupo projeta um crescimento de 30% na operacédo da loja.
O Grupo Mais Préatico conta com trés unidades no formato
de vizinhanca em Belo Horizonte, nos bairros Leticia, Santa
Cruz (a recém-inaugurada) e no Prado. Segundo a dire¢do
da empresa, a nova unidade Santa Cruz da continuidade a
trajetdria iniciada em 2024, quando a loja foi aberta pela pri-
meira vez no bairro.”Mais que um novo endereco, a inaugu-

12 GiNDOLA

Divulgacdo

racao representa o compromisso do Grupo Mais Pratico em
evoluir constantemente, ampliando estrutura, diversidade
de produtos e conforto, sem abrir mao do que é esséncia
da marca: a proximidade com o cliente.
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NOTAS E NEGOCIOS

Irmao Supermercados recebe homenagem da
Camara Municipal de Caratinga pelos 40 anos da rede

A Camara Municipal de Caratinga prestou uma homena-
gem ao Irméo Supermercados em reconhecimento aos 40
anos de atuacdo da rede. No dia 14 de setembro, com a
presenca de todos os vereadores da cidade, os diretores
Ary Soares e Mario Eber receberam a homenagem em
uma reunido que lotou a casa legislativa. Estavam presen-
tes familiares dos diretores, funcionarios da rede e outros
diversos moradores da cidade. A vereadora que interme-
diou a homenagem, Rosélia de Fatima Batista Souza Go-
mes, destacou o quanto a rede é importante para Cara-
tinga e informou, inclusive, que o préprio filho trabalha
na empresa ha 5 anos; e destacou também o trabalho
social exercido pela empresa. Em sua fala, Ary declarou
que a histéria de 40 anos do Irmé&o Supermercados per-
tence a todos em Caratinga. Em seguida, Mério Eber falou

da emocao de estar ali e agradeceu a todos e destacou,
especialmente, Solange Soares, sua irma que trabalha ha
40 anos na empresa, e funcionérios como Fernando Lima.

¥

¢

Minas Super realiza seu 32 Movimente

Entre os dias 17 e 19 de agosto, a histdrica cidade de Tira-
dentes (MG) recebeu o 3°. Movimente Minas Super. Du-
rante trés dias, 67 supermercadistas, sendo 45 do braco
Sul da Minas Super e 22 do Leste, fornecedores e parceiros
estiveram reunidos em uma programacao voltada a troca
de experiéncias, geracdo de negdcios, conhecimento e
construgao de novas parcerias. O Movimente aproximou
empresas e profissionais e mostrou a forca de uma rede

que acredita que crescer juntos é o melhor caminho para
transformar desafios em oportunidades. E a confianca, a
parceria e o apoio de cada fornecedor foram fundamentais
para o evento, que criou oportunidades e fortaleceu, cada
vez mais, as lojas da rede e todo o setor supermercadista
das regides, destacou o Presidente da Minas Super Leste e
Vice-Presidente Regional da AMIS em Ubaporanga (MG),
Renato Rezende Barbosa.
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ARTIGO [ESTRATEGIA]

qual o seu momento?

desafio ndo esta apenas em crescer. Esta em saber

quando defender o negdcio, como reorganiza-lo

e quando acelerar. Durante muitos anos, acom-

panho de perto o crescimento do varejo visto por
muitos como sindnimo de sucesso. Mais lojas, mais metros
quadrados, mais faturamento, mais categorias, mais cidades.
A légica parecia simples: afinal quem cresce conquista merca-
do; quem néao cresce perde espaco.

Mas a economia e o mercado atual tornaram essa
equagao muito mais complexa.

Pressdao sobre margens, aumento dos custos operacio-
nais, mudancas no comportamento do consumidor, concor-
réncia entre formatos, digitalizacdo, dificuldade de contrata-
cdo e retencdo de pessoas, custos financeiros e necessidade
crescente de capital transformaram o processo de decisdo do
supermercadista.

Em determinadas situacdes, crescer pode ser a me-
Ihor estratégia. Em outras, pode acelerar um problema que
ja existia.

Da mesma forma, acredito que reduzir despesas, rever
sortimento ou fechar uma unidade nédo significa necessa-

riamente fracasso. Pode representar uma estratégia racional

Gustavo Vannucci

[Professor de Pos-Graduacao e Especialista
em Varejo e Inteligéncia de Mercado]

de sobrevivéncia para reconstruir as condi¢cdes de compe-
titividade do negdcio, uma verdadeira ambidestria, ou seja,
conectar competéncia estratégica entre os estagios de so-
brevivéncia e expansdo. A questao, portanto, nao é apenas:
“Devemos expandir?”

Talvez a pergunta mais importante seja: “Em que esta-
gio competitivo estamos e qual estratégia esse estagio exige?”

Afinal, sobrevivéncia também é estratégia e quando
utilizamos a expressdo “estratégia de sobrevivéncia’, existe
quase sempre uma conotagao negativa ao associar o termo
com empresas em dificuldade.

Mas sobreviver, no contexto estratégico, significa algo
mais amplo: preservar a capacidade da empresa de continuar
competindo enquanto corrige desequilibrios internos ou se
adapta a mudancas externas.

Um supermercado pode apresentar crescimento de
vendas e, ainda assim, estar perdendo competitividade em
varios aspectos, por exemplo:

« Pode faturar mais e gerar menos caixa.

- Pode abrir lojas e aumentar o endividamento.

« Pode ampliar o sortimento e reduzir produtividade.

«  Pode conquistar clientes e deteriorar sua margem.

«  Essa é uma das armadilhas do varejo: confundir

movimento com progresso.

Em um negdcio de margens estreitas, pequenas per-
das de eficiéncia acumuladas ao longo da operacao podem
produzir consequéncias significativas. Como estd a sua ruptu-
ra? Como esta o nivel de estoques, perdas, baixa produtivida-
de por metro quadrado, despesas elevadas, excesso de SKUs
entre outros.

Normalmente, seus efeitos se acumulam ao longo do
tempo consumindo seu capital de giro impactando na rela-
cao de crescimento e sobrevivéncia. Talvez entender esta am-
bidestria entre crescer e sobrevier sera a sua melhor deciséo.
Pare, meca e decida.
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EM SINTONIA COM 0 MERCADO [HIGIENE BUCAL]

Na se¢do de cuidados
pessoais, a categoria
de produtos de
higiene bucal é um
dos destaques

UM BELO SORRISO
Dara O Caixa

ESSENCIAL NO DIA A DIA E IMPULSIONADA POR SAUDABILIDADE, INOVAGCAO E BEM-ESTAR,
CATEGORIA DE HIGIENE BUCAL CRESCE, AMPLIANDO UM PORTFOLIO QUE ABRE NOVAS
OPORTUNIDADES PARA O VAREJO SUPERMERCADISTA

Adenilson Fonseca
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ada vez mais, a secéo de higiene bucal é

menos formada apenas por pasta, escova

e fio dental. Além desses itens basicos e

indispenséveis no dia a dia, a categoria ga-
nha novos produtos, diferentes versoes e solucoes
voltadas as mais variadas necessidades, preferén-
cias, faixas etarias e ocasides de uso. Com a evo-
lucdo dos cuidados com a saude bucal, ganharam
espago nas goéndolas enxaguantes, escovas em
diferentes formatos e tecnologias e pasta dental
com fungoes especificas.

Os cuidados com a boca deixaram de estar
associados apenas a limpeza e a saude dos den-
tes. Halito fresco, sensacdo agradavel na boca,
dentes mais brancos e seguranca para falar e
sorrir passaram a fazer parte das expectativas do
consumidor. Com isso, a higiene bucal incorpora
também atributos relacionados ao bem-estar, a
aparéncia e a conflanca no convivio diario, am-
pliando as possibilidades de produtos e solugdes
oferecidos pela indUstria.

A procura por produtos que oferecem
beneficios como combate a sensibilidade dos
dentes, saude da gengiva, clareamento dentério,
protecdo ao esmalte e controle de placa impul-
siona a busca por novidades e itens de maior va-
lor agregado. Além disso, 0 aumento da oferta de
pastas antiplaca, escovas interdentarias e acesso-
rios para uso do fio dental agrega novas opgoes



a categoria. A ampliacdo do portfélio, a busca

dos consumidores por prevencdo e cuidados es-
pecializados e os investimentos da industria em
inovacdo abrem oportunidades para aumentar o
valor da cesta e a rentabilidade.

“Essa parte de higiene bucal é uma que vem
evoluindo muito. Nao é sé a pasta de dente tra-
dicional. As pessoas hoje se preocupam bastante
com essas pastas clareadoras, enxaguante bucal,
escovas com cerdas diferentes, e de acordo com
0 que o cliente vai procurando a indUstria vem
oferecendo uma gama de produtos e cada vez
mais a gdndola vem crescendo na variedade e nas
vendas também”, ilustra o proprietario do Super-
mercado e Padaria Ouro Branco, de Montes Claros,
Dautim Marques.

A categoria inclui cremes e escovas den-
tais, fios e fitas dentais, enxaguantes, produtos
para proteses, clareadores e outros itens desti-
nados aos cuidados com a boca. O creme den-
tal permanece como produto essencial e de
grande importancia nas vendas, mas o mercado
comeca a oferecer oportunidades que vao além
do basico. Essa é exatamente a constatacdo de
Dautim Marques.

Segundo ele, “‘com certeza’, o produto é car-
ro-chefe da secdo, mas agora ndo é sé um creme
dental, pois ganhou novos atributos e qualidades.
"Sé que o creme dental agora vem em diversas va-
riedades: tem os tradicionais, tem os clareadores,

tem os que vém com varias formulas diferentes.
Mas o enxaguante bucal, os fios dentais ajudam
significativamente nas vendas’, completa.

PANORAMA

O relatério Panorama do Setor de Beleza e
Cuidados Pessoais, de 2026, elaborado pela Asso-
ciagao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos (Abihpec), aponta que
0 Brasil € o terceiro maior mercado desses produ-
tos no mundo, atras apenas dos Estados Unidos
e da China. Incluindo toda a categoria de higiene
pessoal e beleza, o mercado nacional responde
por 5,3% do montante global e movimentou US$
33,4 bilhoes.

Especificamente sobre higiene bucal, ndo
ha dados no relatério, mas ele aponta que o con-
sumo dessa categoria no Brasil representa 8,4% de
todos os produtos de higiene pessoal, perfumaria
e cosméticos. E a quinta linha mais consumida,
atrds de fragrancias (27%), produtos masculinos
(19%), cuidados com o cabelo (18,9%) e cuidados
com a pele (12%). Ha, portanto, um potencial a ser
explorado com o incentivo ao crescimento dos
cuidados orais, que sdo mais essenciais a saude.

Diversas pesquisas apontam a tendéncia
de crescimento constante da categoria nos pro-
ximos anos. A Worldpanel by Numerator desco-
briu algo que, num primeiro momento, nao tem
muito a ver com a mudanca de comportamen-

Os consumidores
estao atentos a

novos produtos que
possam aprimorar a
saude bucal, como

a escova interdental,
desenvolvida para
limpar os espacos
entre os dentes, onde
a escova convencional
e o fio dental tém
dificuldade de alcancar
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EM SINTONIA COM 0 MERCADO [HIGIENE BUCAL]

Nesta e na pagina

ao lado, a escova de
dentes e o creme
dental presentes em
diferentes etapas da
educacao para a saude
das novas geragoes,
principalmente das
criancas e adolescentes
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to na compra de higiene oral: o crescimento da
preocupacdo com atividades fisicas e cuidados
com o corpo. A pesquisa aponta que, para higie-
ne e beleza, a atividade fisica é um marcador de
maior preocupacao estética e autoestima. Isto &,
guem pratica tem preocupagdes com os efeitos
dos exercicios fisicos, mas também que eles se-
jam seguidos de um cheiro de banho tomado e
hélito fresco, proporcionado pelo creme dental
de sua preferéncia.

O IBGE, mesmo que as pesquisas nao se-
jam tdo recentes, confirma esse crescimento da
preocupacao do brasileiro com a correta higiene
bucal. Na Pesquisa Nacional de Saude (PNS) de
2013, 67,8 milhdes, ou 47,5%, dos brasileiros com
18 anos ou mais na época informaram que troca-
vam a escova de dente em menos de trés meses,
0 que é uma recomendacao dos dentistas. Em
2019, ano da pesquisa mais recente disponivel,
esse numero subiu para 80,6 milhdes de pessoas,
ou 51,4% da populagéo.

Nas palavras de Dautim Marques, do Ouro
Branco, vale a pena incentivar o crescimento da
linha de cuidados orais pelo retorno que ela pro-
porciona.“O que tenho a dizer é que sdo bem lu-

crativas, e com o crescimento das vendas a gente
sente, sim, a diferenca. As margens sdo bem po-
sitivas’, reforga.

Nas trés lojas do supermercado Travenzoli,
de Bom Jesus do Galho, o diretor e sucessor na em-
presa, Victor Travenzoli, vem acompanhando um
movimento diferente das tendéncias que a cate-
goria tem apresentado, mas que também reforca
sua importancia: a procura pelos itens de menor
preco. “Vejo um crescimento principalmente em
creme dental de menor valor, aqueles de menor
custo-beneficio mesmo. Vejo uma maior deman-
da nesses produtos’, observa ele.“Creme dental é
o carro-chefe, mas tem produtos como fio dental,
enxaguante bucal, que crescem também nessa
demanda’, complementa.

A avaliacdo dele é de que o crescimento
da categoria acompanha o aumento da preo-
cupacdo das pessoas com a higiene e a saude
oral. Para isso, ndo ha distincdo entre classes de
poder aquisitivo. “Eu vejo o crescimento pela
demanda do brasileiro em se cuidar mais e se
preocupar com a saude; apesar de, mesmo op-
tando por marcas mais baratas, ndo deixam de
comprar’, aponta.



MARGEM

Victor Travenzoli confirma as informacoes
de Dautim Marques, do Ouro Branco, quanto a re-
levancia desses produtos na rentabilidade da loja.
“E uma secéo de boa representacdo e margem.
Apesar dos impostos recolhidos no setor, conse-
gue-se, sim, uma lucratividade’, informa.

De fato, os tributos sobre esses produtos
pesam, jd que, de acordo com o Instituto Brasi-
leiro de Planejamento e Tributacao (IBPT), a pas-
ta dental, por exemplo, tem carga tributéria de
31,22% e a escova, de 30,98%. De forma geral, s6
de ICMS sdo 18% em todos os itens de cuidados
com a saude oral.

Para o varejo supermercadista, essa valoriza-
cao de toda a linha de cuidados orais cria a opor-
tunidade de oferecer muito mais que o bdsico,
atendendo a busca dos clientes por qualidade e
novidades. No entanto, ao compor a secao, é pre-
Ciso observar se um novo item traz de fato algum

—
nillo
‘Marcad Brasil

na categoria de fios

CARBOWHITE

Héa 32 anos cuidando da saldde do seu sorriso.



EM SINTONIA COM 0 MERCADO [HIGIENE BUCAL]

O uso do fio dental

estd presente entre

os habitos brasileiros
eddaovarejoa
oportunidade de
propor promogoes que
incluam, por exemplo,
pasta+escova+fio dental
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beneficio ao cliente ou significa apenas acrescen-
tar mais um a prateleira. Em outras palavras, a ino-
vacdo precisa gerar demanda adicional, ndo ape-
nas dividir a procura entre produtos semelhantes.

Adicionalmente, a exposicdo deve ajudar o
consumidor a entender rapidamente as alternati-
vas disponiveis. Uma boa dica é explorar combi-
nagdes como pasta + escova, pasta + fio dental e
linhas completas destinadas a necessidades espe-
cificas. Uma estratégia é combinar a organizacao
tradicional por tipo de produto e marca com uma
leitura clara dos principais beneficios procurados.
Sensibilidade, clareamento, protecédo da gengiva
e produtos infantis, por exemplo, precisam ser fa-
cilmente identificidveis. Quanto menor o esforco
para localizar a solucdo desejada, melhor tende a
ser a experiéncia de compra.

ANCORAS DA CATEGORIA

Pastas e escovas dentais funcionam como
ancoras da categoria. Mas fios dentais e enxaguan-
tes nao devem ficar escondidos ou muito distantes.
A proximidade entre produtos complementares
favorece a lembranca e pode estimular a inclusédo
de mais itens na cesta. Outra boa prética é trabalhar
uma escada de precos. Produtos de entrada con-
tinuam fundamentais. Ao lado deles, opgdes inter-

mediarias e premium permitem atender quem esta
disposto a pagar mais por beneficios especificos.

Promocdes e pontos extras podem con-
tribuir. Pasta e escova, produtos infantis apre-
sentados conjuntamente ou ac¢des envolvendo
enxaguante e fio dental sao possibilidades para
estimular compras complementares. Langamen-
tos podem receber exposicdo diferenciada por
determinado periodo, desde que a agdo ndo com-
prometa a organizagao da secao.

Como necessidade diaria, a higiene bucal é
uma categoria de consumo recorrente em todas
as faixas de renda, o que permite avangar para pro-
dutos de maior valor agregado. O mercado tende
a continuar em crescimento, influenciado pelo
aumento da preocupacao da populacdo com sau-
dabilidade, estética e bem-estar. Mas, para transfor-
mar esse potencial em resultado, é preciso atencao
especial. Isso significa conhecer o consumidor,
construir o mix de acordo com as necessidades da
clientela, estabelecer e acompanhar indicadores,
organizar a exposi¢ao e abrir espago para inovagoes
capazes de gerar vendas adicionais.

Afinal, na busca por melhores resultados
com a categoria, 0 varejo pode seguir a recomen-
dacdo dos dentistas para a boa saude bucal: é pre-
ciso cuidado todos os dias. ™
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SERIE SOTAQUE MINEIRO [KI-JOIA E SUPER SEU]

KiI-JOIA E SUPER SEU:
de uma pequena loja a
Um grupo multissetoria

COM DUAS BANDEIRAS E UM SO PROPOSITO, DE ATENDER BEM O CLIENTE, GRUPO KI-JOIA E SUPER SEU SE DESTACA
COMO UMA DAS PRINCIPAIS EMPRESAS DO SETOR, ‘NASCIDA E CRIADA’EM MONTE CARMELO, NO ALTO PARANAIBA

Adenilson Fonseca

histéria comeca no dia 7 de outubro
de 1974, em Monte Carmelo. Nessa
data, o jovem estudante de Engenha-
ria Civil Williams Cordeiro, com 16 anos
de idade, inaugura seu primeiro estabelecimento
comercial, o Ki-Joia. A primeira obra do varejo cria-
da pelo entéo futuro engenheiro deu muito certo.

A empresa cresceu e hoje é um grupo com atua-
¢ao em diferentes segmentos. No setor supermer-
cadista, esta entre as redes mais conhecidas pelo
cliente da cidade e regio.
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A diregdo tem por norma néo revelar o fatu-
ramento, mas a ampla gama de negdcios fala por
si s6 e revela a importancia do empreendimento
para a cidade e regido. No setor supermercadista,
sdo trés supermercados e um atacarejo, sendo
a loja Central o Ki-Joia e as lojas de bairro Super
Seu, todos em Monte Carmelo. Além do varejo, o
grupo atua nos segmentos de laticinios, ceramica,
cafeicultura e postos de combustiveis, e como dis-
tribuidor das farinhas da Bunge Alimentos em 16
cidades da regiao.




Atualmente, o Grupo conta com cerca de
650 colaboradores diretos, e contribui para a ge-
racao de empregos indiretos por meio de suas di-
ferentes atividades e parceiros. O perfil de clien-
tes é bastante diversificado, atendendo todas as
classes sociais, com lojas planejadas e preparadas
para diferentes momentos de compra e tanto na
regiao central da cidade como em bairros ‘estra-
tégicos'de Monte Carmelo.

“Séo lojas bem estruturadas, pensadas para
atender diferentes perfis de consumidores, com
variedade de produtos e uma proposta voltada
as necessidades de cada regiao’, informa o diretor
comercial da empresa, Guilherme Alves.

Com esse perfill, todas as secdes das lojas
recebem a mesma atencdo, para que as diferen-
tes demandas sejam atendidas com o mesmo pa-
drdo de qualidade. “Para nos, todas as se¢des sdo
importantes e recebem atencdo especial. Nosso
objetivo é sempre oferecer o melhor ao cliente, in-
dependentemente do setor, mantendo qualidade,
variedade e cuidado em toda a loja’, conta.

No abastecimento dessas secdes, conta
Guilherme, a empresa trabalha de forma mista,
com compras tanto diretamente da industria
quanto por meio de atacadistas e distribuidores,
de acordo com a necessidade de cada categoria
e das lojas.

VALORIZAgf\O DAS PESSOAS

Para Guilherme, o crescimento da empresa,
desde a fundacéo, esté diretamente ligado aos va-
lores estabelecidos por Williams Cordeiro a frente
dos negdcios, baseados em “trabalho honesto,
dedicacao, responsabilidade” e amor pelo que faz.
O Grupo sempre buscou evoluir, acompanhar as
mudancas do mercado e investir em inovacao,
sem perder o olhar humano, a valorizagao das pes-
soas e 0s valores que fizeram parte de sua histéria
desde o inicio” afirma.

Da mesma forma, hd uma busca constante
pelo treinamento e desenvolvimento da equipe,
que pode contar com diversas fontes ou institui-
¢des parceiras. E, nessa hora, profissionais que de-

tém conhecimento da empresa fazem diferenca.
“Valorizamos muito 0 conhecimento e a experién-
Cia das pessoas que ja fazem parte do Grupo, por
isso temos treinamentos internos. Mas também
buscamos profissionais e empresas especializadas
para contribuir com a capacitacao e a evolugao da
nossa equipe’, conta Guilherme.

A presenca dos sucessores também con-
tribui para manter a empresa moderna e focada
no crescimento. Os trés filhos do fundador, Wil-
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Na pégina ao lado,
secdes e fachadas
de lojas Super

Seu; e, acima, o
socio-fundador,
Williams Cordeiro,
conferindo a secdo
de floricultura de
uma delas
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SERIE SOTAQUE MINEIRO [KI-JOIA E SUPER SEU]

Dos arquivos da
empresa: imagens

dos primeiros anos do
grupo multissetorial
criado por Williams
Cordeiro (ao telefone,
em uma das fotos;

de camisa xadrez, a
mesa, em outra; e, em
atendimento a cliente,
na foto em que ha
uma coluna ao centro)
e que tem, entre as
atividades, as lojas

de supermercado e
atacarejo de bandeiras
Ki-Joia e Super Seu

liams Cordeiro, participam dos negocios da fa-
milia e atuam em diferentes areas. No segmento
supermercadista, Cinara Almeida Rebelatto atua
na area de Pessoas/RH e setores relacionados,
contribuindo especialmente para a gestdo e o
desenvolvimento das equipes. José Fernando
Almeida Cordeiro atua na drea Comercial, parti-
cipando das estratégias e negociagdes do seg-
mento supermercadista. Ja Erick Williams Cordei-
ro tem sua atuagao concentrada principalmente
no segmento ceramista, outra importante frente
de negdcios do Grupo.

Segundo Guilherme Alves, a participacdo
dos filhos permite conciliar a experiéncia e os va-
lores construidos ao longo da histéria da empre-
sa com novas perspectivas de gestéo, tecnologia
e inovacgéo, contribuindo para preparar o grupo
para os préximos desafios.

INDEPENDENTE E 100% FiSICA

Num mercado em que muitas redes, por di-
ferentes atracdes e motivos, optam por se associar
a centrais de negdcios, a rede Ki-Joia e Super Seu
até aqui preferiu enfrentar os desafios e acompa-
nhar os avancos do mercado de forma indepen-
dente. A administracdo dos negdcios e todas as
tomadas de deciséo no segmento supermerca-
dista partem dos diretores sediados no escritério
administrativo localizado na loja matriz, o Ki-Joia.
De 13, também sdo conduzidas as principais ativi-
dades administrativas e de gestao das lojas.

Outro modelo de negdcio que atraiu gran-
de parte das empresas do varejo supermercadista,
notadamente a partir do inicio da pandemia no
Brasil, em 2020, foi o e-commerce, que também

ainda ndo despertou grande interesse da empre-
sa. O que ndo quer dizer que a direcdo nédo este-
ja atenta ao segmento. "Ainda ndo atuamos no
e-commerce, mas acompanhamos de perto esse
movimento’, conta Guilherme.

N&o atuar no comércio online com venda
de produtos também néo significa que a empre-
sa deixe de se atualizar e de usufruir dos avan-
¢os tecnoldgicos no relacionamento com o seu
publico. Um exemplo disso é o Clube+Seu. Por
meio do aplicativo, o cliente obtém beneficios,
participa de campanhas e oportunidades para
compras com descontos.

Também tendo a tecnologia como aliada,
a empresa adotou o uso de self-checkouts nas
lojas, uma iniciativa que acompanha as transfor-
macdes no atendimento, como conta o diretor
Comercial. “Buscamos acompanhar a evolucao
do varejo e investir em solugcdes que tragam mais
facilidade para os nossos clientes. A implantacdo
dos self-checkouts foi um desses avangos, am-
pliando as opc¢des de atendimento e proporcio-
nando mais autonomia e agilidade no momento
da compra’, conta ele. “Também contamos com
um aplicativo que oferece diversos beneficios
aos nossos clientes e, embora ainda néo funcio-
ne como um canal de vendas on-line, no futuro,
caso faca sentido para o negdcio e para 0 nosso
cliente, essa possibilidade poderé ser considera-
da’, projeta Guilherme.

Em outra frente, a empresa vem aproveitan-
do bem um segmento do varejo que traz melhor
rentabilidade e valorizacdo da bandeira. £ a cria-
cdo da marca prépria, em diversas categorias e
secdes. “Temos produtos de marca prépria, como
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o Café Super Joia e os produtos DaKi, produzidos
em nosso laticinio. Também contamos com uma
linha de produtos de fabricacdo prépria em nossa
padaria’, ilustra.

FUTURO

Atuar em uma cidade com elevado poten-
cial de crescimento e em constante evolugdo con-
tribuiu para o desenvolvimento da empresa, mas,
da mesma forma, atrai concorréncia e traz desafios
ao longo da trajetdria do Ki-Joia e Super Seu. Isso
tornou a direcdo ainda mais preparada para o ne-
gdcio e com mais visdo de crescimento.

Ao longo de mais de meio século, “desistir”
é uma palavra que nunca fez parte do vocabu-
l&rio dos diretores da empresa. Os desafios, pelo
contréario, tornaram a direcdo mais forte e pre-
parada. “Ao longo dos anos, como em qualquer
negdcio, enfrentamos desafios e momentos que
exigiram ainda mais de nos. Em todos eles, pro-
curamos manter um olhar criterioso, agir com
responsabilidade e seguir com confianca de que

encontrarfamos o melhor caminho. E essa postu-
ra que tem nos permitido continuar evoluindo’,
conta Guilherme.

E com esse otimismo realista que a dire-
¢ao da empresa prepara o futuro e o crescimen-
to nos préximos anos. Boa parte dos esfor¢os
vai se concentrar em mais um grande passo na
trajetdria grupo: a construgdo de um Centro de
Distribuicao (CD) em Monte Carmelo. O projeto,
porém, ainda n&o tem data prevista para o inicio
da construgéo.

Em outra frente, a empresa se mantém
“sempre em movimento’, com olhar constante
para novas oportunidades, seja em expansao,
melhorias nas lojas, modernizacdo da gestéo, in-
vestimentos em tecnologia ou novos projetos
que fagam sentido para o Grupo. “Nosso objetivo
é continuar crescendo de forma sélida, acompa-
nhando as mudancas do mercado e as necessi-
dades dos nossos clientes, sem perder a esséncia
e 0s valores que nos trouxeram até aqui’, resume
Guilherme. =

4 . )
A homenagem dos parceiros fornecedores
ao Ki-Joia/Super Seu
. 4
oty
Tio Paco
L alrmentos )
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EM SINTONIA COM 0 MERCADO [TENDENCIAS DO VAREJO]

LIDERANCAS MINEIRAS PARTICIPAM DO ABRAS'26
FOOD RETAIL FUTURE EM CAMPINAS

602 edicao do ABRAS'26 Food Retail Fu-
ture foi realizada no Royal Palm Plaza,
em Campinas (SP), de 20 a 23 de setem-
bro de 2026. O evento teve como con-
ceito “Retail as a Service”, simbolizando o impacto
que a evolucdo do modelo de negdcio das em-
presas supermercadistas causard na arquitetura
do setor.
Aldgica estd na diversificagdo das atividades
e na ampliacédo das categorias de produtos e ser-
vicos oferecidos a fornecedores e consumidores,
transformando o varejo alimentar em orquestra-
dor de plataformas de abastecimento, consumo,
servicos, dados, relacionamento e conveniéncia.
Diversas liderancas do setor em Minas Ge-
rais estiveram presentes ao evento, como o Pre-
sidente do Conselho Diretor da AMIS, Alexandre
Poni, o Vice-Presidente de Eventos e Relacoes Sin-
dicais e delegado junto a Abras, Gilson de Deus
Lopes, o Presidente Executivo, Claret Nametala, e 0

Gerente Executivo e Comercial, Pedro Gosende. ™
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AMIS EM FOCO [GESTAO DE PESSOAS]

AMIS REALIZA SEU 132 FORUM
MINEIRO DE GESTAO DE PESSOAS

O ENCONTRO ABORDOU LIDERANCA, INTELIGENCIA ARTIFICIAL, JORNADA DE TRABALHO
E ESTRATEGIAS PARA FORTALECER A ATUACAO DO RH NO SETOR SUPERMERCADISTA

Dayane Lima

Associagdo Mineira de Supermercados

(AMIS) promoveu, no dia 24 de agosto,

em Belo Horizonte, a 132 edi¢do do Fo-

rum Mineiro de Gestdo de Pessoas. O
encontro reuniu profissionais e liderancas da area
de Recursos Humanos do setor supermercadista
para discutir desafios, tendéncias e estratégias vol-
tadas a gestao de pessoas no varejo.

Ao longo do Férum, palestras e debates
abordaram temas como lideranga, inteligéncia ar-
tificial, novas relacbes e jornada de trabalho, entre
outros assuntos relacionados a gestao de equipes
e ao desenvolvimento de pessoas. A programacao

também abriu espaco para reflexdes sobre o pa-
pel estratégico do RH e sua contribuicdo para os
resultados das organizacgoes.

Mais que apresentar tendéncias, o evento
buscou aproximar profissionais e estimular a tro-
ca de experiéncias sobre situagdes presentes na
rotina do varejo. O networking e os momentos de
interacdo entre os participantes complementaram
a programacéo, ampliando as oportunidades de
relacionamento e aprendizado.

Para Edna Lucena Neves Costa, gestora
do Varejdo Sao Geraldo, em Engenheiro Na-
varro, a participacdo no 132 Forum Mineiro da
AMIS foi uma oportunidade para refletir com
mais atencdo para um dos grandes desafios
das empresas atualmente: lidar com pessoas
diferentes, com historias, pensamentos, emo-
cbdes e expectativas diversas convivendo em
um mesmo ambiente.

13° férum
mineiro

DE GESTAO DE PESSOAS DO
SETOR SUPERMERCADISTA

v o iGiE anus

L

-~

O 132 Férum Mineiro de Gestao de Pessoas recebeu supermercadistas e profissionais de todo o Estado; o Presidente Executivo da AMIS, Claret Nametala,
apresenta suas boas-vindas aos participantes
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13° Fopum
mineiro

DE GESTAD DE PESSOAS DO

SETOR SUPERMERCADISTA

O ams

"0 Férum me fez refletir sobre como o papel
do lider mudou. Hoje, ndo basta conhecer proces-
sos, cobrar resultados e administrar uma equipe.
E preciso compreender as pessoas, saber ouvir,
ter empatia e desenvolver inteligéncia emocional
para lidar com as diferentes situacdes e comporta-
mentos do dia a dia’ afirma.

Edna também destaca a troca de experién-
cias e networking com outros profissionais do va-
rejo. "Ouvir diferentes histérias, conhecer outras
realidades e compartilhar desafios amplia nossa
visdo e mostra que sempre ha algo novo para
aprender’, conclui.

A iniciativa reforca a importancia de pre-
parar gestores e equipes para um ambiente de
varejo em constante transformacdo. Para o setor
supermercadista, que depende diretamente de
pessoas para garantir a qualidade da operacéo e
do atendimento ao consumidor, investir em lide-
ranca, desenvolvimento e estratégias de gestao é
também investir na sustentabilidade e nos resulta-
dos do negdcio. ™

O Presidente da
AMIS, Alexandre Poni,
fez a abertura do 13¢
Férum Mineiro de
Gestéo de Pessoas

VOCE CONHECE ETIQUET
- L




AMIS EM FOCO [SEVAR DO SUL DE MINAS]

SEVAR DO SUL DE MINAS BATE

O Vice-
Presidente
Regional da
AMIS em
Pouso Alegre,
Fernando
Maglioni,
salda os
participantes
do Sevar do
Sul de Minas
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RECORDE DE PUBLICO
e fortalece negdcios na regiao

EVENTO REUNIU PROFISSIONAIS E EMPRESAS DO VAREJO SUPERMERCADISTA
EM DOIS DIAS DE CONTEUDO, NEGOCIOS E RELACIONAMENTO

Dayane Lima

Sevar em Pouso Alegre encerrou a

edicdo de 2026 com novo recorde de

publico. Realizado nos dias 26 e 27

de agosto, no Summit Hall, o evento
reuniu 1.948 participantes de 122 cidades da re-
gido, reforcando a importancia do evento para
a atualizacao, relacionamento e geragao de ne-
gécios para o varejo supermercadista do Sul de
Minas.

Promovido pela Associagéo Mineira de Su-
permercados (AMIS), em parceria com o Sebrae-
-MG e o Governo de Minas Gerais, por meio da
Secretaria de Estado de Desenvolvimento Econé-
mico (SEDE-MG), o Sevar proporcionou dois dias
de conteldo, relacionamento e oportunidades
de negdcios para empresarios e profissionais de
supermercados, atacarejos, padarias, mercearias e

outros segmentos do varejo.

A programagao reuniu palestras, debates e
uma Feira de Negdcios, com a participacao de for-
necedores e empresas que apresentaram produ-
tos, servicos e solugoes voltados as necessidades
do varejo. Ao longo dos dois dias, os participan-
tes tiveram também a oportunidade de ampliar a
rede de contatos, conhecer novidades e discutir
tendéncias e desafios que impactam o setor.

SOLENIDADE DE ABERTURA

Na abertura oficial do Sevar, o vice-presi-
dente Regional da AMIS em Pouso Alegre, Fernan-
do Maglioni, deu as boas-vindas aos participantes
e agradeceu a AMIS pela oportunidade de sediar
mais uma edicdo do evento na cidade. Também
cumprimentou as autoridades, apoiadores e de-
mais parceiros que contribuiram para a realizacao
do encontro.
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Maglioni destacou a programacao prepara-
da para os dois dias e ressaltou a importancia do
Sevar como espaco de atualizagcdo profissional,
geracdo de negdcios e fortalecimento do relacio-
namento entre empresarios, profissionais e forne-
cedores do varejo.

Na sequéncia, o Presidente Executivo da
AMIS, Antonio Claret Nametala, destacou a satis-
facdo de retornar a Pouso Alegre com o Sevar e
agradeceu a participacdo das autoridades, parcei-
ros e representantes do Governo de Minas e do
Sebrae-MG. Entre os presentes, cumprimentou o
prefeito de Pouso Alegre, José Dimas da Silva Fon-
seca, a quem parabenizou pelo trabalho desenvol-
vido no municipio.

Claret ressaltou a relevancia do setor super-
mercadista para a economia da regido e o cresci-
mento que a atividade vem apresentando. Segun-
do ele, além de movimentar a economia e gerar
negdcios, o setor se destaca pela capacidade de
criar oportunidades profissionais em diferentes
momentos da trajetéria dos trabalhadores.

O Presidente Executivo chamou atencdo
para a diversidade de oportunidades oferecidas
pelo varejo, que pode representar uma porta de
entrada para o primeiro emprego, mas também

possibilitar a construcdo de carreira e a perma-
néncia de profissionais com mais de 50 anos no
mercado de trabalho.

O varejo supermercadista € um setor que
oferece oportunidades para diferentes momentos
da vida profissional, desde o primeiro emprego
até profissionais com mais de 50 anos. E um setor
que dialoga, que abre portas e que estd prepara-
do para receber vocés, profissionais que estdo co-
NOSCO, para que Possam CONStruir suas carreiras e
crescer dentro das nossas empresas.’

PALESTRAS

A programacao trouxe também conteudos
voltados a desafios presentes no dia a dia do va-
rejo, com abordagens sobre comunicacdo, com-
portamento do consumidor, inteligéncia artificial,
produtividade e gestao.

O especialista Thiago Carmona abordou
aspectos relacionados a comunicagédo e ao re-
destacando estratégias para
melhorar a interacdo entre equipes e clientes e
contribuir para o aumento da produtividade no

lacionamento,

ambiente de trabalho.
Na sequéncia, Vinicius Hilkner apresentou
reflexdes sobre 0 novo comportamento de com-
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pra do consumidor e mostrou como a inteligéncia
artificial pode ser incorporada de maneira simples
e pratica a rotina dos negdcios, especialmente

como ferramenta para apoiar estratégias e poten-
cializar as vendas.

Encerrando a programacdo de palestras,
0 especialista Marcos Reis falou sobre gestao efi-
ciente e apresentou caminhos para integrar areas
como compras, estoque e fluxo de caixa de for-
ma mais estratégica. A proposta foi mostrar como
uma gestdo integrada pode contribuir para maior
equilibrio financeiro, reducdo de perdas e melho-
ria dos resultados dos supermercados.

OPORTUNIDADES E NEGOCIOS

Além da programacao de conteldo, o Se-
var também abriu espaco para relacionamento e
negdcios. Ao todo, 62 expositores participaram
da Feira, apresentando produtos, equipamentos,
servicos e solucdes para diferentes necessidades
do varejo.

Entre os expositores estava a Doce de Leite
Rocca, de Pouso Alegre, que participou pela pri-
meira vez do evento. Segundo Ana Eliza Rocha, a
empresa trouxe ao publico seis opcdes de sabo-
res: tradicional, café, avel, pistache, coco e cacau,
este Ultimo lancado durante a Feira.

Para Ana Eliza, a participagéo em eventos
regionais é uma oportunidade de fortalecer a mar-
ca junto ao publico do Sul de Minas e ampliar a
conexdao com produtores e supermercadistas da
regido. Ela destacou ainda o intenso movimento
no estande durante os dois dias de evento.

"Foi muito importante participar do Sevar,
principalmente por ser um evento regional e por
nos permitir estar mais préximos dos supermerca-
distas e produtores da regiao. Tivemos um movi-
mento muito bom no estande e apresentamos,
inclusive, nosso novo sabor, o doce de leite de
cacau’, afirmou Ana Eliza.

Outro expositor, Abilio Neto, da Axisvac
Comércio, levou ao evento equipamentos volta-
dos aos processos de embalagem a vécuo, termo
encolhimento e atmosfera modificada. Ex-super-
mercadista, Abilio passou a atuar como empreen-
dedor e hoje trabalha com solugdes que podem
contribuir para ampliar a vida Util dos produtos e
melhorar sua apresentagao nas lojas.

Entre os equipamentos apresentados estava
uma seladora a vacuo, solucao que permite acondi-
cionar os produtos de forma mais adequada, contri-
buindo para sua conservagao e apresentacao.

Para Abilio, a participacdo no Sevar re-
presentou uma oportunidade de apresentar as
solucdes diretamente a profissionais do setor e
ampliar os contatos comerciais. “Foi um excelente
investimento participar da Feira’, avaliou.

VEM DE MINAS/CMON

Pequenos produtores da regido também
tiveram espago para apresentar seus produtos e
ampliar a conexdo com potenciais compradores
durante o Sevar Pouso Alegre. A iniciativa integra o
Vem de Minas/CMON (Circuito Mineiro de Oportu-
nidades), programa voltado a valorizacao da produ-
¢do regional e a aproximagao de pequenos nego-
cios com grandes compradores e novos mercados.

A acdo é correalizada pela AMIS, Sebrae Mi-
nas e Governo de Minas, por meio da Secretaria
de Estado de Desenvolvimento Econdmico (SEDE-
-MG), e busca ampliar a visibilidade dos produtos
mineiros e criar oportunidades comerciais para 0s
produtores participantes.

Entre os participantes estava Mauricéia Ro-
drigues, da Frecatto Charcutaria Artesanal, que
participou pela primeira vez do CMON. As vés-
peras de completar dez anos de atividade, a em-



presa levou ao evento produtos como linguigas e
mantas artesanais.

Mauricéia avaliou positivamente a parti-
Cipagao e destacou a oportunidade de dar visi-
bilidade a marca e ampliar sua rede de contatos.
Segundo ela, o estande teve movimento durante
0 evento, possibilitando apresentar os produtos a
novos publicos e estabelecer contatos com po-
tenciais parceiros e clientes.

“Foi muito importante participar do CMON.
Agradeco ao Sebrae pela oportunidade e pela vi-
sibilidade que o programa proporciona. Tivemos
bastante movimento no estande e conseguimos
fazer novos contatos, 0 que é muito importante
para a nossa empresa’, afirmoul.

Também estreando no CMON, Natanael
Senador, da Produtos Goa, apresentou o queijo
artesanal Mantiqueira de Minas. A participacao
teve como principal objetivo ampliar o alcance da
marca e apresentar o produto a um publico maior.

Para Natanael, a Feira proporcionou uma
aproximagao importante com consumidores e
profissionais do setor. Ele destacou o interesse
despertado pelo produto e a oportunidade de
permitir que novos publicos conhecessem e ex-
perimentassem o queijo.

"Participar da Feira tem sido muito especial.
Estamos tendo contato com um publico que de-
monstra bastante interesse pelo produto, e muitas
pessoas estdo experimentando e gostando. E uma
oportunidade importante para ampliar nossa visi-
bilidade e conquistar novos mercados’, destacou.

EXPOSITORES/PATROCINADORES

Axisvac, Bem Fresco, Bila Salgados, Café Sao
Lucas, Carimar, Cimed, Cogran, Congefoods, D'Mil-
la, Danper, Distribuidora Mineira, Donna, Ecobier,
Espanflora, Fazenda Grande, FN Distribuidora, Hugo
Pietro, Ice Bom, Idealpan, Igarapé, Karambi, Lauren-
ti, Linex, Marquespan, Mart Minas, MDC, Milani, Mi-
nipreco, Mr. Cook, Mundiart, Munhoz, Musa, Nutrili,
Prosegur, Qualiseg, Rocca, Tati Minas, Tio Paco, Ultra-
pao, Vilma, VM, Vow, WR Embalagens.

EXPOSITORES CMON

Alimentos Ximbu, Apiarios Sul de Minas, Apas-
coffee, Bananinha Fazenda Bela Vista, Cachaca Limei-
ra, Cervejaria Gongalves, Do Pé ao Pote, Doce Duas
Irmés, Doce Natércia, Frescato Charcutaria Artesanal,
Lakto 35, Minas Brasil, Minas Cacao, Ouro Roxo Acai,
Parolin Frutas Finas, Produtos Goa, Reliquia Mineira,

Salpicks, Vinhos Casa Rodrigo, Voy Coffee.
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AMIS EM FOCO [SEVAR DO SUL DE MINAS]

AMIS Jovem teve até a unidade responsével pela producéo dos

uma programagao

medicamentos.
extra no Sevar

do Sul de Minas: Na sequéncia, os jovens empresarios
visitou a fabrica seguiram para a fabrica de medicamentos da
Cimed, em Pouso Alegre. No local, acompa-
nharam etapas do processo de producdo de

de medicamentos
daCimedeo(CD
da rede Alvorada

Supermercados diferentes medicamentos, desde as fases ini-

técnicas na regido, conhecendo de perto pro-
cessos da indUstria farmacéutica, de embala-
gens e do varejo supermercadista.

As visitas ocorreram no segundo dia do
evento. Pela manhé, o grupo esteve na fabrica
de embalagens da Cimed, localizada em Séo
Sebastido da Bela Vista. Durante a visita, 0s
participantes conheceram etapas do processo
de fabricacdo das embalagens e aspectos rela-
A comitiva da cionados a logistica e ao fluxo desses materiais

AMIS JOVEM AMPLIA PROGRAMACAO
COM VISITAS TECNICAS

A AMIS Jovem também esteve presente
em Pouso Alegre durante o Sevar, com uma
programacao voltada a troca de experiéncias e
ao conhecimento de diferentes operagcdes da
cadeia de abastecimento. O grupo de jovens
sucessores e empresarios realizou trés visitas

Ciais até a embalagem dos produtos. A visita
também possibilitou conhecer os procedi-
mentos e protocolos de seguranca adotados
ao longo da operacéo.

Na parte da tarde, a programacéo conti-
nuou no Centro de Distribui¢do da rede Alvo-
rada Supermercados, onde o grupo conheceu
de perto a operacdo logistica e os processos
envolvidos no abastecimento das lojas.

A agenda proporcionou aos participan-
tes uma visdo mais ampla sobre diferentes elos
da cadeia, desde a producéo e a logistica até a
operagao do varejo. Para 0s jovens sucessores,
a experiéncia também contribuiu para ampliar
conhecimentos, trocar experiéncias, fortalecer
relacionamentos e conhecer diferentes mode-
los de gestdo e operacao.

Aliniciativa reforca a proposta da AMIS Jo-
vem de criar espacos de aprendizado e conexao
entre jovens empresarios e sucessores do setor,
aproximando-os de empresas e profissionais e
estimulando a preparagao para os desafios da
gestao e da continuidade dos negécios. ™




ARTIGO CLRD [IBS E (BS]

Alexandre Leal de Lacerda

DA BASE DE CALCULO DO ICMS

m dos compro-

missos  centrais

da reforma tri-

butéria é acabar

com o “imposto por den-
tro’, modelo em que o
tributo vem embutido no
preco, sem que O CoNnsu-
midor saiba quanto esta
pagando de fato. Para isso,
a reforma tributéria criou R
Colum

os tributos sobre o con-
sumo, o IBS e a CBS, que
devem ser calculados “por
fora” destacados na nota

g Columbis

fiscal. A promessa é simplicidade e transparén-
Cia para quem compra.

O problema é que, durante a transicao,
que vai até 2032, sendo o ICMS extinto em 2033,
mas continuando a ser calculado pelo modelo
antigo, “por dentro’,incorporando a propria base
outros valores da operagéo. Daf a nova tese: se
0 IBS e a CBS ndo pertencem ao contribuinte
vendedor, mas aos entes federativos que véo re-
cebé-los, por que comporiam a base de célculo
do ICMS?

Alégica é a mesma do Tema 69, do STF,
a "tese do século’, que excluiu o ICMS da base
de cdlculo do PIS e da COFINS. Na época, en-
tendeu-se que o ICMS néo é receita nem fa-
turamento do contribuinte, mas apenas um
valor que passa pelo caixa da empresa e per-
tence ao Estado. Agora, 0 argumento se repe-
te, ao contrario: se o produto custa RS 100 e
tem RS 5 de IBS/CBS destacados na nota, esse

Columbia Law School
1 Columbia Law

i .3—
Columbia Law £ };ﬁ‘f

Columbia Law ©

valor é repasse, ndo fatu-
ramento do estabeleci-
mento. Inclui-lo na base
Columbia Law do ICMS significa cobrar
tributo sobre tributo de
2 Law outro ente.

H& ainda outro pon-
to que fortalece a tese.
Em matéria tributaria, a lei
precisa dizer de forma ex-
pressa quando um tributo
passa a integrar a base de
calculo de outro. Foi o que
a Lei Complementar n°
227/2026 fez em relacdo ao
Imposto Seletivo, determinando expressamente
que ele compde a base do ICMS. Sobre 0 IBS e a
CBS, porém, o legislador ndo disse nada, sendo um
siléncio eloquente da legislacao, que reforca a tese
de exclusao.

O tema ja chegou a Justica. Em setembro
de 2026, a Justica estadual de Sao Paulo conce-
deu a primeira liminar favoravel no pals, reco-
nhecendo o direito a uma empresa de excluir o
IBS e a CBS da base do ICMS. Ainda é uma deci-
sdo isolada e sujeita a recurso, mas ja abre cami-
nho para que outras empresas do varejo avaliem
O proprio caso.

Para o supermercado, que opera com
margens estreitas e altissimo volume de opera-
¢oes, cada ponto percentual de base de célculo
conta. Vale acompanhar o tema de perto e si-
mular o impacto no negdcio. A reforma prome-
teu simplificacao, e cobrar tributo sobre tributo
vai exatamente na direcdo contraria.

[Advogado Tributarista da CLRD]
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SERIE“CENTRAIS DE NEGOCIOS” [SUPERMAIS]

SUPERMAIS CHEGA AOS 26 ANOS
com foco em gestao e expansao

CENTRAL REUNE 14 BANDEIRAS ASSOCIADAS E 39 LOJAS E CONCENTRA ESFORCOS EM COMPRAS CONJUNTAS,
ESTRUTURA LOGISTICA, GOVERNANCA E PREPARACAO PARA NOVOS ASSOCIADOS.

Dayane Lima

& 26 anos, um grupo de supermercadis-

tas da Zona da Mata mineira percebeu

que, diante das transformacdes do mer-

cado, permanecer competitivo exigiria
mais do que administrar bem cada loja individual-
mente. Era preciso unir forcas. Foi dessa percepc¢ao
que nasceu, em abril de 2000, em Leopoldina, a
Associacdo SuperMais de Varejo, iniciativa que deu
origem a Rede SuperMais.

A proposta surgiu em um cenario no qual
a informatizacdo do setor e o acesso as grandes
industrias ainda representavam desafios para 0s
supermercados independentes. A unido em uma
rede associativista passou, entdo, a ser uma forma
de ampliar o poder de negociagcao, compartilhar

38 GONDOLA

experiéncias e desenvolver solu¢bes conjuntas,
sem renunciar a identidade e da proximidade que
cada loja mantinha com sua comunidade.

Os idealizadores dessa proposta foram Julio
Carraro, de Leopoldina, do Fonte Supermercados,
e Helvécio, de Cataguases, do Mineirdo Supermer-




cado. Com a ideia estruturada, eles convidaram
outros supermercadistas a integrar o projeto: Mar-
cio Soares, de Muriaé, do Supermercados Pioneiro;
Paulo Bertelli, de Bicas, do Santo Antonio Super-
mercados, e José Maria, de Além Paraiba, do Cal-
deirdo Supermercado.

DESAFIOS

Os primeiros anos foram marcados por de-
safios comuns conhecidos no mercado. Segun-
do Claudio Fonseca Caetano, atual presidente
da Rede SuperMais, um dos principais obsta-
culos foi justamente o conhecimento sobre o
modelo associativista, que ainda era incipiente
na época e contava com poucos profissionais
especializados para auxiliar na construgdo das
bases de uma associacgao.

Também foi necessario superar os diferen-
tes pontos de vista entre os associados e estabe-
lecer uma lideranca capaz de definir os caminhos
da central. Depois dessa etapa inicial, surgiu outro
desafio: conquistar credibilidade junto aos forne-
cedores. No nascimento da rede, o foco comercial
era o principal pilar da operacéo.

Ao longo da trajetdria, alguns momentos
foram decisivos para a consolidacao da SuperMais.
Um deles foi a transformacédo dos associados de
‘meros comerciantes” em empresarios supermer-
cadistas. A contratacdo de um gestor especializa-
do no mercado contribuiu para ampliar a visdo dos
participantes sobre a necessidade de evolucéo do
modelo de negdcio e modernizacao das lojas.

Outro marco ocorreu em 2018, periodo
denominado internamente de “Nova SuperMais”.
A rede passou a adotar a cultura da meritocracia
entre 0s associados, com distribuicdo dos bene-

ficios de acordo com a participacdo e o peso de
cada integrante na central. Paralelamente, foram
criadas estruturas de governanca e uma diretoria
executiva formada pelos préprios associados, que
passaram a assumir a conducao dos projetos de
uma rede mais profissional, transparente e alinha-
da aos desafios do mercado.

ATUACAO INTEGRADA

A Rede SuperMais relne atualmente 14
bandeiras associadas e 39 lojas, presentes em 22
cidades mineiras. A gestdo segue um modelo es-
truturado, com governanga e processos definidos.

A ponta da mesa,

o0 atual presidente

da Rede SuperMais,
Claudio Fonseca
Caetano; abaixo, um
dos muitos momentos
de compartilhamento
de conhecimento
promovidos pela Rede;
na pagina ao lado,

seu CD



SERIE“CENTRAIS DE NEGOCIOS” [SUPERMAIS]

Alguns itens da
linha de produtos
de marca

prépria da rede
SuperMais

A associacdo é regida por um estatuto remodela-
do, que estabelece regras, processos e manuais de
conduta para orientar a atuacao da rede e garantir
seguranca e organizacao nas relagdes com associa-
dos, colaboradores, clientes e parceiros comerciais.

A administragdo é formada por trés direto-
rias executivas, compostas por associados eleitos
pelos proprios integrantes da rede, com atuagdo
nas areas comercial, de marketing, administrativa

i

e logistica. O trabalho é apoiado por geréncias e
supervisores responsaveis por conduzir as ativida-
des e dar suporte as lojas.

Atualmente, a diretoria é composta por
Cladudio Caetano, do Rei do Arroz Supermerca-
dos, que também ocupa a presidéncia da asso-
ciacdo; Marciel Nogueira, do Ramos Supermer-
cados, e Leonardo Bertelli, do Santo Antdnio
Supermercados.

Entre os principais beneficios oferecidos aos
associados estd a possibilidade de realizar com-
pras em conjunto por meio da OLA Distribuidora,
centro de distribuicdo préprio e braco logistico
interno da SuperMais. Para a rede, a estrutura lo-
gistica é estratégica diante de um dos principais
desafios atuais do setor: reduzir rupturas e apro-
veitar de forma efetiva o poder comercial gerado
pela unido dos volumes, comenta o presidente
Claudio Caetano.

Além da operacao de compras e logistica,
a central mantém um time comercial responsavel
pelas compras e pela gestdo de contratos; pro-
fissionais de operacdo que apoiam o desenvol-
vimento das lojas, e uma estrutura de marketing
que oferece encartes, diferentes midias, projetos
de trade, branding e marca proépria.

"Os associados também contam com su-
porte nas areas juridica, contabil e de tecnologia,
além de solucées e softwares voltados para CRM,
e-commerce, Processos operacionais, dados e pes-
quisas de mercado’, relata.

CRESCIMENTO

A parceria com a industria é apontada pela
SuperMais como um dos elementos que contri-
buiram para o fortalecimento da rede. A transpa-
réncia é apresentada como um principio central
dessa relacao e, segundo Claudio Caetano, contri-
buiu para que a rede triplicasse seu resultado nos
ultimos anos.

“Nesse relacionamento, a premissa adota-
da pela drea comercial é “prometer e fazer acon-
tecer” A estratégia definida pela central precisa
chegar a loja e ser efetivamente realizada, em



um trabalho coordenado entre diretoria, equi-
pe comercial, compradores e associados, com o
objetivo de potencializar os resultados de todos
os envolvidos” afirma.

A SuperMais também investe em marca
propria. Atualmente, sdo mais de 20 produtos, de-
senvolvidos com a proposta de oferecer aos clien-
tes qualidade, sabor e precos acessiveis.

A iniciativa acompanha um movimento de
crescimento das marcas préprias no varejo su-
permercadista e amplia o trabalho da central na
construcao de alternativas para os consumidores
e para as lojas associadas.

PROXIMOS PASSOS

De acordo com Claudio Caetano, para os
proximos anos, a SuperMais pretende ampliar a
participacdo das compras realizadas em conjunto
pela central, que ja representam mais da metade
do volume total comercializado pela rede.

Para sustentar esse crescimento, a cen-
tral prevé novos investimentos e reformulagoes
no centro de distribuicdo e em seu modelo de
operacdo, buscando atender as lojas associa-

das com mais rapidez e reduzir rupturas. A rede
também pretende investir em pessoas e na for-
macao de uma equipe administrativa e comer-
cial mais robusta.

O momento, segundo a SuperMais, é de
construgdo de novas bases para preparar uma
nova etapa de crescimento e possibilitar a en-
trada de novos associados sem comprometer a
qualidade do atendimento conquistada ao longo
dos anos. ™

A homenagem dos fornecedores parceiros \
da Rede SuperMais
. 2
ety
& ,
pEERsFA Tio Paco
alrmentos
J
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HOMENAGEM [ANIVERSARIO DO MART MINAS & DOM]

25 ANOS DE PIONEIRISMO,
iINOvacao, solidez e sucesso

MINEIRO, NASCIDO EM DIVINOPOLIS,
NO CENTRO-OESTE DO ESTADO,

O MART MINAS & DOM FAZ ANIVERSARIO
E CELEBRA A JORNADA QUE O LEVOU
A CONDICAO DE 10° MAIOR
DO SETOR NO PAIS

Giovanni Peres

Mart Minas & DOM celebra, neste més,
25 anos de uma trajetéria marcada
pelo pioneirismo, solidez, inovacao e
sucesso, iniciada em outubro de 2001.
Desde os primeiros passos na Avenida Autorama,
em Divindpolis (MG) — quando adotou o modelo

e - A & = g i

No alto da pagina, a 12 loja do Mart Minas, em seus primeiros dias de funcionamento em outubro de 2001; acima, a mesma loja, 25 anos depois
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que integra as virtudes do atacado e do varejo em
um Unico canal, o atacarejo — até os dias atuais, a
empresa acumulou conquistas expressivas, reco-
nhecidas pelas posicdes de destaque que ocupa
no cendrio nacional.

E dela o 10° lugar no prestigiado ranking da
Associacdo Brasileira de Supermercados (ABRAS),
edicdo 2026, ou seja, ¢ membro do seleto conjun-
to de empresas que estdo entre as 10 maiores em
faturamento do setor no pais. Tem R$ 15 bilhdes
em vendas projetadas para 2026. E um montante
que proporciona também ao Mart Minas & DOM
a segunda colocacdo de faturamento em Minas e
a primeira quando o foco é somente o ranquea-
mento entre atacarejos no estado.

Contando com 21 mil funcionérios, a rede
Mart Minas & DOM esta presente em todas as re-
gides de Minas, com 81 lojas (todas com a bandei-
ra Mart Minas) e nas principais cidades do estado
do Rio de Janeiro por meio de 26 lojas de bandeira
DOM Atacadista.

Considerando o total de 107 lojas, a mé-
dia de drea construida das unidades é de 10 mil
metros quadrados. A maior de todas esta situada

no bairro Barreiro, em Belo Horizonte, tem 12 mil
metros quadrados de drea construida e conta com
350 vagas de estacionamento.

O espirito empreendedor e visionario do
fundador da empresa em 2001, Murilo Martins, ga-
nharia um grande apoiador 10 anos depois, com
a chegada de um sécio com perfil praticamente
idéntico, Rono Neves. O fundador conta que em
2011, quando se reuniu com o Rono Neves pela
primeira vez para falar em uma sociedade, viu que
formavam uma dupla boa. Murilo tinha deixado o
atacado para criar o Mart Minas e o Rono vinha do
varejo, depois de sair de sua sociedade no EPA. Diz
também que, em menos de 30 ou 40 dias, ja eram
socios e prontos para enfrentar o desafio de fazer
0 sonho de cada um se tornar realidade: ter uma
rede de atacarejo de sucesso.

Mais detalhes do passado, do presente e do
futuro do Mart Minas & DOM vocé verd nas paginas

seguintes — incluindo a cereja do bolo de aniversa-
rio, que estd na pagina 52: uma entrevista exclusi-
va com o Murilo e o Rono. Por enquanto, vamos
cumprir uma tradicio da revista GONDOLA, que é
visitar o ber¢co da empresa homenageada.

Vista geral externa
da mais recente loja
da rede Mart Minas,

inaugurada no final de
setembro, em Lagoa
da Prata (MG). Com ela,
a rede passou a contar
com 107 unidades,
sendo 81 em MG e 26
no estado do

Rio de Janeiro
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HOMENAGEM [ANIVERSARIO DO MART MINAS & DOM]

Vista parcial da
fachada atual da
loja Mart Minas,
localizada na
avenida Autorama,
em Divinépolis, que
deu origem a rede,
hoje a 102 maior do
setor no pais

A loja que deu
origem a rede

tem 3.400 metros
quadrados de area
de vendas e segue
em funcionamento
até os dias de hoje;
asecdo de FLV éum
de seus destaques
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CONHECA A LOJA QUE DEU ORIGEM A REDE

A equipe de GONDOLA foi a Divinépolis co-
nhecer a loja que deu origem a rede Mart Minas &
DOM. Localizada na avenida Autorama, a cerca de 400
metros de um dos acessos do anel rodoviario, a unida-
de viu aquela parte da cidade crescer em sua direcao,
0 que certamente favoreceu o pioneirismo de se im-
plantar ali o primeiro atacarejo de Divinépolis.

Chegamos um pouco mais cedo do que
imagindvamos e nosso anfitrido, o gerente Wellin-

gton José Soares, estava participando da reunido
conjunta que os gerentes de loja tém on-line com

a direcdo em Belo Horizonte, as segundas-feiras.
Por isso, nosso cicerone inicial foi o subgerente,
Juliano Eustaquio Martins. Natural de Divinépolis,
ele trabalha h& 19 anos no Grupo e, desde sempre,
na loja onde nasceu o Mart Minas.

Hoje ela tem 3.400 metros quadrados de
area de vendas e conta com um depdsito anexo
de 2.400 metros quadrados, que ajuda na estoca-
gem, pois o pé-direito ndo permite porta-pallets
do mesmo porte que nas lojas mais novas do Gru-
po. Uma parte do estoque fica nos porta-pallets
da drea de vendas e outra no depdsito.

Quatro empilhadeiras elétricas fazem o tra-
balho de transporte e arrumacao, seja no depdsito
ou na drea de vendas. O terreno em que esta situa-
da tem em torno de 8 mil metros quadrados. Ins-
talado sobre a frente de loja hd um mezanino de
ponta a ponta da unidade para uso administrativo.

A loja conta com 23 checkouts, sendo qua-
tro exclusivos para compras de atacado, trés para
cliente preferencial e o restante dos clientes usa
uma fila geral, ladeada por check stands e, por
meio de um painel eletronico, sdo convocados
para os caixas livres.

Na loja ha padaria, ampla secdo de FLV, toda
a chamada linha seca, mercearia e bazar. Ndo ha
acougue. Todo o setor de carnes é de embalados,
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Ha 25 anos, o Mart Minas
constroi sua histaria com
tradicao e dedicacdo, sempre
presente no dia a dia do estado
e facilitando a vida de milhares
de familias mineiras.

E uma hDI‘!fE‘i i'_}i'] Fet O

Grupo 3 Coracoes fazer parte
de uma caminhada vitoriosa e
celebrar cada etapa dessa
jornada, continuando a
cultivar uma uniao gue se

tortalece a cada ano.
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HOMENAGEM [ANIVERSARIO DO MART MINAS & DOM]

ou seja, ndo ha fracionamento em balcdo. Nesta
que é a primeira loja na histéria do Grupo traba-
lham 140 funcionarios.

O cliente pessoa fisica é dominante na loja,
responsavel por algo em torno de 70% das ven-
das. “A presenca do consumidor pessoa fisica foi
crescendo ano a ano e hoje é lider”, relata Juliano.
Com relacdo a género, o publico é formado quase
que 50% por homens e 50% por mulheres. O fun-
cionamento é de segunda a sabado, das 7h30 as
21 horas, e no domingo das 7h30 as 14h.

"Esta loja é bem equilibrada. A gente tem
af a venda do FLV, que é muito boa, a do pereci-
vel, da perfumaria, além do bazar dentro da loja,
secdes de limpeza, bebidas e todos os setores pre-
sentes nas demais unidades da rede. Recebemos
clientes de publico de padrées de consumo A, Be
C o tempo inteiro, de todos 0s cantos da cidade.
Tem gente que, por esta ser uma loja antiga, ja se
acostumou com ela” ressalta Juliano.

DESDE A INAUGURACAO

Terminada a reunido on-line, o gerente
Wellington veio se encontrar conosco na drea de
vendas, préximo aos quatro checkouts exclusivos
para venda de atacado. Ele trabalha ha 28 anos no
Grupo. Inclusive, trabalha na loja antes mesmo de
ela se tornar Mart Minas, em 2001.“Comecei a tra-
balhar em 1998, quando ainda era Opcéo! Foi em
2001 que o sr. Murilo adotou o sistema de atacare-
jo e escolheu 0 nome de Mart Minas’, relata.

Wellington é mais conhecido pelo apelido
de"Helinho”. Passou por diversas funcdes na loja até
tornar-se gerente. Ele ficou na loja ber¢o do Mart
Minas até 2018, e com esse cargo foi apoiar a im-
plantacdo da loja Mart Minas de Itatina. Ficou cinco
anos na unidade itaunense e entdo pdde voltar a
Divinopolis e a loja que conhece como ninguém.

“No inicio, ela tinha sé cinco ou seis cor-
redores. Depois, foi passando por vérias expan-
sdes e se tornou esta loja de 3.400 metros de
area de vendas. Nos fomos o primeiro atacarejo
de Divindpolis e durante muito tempo néo ti-
nhamos concorrentes tdo préximos desta loja.
Hoje, temos o Supermercado BH praticamente
em frente e o Villefort a cerca de 500 metros,
todos na mesma avenida. Nos no sentido bair-
ro-centro, eles no sentido centro-bairro da ave-
nida Autorama’, assinala.

Wellington estava presente no dia da
inauguracdo do Mart Minas pioneiro da rede. "A
empresa cresceu muito. Nunca poderia imagi-
nar naquele dia que iria ter a propor¢ao que tem
hoje. Tenho feito minha carreira profissional aqui
na empresa. Me casei, construi casa, tenho filhos.
Tudo isso foi conquistado aqui, com o trabalho
do dia a dia" ressalta.

VALORIZACAO
“Gosto de passar essa experiéncia para a
equipe mais nova. A empresa valoriza demais o

profissional, valoriza muito. S6 que hoje a menina-

Vista parcial de um
dos corredores da loja
pioneira da rede Mart

Minas & DOM
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A parcerias que abastecem
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HOMENAGEM [ANIVERSARIO DO MART MINAS & DOM]

Maria da Gléria
Delmiro é cliente
desde que fez
compras durante a
inauguragao da 12
loja Mart Minas, em
outubro de 2001, em
Divinopolis (MG)

da ndo quer ficar muito tempo em um emprego
sO. Entdo, as vezes, fica rodando dentro do mesmo
ramo: trabalha seis meses aqui, seis meses no con-
corrente, sai de 14 e vai para mais seis meses em
outro concorrente’, lamenta.

Perguntamos ao Wellington o que mais
poderfamos destacar nesta loja que é o bergo do
Mart Minas. A resposta foi certeira: "¢ uma loja que
se adaptou o tempo todo as necessidades do se-
tor e a evolucdo da prépria rede. Ganhamos em
eficiéncia operacional, em atendimento, nas con-
dicdes de pagamento e muito mais”.

Outro ponto forte da loja pioneira é o re-
lacionamento que desenvolveu com os clientes.
“Vocé tem que atender bem, entender o que o
cliente estd querendo. Algumas vezes, por causa
do seu contato com o cliente, ele prefere comprar
na sua loja do que na do concorrente. Hoje, 0 nos-
so consumidor vem mais vezes a loja e quer aten-
¢ao’, ensina Wellington.

CONSUMIDORA FIEL

Maria da Gloria Delmiro mora ha mais de
40 anos em Divinopolis e frequenta a loja Mart
Minas desde o dia da inauguracgao. “Eu me lem-
bro quando virou atacarejo. Desde o inicio os
precos eram muito bons e conseguia comprar
tudo o que precisava, muitas vezes em mais
quantidade”.

Ela declara sua fidelidade a loja da ave-
nida Autorama: ‘o atendimento é muito bom,
temos a atencdo dos funcionérios aqui. Moro a
uns 10 km daqui, perto do aeroporto, mas gos-
to de comprar aqui por causa dos precos e do
atendimento”.

A cliente que presenciou a inauguragao
da loja ja estd com todos os filhos casados. A ca-
cula tem 40 anos. Sempre que pode, 0 esposo a
acompanha nas compras. “Hoje ele ndo pdde vir
porque estava muito ocupado, mas minha filha
veio comigo”.

Curiosidade: por que se chama avenida Autorama?

A avenida Autorama, em Divindpolis, recebeu esse nome porque, durante décadas, o local abrigou um autddro-
mo de pequeno porte conhecido popularmente como “Autorama’, onde eram realizadas corridas de kart, motocross e

eventos automobilisticos.

Esse espaco esportivo marcou a memoria urbana da cidade entre os anos 1970 e 1990, tornando-se um ponto
de encontro de jovens, pilotos amadores e entusiastas de velocidade. Com o tempo, o autédromo foi desativado, mas o
nome permaneceu e acabou oficializado quando a via foi urbanizada e incorporada ao sistema viario.

N

~
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HOMENAGEM [ANIVERSARIO DO MART MINAS & DOM]

2001

ONDE TUDO
COMECOU

Fundada por Murilo Martins,
4 primeira loja do
Mart Minas nascel
em Divindpolis.

7

12022

UMA
NOVA ERA

A agusicdo do Dom Atacadista
fortalece o grupo. Chegamos &
58 bojas, com B unidades DOM,
# iniciames o PPR, valorizando
guem faz parte dessa histona
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2011

A EXPANSAO
GANHA FORCA

& entrada de Rono Meves na sockdade
manca um nova fase, unindd forcas &

impulsionanda o crescimento do Mart Minas.

T

2023

POTENCIALIZANDO
A NOSSA MISSAD

Langamos 2 Alvo Servigos Flsancelros,
ampliando o poder de compra dog
chientes ¢ funciondrics. Também nasce
2 Evoola Mart Minas & DOM, criando
oporuridies de sprendizado ¢
desenvobvimento profissional

2@ e

2017

CRESCER TAMBEM
E TRANSFORMAR

Maste o Projeto Troco Solldirs,
Iniciativa que transfonma pecuenas
contribuscles em grandes gestos &
# 3udou milhanes de pessoas em
situacdo de vulrerabilidade social

¢

¢
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2024

ESTRUTURA PARA
CRESCER

Hasce 3 RMMG Logitica, para levar
eoilidack & quem nog sbiteoe, Reslizamod
tamibém a W edipio da Corrida Mart Minas,
Bpmmimanda & marca das peods. nicio do

Evento de Adoclla PET & langamos o

apicativo Mart Minas, amgliando nossa
conesBo com of chenied

2019

MAIS VANTAGENS
COM O MART MAIS

Langamento do Clube de

Vantagens Mart Mals, amplianda

baneficios aos clientes.

2025

ANODA _
CONSOLIDACAQ

oo b aguesicda de T novs o,

9 9
@~

2021

UMA NOVA SEDE,
NOVOS CAMINHOS

Insuguramaos nossa Sede
Adminstrativa, um importante
maecd na estruturacia do
NEghcio & A CIEparacho pars of
prdecim0s passes da expansdo.

2026

RECORDE DE CRESCIMENTO

Ceizhrmmos 25 anes com B0 mavas lejas &
Treleaugusaclo, marcands um nova cicla de expantio
chegands an marcy de B kizs. Amplamos tambdm o
invezstimento ras pessoas tom o Programa de Formagdo
Supsrios, boenande-5e i prmer empnisd do segmento &

oferecer uma farmacso reconhecida pele MEC & 0 Programa
Ligada, prepadando nossas heturas ideancas. Maste

— também 2 emeresa Galerla, com o progdsito de elevar o
padrio de enatucdo nos pontos de vendas da nossa rade.



Minas Gerais ...
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Hoje, a Dular
celebra a historia
do Mart Minas. ‘
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ENTREVISTA EXCLUSIVA [MART MINAS & DOM, 25 ANOS]

Murilo Martins e Rono
Neves, fundador e socio,
respectivamente, do
Mart Minas & DOM

52 GONDOLA

DOIS CRAQUES DO

atacarejo Nos 25 anos do
MART MINAS & DOM

Mart Minas & DOM é sinbnimo de atacarejo desde a inauguragao de sua loja pioneira, na

avenida Autorama, em Divindpolis, em 2001. Foi ali que comecou uma trajetéria que hoje

coloca aempresa presente em todas as regides de Minas Gerais e no estado do Rio de Janeiro.

Atualmente, séo 107 lojas — 81 em MG e 26 no RJ — e um faturamento projetado de RS 15
bilhdes em 2026. A companhia ocupa a 102 posicédo do setor no Pafs, segundo o Ranking ABRAS 2026.
Nesta entrevista, vocé vai conhecer um pouco dos dois empreendedores responsaveis por essa rede
que emprega cerca de 21 mil pessoas. Uma dupla de verdadeiros craques do atacarejo: Murilo Martins,
fundador da empresa em 2001, e Rono Neves, que se tornou sécio em 2011 e abracou o desafio de
transformé-la, juntos, em uma das maiores do Brasil. No aniversario de 25 anos da rede, os dois oferecem
este presente aos leitores de GONDOLA. Eles falam do passado, analisam o presente e apontam cami-
nhos para o futuro do atacarejo e do Mart Minas & DOM. Confira a seguir o resumo da entrevista.

Giovanni Peres




GONDOLA - O Mart Minas foi inaugurado
pelo sr.em outubro de 2001. Mas o sr. ja atua-
va empresarialmente antes desse momento
pioneiro. Como chegamos ao ano de 2001?

MURILO MARTINS - Chegamos 14 porque em
1998 me separei de meus irmaos em duas so-
ciedades. Fui socio na Codil e, também, no ABC
Supermercados. Naquela época, tinhamos varios
negocios: a beneficiadora de arroz (Codil), os su-
permercados (ABC) e o atacado de entrega. Re-
solvemos nos separar, mais pelo foco. Eu entendia
que o Brasil ia crescer muito com a estabilidade
da moeda, que vinha desde julho de 1994 com o
Plano Real. Fiquei com o atacado de entrega, mas
queria ter também um outro novo negoécio. Fiz
algumas viagens por meio da ABAD. Fomos a Eu-
ropa e aos Estados Unidos conhecer modelos de
negocio. Visitei varios tipos: atacado distribuidor,
atacado generalista, varejo de vizinhanca, varejo
de pequenas lojas e hipermercado. E esse modelo
do Mart Minas ia sendo amadurecido como ideia
nessas varias visitas e em outras: eu entendia que
um atacarejo daria certo. Copiei um pouco o Ata-
cadao e o Makro, duas empresas que dominavam
o cash & carry, naquela época. Foi assim que, hd 25
anos, criei esse modelo que veio agradar os minei-
ros. Tem o nome Mart Minas, que quer dizer mer-
cado mineiro e, em sua logomarca, uma flamula.
Estd sempre tremulando, pois a empresa também
estd em velocidade, na velocidade dos negdcios.

Se a empresa parar de crescer ou ser &gil e bem
administrada, a flamula vai cair. Entdo vocé pode
observar que nossa logomarca tem uma flamula
e ela estad sempre em velocidade, pois a empresa
estd sempre em velocidade.

GONDOLA - Ha uma pitada de ousadia nessa
féormula.

MURILO - Criei esse modelo, que na época foi mui-
to inovador. Loja mais arejada, piso polido, ilumina-
¢ao boa, sempre bem limpa. Queria sair do modelo
de atacado de entrega. Queria estar mais proximo
do consumidor final. E foi um modelo de sucesso.
Fomos bem copiados vérias vezes nesses 25 anos.
Isso ndo me incomoda. Me traz é a certeza de que
tenho que, todo dia, trazer inovagao para a empre-
sa. Entéo, foi em 2001 que criamos esse modelo, na
verdade copiando da Europa, dos Estados Unidos,
daqui no Brasil também, e inovando também com
ideias exclusivamente nossas, e tem dado certo.
GONDOLA - O sr. imaginava que dava os pri-
meiros passos de uma jornada em que come-
moraria, 25 anos depois, o aniversario dessa
empresa como a segunda maior em fatura-
mento do setor em Minas e a décima do pais?
MURILO - N&o imaginava. Sabia que era um mo-
delo de sucesso, porque sempre acreditei que no
varejo alimentar, quem tem um custo operacional
baixo e tem praticidade, objetividade, vai ter su-
cesso em qualquer parte. E o que buscamos todo
dia aqui: ser eficiente na operacdo. Sabia que ia

Fachada da sede do
Mart Minas & DOM
em Belo Horizonte

SETEMBRO DE 2026
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Murilo Martins ja
atuava no setor de
atacado, varejo e
indUstria, antes de
criar o Mart Minas
em 2001
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ter sucesso, mas nunca imaginava chegar a esse
tamanho, faturamento e posi¢ao no ranking. Real-
mente, nunca imaginava. Tenho gratidao a todos
os funcionarios, fornecedores, clientes, por esse
status que alcangamos.

GONDOLA - Quando o Mart Minas fez 10
anos, conquistou também a atencao de ou-
tro grande empreendedor do varejo alimen-
tar de Minas, o Rono Neves. Como se deu essa
uniao que fez decolar ainda mais o Mart Mi-
nas e o atacarejo mineiro como um todo?
MURILO - Foram 10 anos de preparacao para
esse momento. Quando ele acontece, o Mart Mi-
nas ja tinha seis lojas. Até entdo, fui tocando em

paralelo o outro negdcio, que era o de atacado de
entrega. Ndo poderia desfazer ainda do atacado
de entrega, mas sabia que o futuro passava pelo
atacarejo e tinha que, aos poucos, ir saindo do
atacado de entrega. Fui migrando ao longo dos
10 anos. Em 2009, encerrei o atacado de entrega.
Em 2010, ja dobrei de tamanho, de trés para seis
lojas. Foi 0 ano em que também alinhamos e pa-
dronizamos o Mart Minas, com layout de loja, de
construcao. Sabfamos o que queriamos. E chegou
em 2011 essa grata oportunidade de poder rece-
ber o Rono. Ele, com grande conhecimento de
varejo, e eu com uma boa bagagem de atacado.
E a entrada do Rono favoreceu em todos os sen-
tidos, principalmente na édrea comercial, porque
ele vinha de uma empresa de um porte maior. Ele
tem também um grande conhecimento na pre-
cificacdo. Posso dizer que o Rono € a pessoa que
conhec¢o que mais sabe precificar. E 0 nosso ne-
gdcio tem que ter duas coisas muito importantes:
a precificacdo e a margem. Vocé tem que cuidar
para que o cliente entre na sua loja sabendo que
vai fazer um bom negdcio. Ele tem que sentir que
esta fazendo um bom negdcio. E ai vocé tem que
cuidar muito bem da margem. Porque a margem
é que traz o lucro. Empresa nao vive sem lucro. A
nossa margem é muito apertada e o Rono sabe
fazer isso muito bem. Considero que foi uma so-
ciedade muito boa e que tem dado muito certo.
No inicio de 2011, ele tinha saido da sociedade no
EPA. Em maio, j& estdvamos juntos no Mart Minas.
Nossa negociacdo durou 30 ou 40 dias. Ele é muito
objetivo, assim como eu. Em junho, j& estava com
a mesa dele aqui no Mart Minas.

RONO NEVES - Mais do que uma sociedade em-
presarial, foi uma combinacdo de experiéncias. E
isso fez diferenca para o que o Mart Minas ser o
que se tornou. Desde o comeco, entendemos que
tinhamos competéncias que se completavam. O
crescimento nao poderia acontecer apenas au-
mentando o numero de lojas. Era necessario con-
tinuar a estruturar bem a empresa para a expan-
sao, aprimorando processos e logistica, formando
times, por exemplo. A cultura que ja existia no
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Rono Neves, que foi
sOCio em empresas
como o Mineirdo
Supermercados e o EPA,
antes de tornar-se socio
no Mart Minas & DOM,
em 2011
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Mart Minas era muito boa, e nossa chegada trou-
xe uma cultura complementar. Duas pessoas com
visdes complementares. Isso ajudou muito para o
infcio dessa nova etapa da empresa e nos permitiu
acelerar a expansao e levar o Mart Minas a novas
regides de Minas Gerais.

GONDOLA - Falem, por favor, dessa crenga
no modelo atacarejo.

MURILO - Ele enxergava o que eu também enxer-
gava. Que o atacarejo é muito adequado ao Brasil,
um pais que sempre alterna momentos de cresci-
mento e de recessao e, seja no bom momento eco-
némico ou no periodo de dificuldade na economia,
0 preco é importante. Alids, as pessoas no mundo
inteiro buscam preco. E légico que também  pre-
zam por qualidade, limpeza, atendimento, boa or-
ganizac¢do. Quando vocé faz essa junc¢ao de prego,
organizacédo, atendimento, abastecimento de loja,
limpeza e tudo, é um negdcio fantastico, ninguém
segura. Nossas lojas sdo amplas e tém estaciona-
mento, algo que o Rono sempre enfatiza.

RONO - A crenca que tenho no atacarejo vem do
meu perfil, muito comercial. Sempre fui comercian-

te. Sempre gostei de observar oportunidades. Sem-
pre gostei de trabalhar com grandes volumes, pois
assim se faz melhores negdcios, traz o preco mais
competitivo. E 0 atacarejo junta o volume com o
atendimento a diferentes publicos, como o consu-
midor final, os comerciantes de diferentes segmen-
tos, e os utilizadores que também nao sao neces-
sariamente comerciantes. Pode ser uma igreja, um
escritorio, um hotel, ou seja, uma enorme diversida-
de de CNPJs, que também utiliza esse canal. Eum
modelo que oferece a oportunidade de o cliente
fazer um bom negdcio e nossa missdo é fazer o
dinheiro dele valer mais, aumentar seu poder de
compra. Acredito que isto me aproximou muito do
Murilo e essa sociedade que formamos deixou mui-
to clara a visao de um momento de oportunidade
de expansao. Um negdcio que tem por caracterfs-
tica custo operacional baixo, consegue oferecer o
melhor preco para os clientes. Todas as lojas com
esse formato padréo, amplas, com foco no abaste-
cimento, na precificacdo adequada, estacionamen-
to e corredores amplos para atender de uma forma
mais confortavel todo esse publico.



MART MINAS!

Uma trajetéria que merece comemoracdo!

A Rivelli celebra esse marco e tem satisfacdo

em fazer parte dessa histéria, estando presente
nas lojas com um portfélio de produtos para
diferentes momentos e ocasides.

w

Parabéns pelos seus 25 anos!
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GONDOLA - Gostaria que falassem da expe-
riéncia fora de Minas. Como surgiu e como
tem sido?

MURILO - O estado do Rio de Janeiro foi uma
oportunidade. Nos associamos a uma empresa, O
DOM Atacadista. Fazemos a gestdo daqui e visitas
periédicas 4. E um mercado totalmente diferente
de Minas e que estd mais aberto para o atacarejo.
Ha mais oportunidades. Os terrenos sao mais caros,
porém ha muito espaco para 0 modelo atacarejo
avancar, ndo sé na capital como no interior do Rio
de Janeiro. Posso dizer que o interior do Rio de Ja-
neiro é maravilhoso. Por exemplo, Resende é uma
cidade 6tima, Volta Redonda também. Ja somos 26
unidades no Estado do Rio de Janeiro. O Erasmo
Goncalves da Silva é sécio-fundador 13, e hd tam-
bém na sociedade o Paulo Bonifécio e o Caio Lira. A
empresa DOM Atacadista tem sé sete anos.

-
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"A minha satisfacio mesmo é ver que

a nossa miss@o é aumentar o poder
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de compra das pessoas"”

RONO - Essa associacao que fizemos com o DOM
foi um importante movimento: entrar no Rio de
Janeiro. Em 2022, o Mart Minas adquiriu aproxi-
madamente 45% do Dom Atacadista e o contro-
le. E uma rede que jé tinha presenca relevante no
mercado fluminense. Foi uma decisdo estratégica
porque permitiu ampliar nossa atuagao em outro
mercado importante do Sudeste. E j& tinhamos
uma relacdo muito boa com o Erasmo, pois quan-
do ele foi fundar o DOM, usou o Mart Minas como
referéncia. Estiveram aqui e compartilhamos mui-
ta coisa. O crescimento das duas operacoes aca-
bou formando um grupo cada vez mais integrado.
Em marco de 2026, alcangcamos juntos a marca
de 100 unidades em operacdo, um numero que

representa muito mais do que a expansao fisica.
Representa capacidade de execucdo, estrutura,
pessoas e uma estratégia de longo prazo.
GONDOLA - Qual a relevancia de clientes,
fornecedores e colaboradores na histdria do
Mart Minas?

MURILO - Sio importantes demais. O fornece-
dor a gente valoriza tanto que se torna 0 Nosso
parceiro. Os funcionarios também estdo juntos
com a gente. Sempre investimos na formacao e
90% de todas as promocdes que fazemos é com
os préprios funcionarios. A gente traz pouca gente
de fora. Na loja mais recente, a de Lagoa da Prata,
inaugurada no final de setembro, o gerente que
escolhemos, um dia comegou na empresa como
operador de caixa, foi ser encarregado, subgeren-
te e gerente. O nosso diretor comercial da empre-
sa também comegou como operador de caixa. O
diretor de operagdes comecou aqui com 16 anos.
Isso é a coisa mais bonita que acho no nosso seg-
mento, que é gerar o primeiro emprego. A gente
vé a pessoa crescendo na empresa, € a maior satis-
facdo que tenho desse negdcio. O cliente € outro
que me emociona. Ha pessoas que sao clientes
desde a inauguracdo das primeiras lojas. E a mi-
nha satisfacdo mesmo € ver que a nossa Missao €
aumentar o poder de compra das pessoas. Todo
dia temos que vender mais barato e com bom tra-
balho, bom atendimento. E ver o cliente saindo da
loja, com o carrinho cheio, com a certeza de que
fez um bom negécio.

RONO - Séo trés pilares. O cliente é quem orien-
ta nossas decisoes. E para ele que buscamos pre-
co competitivo, variedade, qualidade e eficiéncia.
Os fornecedores sdo parceiros fundamentais para
gue possamos oferecer esse conjunto de atributos
e manter uma operacao competitiva. Nossos fun-
cionarios sdo outro importante pilar. Precisamos de
equipes preparadas e comprometidas com esse de-
safio de todos na empresa: dar ao cliente a certeza
de que estd fazendo um bom negdcio em nossas
lojas, de que teve ampliado seu poder de compra.
A nossa empresa investe muito Nas pessoas, Como
disse o Murilo. Temos até programas diferenciados



PARABENS DE HISTORIA,

CRESCIMENTO

PELOS 25 ANOS E conquisTas.

O Mart Minas merece uma celebracao especial. Temos orgulho de fazer parte
dessa trajetoria e de construir, juntos, uma parceria de sucesso.

O SEU ELEFANTE DE SEMPRE EM
EDICAO ESPECIAL
DE85ANOS! | =

Elefante

25 anos de Mart Minas e 85 anos de Elefante.
Um sé motivo para comemorar! 4 POTES COLECIONAVEIS

" EDICAO LIMITADA
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Murilo Martins
durante a
inauguracao da loja
Mart Minas, loja
com 12 mil metros
de drea construida,
no Barreiro, em Belo
Horizonte
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como o PPR que distribui uma parte importante do
lucro da companhia com as pessoas pelos resulta-
dos atingidos. Temos também a Escola Mart Minas
& DOM que talvez seja a primeira empresa do es-
tado a desenvolver um curso técnico de varejo em
que os funcionarios fazem pela plataforma e saem
com a formagao pelo MEC. Se n&o me engano sao
dois anos ou dois anos e meio de estudo.
GONDOLA - Certamente ha alegria também
nas premiagoes que a empresa recebe. Por
exemplo, os destaques no Ranking ABRAS.
MURILO - Sim, temos muita satisfacdo e alegria
com os destaques. Mas ndo é um negdcio que a
gente concorre para ser o primeiro. A nossa em-
presa esta muito preparada para crescer. Estamos
muito bem estruturados em todos os setores,
financeiro, logistica, comercial, operagdes. Em
2027, temos uma prioridade que é as reformas de
lojas. Queremos deixar a loja pintada, reformada,
limpa, com um aspecto de nova. Estamos inau-
gurando loja, mas a gente quer olhar para tras e
reformar as lojas. Nao se pode deixar esse cliente,
por exemplo, 14 de Divindpolis, que é fiel de tantos

DOMATACADISTA

anos, numa loja que nado seja confortavel quanto
outras da rede. Mas, ao mesmo tempo, 0 merca-
do existe e temos espago para crescer. Acho que a
gente pode crescer muito em Minas ainda.
RONO - O ranking é uma consequéncia do tra-
balho, ndo o objetivo final. Estar entre as maiores
empresas do setor é importante, mas ndo pode
nos fazer perder o foco na operacdo. O varejo
alimentar é um negdécio de detalhes. Ao mes-
mo tempo, sabemos que tamanho ndo garante,
sozinho, sustentabilidade. Queremos continuar
crescendo de forma responsavel, mantendo efi-
ciéncia e competitividade. E preciso ter em mente
a melhoria diéria, continua, aprender todo dia, ter
a humildade de corrigir e ser firme quanto tiver
que ser nas decisdes. Mudar de rota quando for
necessario, velocidade de decisdo. E o ranking é o
reflexo basicamente do trabalho. E o resultado dos
Nnossos acertos e erros. Ele mostra que a gente estd
no caminho certo e que com responsabilidade o
nosso objetivo é continuar crescendo, abrindo
loja, desenvolvendo modelo, aprimorando pro-
cessos, investindo em pessoas.



Durante trés dias, supermercadistas, fornecedores, especialistas e liderancas do setor estarao
conectados em uma experiéncia Unica de negdcios, conhecimento e relacionamento.

Uma feira que aproxima.
Um congresso que inspira.
Conexoes que transformam.

Oportunidades que geram resultados.

FACA SUA INSCRICAO
superminas.org.br

A AMIS apoia a organizagao de caravanas com
supermercadistas de diversas regides do estado.
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ENTREVISTA EXCLUSIVA [MART MINAS & DOM, 25 ANOS]

Rono Neves:
"crescimento, para
nds, precisa vir
acompanhado de
sustentabilidade
econdmica e de uma
cultura forte"

62 GONDOLA

GONDOLA - Falando de futuro, como serdo
os proximos 25 anos do Mart Minas? Ja estao
preparados para a sucessao?

MURILO - No Brasil, é dificil falar isso, porque é
muito incerto. Mas 0 nosso caso, a gente estd no
varejo alimentar, tem um custo operacional baixo

e gueremos ser sempre competitivos. A empresa
pode dobrar de tamanho nesses préximos anos.
Temos muito pé no chéo. E importante sempre
cortar custos para |3, na ponta, deixar o consu-
midor satisfeito com o aumento de seu poder de
compra quando vai as nossas lojas. Sobre suces-
sa0, a Nossa empresa estd preparada para isso. O
Rono e eu ndo somos centralizadores. J& temos
aqui a formacdo de uma boa diretoria. Temos o
Matheus, o Filipe, o Danilo, o Thiago, o Cris, e 0 Se-
bastido (que cuida da operacdo no Rio de Janeiro).
Sao pessoas na faixa de 40 e poucos anos, e acre-
ditamos neles. Estdo prontos para tomar decisao.
Légico que estamos olhando, observando, mas

considero que a empresa do setor, em Minas, mais
preparada para fazer a sucessao é a nossa. Sao eles
que vao tocar a empresa. Nasceram aqui dentro.
Exceto o Cris, que tem uns 7 ou 8 anos de casa,
e 0 Matheus que entrou com o Rono em 2011 e,
também, estd muito enraizado, sabe tudo. Entdo,
estamos satisfeitos, preparados e felizes com essa
nossa trajetéria de sucessao.

RONO - E dificil falar em 25 anos a frente sem
reconhecer que o mundo vai mudar muito. Por
iS50, Nosso principal planejamento é construir
uma empresa preparada para mudar. Quere-
mos continuar crescendo, ampliar nossa presen-
ca onde houver oportunidades e investir cada
vez mais em tecnologia, eficiéncia, logistica e
pessoas. Mas crescimento, para nos, precisa vir
acompanhado de sustentabilidade econémica e
de uma cultura forte.

MURILO - Quero que a empresa continue sendo
reconhecida pela confianca, pela seriedade, pela



A \Q SUPERMINAS TEM ESPACO PARA VOCE.

Food Show 2026

PAVILHAO VEM DE MINAS

Um espaco que conecta e gera oportunidades

Apresente sua marca, fortaleca relacionamentos e esteja mais
perto de supermercadistas, compradores e profissionais do setor.
» Ambiente estratégico para negdcios
» Circulacao de visitantes qualificados
> Mais visibilidade para sua empresa

» Oportunidades para ampliar sua rede de contatos

GARANTA SEU 27 28 - 29
ESPACO NA OUTUBRO

EXPOMINAS | BH - MG

Fale com nosso
comercial

(© 31 8413-6688




ENTREVISTA EXCLUSIVA [MART MINAS & DOM, 25 ANOS]

Murilo Martins e Rono
Neves comemoram
com aequipe a
premiagéo recebida
no Troféu Gente
Nossa, da AMIS
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capacidade de gerar empregos, pelo relaciona-
mento com os fornecedores e, principalmente,
pela capacidade de oferecer valor aos clientes.
Chegar aos 25 anos é uma conquista. Mas tam-
bém é uma responsabilidade. O que construimos
precisa continuar fazendo sentido para as proxi-
mas geragoes.

RONO - Também temos investido na formacao
de executivos e de novas liderancas, agora te-
mos o programa Legado, jovens que passaram
por um processo seletivo rigoroso e estdo sendo
formados para assumir as posicoes de lideranca
administrativa. A empresa cresceu muito e se
tornou complexa. Por isso, precisamos de pes-
soas capazes de tomar decisdes, compreender
0 negdcio e manter a cultura mesmo quando a
empresa estiver em uma escala ainda maior. O
mais importante para o futuro é deixar uma or-
ganizagdo estruturada, com governancga, proces-
s0s, pessoas preparadas e clareza de propésito. A
sucessdo nao deve ser pensada apenas como a

transferéncia de comando, mas como a continui-
dade de um projeto empresarial.

MURILO - Nosso papel é preparar a empresa para
que ela ndo dependa de uma pessoa. Se conse-
guimos construir uma organizagao que continua
forte, inovadora e competitiva independente-
mente de quem esteja a frente, teremos cumprido
uma parte importante da nossa missao.

RONO - Muito mais do que nUmeros, estamos
focados em ter uma empresa sélida, um legado,
uma marca impactando o dia a dia dos clientes.
Sao mais de 6 milhdes de clientes que passam pe-
las nossas lojas todos 0s meses. Hoje sdo aproxi-
madamente 21 mil funciondrios. E quando a gente
fala de diretos e indiretos, podemos afirmar que
supera a 100 mil pessoas — funcionario, compo-
sicdo familiar, prestador de servico, enfim, toda a
cadeia que transita pelo negdcio. Sdo pessoas que
dependem, de certa forma, do sucesso do negé-
cio. Entdo, é uma responsabilidade muito grande
e focamos nisso. ™



A homenagem dos parceiros fornecedores
ao Mart Minas & DOM
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SUPERMINAS 2026: CONEXOES
que movem o varejo supermercadista

TECNOLOGIA, PESSOAS, INOVACAO E NEGOCIOS SE ENCONTRAM PARA TRANSFORMAR EXPERIENCIAS
EM DECISOES. INSCREVA-SE HOJE MESMO: WWW.SUPERMINAS.ORG.BR.

Dayane Lima

// rei a Superminas porque acredito que  traduz uma expectativa compartilhada por muitos
quem trabalha no varejo precisa estar  dos profissionais que estarao na Superminas 2026:
em constante movimento, acompa-  encontrar, em meio a novidades, tecnologias, in-
nhando as transformacées do mercado,  formacdes e relacionamentos, caminhos para to-

conhecendo novas solugdes e trocando experién-
cias com quem vive 0os mesmos desafios. Minha
expectativa é voltar para a empresa com novas
ideias que possam ser transformadas em resul-
tados, sem perder aquilo que sempre foi a nossa
esséncia: valorizar pessoas.

A fala de Marcos Rogério Braga, proprieta-
rio do Major Supermercados, de Brasilia de Minas,

mar decisdes mais assertivas no negécio.
Marcada para os dias 27, 28 e 29 de outubro,
no Expominas, em Belo Horizonte, a Superminas
chega a sua 382 edicao reunindo supermercadis-
tas, atacadistas, panificadores, fornecedores e pro-
fissionais de toda a cadeia do varejo de Minas e de
varios estados. Inscreva-se hoje mesmo aces-
sando o website www.superminas.org.br.
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Todas as imagens que ilustram esta reportagem, que convida e orienta os leitores para a Superminas 2026, se referem a Superminas 2025, comemorativa
dos 40 anos desse megaevento

66 GONDOLA
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Durante trés dias, a Superminas, que é o
segundo maior evento do setor supermercadista
do pais, serd palco de negdcios, conhecimento,
inovagao e relacionamento, com palestras, foruns,
talk shows e uma ampla &rea de exposicao.

Como novidade neste ano, a Feira amplia o
olhar sobre a tecnologia, buscando traduzi-la em
experiéncias, linguagens e decisdes aplicaveis ao
varejo supermercadista. A proposta é conectar in-
formagdo, pessoas e negdcios em um ambiente
cada vez mais inteligente, tendo como inspiracéo
o tema trabalhado pela AMIS ao longo do ano em
seus eventos:“IA e o Novo Jeito de Fazer”.

Essa proposta de conexao também esté en-
tre as expectativas de Noel Alves Ferreira Junior,
diretor executivo do Noel Supermercados, de Trés
Coracgdes, que destaca a importancia da Feira para
a aproximacao com fornecedores, 0 acesso a novi-
dades e tendéncias e a busca por novas oportuni-
dades de negdcios.

A Superminas é também um momento im-
portante para conhecer solugdes inovadoras — es-
pecialmente em tecnologia e inteligéncia artificial
— que possam trazer mais eficiéncia para nossas
operacdes e melhorar cada vez mais a experiéncia
dos nossos clientes. Esperamos, ainda, fortalecer
parcerias e trocar experiéncias com outros super-
mercadistas’, afirma.

SETEMBRO DE 2026
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PROGRAMACAO AMPLA E DIVERSIFICADA

Com uma programacéao ampla e diver-
sificada, a Superminas se consolidou como a
segunda maior feira supermercadista do Pafs
e 0 maior evento empresarial de Minas Ge-
rais. Em 2026, a expectativa é de reunir proxi-
mo de 60 mil participantes e 600 expositores,
movimentando RS 3,3 bilhées em negdcios.
A agenda da &rea de conhecimento também
conta uma programacao de contetido abran-
gente, que contempla palestras, oficinas e
visitas técnicas.

Em 2026, a inteligéncia artificial estard
entre os principais temas da programacao,
ao lado de assuntos como automacao, dados,
eficiéncia operacional, lideranca e gestdo de
pessoas, comportamento do consumidor, fi-
nancas e negocios.

Mais que apresentar informagdes e ten-
déncias, a proposta é levar aos participantes
diferentes perspectivas e solucbes que pos-
sam dialogar com os desafios do dia a dia e

apoiar decisdes mais estratégicas dentro das
empresas.

Essa diversidade de conteldos e opor-
tunidades também esté entre os motivos que
levam supermercadistas a participar do even-
to. Segundo Elir Martins, gestor da rede Mini-
preco, a Feira representa um espaco estraté-
gico para ampliar relacionamentos, conhecer
novidades e fortalecer a aproximacdo com
fornecedores e supermercadistas.

“A Superminas representa uma oportu-
nidade para que possamos conhecer novos
supermercadistas, ampliar nossa rede de re-
lacionamentos e apresentar as oportunidades
de fazer parte da Rede Minipreco. Ao mesmo
tempo, é um momento estratégico para estar
préximos dos nossos fornecedores, visitar os
estandes, conhecer novidades e buscars ne-
gociacdes que sejam interessantes para todos

os envolvidos. Estamos muito animados para
mais uma edicdo.

Imagem produzida na Superminas 2025 pela equipe da revista GONDOLA




‘Tropeira

QUALIDADE QUE £ 0 ORGULHO DE MINAS

Estamos na Super Minas! Venha conhecer nossas novidades:
novo layout de embalagens, Linha Premium, novos produtos e muito mais.
Passe pelo nosso estande e descubra como a Tropeira
pode agregar valor, qualidade e inovag&o ao seu negécio.

(Topeire
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YD SUPERMINAS

Food Show 2026

RESERVE SEU HORARIO!
Aponte a cdmera do celular para
o QR Code e agende um horario
com nossa equipe comercial.

27/10/2026 A 29/10/2026
EXPOMINAS - BELO HORIZONTE/MG
ESTANDE: 96 | AVENIDA B COM RUA 6
PAVILHAO GERAIS
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CONHECIMENTO QUE VIRA PRATICA

Um dos destaques da programacao
deste ano serd a palestra de Rony Meisler, fun-
dador da Reserva e a frente do projeto Manual
de Donos, além de investidor em marcas dos
segmentos de salde e bem-estar por meio da
Rebels Ventures.

Com o tema “Negdcios de proposito:
construindo marcas, equipes e negocios relevan-
tes’ a palestra propde uma reflexdo sobre como
proposito, cultura e gestdo podem contribuir
para a construcado de empresas mais relevantes
e conectadas as transformacdes do mercado. A
apresentacdo sera realizada no auditério Belo

70 GONDOLA

Horizonte (antigo Diamante), logo apos a soleni-
dade de abertura da Superminas 2026.

Outro destaque da programagao serd
Cecilia Morais, especialista em gestdo e ope-
racdo de padarias. Mestre em Ciéncia e Tec-
nologia de Alimentos, com formagdo em
Engenharia de Alimentos e experiéncia no
fortalecimento da industria de alimentos e
bebidas, ela mostrard como transformar a pa-
daria em uma estratégia de vendas para o su-
permercado.

A apresentacdo mostrard caminhos
para utilizar o setor como gerador de fluxo e
aumento do ticket médio, a partir de aspectos
como gestdo, mix de produtos, experiéncia do
cliente e novas oportunidades de consumo.

Dill Casella, especialista em desenvol-
vimento de lideres e vendas, também estara
entre os palestrantes do evento. Em sua apre-
sentacdo, abordard como a lideranca pode
transformar a experiéncia dos clientes no su-
permercado, destacando aspectos como pos-
tura, propdsito, mudanca de mentalidade e
comportamento das equipes.

O objetivo é discutir como esses ele-
mentos podem contribuir para fortalecer a co-
nexdo com o cliente, a preferéncia pela marca,
a fidelizacdo e os resultados do negécio.

Além da programacao de palestras, a
busca por conhecimento e solucdes praticas
também estd entre as expectativas de quem
estara na Feira. Claudio Dias, CEO da Rede Meu
Prata, de Belo Horizonte, chega a Superminas
com interesse especial nos contetdos relacio-
nados a inteligéncia artificial. “Espero encon-
trar muitas solucdes relacionadas a |A que pos-
sam ser colocadas em pratica nas nossas lojas,
contribuindo para melhorar a produtividade e
facilitar o dia a dia da operacéao’, afirma.




GRUPO DEC MINAS

DISTRIBUICAD E LOGISTICA

Sempre presente, onde vocé estiver!

0 GRUPO DEGC MINAS TEM PRESENGA
CONFIRMADA NA SUPERMINAS 2026!

DAY
De 27 a 29 de outubro, 0 GRUPO DEC MINAS estara presente na SUPERMINAS

Food Show 2026
a maior feira do varejo do estado de Minas Gerais!

Apds uma participacdo de grande sucesso na Superminas 2025, o grupo retorna
ainda mais forte para esta edi¢éo, com 27 anos de experiéncia e uma trajetoria
de exceléncia e compromisso com seus clientes e parceiros.

Uma distribuicdo que carrega o impressionante histérico de premiacdes, reforgando
sua posicao de lideranga e busca constante por resultados de exceléncia.

Nesta edicdo, estardo presentes grandes parceiros de distribuicdo, oferecendo ao

mercado solugdes, oportunidades e negécios que fazem a diferenga.

9 Localizagio: EXPOMINAS BH. Pavilhdio Gerais, Stand 86,
Y entre as avenidas C e D, rua 5 (em frente a Praga 02).

O DEC MINAS prioriza o crescimento e o sucesso do seu negocio.

Euler Fuad

Presidente do Grupo Dec Minas
e Grupo Supernosso

de sucesso!
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ONDE 0S NEGOCIOS ACONTECEM

Com cerca de 600 expositores, a Super-
minas reline, em um sé espago, empresas de
diferentes portes, segmentos e regides. Da
microempresa as grandes multinacionais, o
evento apresenta um amplo portfélio de pro-
dutos, servigos, tecnologias e solucdes volta-
das ao varejo, especialmente aos setores de
supermercados e padarias.

Nos estandes, além das novidades e
langamentos, os visitantes encontram oportu-
nidades de negdcios, condigcbes comerciais e
possibilidades de conexdo com fornecedores
e parceiros.

PAVILHAO VEM DE MINAS

Entre os destaques esta o Pavilhdo Vem
de Minas, que reline empresas genuinamen-
te mineiras com o propdsito de fortalecer a
presenca da producdo do Estado nos merca-
dos regional, nacional e internacional. O es-
paco valoriza a diversidade da indUstria e dos
negocios mineiros e oferece aos visitantes a
oportunidade de conhecer diferentes pro-

dutos, marcas e solucées desenvolvidos em
Minas Gerais.

Outro destaque é o espaco CMON (Cir-
cuito Mineiro de Oportunidades e Negdcios),
iniciativa voltada a insercao de pequenos for-
necedores e produtores, como cooperativas,
agroindustrias e microempresas no mercado
varejista supermercadista. Nesta edicdo, mais
de 50 expositores selecionados terdo a opor-
tunidade de apresentar seus produtos a gran-
des redes do setor, ampliando a visibilidade de
suas empresas e as possibilidades de geracao
de novos negdcios.

O CMON ¢é uma iniciativa correalizada
pela AMIS, Sebrae Minas e Governo de Minas
Gerais, por meio da Secretaria de Estado de
Desenvolvimento Econdmico (SEDE-MG). A
parceria aproxima produtores e fornecedores
de potenciais compradores e amplia as pos-
sibilidades de acesso dos pequenos negdcios
ao mercado varejista.

COOPERA + RIO DOCE

Neste espaco também estard presente
o projeto Coopera + Rio Doce, cuja iniciativa
conta com recursos do acordo de reparacao
da Bacia do Rio Doce, que reunird, sob a marca
Vem de Minas, empreendimentos participan-
tes do projeto, promovendo a valorizagao da
producéo local e ampliando suas oportunida-
des de acesso a mercados.

O projeto tem como finalidade contri-
buir para a recuperacdo socioecondmica dos
municipios mineiros localizados na bacia hi-
drogréfica do Rio Doce, fortalecendo as ativi-
dades produtivas locais e promovendo o de-
senvolvimento sustentavel da regigo.

Na Superminas, o estande reunira 30 ex-
positores, que terdo a oportunidade de apre-




25 anos ajudando
O varejo a crescer.

Mais de 20 lancamentos chegam a
SUPERMINAS FOOD SHOW 2026
para ampliar resultados e gerar novas oportunidades no ponto
de venda. Destaque para a expansao da linha Zero Aclcar e novas

solugbes que ampliam o portfélio. Mais de 200 produtos, distribuicdo
nacional e uma marca preparada para crescer junto ao varejo.

27, 28 E 29/10 | Estande 70 Avenida D

LELOED
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sentar produtos de fabricacao propria, ampliar
a visibilidade de suas marcas e estabelecer no-
vOs relacionamentos comerciais com o varejo
supermercadista.

de Oliveira,
gerente de operagdes do Supermercados
Sul América, de Guanhaes, o pavilhdao Vem
de Minas representa uma oportunidade de
aproximar fornecedores e varejistas. “Minha
percepcao sobre o Vem de Minas é muito po-
sitiva, principalmente pela minha atuacéo no
supermercado e pelo contato direto com nos-
s0s clientes, 0 que me permite conhecer suas

Para Valcilenio Gomes

necessidades diarias.

Ele conta que estar em um espago com
tantos fornecedores de Minas Gerais reunidos
facilita o contato e a possibilidade de conhecer
novos produtos e marcas, contribuindo para am-
pliar as opg¢des disponiveis no varejo mineiro.

“Como gestor, vejo também grandes
oportunidades para valorizar esses produtos
dentro do supermercado, por meio de expo-
sicoes, degustacdes e acdes promocionais. O
Vem de Minas aproxima cada vez mais o for-
necedor da realidade do nosso varejo e tem
grande importancia para transformar produ-
tos em negdécios e negdcios em oportunida-
des” relata.

AGENDA DE RELACIONAMENTO E ORIGEM MINAS

A Agenda de Relacionamento, promovida
pelo Sebrae Minas, volta a Superminas como uma
oportunidade para aproximar compradores e for-
necedores e estimular a geragdo de negdcios.

A iniciativa conecta empresas a partir de inte-
resses e demandas em comum, criando um ambien-
te mais direcionado para a apresentacdo de produ-
tos, negociacao e formacao de novas parcerias.

Durante a Feira, compradores interessados
em produtos mineiros sao identificados e suas

demandas sdo mapeadas. A partir desse levanta-
mento, micro e pequenas empresas fornecedoras
s&o selecionadas de acordo com o perfil e as ne-
cessidades de cada comprador. A proposta € tor-
nar 0s encontros mais assertivos e ampliar as pos-
sibilidades de acesso desses negécios ao mercado
supermercadista.

A acdo conta com a parceria da AMIS e do
Governo de Minas Gerais e integra uma agen-
da de iniciativas voltadas ao fortalecimento dos
pequenos negdécios e a valorizacao da produ-
¢do mineira. Para participar, é necessario entrar
em contato com o Sebrae, com antecedéncia,

e agendar pelo e-mail: sebraenegocios3@se-

braemg.com.br
Outro destaque é o Origem Minas, progra-

ma do Sebrae Minas voltado ao fortalecimento
dos pequenos negdcios e da produgdo mineira.
A iniciativa apoia produtores e agroindustrias lo-
cais no aprimoramento de produtos e processos,
além de trabalhar os diferenciais e a identidade de
Minas Gerais como atributos para agregar valor as
marcas, ampliar sua visibilidade e conquistar no-
vos mercados.



D SUPERMINAS

Food Show 2026

A TatiMinas estara presente na ;NF?:BEE%E?ES bDOd E_;EEGNTO

Super Minas Food Show 2026, e R L A D

que acontecera nos dias 27, 28 e iﬂ‘:ﬁ;g:;?'ﬂ”fﬂf‘gﬁ:;ﬂm“

29 de outubro em Belo Horizonte. geio Horizonte - MG, 30510-000, Brasil
VISITE NOSSO ESPACO!

REALIZACAO PATROCINIO

AVIIS Tl

Associacao Mineira de Supermercados

TUDO PRATICO E MAIS GOSTOSO'

-

TRADICAO DESDE 1998
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EVENTOS ESPECIAIS DURANTE 0S TRES DIAS

Além da programagao do Congresso e da
Feira, a Superminas também contard com eventos
especiais voltados a diferentes publicos do setor
supermercadista.

Um deles é a Reuniao de Liderangas, que
reunird a diretoria da AMIS, representantes de As-
sociagdes Estaduais, liderancas supermercadistas
e da ABRAS. O encontro tera como foco a disse-
minacao de informacdes, o debate sobre temas
relevantes para 0 segmento e a apresentacdo da
atuacdo da AMIS em apoio e defesa do setor su-
permercadista. A participacao requer confirmacao
antecipada e esta sujeita a lotagado limitada.

Outro destaque é o Encontro da AMIS
Jovem, que terd uma programacao dedicada aos
jovens sucessores. Realizado no dia 28, sequndo
dia da Feira, o encontro serd uma oportunidade
para reunir jovens empresarios e liderancas do
setor, promover conexdes e estimular a troca de
experiéncias.

A programacao inclui ainda o tradicional
Evento Feminino, uma iniciativa da Comissdo
Feminina da AMIS, que proporciona um momento
de conhecimento, confraternizagdo e integracao

entre as mulheres gue atuam no setor supermer-

Imagem produzida na Superminas 2025 pela equipe da revista GONDOLA

cadista, fortalecendo o relacionamento e a troca
de experiéncias entre as participantes.

PROMOCAO INCENTIVA NEGOCIOS
DURANTE A FEIRA

Para impulsionar os negdcios e fortalecer o
relacionamento entre compradores e expositores, a
AMIS langou a promogcao “Acelere seu Negdcio” A
iniciativa terd como prémio um Renault Kwid 0 km
e vai transformar os negdcios realizados durante a
Feira em oportunidades de participagdo no sorteio.

Para que 0s negdcios sejam validos na pro-
mMo¢ao, 0 expositor precisa aderir a iniciativa por
meio da assinatura do Termo de Adesdo até o dia 8
de outubro. O documento serd enviado por e-mail
junto ao contrato da Superminas.

A cada RS 5 mil em negdcios realizados por
compradores com 0s expositores participantes,
serd concedido um cupom para concorrer ao vei-
culo, limitado a 300 cupons por compra realizada
pela empresa participante.

A Promogéo Negdcios e Relacionamento é
patrocinada pela Tio Paco e autorizada pela SPA,
orgao fiscalizador. O sorteio sera realizado no ul-
timo dia da Feira, 29 de outubro, as 20h30, no es-
tande da promocao, localizado no Pavilhao Gerais.

CARAVANAS PRONTAS PARA
O GRANDE EVENTO

Para incentivar a organiza¢ao das caravanas
e a participacdo de empresarios e profissionais do
varejo, a AMIS estd auxiliando na coordenagéo das
Caravanas de Supermercadistas nas principais ci-
dades da regiao.

As caravanas podem ser organizadas den-
tro da prépria empresa ou reunir proprietarios e
colaboradores de diferentes estabelecimentos. E
importante fazer a inscricdo antecipadamente para
facilitar o credenciamento na secretaria do evento.

Para mais informacdes, entre em contato pe-
los telefones (31) 2122-0500 / (31)9 8242-5024. ™
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AMIS EM FOCO [L

DERES DO VAREJO PRIME SELECT]

em Tiradentes

COM FOCO EM LIDERANCAS ESTRATEGICAS, CONTEUDO SOB MEDIDA PARA O VAREJO
SUPERMERCADISTA E UM AMBIENTE ALTAMENTE ACOLHEDOR, O L/DERES
DO VAREJO PRIME SELECT MARCA A ESTREIA DE EVENTOS DA AMIS EM TIRADENTES
COM GRANDE APROVACAO DOS PARTICIPANTES

Adenilson Fonseca

o dia 3 de setembro, um publico seleto de
liderancas supermercadistas prestigiou

uma grande novidade na programacao
da Associacao Mineira de Supermercados
(AMIS). Pela primeira vez, a cidade de Tiradentes re-
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cebeu um evento da entidade, o Lideres do Varejo
Prime Select, realizado no Santissimo Resort.

Dividido em auditdrio, com uma rica progra-
macao de conteldo de palestras e circuito de ne-
gobcios em formato de feira, 0 evento teve inicio as
11 horas, com término da programagao as 17 horas,
seguido de um momento de integragdo e congra-
camento entre os participantes na area de feira. O
Lideres do Varejo Prime Select teve apoio do Sebrae
Minas e da Secretaria de Estado de Desenvolvimen-
to Econdmico de Minas Gerais (Sede-MG).

A escolha de Tiradentes uniu a agenda
empresarial a uma cidade icone de Minas Gerais.
O contexto cultural, histérico e a vocacdo aco-
lhedora, ofereceu ambiente adequado para a




experiéncia, com rica programacao técnica e re-
lacionamento entre os participantes. O evento foi
composto de palestras e apresentacdes de con-
tetdo de fornecedores de vérios segmentos.

As empresas levaram informacdes relevan-
tes aos varejistas em produtos, servicos, dados e
orientagdes sobre melhor gestao da categoria
e como ampliar as vendas. Além das apresenta-
¢des de fornecedores, o publico acompanhou
duas palestras de alto nivel com o cofundador e
vice-presidente de Inteligéncia e Mercado na Rock
Encantech, Fernando Gibotti, e 0 administrador de
empresas e socio-diretor comercial da Tax5 Con-
sult, Aurélio Moura Souza.

Gibotti apresentou “Era da atencdo: como usar
a A para potencializar vendas e margem’, abordan-
do a aplicacdo da inteligéncia artificial para entender
0 comportamento de compra, impulsionar vendas,
melhorar margens e apoiar decisdes no ponto de
venda. & Souza falou sobre a reforma tributdria e o
que os supermercados precisam fazer agora, com

foco em decisdes praticas que impactam custos,
precificacdo, margem e competitividade.

Em seu pronunciamento de abertura, o Presi-
dente Executivo da AMIS, Claret Nametala, destacou
o formato do encontro, com foco na objetividade,
proximidade e relacionamento entre os participan-
tes. Claret agradeceu a presenca de todos e desta-
cou a participacao dos vice-presidentes Regionais
da AMIS e de outros diretores, entre eles o Vice-Pre-
sidente de Abastecimento, Seguranca dos Alimen-
tos e Relacionamento com o Consumidor, Navarro
Agostinho Candido, diretor do Superluna, com sede
em Betim, que também prestigiou o Lideres.

“Agradeco 0s nossos diretores, a todos
0s patrocinadores, apoiadores, a turma da AMIS
Jovem, que estd aqui também. A gente sempre
procura fazer o melhor na programacéo, nas ati-
vidades, para cumprir a nossa missao de apoiar,
defender e desenvolver o setor supermercadista
em Minas Gerais. E um evento diferente, impar, em
que estamos primando muito a qualidade efetiva-
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mente. Tomara que vocés gostem e que a gente
possa fazer isso mais vezes’, declarou Claret, na
abertura do evento.

E o publico gostou, sim. Representantes
de 55 cidades estiveram presentes no encontro,
preparado para um publico seleto e decisor, que
reuniu 228 participantes.

O vice-presidente Regional (VPR) da AMIS
em Tiradentes e anfitrido do evento, Rogério Nas-
cimento, aprovou a estreia. "A gente sabia que a
expectativa era boa por se tratar de Tiradentes,
mas acho que vale a pena continuar nos préximos
anos’, disse. “Foi muito bem prestigiado pelo for-
necedor e expositor, patrocinadores e com a tur-
ma supermercadista. Eu acho que foi um suces-
so esse evento. A escolha do conteudo foi muito
assertiva, principalmente porque tocou No NOsso
foco hoje, que é reforma tributéria e inteligéncia

artificial’, completou.
O VPR da AMIS em Italina, Roney Aeraphe
Mendes da Silva, parabenizou a organizagado do

evento pelo conteldo apresentado e o ambiente
propicio aos negdcios e relacionamento. “Como
sempre, é a AMIS trazendo conhecimento, desper-
tando as nossas mentes para as oportunidades, os
pontos que a gente precisa melhorar dentro da
nossa empresa e fazer o evento num lugar maravi-
Ihoso desse, um reduto dos mineiros, nesta cidade
aconchegante’, ressaltou.”E um momento para re-
ver 0s amigos, fazer esse benchmarking".

O Lideres do Varejo Prime Select também
agradou ao VPR da AMIS em Trés Pontas, Francis-
co de Assis Ferreira de Carvalho."A avaliagdo nao é
nota dez. E nota mil. Excelente, bacana. Foi super
organizado, foi fantéstico, surpreendeu’, resumiu.

Ele destacou ainda a objetividade do for-
mato. “Funcionou muito bem. Foi muito objetivo,
muito pratico. O fornecedor chegou, exp6s muito
rapido, cada fornecedor; duas palestras de alto ni-
vel, de assunto muito importante, muito atual. Por
exemplo, para mim, se eu quiser implantar a inte-
ligéncia artificial, tenho que saber no que que ela
vai me ajudar, vai me beneficiar. Entdo, tenho que
estar por dentro do negdcio’, completou.

Outro vice-presidente Regional da AMIS
presente foi Carlos Alberto Ferreira Freire, de Cam-
po Belo. Ele, que ja participou do Lideres do Varejo
em Pocos de Caldas e do Sevar em Pouso Alegre,
teve "uma impressao muito boa” desta estreia. “Os
outros lugares sdo muito bons, mas Tiradentes
tem uma energia diferente; é um lugar muito ba-
cana. Foi um evento muito bom” avaliou.

A feira, segundo ele, foi “uma coisa espeta-
cular, na minha impresséo; foi uma das melhores
feiras de que ja participei”. Freire também desta-
cou as apresentacdes dos fornecedores que, dis-



se, vém colaborar com o dia a dia da gestao nos
supermercados.

Ronaldo Oliveira, diretor da rede Oliveira Su-
per, com sede em Nova Serrana, disse que “valeu
muito a pena’ participar.”E um ambiente mais des-
contraido, mais informal, e isso ajudou bastante.
Acho muito legal mesmo. Deveria se repetir, por-
que o ambiente ficou muito gostoso’, disse.

Marco Antdnio Fernandes, diretor da rede Pais
e Filhos, de Juiz de Fora, ressaltou a importancia da
participacdo do supermercadista, tanto para conhe-
cimento de tendéncias quanto para 0 compartilha-
mento de informagdes entre quem vive o setor dia-
riamente.“O mundo esta girando, e a gente nao vé,
ndo é? Quando vocé se encontra com pessoas que
estdo no mesmo segmento, entende que muitas
vezes as dores sao as mesmas e a solucao dos seus
problemas estd naquilo que o outro ja viveu como
experiéncia. Esse evento traz muito isso’, apontou.

Para Leonardo Flores, diretor da rede Via
Bahia, de Belo Horizonte, ‘0 evento foi sensacio-
nal”. Além da oportunidade de visitar Tiradentes,
como um “apaixonado por Minas Gerais, pela nos-
sa cultura, pela nossa culinaria, pelo nosso povo’,
ele destacou a proximidade com fornecedores e
colegas supermercadistas. “Gostei muito do even-
to. Que venham mais como esse por nossa Minas
Gerais!’, disse.

Ele foi outro a avaliar positivamente as apre-
sentacdes dos palestrantes e dos fornecedores.
“Os temas sao muito atuais. Nao foram cansativos,
muito pelo contrério. A gente ficou na expectativa
do préximo a apresentar e de adquirir conhecimen-
to de verdade’, descreveu. “E esse relacionamento
com o colega, quando termina uma palestra, a gen-
te comenta, sai aqui fora, no espaco de convivéncia,
troca uma ideia sobre o tema, sobre uma dificulda-
de que a gente esta tendo na loja e que tem a ver
com o tema. Entao, foi muito legal’, afirmou.

Outra atracdo foi a reunido com represen-
tantes das centrais de negocios de diversas re-
gides mineiras. Ao final da programacao, eles es-

tiveram reunidos com o Presidente Executivo da

AMIS, Claret Nametala, e o Gerente Executivo e
Comercial, Pedro Gosende, para tratar de assuntos
pertinentes as redes e planejar acdes conjuntas
desse segmento.

Uma das atragdes do evento foi o Circuito
Mineiro de Oportunidades e Negdcios (CMON),
que integra o programa Vem de Minas, iniciativa
da AMIS em parceria com o Sebrae Minas e a Se-
cretaria de Estado de Desenvolvimento Econémi-
co de Minas Gerais (Sede-MG). O programa busca
ampliar a participacao de micro e pequenas em-
presas como negdécios familiares, agroindustrias
e microempresas no varejo supermercadista, for-
talecendo a economia regional e valorizando os
produtos mineiros.

Apicultura Sitio da Serra; Armazém Urucum;
Associacdo Sumo da Terra — Ideias Globais, Acoes
Locais; Cachaca Jacuba; Cachaca Velho Ferreira;
Cachacaria Ambira; Cachacaria Fonseca; Cachaca-
ria Morro Grande; Candido Cafés Empreendimen-
tos; Capril Rancho das Vertentes; Cervejaria do
Funil; Destilaria Candeeiro; Fazenda Dulapa; MF
Charcutaria; Sdo Bras - Ovos Caipiras.

BS Cash; Cooperativa Noé; Croques Alimen-
tos; Donna Acessorios; Fast Price; Gestdo Engenha-
ria; Helppi Tecnologia; Hillo; Igarapé; Innomax Tec-
nologia; Junco; Laurenti; Marquespan; Mart Minas
Atacado & Varejo; Prosegur; Qualyes Alimentos;
(Re)Energisa; Sebrae; Tax5 Consult e Tio Paco. ™
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uem vive o dia a dia de um supermercado sabe que

0 preco na géndola nunca conta a histoéria inteira.

Antes de chegar ao consumidor, aquele numero

passou pela negociacdo com o fornecedor e preci-
sou caber em uma margem apertada.

Com a Reforma Tributéria, essa conta ficard mais sensi-
vel. A mudanca comeca na legislacédo, mas chegara ao super-
mercado enquanto as lojas seguem abertas e os consumido-
res comparam precos.

E por isso que vejo o supermercadista no centro de um
tripé de pressdo. De um lado estédo os fornecedores, prote-
gendo seus resultados. De outro, os concorrentes, transfor-
mando vantagens em preco. Na terceira ponta, o consumidor,
que ndo quer sentir essa transformacéo no bolso.

Industrias e distribuidores também estdo revendo
suas estratégias. Parte dessas decisdes chegard pronta ao
supermercado, por meio de novas condi¢des comerciais ou
reajustes.

Absorver um aumento pode comprometer a margem.
Transferi-lo para a géndola pode reduzir a competitividade.
Serd preciso entender cada mudanca antes de decidir.

Empresas com maior escala tendem a negociar melhor.
Outras comecaram a se preparar antes. Essa diferenca pode
virar uma diferenca de preco.

A lei é a mesma, mas a resposta serd diferente em
cada empresa. E essa resposta terd consequéncia direta na
competicao.
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Aurélio Souza
[CCO daTax5 Consult]

O consumidor ndo acompanha a complexidade da
transicdo. Quando chega a loja, enxerga o valor na etiqueta e
compara com aquilo que consegue pagar.

Pequenas variacdes podem mudar uma escolha. Ao
mesmo tempo, o supermercado ndo tem espaco ilimitado para
absorver impactos. Preservar o preco sem entender o que esta
acontecendo pode significar vender mais e ganhar menos.

E nesse ponto que o tripé se fecha. O fornecedor protege
sua operagdo. O concorrente disputa mercado. O consumidor
protege o orcamento. No centro, o supermercadista precisa
responder aos trés sem perder a sustentabilidade do negécio.

A Reforma nao pode ficar restrita ao Fiscal. Uma nego-
ciacdo mal avaliada pode comprometer o resultado. Um ca-
dastro incorreto pode distorcer a tributagdo. Um sistema mal
configurado pode repetir o problema todos os dias.

Conhecer a legislacdo serd indispensavel, mas nao re-
solvera tudo. O supermercado precisa entender seus pontos
mais sensfveis e levar essa discussao a quem toma as decisdes.

Quem esperar o impacto aparecer na gdéndola comeca-
rd a reagir quando boa parte das decisdes ja tiver sido tomada.

Nesse tripé de pressdo, o equilfbrio serd construido
dentro de cada empresa, a partir da compreensdo do préprio
negdcio e da capacidade de decidir antes que o mercado de-
cida por ela.

Para apoiar essa analise, a Tax5 criou o Radar Tributd-
rio, uma ferramenta gratuita que analisa a operacéo do su-
permercado e entrega um relatério exclusivo sobre os pontos
que exigem atengao.
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